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RESUMEN

El proyecto concretado fue con un fin que es una via adicional y de escape para el desarrollo
de la educacion no tan solo a nivel escolar y universitario, sino también para las personas que
dictan esta clase que es evidente que deben estar en una constante actualizacion de las nuevas

tendencias y este proyecto tiene el nombre de “EduPro”.

EduPro es una plataforma virtual enfocada en el aprendizaje de los maestros. Es por eso por lo
que se cred un canal online en donde se podra encontrar diferentes cursos para potenciar la
ensefianza de las personas que dictan clases y presentan dificultades. Los cursos seran
disefiados para potenciar la ensefianza y dinamizar la clase con la finalidad de que el estudiante
no se sienta inconforme con el método de aprendizaje y problemas comunes en este nuevo

tiempo en donde todo es en el formato digital.

Este proyecto surgio por el problema del Covid-19 que aln se esta viviendo y la proyeccién
que puede verse afectada la poblacion peruana tiende a mas de 2 afios por las medidas que se
deben optar por la esperada vacuna para todas las personas del pais, es por ello que las
instituciones educativas tuvieron un cierre por el no contacto de las personas y los mas
afectados fueron los estudiantes al igual forma que los profesores que se habian acostumbrado
a las clases presenciales con los métodos de ensefianza tradicionales y sin usar otra via para
dinamizar las clases. Dentro de este contexto sucedieron diversos problemas en el sector de
educacion, pero EduPro lleg6 para ayudar a los profesores para dinamizar una clase y que el
alumno no sienta esa sensacion de estar fuera del salén, pero lo mas importante es brindar una
calidad de ensefianza a los alumnos y que no se pierda la esencia de la clase presencial

incorporando las nuevas plataformas de educativas.

Palabras clave: [maestros, plataforma virtual, aprendizaje, educacién, cursos]



ABSTRACT

The concrete project was with a purpose that is an additional and escape route for the
development of education not only at the school and university level, but also for the people
who teach these classes that it is evident that you must be in a constant update of new trends

and this project has the name "EduPro".

EduPro is a virtual platform focused on teacher learning. That is why an online channel was
created where you can find different courses to enhance the teaching of people who teach
classes and have difficulties. The courses will be designed to enhance teaching and energize
the class so that the student does not feel dissatisfied with the learning method and common

problems in this new time where everything is in digital format.

This project arose due to the problem of Covid-19 that is still being experienced and the
projection that the Peruvian population may be affected tends to more than 2 years due to the
measures that must be chosen for the expected vaccine for all people in the country, is For this
reason, the educational institutions were closed due to the non-contact of the people and the
most affected were the students as well as the teachers who are accustomed to face-to-face
classes with traditional teaching methods and without using any other means to stimulate the
lessons. Within this context, various problems occurred in the education sector, but EduPro
came to help teachers to energize a class and that the student does not feel that feeling of being
outside the classroom, but the most important thing is to provide a quality of teaching to
students and that the essence of the face-to-face class is not lost by incorporating the new

educational platforms.

Keywords: [teachers, virtual platform, learning, education, courses]
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1 FUNDAMENTOS INICIALES
1.1 Equipo de trabajo

El equipo del presente trabajo fue comenzado en el curso de Formulacién, pero luego se
integraron nuevos alumnos de la carrera de Economia, para poder concretar las ideas que se
tenian planeadas para seguir avanzado con la mejor eficiencia el proyecto. Durante el trayecto
el trabajo tuvo distintos cambios que fueron ideas de los nuevos integrantes y es por ello por lo

que forman parte del proyecto.

a. Descripcion de las funciones y roles a asumir por cada integrante
Campos Del Valle, Daniela Sofia
CEOQO (Chief Executive officer)

Proxima egresada de la carrera de Administracion y Finanzas de la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas. Ademas del apoyo incondicional a los miembros del equipo para el logro
de los objetivos propuestos, realicé la planificacion de las estrategias comerciales que se
aplicaron en el proyecto para atraer al publico objetivo. Asimismo, la proyeccion financiera en
base a los resultados obtenidos y las estimaciones de crecimiento esperadas en la industria y en

la economia del pais.
Carrion Baltazar, Camila Guadalupe
CEOQO (Chief Executive officer)

Proxima egresada de la carrera de Administracion y Finanzas de la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas. Las funciones que desarrollé fueron las estimaciones del Costo de Capital
y del Costo Promedio Ponderado del Capital, Evaluacion y analisis del financiamiento del
proyecto, Analisis e interpretacion de entrevistas realizadas a usuarios y expertos y Evaluacion
y analisis del financiamiento del proyecto. Ademas, aporté ideas creativas para los posts

publicitarios para poder atraer clientes potenciales a EduPro.
Mazanett Reynoso, Gerardo Manuel
CEO (Chief Executive officer)

Proximo egresado de la carrera de Negocios Internacionales y en Administracion de la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, como objetivo liderar y apoyar el proyecto con
todos los animos posibles, ademas de determinar las estrategias a seguir para un mejor trabajo



en equipo con la vision analitica de los tiempos establecidos por el curso. Interesado por el
mejor desarrollo del trabajo y mantener el orden para crecer en lo profesional con nuevas

experiencias.
Salinas Hurtado, Diana Isabel
CEO (Chief Executive officer)

Proxima egresada de la carrera de Administracion y Finanzas de la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas. Las actividades que realice durante la realizacion del trabajo fueron la
elaboracion de experimentos, elaboracion del plan financiero y realizar las revisiones finales
requeridas para la presentacién de este proyecto, ademas de fomentar el trabajo en equipo entre

todos mis compafieros.
Urbina Navarro, Francisco Javier
CEO (Chief Executive officer)

Proximo egresado de la carrera de Administracién y Negocios del Deporte de la Universidad
Peruana de Ciencias Aplicadas. Durante este trabajo me dediqué a realizar distintos
experimentos de la validacion del BMC, experimentos del plan concierge y del plan financiero,
ademas de apoyar en lo animico a todo el equipo para que este proceso tenga un grato ambiente

y asi fomentar el aprendizaje.

1.2 Breve descripcion de la idea de negocio escogida

La idea de negocio que el grupo ha elegido trata de brindar el servicio de una plataforma virtual
dirigido a educacion para profesores mediante clases virtuales acerca del uso correcto de las
plataformas virtuales y las herramientas digitales que existen en la actualidad otorgando a los
alumnos una clase de calidad, ya que existen un gran numero de profesores que no se
encuentran familiarizados o muestran muchas complicaciones con el uso de las nuevas
tendencias en la forma de dinamizar la clase, dentro de los cuales son profesores de colegios,
universidades, academias, entre otros. La finalidad del proyecto es permitir a los profesores
gue se encuentren en condiciones para plantear una clase dinamica y, lo mas importante, poder
continuar con el plan educativo o la malla curricular de los estudiantes, para no perjudicar a los

alumnos o clientes de los docentes con la oportunidad de garantizar una clase de calidad.



Para el desarrollo de la idea se pondré a disposicién una plataforma digital en la cual tendra
disponible, las 24 horas del dia, cursos sobre las distintas herramientas digitales educativas,
clases virtuales a los clientes para que se puedan familiarizar con estas nuevas tecnologias o
poder descubrir nuevas herramientas para aprovechar al maximo las plataformas virtuales.
Ademas, brindar un asesoramiento sobre qué tipo de recursos se debe utilizar para cada clase

y brindar material de ayuda para transformar las clases presenciales a virtuales.

Cabe afadir que el modelo de negocio es de suscripcion, puesto que mientras el usuario se
encuentre dentro del plan mensual del negocio se otorgaran videoconferencias virtuales de un
experto sobre las herramientas virtuales y para presentar alguna consulta que tenga sobre su
correcto uso. Dicha conferencia se realizara por los programas de videoconferencias gratuitas
como son Zoom y Meet. Para seguir con el proyecto con mas dinamismo y que el usuario se
sienta en una pagina web con comodidad y sin inconvenientes del uso, se consideraran las

siguientes caracteristicas para el desarrollo del proyecto:

e La plataforma virtual sera facil, amigable y sencilla de usar. Asimismo, de ser un sitio
web que Ilame la atencidn del usuario en querer inscribirse a los distintos cursos que se

brindaran dependiendo de lo es necesario para el cliente.

e Se incluiran herramientas dentro la pagina web que permitan un contacto directo con
las personas encargadas de supervisar la pagina web y la atencién al cliente para

resolver dudas al instante mediante un Bot o el personal designado.

e Los cursos que se presentaran seran sesiones grabadas y cada cierto tiempo se tomaran
evaluaciones a las personas inscritas para determinar si se esta logrando un aprendizaje

optimo.

e Es importante mencionar que la plataforma virtual y el pago a suscripcion tendra
disponibilidad para todas las clases sociales, debido a que existe un gran sector

desentendido de las dindmicas virtuales para desarrollar una clase de calidad.
2 VALIDACION DEL PROBLEMA
2.1 Breve explicacion del problema que se espera resolver

A causa de la pandemia generada por el Covid-19, los profesores de colegios, educacion
superior e independientes se han visto afectados por la transformacion repentina de las clases

presenciales a virtuales, debido a una falta de capacitacidn y/o conocimientos en herramientas



virtuales y en metodologia de ensefianza online por las nuevas tendencias de ensefiar a los

alumnos de esta nueva época que requieren un mayor estimulo.
2.2 Disefio y guia de entrevistas de exploracion

A continuacién, se presenta la guia de preguntas que realizo el grupo del proyecto para el
publico objetivo dentro de los cuales se encuentran profesores de colegios, universidades e
independientes. Cabe afiadir que primero sera una breve presentacion del estudiante hacia la

persona entrevistada para tomar un poco més de confianza.
Introduccion de la entrevista:

Buenos (a) dias (tardes), mi nombre es , Soy estudiante de la UPC de la Facultad
de Negocios. Actualmente, me encuentro inscrito(a) en el curso de Emprendimiento de
Negocios Sostenibles Implementacion y como parte de un proyecto se solicita realizar una
entrevista, la cual servird como material de investigacion y la informacion brindada solo sera

utilizada con fines académicos.
Preguntas de desarrollo:

1. ¢Tuvo problemas para transformar su clase presencial a una virtual? ;Como lo

hizo y qué acciones realiz?

2. ¢Cudles son las plataformas virtuales que utiliza para dar sus clases (zoom,

meet, BB, teams)?

3. ¢Es la primera vez que utiliza esta plataforma para realizar sus clases online?

¢ Desde hace cuanto tiempo lleva utilizando?

4. ¢Cudles son los dispositivos que utiliza para realizar su clase virtual? ¢Es

posible que realice una clase desde su celular?

5. ¢Ha solicitado ayuda a algin alumno o familiar para poder utilizar la

herramienta virtual?

6. ¢Tuvo una capacitacion para sus clases online? ¢ Qué tipo de capacitacion llevé

para aprender a usarla?
7. ¢Considera que logré adaptarse bien a la metodologia de ensefianza online?

8. ¢Conoce todas las herramientas de la plataforma que actualmente utiliza? ¢ Cual

se le complica mas?



9. ¢Cree que al no saber utilizar todas las herramientas virtuales perjudica la

ensefianza que les da a sus alumnos?

10. ¢Cuales son sus herramientas de evaluacion con los alumnos? ¢Les es facil

aplicarlas y corregirlas?

11. ¢ Cudles son los recursos que utiliza para las clases? ¢ Estos recursos se los brinda

la institucion o son por elaboracién propia?

12. En su trabajo. ¢Le dan soluciones ante un problema o desconocimiento de la

plataforma virtual sobre como llevar una clase virtual?
13. ¢ Qué le gustaria mejorar para aprender a dar sus clases de manera virtual?
2.2.1 Entrevista a personas del publico objetivo

Reaqistro de evidencias del problema

Tipo de entrevistado: Profesora

Nombre y apellido de entrevistada: Maria Tenorio Luz
Actividad: Profesora de tiempo completo

Registro y resumen:

Maria es una profesora de 40 afios, pero tiene ejerciendo como docente mas de 8 afios en
educacidn bésica regular secundaria en el colegio Jorge Polar, ubicado en el distrito de Pueblo
Libre. En la entrevista coment6 que mantuvo dificultades en transformar una clase presencial
a una virtual, siendo este el curso de quimica, debido a la complejidad de ensefianza para
alumnos de nivel secundario en comprender la teoria del curso, resaltd que la complejidad en
que se vive esta coyuntura permitid a la profesora en aceptar las nuevas tendencias tecnologicas
en como presentar y dinamizar un clase, gracias a su recurso propio como viendo videos
instructivos en YouTube y otras plataformas virtuales. Ademas, la profesora mencioné que
realmente existe un problema en dinamizar clases para que los alumnos no se queden dormidos
y que carecia de recursos de como realizar una correcta evaluacion a los alumnos para
confirmar lo aprendido en clase. Por Gltimo, Maria mencion6 que los materiales que presenta
a los alumnos en su clase son en formato digital y que durante este proceso de digitalizacion le

ha sido dificil comenzar a transformar su material de enseflanza a un formato virtual.

Tipo de entrevistado: Profesora



Nombre y apellido de entrevistada: Andrea Martinez
Actividad: Docente de idiomas e Ingenieria Ambiental
Registro y resumen:

Andrea es una profesora de idiomas como es el inglés, se encuentra trabajando durante mas de
5 afios con estudiantes, pero con esta nueva tendencia de estudiar se ha visto afectada por como
entrenar a los alumnos en mostrar una clase muchas méas entretenida, es por ello por lo que
debe buscar ayudar en nuevas plataformas y en internet sobre las nuevas herramientas que
dinamicen su clase. Uno de los casos que nos menciono fue que en la actualidad solo utiliza
zoom y Google encuestas para desarrollar sus clases y examenes, ya que recién se encuentra
en la basqueda de sitios que puedan ayudarla. Nos mencioné que la forma en como tuvo que
cambiar su material de presencial a virtual le fue muy dificil, ya que los problemas que tuvo
fueron dificiles y no fue posible por la ayuda de su familia, en este caso de los menores de
edad, que manejan la tecnologia mejor que ella la ayudaron a mejorar su clase y decirle sobre

qué podria utilizar para que la clase sea mejor.
Tipo de entrevistado: Profesora
Nombre y apellido de entrevistada: Silvia Ojeda
Actividad: Profesora de tiempo completo
Registro y resumen:

En la entrevista realizada a Silvia Ojeda, profesora del nivel inicial de la Institucién Educativa
Inicial “Aventuras”, nos coment6 que la institucion utiliza la plataforma de Zoom para dictar
las clases. Sin embargo, este afio empezaran a usar una nueva plataforma brindada por la
editorial con la que trabajan, quienes les proporcionan libros como parte del material de
ensefianza. Con respecto al uso de Zoom, nos comentd que al inicio fue complicada la
transicion a la ensefianza virtual, pero que luego de una capacitacion propia a través de
visualizacion de videos, logré mejorar el manejo que tiene de esta. También menciono que, al
tratarse de nifios, la ensefianza de manera virtual es mucho méas complicada tanto para los
profesores como para los padres de familia, pues son ellos quienes ayudan desde casa. Por otro
lado, el material que las profesoras usan para presentar sus clases es material de elaboracion
propia y que antes de presentarlo en las clases, hacen una revision entre todas las profesoras

para darse un feedback mutuo. Finalmente, Silvia nos comentd que, ante algin inconveniente



durante las clases, la institucion no brinda recursos de ayuda, sino mas bien son las profesoras

quienes deben de solucionar el problema en el momento.
Tipo de entrevistado: Profesora
Nombre y apellido de entrevistada: Jakelinn Infante
Actividad: Profesora de tiempo completo
Registro y resumen:

Se realizo una entrevista a Jakelinn Infante, docente del curso Ciencias Sociales de educacion
secundaria de la institucion Montealto. En la entrevista realizada, nos coment6 que la
plataforma que utiliza la institucion para dictar las clases es Google Meet. Para el uso de esta
plataforma, la institucion realiz6 dos capacitaciones donde se les ensefié a todos los docentes
las herramientas bésicas de la plataforma, pero las herramientas adicionales tuvieron que ser
aprendidas por cuenta propia. Para las evaluaciones, la institucion utiliza otra plataforma, la
cual también tuvo capacitaciones brindadas a los docentes para que aprendan a utilizarla. Con
respecto al material que usan los profesores para dictar sus clases como videos o presentaciones
en PowerPoint, son los mismos profesores quienes deben preparar el material de apoyo que
utilizan para sus clases. Una de las mayores dificultades que encuentra en la ensefianza virtual
es tratar de que sus clases sean méas dinamicas para los alumnos, pues para los estudiantes
también fue complicada la transicidn de clases presenciales a virtuales. Por Gltimo, considera
que a pesar de que ya va un afio usando la plataforma virtual, considera que aun le falta aprender

mas herramientas para que su ensefianza sea mejor.
Tipo de entrevistado: Profesora
Nombre y apellido de entrevistada: Fabiola Araujo
Actividad: Profesora de inglés y Arte
Registro y resumen:

Para esta entrevista se presentd la sefiorita Fabiola Araujo de 25 afios de edad con estudios en
el extranjero, en especial en Italia pues es residente de este pais, es resaltante como ella intenta
mantener sus clases que antes lo dictaba en un colegio en Italia que por razones de la coyuntura
mundial tuvieron que pasar a virtual y nos menciond que ella es profesora de idiomas en la
institucién pero también se dedica a tiempo parcial a ensefiar arte a nifios menores de 12 afios

para sus clase personalizadas como tutora. Ahora para ser una persona joven y que nacio en el



pleno desarrollo de las nuevas tendencias tecnoldgicas tuvo una facil adaptacion a estas nuevas
clases virtuales pero el problema que mencion6 fue transformar esas clases presencial a
virtuales en cuestion de tiempo y escasez de recursos para evaluarlos a los alumnos, ademas de
que utiliza como fuente principal su computadora para dictar clases mediante Skype y el uso
del PowerPoint, por tales razones le es complicado utilizar un celular como forma de dictar una
clase. Menciono que esta bien que se sepa utilizar las herramientas de las plataformas virtuales,
pero ella va mas alla de eso pues ella prefiere tener una buena calidad de las clases que saber
manejar todas las herramientas que pueda existir. Resaltdé que le gustaria aprender a utilizar
programas de dibujo o mejorar en el manejo de la pizarra para que sus explicaciones sean mas
claras y no tan confusas, ya que es el punto débil de su clase. Por ultimo, resalté que realmente
existe un problema con los profesores que no saben utilizar bien las plataformas virtuales y eso
no da derecho a decir que son malos docentes tan solo por nacer en distintas épocas, pero

siempre hay formas de capacitar a las personas que lo necesitan.
Tipo de entrevistado: Profesora
Nombre y apellido del entrevistado: Evelyn Tabraj
Actividad: Profesora de tiempo completo
Registro y resumen:

En el caso de Evelyn, la coordinadora Saavedra le brind6 la explicacion de como utilizar la
plataforma virtual. Si en el transcurso de utilizar la plataforma se le ocurriera alguna pregunta
o dificultad, tenia la disponibilidad de comunicarse con la coordinadora para que absuelva sus
dudas. Considera que ha podido lograr el objetivo de ensefiar a sus alumnos de una manera
eficiente mediante este método online ya que es mas didactica con los dispositivos virtuales,
ya sean videos o0 imagenes interactivas. Sin embargo, corregir los examenes de manera
individual toma mucho tiempo ya que son virtuales, presencialmente es mas facil. EI material
de apoyo que utiliza para sus clases es elaborado por ella, el colegio tiene una coordinacion por
las cuales considera que las clases virtuales deben de seguir una dindmica de aprendizaje, las
clases lo deja a criterio del docente, solo dan una rubrica de los puntos que debe de tocar. El
colegio brinda capacitaciones auspiciadas por editoriales, pero son gratuitas, solo les brindan

los links para que se registren y se capaciten si los profesores desean, mas no es una obligacion.
Tipo de entrevistado: Profesora

Nombre y apellido de entrevistada: Paloma Puchuri



Actividad: Profesora de tiempo completo
Registro y resumen:

Paloma, al ser tutora de 3ero de primaria, se encarga de la mayoria de los cursos de su grado.
Ella coment6 que tuvo problemas para adaptar sus clases porque no pudo ingresar a las
capacitaciones por problemas personales. Sin embargo, la ayuda de los profesores fue vital para
ello. Este 2021, el colegio empez0 a trabajar con la plataforma Canva para el dictado de clases,
el cual le parece a Paloma muy completa, pero no tanto como Zoom. Hoy en dia ya utiliza su
laptop propia y a la par utiliza su celular, por donde usa el sieweb. Alguna vez pidi6 ayuda a
su hermano para compartir sonido o video. Lo mas tedioso que pudo percibir mientras tuvo
capacitaciones online fue el horario, en el 2020 se hacia fuera del horario laboral y en grupos
grandes, hoy en dia lo hicieron dentro del horario de trabajo y en grupos mas pequerios. A pesar
de las capacitaciones, considera que esta en un 70% de adaptacion, porque siempre hay algo
que aprender, a pesar de que utiliza juegos y estrategias para captar la atencion de los alumnos.
AUn no conoce todas las herramientas de Canva, sin embargo, lo que le parece tedioso es
planificar toda la clase y el uso del chat, ya que se maneja un chat a nivel aula y un chat a nivel
cursos. Lo que no dan las herramientas virtuales es la posibilidad de que los alumnos
interactlen entre si y se dificulta la retroalimentacion, ya no se puede hacer nada de eso de
manera personal. Las herramientas de evaluacion que utiliza son las rabricas, observacion y la
lista de cotejo. Paloma comentd que es ella quien tiene que armar todo su material de trabajo,
pues el colegio les proporciona lo minimo. Para terminar, Paloma considera que, en cuanto a
conocimientos extras, la inversion de capacitacion debe ser propia, pero que los colegios
deberian dar capacitaciones en cuanto a tecnologias y que le gustaria adecuar de mejor manera

las herramientas a las necesidades de los nifios de manera muy especial.
Tipo de entrevistado: Profesora
Nombre y apellido de entrevistada: Evelyn Silva
Actividad: Profesora de tiempo completo
Registro y resumen:

Evelyn Silva ensefia mas a secundaria que a primaria, a ella le tomo, como a todos, por sorpresa
toda esta situaciéon y le costé adaptarse porque lo considera salir de zona de confort, las
capacitaciones ayudaron a salir de la zona mencionada. En el colegio utilizan Zoom educativo,

el cual le parece que es la mejor plataforma y la vienen usando desde abril de 2020. Ademas,



usa su laptop y celular para dictar clases. Alguna vez necesito ayuda y por lo general es entre
profesores que comparten ideas, en pequefios grupos de WhatsApp. EI mismo Zoom ayudé en
las capacitaciones virtuales, pero fue tediosa por la hora (fuera del horario de trabajo). Comentd
también que siempre hay algo que aprender, por lo que busca mantenerse en constante
capacitaciones. No conoce todas las herramientas del Zoom Educativo, pero si las principales
que le ayudan a dar sus clases de manera eficiente y complementar con el SieWeb. Sin
embargo, si considera que puede dar clases mas dinamicas de conocer todas las herramientas.
Evalta con rubricas, lista de cotejo y observacidn, asimismo comentd que Sieweb te dejara
ahora crear tu propio mecanismo de evaluacion, uno mas exacto, pero que necesitaria
capacitacion de aquello. Ella realiza su propio material de ensefianza en diferentes plataformas
virtuales (genially, PPT, videos, puzles, juegos dinamicos, entre otros). Por ultimo, Evelyn
comento que le gustaria mejorar en utilizar las herramientas, encontrar algunas mas ladicas y

poder utilizarlas rapido y facilmente.
Tipo de entrevistado: Profesora
Nombre y apellido de entrevistada: Andrea Zurita
Actividad: Profesora de educacion especial y de inglés
Registro y resumen:

Andrea Zurita, quien trabaja como profesora de educacion especial y como profesora de inglés
en un centro de idiomas, nos coment6 que por mas que se le hizo facil aprender herramientas
virtuales, no sucedi6 lo mismo con la metodologia, el como interactuar o llamar la atencién de
los alumnos. Ella considera que Zoom es la mejor plataforma para trabajar, aunque no conoce
todas las herramientas que esta plataforma ofrece y ya la lleva usando 1 afio. Ademas, nos
comentd que utiliza la laptop para sus clases de idiomas y que complementa con el celular.
Solicitoé ayuda para aprender no como usar las herramientas, sino para enterarse de nuevas
tendencias. El centro de idiomas le ofrecid capacitacion de 3 meses. Sin embargo, no le agrado,
ya que notaba que los otros profesores (mayores que ella) necesitaban que les sean mas
detallados, lo cual a Andrea le aburria. Por mas que se adapté bien, cree que ain puede aprender
nuevas cosas. Asimismo, nos comento que el uso de las herramientas virtuales de manera
adecuada ayuda mucho, de un afio a otro tuvo mejores resultados en la ensefianza por el uso de
la TIC. Para evaluar utiliza la plataforma virtual Kahoot y Quizzies, pero le gustaria conocer
nuevas. En adicién a ellos, Andrea coment6 que el centro de idiomas no da soporte tecnolégico

y es algo que a ella le gustaria aprender, aunque sea lo basico. Por ultimo, le gustaria utilizar



paginas que le ayuden a compartir mas con los alumnos, que genere interaccion, porque solo
con interaccion se aprende bien un idioma. Como dato extra, nos comento que existen TIC para

educacidn especial, que no las ha usado, pero que le gustaria aprender.
Tipo de entrevistado: Profesora
Nombre y apellido de entrevistada: Valeria Padilla
Actividad: Profesora de educacion especial
Registro y resumen:

Valeria Padilla, quien es profesora de educacion especial, nos comentd sobre su experiencia en
clases virtuales con nifios con ceguera. Se le hizo muy complicado pasar de offline a online,
sobre todo porque tuvo que adaptar las areas curriculares, haciendo mas énfasis en lo verbal.
Utiliz6 Zoom desde mayo del 2020 hasta diciembre del mismo afio hasta que ya pudo hacer
clases presenciales. Al inicio utilizaba solo el celular, hasta que se compré una nueva laptop.
Esta experiencia la tuvo mientras hacia sus précticas, sus amistades le ayudaron a adaptarse,
pero los profesores de la universidad no, ya que no eran entendidos en la materia. Esta
experiencia la ha llevado a pensar en meterse a un diplomado en el uso de TIC para la
educacidn, por un tema obligatorio mas que por querer hacerlo. Durante esta experiencia,
evaluaba la evolucion de los chicos mediante observacion, pero a veces resultaba complicado.
Los colegios en los que estaba no brindaban ningin material, todo corria por cuenta de Valeria,
todo tipo de material, sobre todo el audiovisual. Por altimo, le gustaria conocer mas

herramientas, sobre todo las TIC para educacién especial.
Tipo de entrevistado: Profesor
Nombre y apellido de entrevistada: Ernesto Meza Ramiro
Actividad: Profesor de nivel primaria
Registro y resumen:

El profesor Ernesto Mezza es profesor en el colegio Liceo Naval para los alumnos de 5to y 6to
grado de primaria. Menciono en la entrevista que los medios de contacto para los alumnos son
mediante Zoom y para un contacto directo entre los padres es mediante Whatsapp y correo en
donde se presentan las dudas de clase o alguna instruccion para los alumnos. En la ronda de
preguntas menciond que su paso de una clase presencial a virtual le costd por temas que la

misma institucion educativa tan solo presentaba tan solo un curso introductorio para el uso del



zoom y por el lado del material educativo era totalmente su responsabilidad transformar dicho
material en uno did&ctico para una clase méas entretenida para que los alumnos no se distraigan
0 se desconecte de la clase. Para este punto de entrevista se recalcé que le fue complicado
adaptarse a una sala de 35 personas en la cuales se generaba desorden y una descoordinacion
entre sus actividades planeadas con una clase por zoom. Por otro lado, menciond que a pesar
de los problemas que tuvieron en el traspaso de una clase presencial fue dificil pero poco a
poco se esta adaptando a esta nueva modalidad con las nuevas herramientas que él mismo esta

investigando y le es de mucha ayuda para sus clases.
Tipo de entrevistado: Profesora de Matematicas
Nombre y apellido de entrevistada: Pamela Mendoza
Actividad: Profesora de nivel primaria
Registro y resumen:

La profesora Pamela Mendoza dicta clases en el colegio EI Carmelo en el distrito de pueblo
libre, cuenta con afios de experiencia como docente y durante la entrevista se le hicieron una
preguntas en las cuales la docente menciona puntos mas resaltantes de como fue la transicion
de las clases presenciales a virtuales que en este proceso fue complicado por las medidas que
el colegio tomé en temas de capacitaciones a los profesores, ya que esta institucion tan solo
brindaba una induccion de las herramientas de videoconferencia que en este caso es zoom y
meet, las cuales son las actuales que la profesora se encuentra utilizando para realizar sus clases
con la normalidad posible. Pero resalto la inconformidad de darles a sus alumnos una clase tan
solo por zoom, si no implemento6 una herramienta en la cual le sirve como una pizarra con la
facilidad de poder escribir como si fuera una de verdad, pero en este caso es totalmente virtual
y gracias a esta herramienta tiene menos complicaciones cuando los alumnos presentan alguna
duda. Por otro lado, mencion6 que la importancia que se debe dar a la atencion de los alumnos
en la educacion que se debe dar las mejores vias de ensefianza y que no tanto solo se deben
guedar con una simple clase virtual, si no ayudar a los profesores con material virtual tanto
para mejorar su clase como para darles una clase de calidad a los alumnos con mejores
herramientas. Ademas, durante la entrevista la docente mencionod que la educacion en el Peru
debe ser implementada a todos los lugares del Pert con la ayuda a los docentes en dar una clase
con calidad, ya que existen profesionales que tan solo entrar a una clase a dictarlas y no se

preocupan si los alumnos realmente se encuentran aprendiendo.

Tipo de entrevistado: Profesor



Nombre y apellido de entrevistada: José Rodriguez
Actividad: Profesor de tiempo completo
Registro y resumen:

Se realiz6 unaentrevista a José Rodriguez, profesor de matematicas de secundaria en el Colegio
Santa Ana. El docente nos menciond en la entrevista que la plataforma que se usa en la
institucion donde trabaja es Microsoft Teams. La institucion realiz6 una capacitacion en donde
se mostraron todas las herramientas basicas necesarias para dictar las clases. También nos
comentd que, debido a que él se dedica a ensefiar matematicas, se le hizo mucho mas
complicada la transicion de clases presenciales a virtuales, pues en las presenciales hacia
mucho el uso de la pizarra y se le complica mucho el uso de una pizarra virtual. Con respecto
al material que presenta a sus clases, nos comenta que es de elaboracion propia junto con los
demas profesores de los otros grados. Por Gltimo, nos comentd que considera que existen otras
plataformas que podrian facilitarle mucho la ensefianza de matematicas, pero que él

actualmente no tiene conocimiento de estas plataformas.
Tipo de entrevistado: Profesor
Nombre y apellido de entrevistada: Omar Costamagna
Actividad: Profesor de tiempo completo
Registro y resumen:

La entrevista fue realizada al profesor Omar Costamagna, quien ensefia al nivel primaria en el
Colegio Santa Ana el curso de Comunicacion Integral. Durante la entrevista, el docente nos
menciono que en la institucion donde trabaja se realizd una capacitacion sobre como es el uso
de la plataforma virtual que utilizarian para dictar las clases. Nos comentd que uno de los
principales retos de la transicion de clases presenciales a virtuales fue tratar de captar la
atencion de los alumnos durante toda la clase, ya que considera que los alumnos tienen mas
distracciones en casa que en el colegio. Con respecto al uso de herramientas de la plataforma,
adicionalmente con la capacitacion que les brindd la institucion, él buscé tutoriales de coémo
podia mejorar el uso de estas pues considera que no es muy bueno con la tecnologia.
Finalmente, con respecto a las evaluaciones, nos comentd que la institucion cuenta con una
plataforma donde los alumnos realizan los exdmenes, pero que no hubo una capacitacion previa
para el uso de esta y muchas veces ha tenido inconvenientes al momento de revisar las

evaluaciones.



Tipo de entrevistado: Profesor

Nombre y apellido de entrevistada: Samuel Gutiérrez
Actividad: Profesor de inglés de britanico

Registro y resumen:

Se entrevisto al profesor Samuel Gutiérrez, quien actualmente ensefia inglés en el britanico. El
menciona que no le resulté muy dificil adaptarse a la ensefianza virtual, pues al ser estudiante
de una universidad, se guié mucho de sus experiencias como alumno para implementarla en su
propia ensefianza. No obstante, menciona que no conoce todas las herramientas de la
plataforma que utiliza para dar sus clases (Zoom) y que solo conoce las mas bésicas, que
coincidentemente fueron las que le ensefid la institucion a usar. El considera, que, si pudiera
utilizar mas herramientas, sus clases podrian ser mas interactivas y mejores para los alumnos,

pero que lamentablemente la institucion no les brinda capacitaciones.

Por otro lado, considera que de no ser por el material multimedia que tienen los libros que
utilizar para las clases, estas serian menos atractivas para los alumnos, pues una diapositiva no

es lo suficiente para llamar la atencion y mucho menos para aprender.
Tipo de entrevistado: Profesora
Nombre y apellido de entrevistada: Karla Johng
Actividad: Profesor de Inglés en Idiomas Cat6lica
Registro y resumen:

Se realizé la entrevista a la profesora de inglés, Karla Johng, quien viene ensefiando hace més
de 10 afios, pero desde el 2018 ensefia en el Instituto de Inglés Idiomas Catdlica. Ella nos
comenta que la parte mas dificil de la adaptacion fue el manejar con facilidad la plataforma
Zoom, pues nunca la habia utilizado y estaba muy acostumbrada a ensefar utilizando la pizarra
para explicar los diversos temas. Comenta que si ha recibido capacitaciones por parte de la
institucién y que cuentan con un equipo de técnicos gque la ayudan ante cualquier emergencia
durante una clase, pero este equipo es muy reducido para la cantidad de profesores, por lo que
se demoran en responder y se ha visto en la necesidad de suspender clases y pasarlas para otro
dia. Asimismo, comenta que para entender mejor el uso de esta plataforma y mejorar su
ensefianza de manera virtual ha tenido que ver diversos videos en YouTube y recibir apoyo de

otros colegas, pero aun considera que falta mucho por mejorar. Lo bueno es que se ha podido



adaptar con rapidez a este tipo de ensefianza, pero es algo tan nuevo que faltan muchas cosas
que aprender y mejorar, sobre todo en el tema de captar la atencion de los alumnos, pues ya

uno no tiene ningun control o manejo de la atencion de estos.
Tipo de entrevistado: Profesora
Nombre y apellido de entrevistada: Rubi Lancaster
Actividad: Profesora de Espafiol, matematica y ciencias
Registro y resumen:

La profesora Rubi comenta que, en sus clases virtuales, el colegio donde ella ensefia ha aplicado
una herramienta llamada Show me y Sil sou para poder desarrollar sus clases de manera
eficiente. En el colegio Kentucky College, cuentan con un personal de capacitacion para los
profesores las 24 horas del dia, si ella tiene alguna duda puede mandar un correo al personal y
ellos le brindaran un link para hacer un meet y aclarar sus dudas respecto a los programas que
ella utiliza. Como herramientas en sus clases utiliza su Mac y un iPad, comenta que cuando ha
tenido que ir a su colegio para grabar su clase con la pizarra electronica que tienen, ella en su
salon tiene 2 computadoras, una donde puede ver a sus alumnos y en la otra puede ver los que

se esta transmitiendo en su pizarra.
Tipo de entrevistado: Profesor
Nombre y apellido de entrevistada: Fabrizio Sdnchez
Actividad: Profesor de Inglés en Euroidiomas
Registro y resumen:

Se realizé la entrevista al profesor del instituto Euroidiomas, centro en el que viene ensefiando
hace més de 3 afios. EI nos comenta que el cambio de modalidad de ensefianza le afect6
fuertemente, pues no estaba preparado de ninguna manera para cambiar toda su metodologia
de ensefianza. No obstante, la institucion les brindé capacitaciones sobre la plataforma que se
iba a utilizar para la ensefianza, pero esta era muy escasa y solo les ensefiaron lo basico. Fabrizio
considera gque su ensefianza y el servicio brindado a los alumnos podria ser mucho mejor si se
pudiera utilizar la herramienta en su maximo potencial, mejorando no solo la ensefianza, sino
también las evaluaciones que se realizan. Asimismo, nos indica que el material que les
proporciona la literatura utilizada en las clases es un gran complemento de las clases, pues la

literatura ya viene con videos y diversas dinamicas que vuelven las clases mucho mas



interactivas y les simplifica un poco el crear mas contenido para sus clases, pues son los mismos

profesores los que preparan el material que se utiliza.
Tipo de entrevistado: Profesora
Nombre y apellido del entrevistado: Gianina Tabraj
Actividad: Profesora de segundo grado de primaria
Registro y resumen:

Al principio la profesora Gianina si tuvo muchos problemas ya que desconocia la plataforma.
Lleva un afio dictando las clases virtuales y ha solicitado ayuda a su mayor hija para que le
explique el uso de la plataforma ya que se le dificultan las herramientas de la plataforma Google
Meet. Por suerte, recibié capacitacion de la misma institucion para que tuviera mayor
conocimiento. Sin embargo, solo tuvo una capacitacion de 2 horas en todo el afio de cuarentena
y las dudas que tenia en ese momento quedaron absueltas. Ha tratado todo lo posible por
adaptarse a las clases virtuales, pero se le dificulta la mayor parte del tiempo. Se le complica
hacer cuestionarios/test de evaluacion para sus alumnos. Gianina comenta que al momento de
hacer el test virtualmente la condicionan al no poder afiadir mas preguntas de analisis o que
requieren mas tiempo ya que el tiempo de duracién de un examen debe de ser el méas corto
posible, ya que, su coordinadora comenta que los alumnos se pueden copiar entre ellos. Afiadio
que le parece mal que la institucion no brinde mas tiempo para que analicen sus respuestas,
haciendo que los alumnos se mecanicen y no logren desarrollar sus habilidades blandas. La
institucion para la que trabaja no le ha brindado mas de una capacitacion y ella por su cuenta
ha tenido que buscarlas. Ella quiere que su institucion invierta en capacitar a los profesores

para que sus alumnos puedan aprender mejor.
Tipo de entrevistado: Profesor
Nombre y apellido del entrevistado: Pedro Avila Herrera
Actividad: Profesor de computacion
Registro y resumen:

El profesor Pedro comenta que labora desde hace 15 afios en el colegio Santo Domingo de
Chorrillos, como él es docente de computacion de diferentes grados ya sea primaria y
secundaria brinda clases a tiempo completo. Comenta que la coordinadora Inés Laynes

Gnicamente ha brindado capacitacion para las areas de comunicacion, matematica e inglés. Para



el area de computo no han brindado ningln tipo de capacitacion ya que como ellos dominan
las nuevas tecnologias y tienen la capacidad de poder adaptarse a los cambios no ha sido
necesario que les brinden una capacidad. Sin embargo, su area se ha sentido excluida por el
tema que la coordinacion de la institucidn no les ha preguntado si se sienten comodos con la
nueva metodologia o si tienen algun inconveniente con el meet. Avila indicé que el colegio
Santo Domingo ha invertido en tablets desde el 2018 para poder brindar educacion digital como
un proyecto a largo plazo, en el 2020 que empez0 la pandemia el colegio se sentia preparado

con las clases virtuales y de igual manera el alumnado.
2.2.2 Entrevistas a expertos
Tipo de entrevistado: Experto
Nombre y apellido del entrevistado: Frank Sanchez de Vera
Actividad: Director del CETPRO Mangomarca
Registro y resumen:

Se entrevistd al director Frank Sanchez que tienen 3 afios de experiencias en el rubro de
educacion, especificamente como en la gestion de estrategias para la educacion de calidad para
la institucion CETPRO Mangomarca la cual desempefia con mucho esfuerzo en la busca de
nuevas formas de entregar a los profesores recursos con la finalidad de brindar a los alumnos
una clase de calidad. En la entrevista se mencioné que fue un gran reto para los docentes dar
clases virtuales por el grado de capacitacidn que los profesores necesitaban para utilizar todas
las herramientas necesarias que conlleva a una clase didactica y entretenida para sus alumnos,
ademas de los cursos extras que los profesores pueden buscar por sus lados fuera de lo que la
institucion le entrega, puesto que el director nos menciond que la totalidad de sus profesores se
encuentran en la capacidad de dar clases virtuales con mayor facilidad posible, por el hecho
que la mentalidad de los profesores siempre es estar en constante capacitacion para una
adaptacion adecuado ante cualquier coyuntura que se presente y este fue el caso para el director
Frank en enfrentarse a este nuevo reto. Ademas, durante la entrevista menciono que los
materiales de los profesores siempre deben ser dindmicos para presentar una clase entretenida
con la finalidad de que los alumnos no se distraigan o se aburran de la mismo y por tal razon
se presenta diversas maneras de cémo realizar una presentacion mucho mas entretenida por el
hecho que el mismo profesor se encuentra interesado en brindar una clase de calidad. Por
altimo, resalté una motivacion en las universidades que hay carreras en las cuales deben tener

clases presenciales por el hecho de que no hay forma de convertir una clase o un curso muy



practico a lo digital como es el caso para la carrera de Medicina en el UPC, en la cual a los

alumnos asisten por grupos reducidos a los laboratorios de la institucion.
Tipo de entrevistado: Experto
Nombre y apellido del entrevistado: Karla Bravo
Actividad: Coordinadora de Primaria del colegio Sagrados Corazones de Belén
Registro y resumen:

Se entrevistd a la actual coordinadora de primaria del colegio Sagrados Corazones de Belén,
quien ha sido profesora durante varios afios en la misma institucién y en otras. Ella nos
comenta que la institucién ya venia preparandose para las clases virtuales previo a la pandemia,
por lo que el impacto no fue tan grave ni los agarrd con las manos vacias. Asimismo, menciona
que la institucion brind6 capacitaciones a todos los profesores y actualmente siguen
capacitandose, pues aun queda mucho por aprender y por mejorar para darles un mejor servicio
a los alumnos. No obstante, menciona que la ensefianza para nifios menores es un poco mas
complicada, pues es dificil llamar la atencién de los nifios cuando se encuentran en lugares con

muchas distracciones.

Por otro lado, nos comenta que en la institucidn existe un grupo de profesores que se encarga
de realizar las diapositivas de todos los cursos, pero cada profesor puede editarla en base a sus
preferencias y siguiendo unas pautas que impone la institucién. Esto es muy beneficioso para
los profesores, pues no tienen que tomarse el tiempo de preparar sus propias clases y pueden

aprovechar ese mismo tiempo para mejorar el dictado de estas.
Tipo de entrevistado: Experto
Nombre y apellido del entrevistado: Gonzalo Alberto Pacheco Lay
Actividad: Vicedecano de la Facultad de Educacion de la UNMSM
Registro y resumen:

El doctor Pacheco es un profesor a tiempo completo en la Universidad de San Marcos. Ha
asumido el reto de organizar a toda su area bajo supervision e implementar nuevas herramientas
en las clases virtuales de la universidad. Ha sido un gran reto, Dr. Pacheco comenta que el
sector méas golpeado por el coronavirus es el sector educativo ya que es un gran nimero de
docentes en la region metropolitana (sin contar el sector rural) ha descendido el desempefio de

la educacion en el Perd. Cabe mencionar que el sector menos atendido en su demanda a



herramientas tecnoldgicas para los docentes es el educativo, ya que, él como vicedecano no ha
podido encontrar herramientas eficientes para que los docentes de su area puedan implementar
en sus actividades de interaccion con sus alumnos. Por el momento, utilizan Google meet y
zoom, comenta que la universidad no ha comprado una licencia para poder utilizar blackboard
como la universidad de Lima o la UPC. Cada docente se encarga de preparar su material para
las clases ya que considera que las clases tienen que estar al gusto de los profesores, es decir,
cumpliendo las rubricas, pero con su dindamica de cada docente. Adicionalmente, comenta que
nuestra plataforma en el mercado peruano seria una sensacion ya que hay pocas aplicaciones

que se dirigen a atender las necesidades de este sector.
Tipo de entrevistado: Experto
Nombre y apellido del entrevistado: Sheyla Vargas Jara
Actividad: Coordinadora del colegio San Vicente de la Barquera
Registro y resumen:

En la entrevista realizada a Sheyla Vargas, la coordinadora del nivel educativo primario del
colegio San Vicente de la Barguera, nos comenté que la plataforma que utilizan en la institucion
donde trabaja es la plataforma de Zoom, y que es la primera vez que ella hace uso de esta. nos
comenta que en varias ocasiones tuvo que pedir ayuda de su hija, pues al inicio no se sentia
muy familiarizada y la institucion solo le brindd una capacitacién al inicio del afio. Con
respecto a las evaluaciones, la institucion donde trabaja no cuenta con una plataforma donde
los alumnos resuelvan los examenes, sino que estos son enviados en formato PDF por correo,
estos deben ser respondidos en un Word y enviados al correo del profesor. Sheyla considera
que al no conocer todas las herramientas de la plataforma virtual esto podria perjudicar la
ensefianza pero que, como todo profesor, uno se debe acostumbrar a los nuevos métodos de

ensefianza.
Tipo de entrevistado: Experto
Nombre y apellido del entrevistado: Carmen Navarro Spelucin
Actividad: directora del Colegio Sagrados Corazones Reina de la Paz
Registro y resumen:

En la entrevista, Carmen nos comenta que, si bien se sintieron amenazados por el cambio a la

virtualidad, lo llegaron a tomar rapido como una oportunidad para aprender y hacerlo sobre la



marcha. La metodologia cambié méas que nada porque era antipedagdgico tener al alumnado
tantas horas frente a una pantalla, se hicieron los ajustes necesarios y la ayuda de los padres,
con los nifios de primaria, fue fundamental. Iniciaron desarrollando clases mediante YouTube,
luego por Zoom y actualmente usan el Google Classroom, para la cual tuvieron capacitaciones,
ademas de las capacitaciones de todas las herramientas interactivas de Google. Hasta la fecha,
siguen manteniendo las capacitaciones, ya que la tecnologia sigue avanzando y considera que
es tan importante las herramientas tecnologicas, como las habilidades blandas y salud mental
de su personal. En cuanto a los dispositivos que utilizan los profesores en su colegio, ellos usan
laptops que, si bien son propias, el colegio ayuda a financiarlas, ademéas de otorgar audifonos

e implantar medidas para mejorar las conexiones en casa.

2.3 Sintesis de los resultados obtenidos

Luego de haber analizado las entrevistas realizadas a docentes de diferentes niveles y centros
educativos, podemos ver que varios de los entrevistados coinciden en que la transicion de clases
presenciales a virtuales fue muy complicada tanto para profesores como para alumnos. Muchos
de los profesores consideran que han logrado aprender muchas cosas sobre la ensefianza online,
sobre todo herramientas basicas de las plataformas que se usan en sus instituciones para dictar
las clases; sin embargo, consideran que su rendimiento en la ensefianza se desarrollara de mejor
manera si conocieran mas herramientas de ensefianza virtual. Ademas, un problema muy
comun para ellos es mantener la atencion de sus alumnos durante toda su clase, pues quieren

darles una clase dinamica, pero es muy dificil para ellos.
2.4 Breve explicacion de los hallazgos principales de cada una de las entrevistas desarrolladas

Uno de los principales hallazgos que encontramos en las entrevistas realizadas a los profesores
sobre la ensefianza online es que, a pesar de que muchos de ellos tuvieron capacitaciones por
parte de la institucion en la que trabajan, todos tuvieron una capacitacion por cuenta propia a
través de videos que encontraron en YouTube sobre el uso de las plataformas virtuales. Otro
de los problemas muy comunes en los profesores es tratar de mantener la atencién de sus
alumnos en las clases. Ellos mencionan que siempre estan en la basqueda para lograr que sus
clases sean lo méas dinamicas posible. Para esto consideran que una posible solucion seria
presentarles un material de apoyo que sea de mucha ayuda visual, o utilizar programas como

pizarras virtuales o test online, como Kahoot.it, que vuelva la clase mas agradable tanto para



el profesor como para el alumno. Sin embargo, con respecto al material de apoyo que utilizan,

este es de elaboracion propia.
2.5. Aprendizajes

De los hallazgos encontrados en las entrevistas, podemos notar que el principal problema a
resolver seria brindar una plataforma en donde los docentes puedan encontrar diferentes
recursos que les ayuden a mejorar o complementar su método de ensefianza, haciendo énfasis
en los recursos virtuales que para muchos de ellos es una herramienta nueva que requiere un
conocimiento de las herramientas para un mejor desempefio. Adicionalmente, se plantea

ensefar nuevas paginas o herramientas que no sean muy conocidas dentro del sector educacion.
2.6. Sustentacion de la validacién del problema

En los siguientes enlaces se podran encontrar los audios de las entrevistas que se realizaron a

los docentes:
Entrevista 1 a Maria Tenorio:

https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-a-profesora-del-

colegio-jorge-polar.

Entrevista 2 a Andrea Martinez

https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/avenida-del-pacifico-9.

Entrevista 3 a Silvia Ojeda:

https://soundcloud.com/diana-salinas-19/diana-entrevista-1

Entrevista 4 a Jakelinn Infante:

https://soundcloud.com/diana-salinas-19/audio-only

Entrevista 5 a Fabiola Araujo:

https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/whatsapp-ptt-2021-05-24-at-
85418-pm

Entrevista 6 a Evelyn Tabraj:

https://www.youtube.com/watch?v=sQQ0O tkWO0kc

Entrevista 7 a Paloma Puchuri:


https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-a-profesora-del-colegio-jorge-polar
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-a-profesora-del-colegio-jorge-polar
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/avenida-del-pacifico-9
https://soundcloud.com/diana-salinas-19/diana-entrevista-1
https://soundcloud.com/diana-salinas-19/audio-only
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/whatsapp-ptt-2021-05-24-at-85418-pm
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/whatsapp-ptt-2021-05-24-at-85418-pm
https://www.youtube.com/watch?v=sQQO_tkW0kc

https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6DIx4Cx6bybGmaZGxEneS7JYLAI?us
p=sharing.

Entrevista 8 a Evelyn Silva:

https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6DIx4Cx6bybGmaZGxEneS7JYLAI?us
p=sharing.

Entrevista 9 a Andrea Zurita:

https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6DIx4Cx6bybGmaZGxEneS7JYLAI?us
p=sharing.

Entrevista 10 a Valeria Padilla:

https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6DIx4Cx6bybGmaZGxEneS7JYLAI?us
p=sharing.

Entrevista 11 a Ernesto Meza Ramiro:

https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/ernesto-meza-ramiro

Entrevista 12 a Pamela Mendoza:

https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/avenida-del-pacifico-14

Entrevista 13 a José Rodriguez:

https://soundcloud.com/diana-salinas-19/entrevista-jose-rodriguez

Entrevista 14 a Omar Costamagna:

https://soundcloud.com/diana-salinas-19/entrevista-omar-costamagna

Entrevista 15 a Samuel Gutiérrez:

https://youtu.be/eJyjwqoajSA

Entrevista 16 a Karla Johng:

https://youtu.be/P24bSN42kB4

Entrevista 17 a Rubi Lancaster:

https://youtu.be/HZgosnxHNGQ



https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6Dlx4Cx6bybGmqZGxEneS7JYLAI?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6Dlx4Cx6bybGmqZGxEneS7JYLAI?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6Dlx4Cx6bybGmqZGxEneS7JYLAI?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6Dlx4Cx6bybGmqZGxEneS7JYLAI?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6Dlx4Cx6bybGmqZGxEneS7JYLAI?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6Dlx4Cx6bybGmqZGxEneS7JYLAI?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6Dlx4Cx6bybGmqZGxEneS7JYLAI?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6Dlx4Cx6bybGmqZGxEneS7JYLAI?usp=sharing
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/ernesto-meza-ramiro
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/avenida-del-pacifico-14
https://soundcloud.com/diana-salinas-19/entrevista-jose-rodriguez
https://soundcloud.com/diana-salinas-19/entrevista-omar-costamagna
https://youtu.be/eJyjwqoajSA
https://youtu.be/P24bSN42kB4
https://youtu.be/HZgosnxHnGQ

Entrevista 18 a Fabrizio Sanchez:

https://youtu.be/RawY vLpvwXw

Entrevista 19 a Gianina Tabraj:

https://youtu.be/wu79ZCp01pY

Entrevista 20 a Pedro Avila Herrera:

https://youtu.be/swWhbCsnTqgli0

Entrevista 21 a Frank Sanchez de Vera:

https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/frank-sanchez-de-vera

Entrevista 22 a Karla Bravo

https://youtu.be/wu79ZCp01pY

Entrevista 23 Gonzalo Pacheco:

https://youtu.be/3mQFKXu9Clw

Entrevista 24 a Sheyla Vargas:

https://soundcloud.com/diana-salinas-19/entrevista-sheyla-vargas

Entrevista 25 a Carmen Navarro

https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6DIx4Cx6bybGmaZGxEneS7JYLAI?us
p=sharing



https://youtu.be/RawYvLpvwXw
https://youtu.be/wu7qZCp01pY
https://youtu.be/sWbCsnTgli0
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/frank-sanchez-de-vera
https://youtu.be/wu7qZCp01pY
https://youtu.be/3mQFKXu9CIw
https://soundcloud.com/diana-salinas-19/entrevista-sheyla-vargas
https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6Dlx4Cx6bybGmqZGxEneS7JYLAI?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/15igvL6Dlx4Cx6bybGmqZGxEneS7JYLAI?usp=sharing
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3.1 Perfil del cliente

Para obtener el perfil del cliente, se deben describir las caracteristicas de nuestro publico
objetivo. A través de las entrevistas realizadas a los mismos, obtuvimos sus alegrias,

frustraciones y actividades, las cuales se presentan a continuacion:

e Tareas del cliente: Son aquellas actividades que el usuario tiene que realizar. En el
caso de nuestro publico objetivo, como plana docente, ellos deben ejecutar un plan
académico de forma anual, obtener mayor conocimiento en herramientas tecnoldgicas
y facilitar lo mas que se pueda la ensefianza al estudiante, de forma virtual.

e Alegrias: Son aquellos resultados y/o beneficios que espera el usuario encontrar. En el
caso de nuestro usuario, éste espera clases virtuales interactivas, que el precio sea
razonable y acorde al beneficio que otorga el servicio, informacién confiable y
recomendaciones sobre plataformas que ayuden al desarrollo de una clase virtual eficaz.
Asimismo, seria inesperado recibir un certificado por la capacitacion brindada o que
exista alguna plataforma que se ajuste a sus requerimientos.

e Frustraciones: Son todo aquello que moleste o bloquee al usuario. Para el caso del
presente proyecto, las frustraciones para el publico objetivo seria el no tener
conocimiento acerca del uso de las plataformas virtuales, encontrarse con

capacitaciones poco Utiles, capacitaciones no terminadas y encontrarse con una



atencion estandar y no personalizada, que pueda resolver problemas especificos del

usuario.
3.2 Mapa de valor

La funcién del mapa de valor pretende especificar y determinar cébmo crear valor para un
determinado publico objetivo a través del servicio. Este se encuentra formado por tres

segmentos, los cuales se describen y detallan a continuacion:

e Servicio: El servicio propuesto en el presente proyecto consta en ofrecer capacitaciones
a la plana docente mediante videos pregrabados y disponibles en la plataforma sobre
herramientas de evaluacion virtual, para asi mejorar la educacién virtual y por tanto el
aprendizaje.

e Aliviador de las frustraciones: Para mitigar y atenuar la frustracion, el servicio brinda
capacitaciones que mejoran la ensefianza virtual proporcionada por el docente hacia el
alumno, aliviando la frustracion del desconocimiento de las herramientas virtuales.
Asimismo, se brindara informacidn sobre las tendencias educativas, aliviando el temor
a encontrarse con un servicio poco util.

e Creadores de alegrias: Paraelevar laemocidn por el servicio, EduPro pretende ofrecer
precios competitivos para acceder a capacitaciones de alta calidad que incluyen videos
dinamicos de capacitacion sobre metodologia de ensefianza online u offline y de nuevas
herramientas digitales que aparezcan en el mercado, los cuales estaran disponibles las
24 horas del dia.

3.3 Encaje

Consiste en el momento donde el mapa de valor coincide con el cliente. A partir de los datos
recolectados de las entrevistas a los usuarios, se identifico que el problema principal era la falta
de capacitaciones de calidad acerca del uso de las herramientas digitales, como plataformas de
videoconferencia, herramientas de evaluacion a larga distancia y otros instrumentos que
mejores el aprendizaje virtual; todo esto frustra y estresa al usuario, pues no poseer el
conocimiento necesario para ejecutar una clase eficaz y no contar con las herramientas
adecuadas para poder evaluar al estudiante, tiene como consecuencia que el usuario se sienta

impotente e incapaz de hacer frente a la coyuntura actual que vivimos.

Por tanto, se les presentd a los usuarios objetivo, el servicio EduPro, donde se brindara
capacitaciones de alta calidad acerca de herramientas digitales que puedan contribuir a la

mejora de la ensefianza virtual. Las reacciones de nuestro publico objetivo fueron muy



positivas, puesto que se sentian felices y aliviados de contar con un servicio confiable y de gran
calidad que pueda eliminar el obstaculo de no tener conocimiento de las herramientas de
aprendizaje digital. Asimismo, al mencionar que se podra desarrollar plataformas virtuales
personalizadas que se ajusten a los requerimientos de cada institucion, los usuarios se

sorprendieron y tuvieron una gran acogida por esta mencion.
3.4 Descripcion de la propuesta de valor

La propuesta de valor que EDUPRO ofrece nace de este encaje entre el perfil del cliente y el
mapa de valor. Con nuestra plataforma web se quiere ofrecer al mercado capacitacion constante
a los profesores, con la intencién de, desde nuestra posicion, mejorar la calidad de ensefianza
gue existe en nuestro pais. Ademas, la plataforma no busca ofrecer videos como fin, sino como
medio para ofrecer ideas nuevas a nuestro segmento y que ellos puedan tener una variedad
ilimitada de posibles ideas para los esquemas y materiales de clase, y que de esta manera sean
capaces de mantener el dinamismo durante la ensefianza. Asimismo, el negocio propone ser
totalmente online y disponible las 24 horas, cuyo propoésito es hacerlo atractivo para nuestro
segmento, ya que les ofrece flexibilidad de horarios y capacitarse al ritmo que deseen
convirtiéndose en una plataforma autodidacta. Por Gltimo, parte de la propuesta de valor es lo
accesible que es la plataforma en cuanto a inversion, un monto minimo en comparacion a lo

que se paga en el mercado por capacitaciones.
3.5 Identificacién de elementos diferenciales

Para identificar lo que nos diferencia de nuestros competidores, primero, se tiene que definir

quiénes son ellos. Los principales competidores que existen en el mercado son los siguientes:

e YouTube: Sitio web dedicado a compartir videos, el cual es de uso gratuito, aunque

tiene su version Premium, y muy Util para encontrar diferente tipo de informacion.

e Crehana: Sitio web que ofrece cursos online para aprender nuevas habilidades. Cuentan

con gran variedad de cursos, sin embargo, no estan enfocados a nuestro segmento.

e Domestika: Sitio web que ofrece cursos online dirigidos a personas del entorno

creativo.

e Grao: Editorial que, ademas de ofrecer sus libros y revistas, ofrece cursos online

dirigidos al sector educativo, sin embargo, no es su actividad principal.



EDUPRO es la unica plataforma de capacitacion online en comparacion a sus competidoras
que va dirigida especialmente a los profesores y profesionales en docencia. Ademas, si bien
YouTube ofrece una amplia biblioteca de videos de manera gratuita, EDUPRO busca
contrarrestar esta caracteristica teniendo un espacio de comunidad virtual mucho mas dirigido
al sector educacion. Asimismo, Crehana y Domestika son plataformas mas dirigidas a gente
creativa, por lo que nuestra plataforma se diferencia de ellas en el contenido. Sin embargo, hay
que tenerlos en cuenta, ya que en cualquier momento podrian empezar ampliar su mercado.
Por ultimo, los cursos que ofrece Grad son costosos en promedio, considerando el rango de
sueldos que hay en el sector educacion, por lo que EDUPRO busca la manera de ajustarse a la

realidad peruana.

4 BUSINESS MODEL CANVAS

Figura 2. Business Model Canvas
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4.2 Desarrollo y sustento de cuadrantes
a) Segmento de mercado

Este sitio web va dirigido a los profesores de colegios, educacion superior e independientes
que busquen estar en constante capacitacion con respecto a metodologia de ensefianza y de
nuevas herramientas y tendencias del mercado educativo para que de esta manera puedan seguir
afrontando la transformacion que han sufrido las clases, de presencial a virtual, pero que

trascienda mas alla de la coyuntura actual.
b) Propuesta de valor

Entendemos la manera en la que se ha visto afectado el sector educativo por la coyuntura actual
y lo que ésta ha significado para los profesores y el desempefio que tienen en clases. La
metodologia de ensefianza ha tenido un cambio radical y estd constantemente ofreciendo
nuevas herramientas, ya que la tecnologia ha crecido a pasos agigantados. Es por ello por lo
gue nuestro negocio busca mantener a los docentes actualizados y capacitados para seguir
afrontando estos cambios y que mejoren la calidad de su ensefianza adquiriendo nuevos
conocimientos 0 mejorando los que ya tienen, con un aprendizaje autodidacta que se ajuste a

sus horarios y con una inversion accesible ajustada a la realidad econdémica peruana.
c) Relacion con el cliente

Si bien EDUPRO busca ser una plataforma con procesos automatizados y donde nuestros
clientes encuentren un aprendizaje autodidacta, nuestro compromiso con ellos es estar en
constante mejora para que encuentren lo que estan buscando. Para ello, nuestro negocio debe
enfocar esfuerzos en el servicio postventa y que de esta manera podamos fidelizar a los clientes
y que inviertan en su suscripcion mensualmente. Ademas, el contacto con ellos debe ser
constante, por lo que se ofrecen distintas posibilidades de contacto con la empresa (WhatsApp,
e-mail, foro en el sitio web y redes sociales). Con esto se busca afinar continuamente los
detalles del sitio web y del servicio ofrecido para que los clientes no sientan que estan pagando

por un problema, sino por una solucién.
d) Canales de distribucién y comunicaciones

Ofreceremos nuestro servicio de capacitaciones a nuestro segmento de clientes mediante
nuestra plataforma web. Es mediante ella que podran acceder a todos nuestros servicios, sin
embargo, algunas capacitaciones se daran por plataformas virtuales de conferencia, es por ello

por lo que estas también tienen un valor importante para conectar a nuestro segmento con la



propuesta de valor. Finalmente, las redes sociales jugaran un rol fundamental, ya que mediante
ellas se hard el trabajo de marketing y publicidad para dar a conocer nuestro negocio y su

propuesta de valor al mercado.
e) Fuentes de ingreso

Inicialmente, contaremos con una sola fuente de ingreso que serdn las suscripciones de los

clientes a la plataforma web. Estas serdn de manera mensual o anual.
f) Actividades clave

Entre las actividades clave se encuentran la interaccion con los profesores en las asesorias
teniendo contacto directo con los usuarios. Las asesorias deben de cumplir con los estandares
requeridos para garantizar a los clientes un servicio de calidad. Ademas, también sera de suma
importancia el manejo de las redes sociales y la publicidad, ya que mediante estas se obtendra
mayor interaccion con los usuarios y se podra llegar a potenciales clientes para realizar la

suscripcion del servicio.
g) Recursos clave

El recurso clave para la compafiia sera un canal tecnoldgico para poder ofrecer los recursos
webs propuestos por los asesores tecnologicos. Cabe mencionar que debemos de contar con

desarrolladores de web para poder realizar mejoras constantes en la plataforma.
h) Socios clave

Entre los socios clave se encontraran las plataformas como zoom, meet, classroom, los cuales
son fundamentales el uso correspondiente por los profesores. Ademas, también se tendra como
socios a desarrolladores de web y colaboradores para el mantenimiento y uso correcto de la

plataforma.
i) Estructura de costos

Entre los costos se encuentran los de marketing y publicidad en diferentes redes sociales, el
pago del personal que hara el mantenimiento de nuestra plataforma trimestralmente, los gastos

administrativos y los gastos por el desarrollo del aplicativo EduPro.



5 VALIDACION DE LA SOLUCION
5.1 Validacién técnica de la solucion
5.1.1 Experimento 1

El desarrollo del Experimento 1 es la creacion de la pagina web, que funcionard como fuente
informativa para aquellos usuarios potenciales y como lugar en donde podran inscribirse al
curso de su preferencia, asi como la plataforma en donde podran acceder a su curso inscrito.
Esta pagina web es la principal plataforma de la empresa y en la que ocurre la mayor interaccién
con los usuarios potenciales, por lo que es de suma importancia que la pagina genere una

atraccion rapida y sea de facil comprension para garantizar la mayor aceptacion de las personas.
a) Objetivo del experimento

El objetivo del experimento es la creacién de la pagina web y aplicar toda la informacién
recibida en las entrevistas de la validacion del problema. Asimismo, queremos asegurar que el
usuario entienda cada parte de la web y que esta sea lo suficientemente atractiva para que se

suscriba al tener interaccion con esta.
b) Disefio y desarrollo del experimento

En este caso, el disefio y creacion de la pagina web se realiz6 en la plataforma de “WIX”,
utilizando una plantilla personalizada para darle toda la identidad de la empresa. Los colores y
partes de la web fueron eleccion propia y adaptados al servicio ofrecido y al publico al que se
dirige el negocio. En el caso del logo de la empresa, es un disefio propio y se agregd dentro de
la pagina web. El contenido de los cursos fue determinado en base a las necesidades detectadas
en la evaluacion realizada al inicio del presente trabajo y adaptadas para que sean lo
suficientemente atractivas y eficientes. A continuacién, se adjunta el enlace de la pagina web

https://odaniel4o.wixsite.com/eduprol.

i)  Descripcion del experimento

Se aplico una estructura dentro de la pagina web, en la que se dio énfasis en el Landing Page

para tener una mayor retencion del usuario desde que entra a la web.


https://odaniel4o.wixsite.com/edupro1

Figura 3. Portada de EduPro
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Tabla 1. Bitacora de actividades del experimento 1 de la validacion técnica

Actividad

Tarea

Resultado

Aplicar todas las sugerencias

obtenidas

Colocar no solo cursos, sino
un Blog respondiendo a

diversos problemas tipicos.

Los cursos se encuentran en
formato carrusel y el Blog se
puede ver en la barra del

mend.

Benchmarking

Comparar la estructura de la
web con empresas del rubro.

Analizar la estructura de la
web y del contenido de los

Cursos.

Identificar la correcta

estructura de la web

Cambiar el posicionamiento
de la barra de menu vy
contenido.

Los items estan ordenados en
base a lo que queremos que
vea el usuario y como
queremos que interactle con

la web.



https://odaniel4o.wixsite.com/edupro1
https://odaniel4o.wixsite.com/edupro1

Fuente: Elaboracion Propia

c) Analisis e interpretacion de resultados
1)  Malla Receptora

Tabla 2. Malla Receptora del experimento 1 de la validacion técnica

Puntos fuertes, lo mas relevante... Criticas constructivas, aspectos a
mejorar...
e Es importante la retencion del e Se debe mejorar la presentacion de los
usuario desde el Landing Page. cursos y que el Blog sea lo ultimo que

] vean de la web, pero que sea contenido
e El chatbot es crucial para que se _ _
o _ gratuito para atraer a nuevos usuarios.
visualice con claridad.

Preguntas nuevas... Opiniones interesantes, nuevas ideas...
e Cudl seria la forma correcta de e Crear un nuevo Landing Page con el
implementar un blog de dudas para contenido de los cursos

los usuarios? _
e Crear un acceso directo a un curso para

e Es importante personalizar el poder ver mejor el contenido de este.
contenido para cada usuario o
presentar contenido para un publico

en general?

Fuente: Elaboracion Propia

i) Principales hallazgos encontrados

Es posible realizar todos los cambios mencionados desde la plataforma “WIX” sin la necesidad
de asesoramiento de un desarrollador, por lo que fue posible crear la pagina de manera

independiente. Asimismo, el uso de la plantilla facilitd la creacion de la web y personalizarla



en base a nuestros requerimientos fue sencillo y rapido, por lo que, si se tiene que realizar algin

otro cambio, se podra hacer sin problema.
iii)  Interpretar el significado de los resultados obtenidos

Luego de la creacion de la web en base a las sugerencias de las primeras entrevistas y
compararla con otras empresas del mismo rubro, nos dimos cuenta de que la pagina tenia que
ser simple, pero con el contenido suficiente y mas efectivo para la atraccion y retencion de los
usuarios. Asimismo, a medida que se realizaban los cambios iban surgiendo algunas ideas que

mejoran aun mas el MVP realizado.
d) Aprendizajes
i)  Qué aplicaré o incorporaré en los siguientes experimentos
Para los siguientes experimentos se tomara los siguientes puntos:

e Solo para obtener una aprobacion total de la pagina web se puede realizar una entrevista
al experto y confirmar si todo esta conforme o surgen algunas recomendaciones
adicionales.

e Hacer que el usuario interactle con cada parte de la web en las entrevistas de interaccion

para obtener informacion mas enriquecida.
i)  Como mejorara mi idea de negocio

Al aplicarse los cambios nos aseguramos de que el éxito del negocio no dependa del disefio de
la pagina web, sino que se pueda deber a diferentes motivos. Nos podemos enfocar ahora en
los temas de rentabilidad y asegurar que la idea de negocio sea lo suficientemente rentable en

el corto y largo plazo.
5.1.2 Experimento 2

Como desarrollo del Experimento 2, se realizara una entrevista a un experto en UX y Ul, que
cuenta con conocimiento y experiencia en la creacion de paginas web y aplicaciones Se busca
obtener sus recomendaciones y opiniones sobre todos los aspectos de la pagina web para

mejorarla antes de realizar entrevistas a los usuarios potenciales.
a) Objetivo del experimento

El objetivo de este experimento es determinar si el contenido, la estructura y la experiencia del

usuario dentro de la pagina web son adecuados.



b) Disefio y desarrollo del experimento

Los cambios se realizaron dentro de la misma plantilla que ya teniamos anteriormente. Se
agrego y se rediseio la pagina web con mayor colores y accesos méas dinamicos dentro de lo
que se puede realizar desde la plataforma “Wix”. Si se detecta un cambio importante que no se
puede realizar por parte propia, se determinara si es necesaria la ayuda de un experto en

programacion y desarrollador web para que nos ayude a hacer posible ese cambio.
i)  Descripcion del experimento

Se realizara una entrevista a un experto en creacion de paginas web y aplicaciones, que se
encarga de ver todo el UX y Ul del usuario dentro de las mismas. La entrevista serd
semiestructurada, con preguntas abiertas, pues se quiere conocer la opinion del entrevistado y
obtener la mayor informacion posible. No obstante, la entrevista tendra tres partes, primero se
quiere obtener informacion sobre el contenido de la pagina web, luego solo la estructura de

esta y por ultimo la experiencia del usuario.

A continuacion, se muestra el primer MVP de la pagina web de la empresa en donde se puede
apreciar a simple vista las partes propuestas de la pagina web y cdmo es el contenido de esta,
para poder mostrarlo en la entrevista y que el entrevistado interactle en vivo con esta. A

continuacion, se adjunta el link de la pagina web https://odaniel4o.wixsite.com/website

Figura 4. Portada de EduPro Experimento 2
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Fuente: https://odaniel4o.wixsite.com/eduprol, 2021.

ii)  Bit4cora de actividades


https://odaniel4o.wixsite.com/website
https://odaniel4o.wixsite.com/edupro1

Tabla 3. Bitacora de actividades del experimento 2 de la validacion técnica

Actividad

Tarea

Resultado

Presentar la pagina web y sus

partes

Solicitar opinion sobre temas
de disefio y UX

El experto considera que el
disefio es adecuado pero la
distribucion, estructura y

textos utilizados  deben

mejorarse

Retroalimentarse

Rescatar las ideas del

entrevistado

- Se debe mencionar més que

es una  pagina  para
profesores.

- Colocar més botones de
inscripcion a los planes.

- Agregar un chatbot para

mayor cercania.

Identificar la composicion
de

distribucion de la web que

exacta disefio vy

genere éxito

mas las

de

Determinar
caracteristicas nuestro

publico objetivo

Tener una comunicacion mas
cercana y clara con los
profesores.

Determinar si el color de la
marca va con el publico

objetivo.

Fuente: Elaboracion Propia

c) Analisis e interpretacion de resultados

i)  Malla Receptora

Tabla 4. Malla Receptora del experimento 2 de la validacion técnica

Puntos fuertes, lo mas relevante...

Criticas constructivas, aspectos a

mejorar...




e Incluir en el Landingpage los e El “header” de la web tiene que ser mas
cursos, con imagenes y breve pequefio y disminuir al hacer scroll en
descripcion. la pagina.

e Dirigir mejor al usuario a la parte e Aterrizar mas a un mercado peruano y
de inscripcién a los cursos y/o no tener un estilo del extranjero.
planes. . . .

e Contenido mas atractivo
Preguntas nuevas... Opiniones interesantes, nuevas ideas...

e Es atractivo colocar un “Pop up” e Que el contenido del Blog no sean
de suscripcion a publicidad en la opiniones de profesores, sino tips sobre
web? las clases.

e ;Qué cantidad de cursos deben e La pagina no demuestra a simple vista

aparecer dentro del Landing Page?

su proposito y servicio.

i)

Fuente: Elaboracién Propia

Principales hallazgos encontrados

Luego de realizada la entrevista con la experta Eliana Campos, quien actualmente trabaja en el

area de Disefio del BCP, obtuvimos un feedback muy valioso para aplicar dentro de la pagina

web. Los principales cambios para realizar que potenciaran la web son los siguientes:

e Atraer mas la atraccion del usuario desde el Landingpage, podriamos incluso agregar

partes de la web.

los cursos disponibles y un poco del contenido de estos.

Dirigir al usuario a la inscripcion a cursos o talleres, a través de botones en diversas

Agregar un chatbot o un link de WhatsApp, pues nuestra web busca ayudar al profesor,

un chatbot también es una forma de ayudarlos a entender mejor el contenido de la web

0 a aclarar las dudas que tengan respecto a la misma.

Definir mejor los temas que contendra el Blog, no se puede determinar con claridad si

es un blog de tipo de comentarios de otros profesores y usuarios.




e El heading es muy ancho y cubre mucha parte de la pantalla del usuario, dificultando
visualizar con claridad las otras partes de la web al hacer “Scroll Down”. Si es posible
hacerlo desaparecer a medida que se dirigen a la parte inferior de la pagina.

e Determinar si la pagina web se puede visualizar con normalidad desde un dispositivo
movil, pues es muy probable que el usuario visite la pagina no solo desde su

computadora sino desde su celular.
iii)  Interpretar el significado de los resultados obtenidos

Las opiniones y sugerencias obtenidas en la entrevista nos hicieron mucho sentido y nos
hicieron dar cuenta que para la realizacion de una pagina web, una de las cosas mas importantes
a tomar en cuenta es la experiencia del usuario en la misma y si la pagina no es solo atractiva,
sino funcional. Debemos enfocarnos en entender mejor a nuestro usuario potencial y al publico
objetivo al que nos dirigimos para poder entender mejor sus preferencias y necesidades.
Ademas, debemos considerar toda la teoria que hay detras de la creacion de una péagina web,

mas alla de la estructura y colores.
d) Aprendizajes — Cambios a realizar
i)  Qué aplicaré o incorporaré en los siguientes experimentos

Se aplicaran todos los cambios propuestos por el experto antes de realizar una evaluacién a
nuestro publico objetivo. Terminada la aplicacién de todos los cambios dentro de la pagina
web, se determinara si es necesaria la realizacion de otra entrevista con el mismo experto o si

se procede a las entrevistas al publico objetivo.
i)  Como mejorard mi idea de negocio

Estos cambios mejoraran nuestra idea de negocio, pues nos vuelve mas atractivos ante los
usuarios potenciales y nos garantiza mayor exito. El entender mejor al usuario y tener un
feedback de expertos con vasta experiencia en el tema y en el mercado, nos ayuda a crear un
producto/servicio que satisfaga mejor las necesidades detectadas en la sociedad. Si nuestro
servicio logra satisfacer exitosamente la necesidad existente, el éxito es casi garantizado, lo

que faltaria determinar es la rentabilidad del negocio.
e) Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)

A continuacion, se presentard el link de la entrevista realizada a Eliana Campos:
https://youtu.be/NPjRieFuVLU



https://youtu.be/NPjRieFuVLU

5.2 Validacion de la experiencia de usuario
5.2.1 Experimento 1

Para el siguiente paso de la validacion del proyecto se desarrollara la presentacion de la pagina
web con los nuevos cambios y las innovaciones que el grupo considera importante para que la
experiencia del usuario sea la més agradable posible, las cuales fueron el disefio de la pagina y
su distribucion de colocar los cursos para una mayor visualizaciéon y de la misma forma se
presentara el contenido de un curso para determinar si le interesa el contenido que se mostrara

en la pagina web.
a) Objetivo del experimento

El objetivo del experimento es conocer las opiniones de los usuarios respecto a la plataforma
EduPro y la forma en la que el usuario navega dentro de la pagina para poder conocer los cursos
méas demandados Y las funciones que se tiene y se puede mejorar en torno a las opiniones de

los usuarios.
b) Disefio y desarrollo del experimento
i)  Descripcion del experimento

El experimento se basd en entrevistas a nuestro publico objetivo para dar a conocer sus

demandas y la interaccion respecto a la pagina web.

Figura 5. Portada de inicio de la pagina web
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Fuente: https://odaniel4o.wixsite.com/eduprol, 2021.


https://odaniel4o.wixsite.com/edupro1

Figura 6. Portada de inicio de la pagina web

TALLERES GRATUITOS

ik TALLER VIRTUAL POWER POINT
15 de abril - 7pm

ﬁ RESOLVIENDO PROBLEMAS EN
ZOOM

01 de mayo - 8pm

Fuente: https://odaniel4o.wixsite.com/eduprol, 2021.

Figura 7. Portada de cursos populares de la pagina web
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Fuente: https://odaniel4o.wixsite.com/eduprol, 2021.


https://odaniel4o.wixsite.com/edupro1
https://odaniel4o.wixsite.com/edupro1

Figura 8. Portada de membresias de la pagina web
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Fuente: https://odaniel4o.wixsite.com/eduprol, 2021.

Figura 9. Portada de miembros de la pagina web
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Fuente: https://odaniel4o.wixsite.com/eduprol, 2021.


https://odaniel4o.wixsite.com/edupro1
https://odaniel4o.wixsite.com/edupro1

Link de la web: https://odaniel4o.wixsite.com/website

Bitacora de actividades

i)

Tabla 5. Bitacora de actividades del experimento 1 de la validacion de experiencia

Actividad

Tarea

Resultado

Definir el contenido de

la pagina web

Mostrar el contenido de cada

blogue de la pagina web

Se evidencio que los usuarios
destacaron la organizacion de los
cursos y detallaron sobre el correcto
orden de los cursos populares y

especificos.

Ademaés de la categorizacion de los

cursos para una mejor identificacion

Mostrar experiencias o testimonios
de los profesores con los problemas

de los cursos virtuales

Mostrar los pilares de la empresa.

Determinar la correcta | Identificar
estructura de los detalles

en los cursos

si es suficiente

claro el orden y distribucion

de los cursos

Segmentas  bien  los  cursos
dependiendo de los temas.
Incluir mas imagenes en las

descripciones de los cursos.

Entrevistar a posibles

usuarios

Obtener la opinion sobre la

plataforma si es dindmica

Una navegacion sencilla y facil de

realizar

Modificar los iconos mas resaltantes

de la pagina web para el contacto.

Fuente: Elaboracion Propia



https://odaniel4o.wixsite.com/website

c) Analisis e interpretacion de resultados

i)  Malla Receptora

Tabla 6. Malla Receptora del experimento 1 de la validacién de experiencia

Puntos fuertes, lo mas relevante...

Criticas constructivas, aspectos a mejorar...

e Mostrar las experiencias de los
profesores con los problemas en

un segmento pequefio

e Demostrar a los usuarios cuél es
el servicio que se brinda en una

parte de la pagina principal

e Categorizar segun la necesidad

de los profesores los cursos

e Agregar puntuacion numeérica a

los cursos o profesores

Focalizar a los docentes con mayores
problemas en el sentido del mayor
contacto con ellos mismo mediante un

blog adicional

Detallar bien los cursos en base a las

fechas, el docente que ensefiara,

delimitar mas el contenido

Resaltar los botones de inscripcion con

un diferente color para ser mas llamativo

Variar el concepto de Esto es un
producto a un nombre mucho mas
Ilamativo y atractivo para la vista del

usuario.

Mejorar el blog con més segmentos y

detallar la ortografia y gramatica.

Dentro de la especificacion de los cursos

en base a la informacién detallada.

Preguntas nuevas...

Opiniones interesantes, nuevas ideas...

e Debemos implementar las

redes sociales (Twitter,

Facebook, Instagram)?

e Colocar testimonios de los profesores en

la pagina web




e /El contacto directo deberia ser e Implementar una intranet para los
por Whatsapp? docentes en donde se toma como

referencia un intranet

e Mostrar en la pagina principal los pilares

de la empresa e informacion importante.
e Cambiar el nombre de Plan a membresia

e Dentro de los planes de membresia

incluir nimeros

e Incluir una clase modelo como ayuda

visual en la descripcion del curso

Fuente: Elaboracién Propia
i) Principales hallazgos encontrados

Para realizar la correcta validacion de la experiencia de usuario se han realizado entrevistas a
posibles usuarios, los cuales son profesores tanto de colegios como universidades. Por ello se
presentaran las entrevistas con los principales hallazgos de cada una de ellas.

Primero, se entrevistd al profesor de matematica Martin que cuenta con mas de 5 afios de
experiencia como docente y por suerte para el proyecto tuvo conocimiento previos sobre el
desarrollo de paginas web como un trabajo previo a ser docente, por ello dentro de la entrevista
mencion6 muchos aspectos positivos como negativos y lo mas importante en mejorar el disefio
de la plataforma como opiniones muy sincera y concretas, una de ellas fue colocar en el inicio
de pagina un blogue en donde se debe mencionar los problemas de los profesores y codmo
nosotros podemos solucionarlo, afiadiendo testimonios de los profesores que han tomado el
servicio ofrecido o también implementar videos interactivos dentro la pagina web para que sea
mas llamativo y vistoso la pagina inicial, ademas menciond que en vez de un chatbot como
servicio ayuda es mejor el Whatsapp como acceso de una comunicacion mas clara y rapida.
Por el lado de los planes mensuales y su vinculacion en torno a toda la pagina, recalcé que en
cada parte de la plataforma debe resaltar el icono de “Inscribete Ya”, esto es una ayuda
estratégica para que el usuario tenga una forma de inscribirse al servicio y un plan de llamar
atencion, por el lado del contenido de los planes menciond que es mas importante resaltar la

descripcion con nameros, ya que llama la atencion visual para los usuarios. Dentro de las



observaciones, resaltd que seria importante incluir tanto videos demostrativos de una clases
modelo y videos que muestren el contenido del curso con la finalidad de ser una pagina web
mucho mas interactiva, en tanto a los cursos mencioné que se deberia organizar por categorias
y colocar calificacion del 1 al 5 como para ponderar el servicio brindado, ademas de la
ponderacion a los profesores para que de esta manera se reconozca los docente que ensefian en
cursos una mejor vista por parte de los usuarios. Por ultimo, resalté en la entrevista como punto
final que se deberia plantear una libreria como Recursos de aprendizaje mediante categorias de
profesores de colegio como universitarios, ya que las necesidades segun su opinion son

distintas.

Segundo, la entrevista realizada fue la profesor de Ingenieria Junior que mantiene una constante
comunicacion con sus alumnos en donde es muy importante que las clases en su institucion
sean dindmicas e interactivas, debido a que el curso que ensefia es muy complicado en formato
virtual y ahora en temas de interaccién con nuestra pagina web menciono distintos puntos
interesante en tomar en cuenta las cuales son incluir una area exclusiva para los usuarios como
un formato similar a Intranet en donde puedan visualizar sus calendarios de cursos, pendientes,
entre otros. Por otro lado, el entrevistado mencioné que los cursos deben ser mucho mas
especificos en los cuales se detalle el nombre del curso, el docente quien lo ensefia con su
respectivo puntaje, manejar una informacion detallada. Otro punto interesante fue que se
deberia incluir un bloque en especifico de los docentes que realizaran los cursos virtuales para
obtener informacién adicional de los encargados en preparar el material de ensefianza. Ademas,
menciond que se debe aperturar un blog en donde los alumnos de los profesores ingresen,
obviamente por parte de los usuarios en colocar la opinion de como han mejorado las clases
virtuales desde que llevan los cursos. Por tltimo, resaltd que en el bloque de planes mensuales
seria una mejor idea cambiar el nombre de “Planes Mensuales” a “Membresia”, ya que de esta

forma para su punto de vista tiene mayor atractivo.

Tercero, se entrevistd a la profesora Kory Rodriguez que tienen afios de experiencia como
docente de quimica y actualmente se encuentra estudiando un curso extra de marketing digital
en una pagina web, durante la entrevista resaltdé muchos puntos visuales de la web como fue
los detalles de los enlaces de los productos y de los enlaces como “Adquiere tu plan” que deben
ser méas llamativos entorno al disefio de la pagina para llamar la atencion visual del usuario.
Dentro de la entrevista, mencion6 que en la pagina principal se debe mostrar los valores y
pilares de la empresa en donde la funcion es demostrar a las personas que se encuentren
interactuando se vea el reflejo del servicio que se ofrece en el negocio y menciond que es mas

para dar credibilidad al usuario en lo que realmente nosotros brindamos como el valor



agregado. Menciono que se deben cambiar bloques de la pagina web por el hecho que son muy
repetitivos como son los bloques de los cursos, ademas menciono que es una buena idea mostrar
a los especialistas en la pagina web, ya que daria confianza a los usuarios conocer a las personas

encargadas de brindar una ensefianza de calidad.

Cuarto, se entrevisto al profesor Racumin que se dedica en puesto de filosofia desde hace 4
afios y se ha visto en muchos problemas para planificar una clase virtual dindmica por falta de
recursos, por el mismo modo se propuso que interactle con la pagina web la cual menciono
puntos resaltantes como fue un mayor acercamiento a las redes sociales las cuales deben ser
implementadas en la estrategia de marketing de la empresa y esto implementarlo en la pagina
web. Resaltd que un contacto con las universidades seria una buena estrategia para demostrar
que la pagina web se encuentra asociado a una de ellas de dar méas credibilidad sobre la calidad
del servicio ofrecido y mantener una constante focalizacion a los profesores con mayores
problemas mediante una apertura de un blog en donde se comente los problemas y situacion de
los usuarios de como llevan sus clases online. Ademas, mencion6 que es muy importante
demostrar los resultados y testimonios de los profesores en la pagina web para dar a conocer la

calidad y opiniones de los usuarios.

Quinto, se entrevistd al profesor del instituto de inglés Euroidiomas, Fabrizio, quien nos
comenta gque a primera vista le agrada mucho la pagina web, en base al disefio, la forma de
utilizarla y le parece sencillo encontrar todas las partes de la web. No obstante, una de las
observaciones mas relevantes, es que a simple vista no se puede identificar con claridad el
servicio de la pagina desde el landingpage, comenta que, si no se lo explicaba el entrevistador
al inicio de la entrevista, él no lo hubiera podido identificar, por lo que nos recomienda hacer
mucho mas visible y claro el servicio ofrecido de la empresa. Asimismo, nos dio una opinion
sobre los planes ofrecidos, pues él cree que los precios son adecuados, excepto el del Plan
Grupal, pues el descuento ofrecido por persona si se inscribieron 5 personas en total, solo seria
de s/.5.00 y no es llamativo, comparado con el resto de los planes. Sin embargo, como profesor,
considera que si se inscribira a los cursos ofrecidos, al inicio se inscribira al Plan Basico, pues
quisiera conocer un poco mas el contenido de los cursos y si estos le sirven en su ensefianza.
Luego de realizar un mes de prueba con el Plan Basico, evaluaria la posibilidad de inscribirse

ya en el Plan Premium o recomendarles a sus comparieros de trabajo para inscribirse con ellos.
i) Interpretar el significado de los resultados obtenidos

Durante las entrevistas se manifestaron muchos puntos interesantes para reflexionar sobre el

desarrollo de la pagina y como se debe tomar en cuenta los cambios a partir de las opiniones



de los usuarios que seran fundamentales para comenzar a redisefar la principal plataforma del

proyecto de trabajo.
d) Aprendizajes — Cambios a realizar

Para el desarrollo de la pagina web se tomara en cuenta los siguientes cambios a realizar como

una retroalimentacion realiza por las entrevistas, las cuales seran los siguientes:

e Agregar un bloque dentro la pagina principal, en donde se demuestra los problemas de
los profesores para realizar las clases virtuales o la adaptacidén a nueva modalidad de
ensefanza.

e Modificar la descripcion de los planes mensuales en datos cuantitativos para una mayor
captacion de los posibles usuarios.

e Agregar calificaciones a los cursos para destacar su relevancia dentro de los cursos mas
destacados del servicio brindado

e Especificar y dar a conocer a los usuarios miembros que mantienen con la empresa un
servicio de asesoramiento cada cierto tiempo para resolver las dudas o mostrar las
nuevas necesidades.

e Realizar un block més en el area de blog para los profesores con méas problemas con las
herramientas virtuales, para de esta forma conocer a los profesores donde se debe
enfocar.

e Mostrar dentro la pagina principal los pilares de la empresa para dar a conocer el
servicio que da a los suscriptores lo valioso que es el servicio brindado.

e Agregar en la parte de la pagina principal testimonio de los profesores que hayan

Ilevado cursos en linea y hayan logrado tener éxito en mejorar sus clases.

e Realizar el cambio de “Planes Mensuales™ a “Membresias” de esta forma se conseguira

un mejor detalle visual.

e Detallar los cursos destacados de la pagina con mas informacion detallando inicio del

curso, docente que lo dicta, contenido del curso.
e) Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)
Entrevistas de la experiencia de usuarios:

e Entrevista 1: https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-

experiencia-de-3?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-

usuario


https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-experiencia-de-3?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-usuario
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-experiencia-de-3?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-usuario
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-experiencia-de-3?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-usuario

e Entrevista 2: https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-

experiencia-de-2?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-

usuario

e Entrevista 3: https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-

experiencia-de-1?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-

usuario

e Entrevista 4: https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-

experiencia-de?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-

usuario
e Entrevista 5:

https://youtu.be/RawYvLpvwXw

5.2.2 Experimento 2

Para realizar el experimento 2 de la experiencia se tomara en cuenta nuevamente los
comentarios de los usuarios para determinar una mejor estructura de la pagina web que es
nuestro prototipo inicial para identificar si para los usuarios es atractiva el uso de esta
plataforma. Ademas, en esta fase del experimento se desea demostrar las necesidades que debe
cumplir una péagina web de ensefianza en linea para los usuarios que en este caso son profesores

en tanto el uso y los accesos que deben tener para una interaccion positiva.
a) Objetivo del experimento

El objetivo de este experimento es demostrar al grupo los posibles cambios de manera final
sobre la pagina web en tanto la implementacion de nuevos segmentos o cambio en el contenido
de la plataforma con la finalidad de mejorar la experiencia del usuario con sus comentarios en

las entrevistas.
b) Disefio y desarrollo del experimento

A continuacion, se muestran imagenes sobre cémo se ha ido avanzando con el disefio de la

estructura en el contenido de la pagina web en cada bloque.

Pagina de Inicio:


https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-experiencia-de-2?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-usuario
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-experiencia-de-2?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-usuario
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-experiencia-de-2?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-usuario
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-experiencia-de-1?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-usuario
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-experiencia-de-1?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-usuario
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-experiencia-de-1?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-usuario
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-experiencia-de?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-usuario
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-experiencia-de?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-usuario
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/entrevista-de-experiencia-de?in=gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevista-de-experiencia-de-usuario
https://youtu.be/RawYvLpvwXw
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Fuente: https://odaniel4o.wixsite.com/eduprol, 2021.

Figura 11. Portada de inicio 2
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Figura 12. Portada de inicio 3
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Figura 13. Portada de inicio 4
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Figura 14. Portada de inicio 5
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Figura 15. Portada de inicio 6
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Figura 16. Portada de cursos populares
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Figura 17. Portada de cursos
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Figura 18. Portada de membresia
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Figura 19. Portada del blog
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Fuente: https://odaniel4o.wixsite.com/eduprol, 2021.

Link de la pagina web: https://odaniel4o.wixsite.com/website/blog

i)  Bitacora de actividades


https://odaniel4o.wixsite.com/edupro1
https://odaniel4o.wixsite.com/edupro1
https://odaniel4o.wixsite.com/website/blog

Tabla 7. Bitacora de actividades del experimento 2 de la validacion de experiencia

Actividad

Tarea

Resultado

Validar

implementaciones

las nuevas

Preguntar a los

entrevistados sobre el

nuevo contenido

Dentro de las entrevistas realizadas los
participantes resaltaron que la pagina
web es muy atractiva visualmente con
los colores y resaltan la accesibilidad
con los bloques presentados ante las
nuevas implementaciones realizadas
con la retroalimentacion de los
anteriores entrevistados con los nuevos

bloques en la pagina de inicio con

Conseguir la
retroalimentacion de
la perspectiva del

entrevistado

Conocer la opinion del

usuario ante  posible

nuevos cambios

Ante estas nuevas implementaciones

los usuarios realizaron  nuevas
opiniones de la plataforma en donde se
resalto la nueva estructura del blog y la
apertura de un foro, el cual esta en
evaluacion de igual forma realizar
interacciones con los usuarios ayudoé a
validar las nuevas implementaciones
que se tenia planeado y con las
aprobaciones de los posibles usuarios

se debe realizar.

Identificar Si es
complicado el uso de la
los

plataforma para

usuarios

En

preguntd sobre si el uso de la pagina

las entrevistas realizadas se
web es facil de interactuar y como se
siente al utilizar esta herramienta para
las clases y los resultados fueron

satisfactorios al recibir un feedback




muy positivo ante la interaccion de los

entrevistados.

Fuente: Elaboracion Propia

c) Analisis e interpretacion de resultados

i)  Malla receptora

Tabla 8. Malla receptora del experimento 2 de la validacién de experiencia

Puntos fuertes, lo mas relevante...

Criticas constructivas, aspectos a mejorar...

e Implementar informacion en los
cursos con temas contenido y

calificacion

e Crear un blogue adicional que se
Ilame Foro en donde se comparte y
discute temas de las experiencias
de los usuarios tanto en el uso de
las  plataformas hasta las

experiencias de los cursos

e Agregar un segmento de preguntas
frecuentes en donde ayude a los
usuarios a no tener problemas con

la pagina web en el uso

e Proponer un dia de la semana para
dar una clase gratis en la
plataforma en donde se exponga
una clase modelo para llamar la
atencion de los usuarios y no
usuario con la finalidad de una

captacién de nuevos clientes.

e Modificar el area de blog con un
contenido sobre la opinion de los cursos
populares para ensefiar el contenido
sobre un curso en especifico y su

estructura.

e Afadir en el area de blog una caja de
comentarios para conocer las opiniones

de los usuarios de los cursos.

e Intentar reducir el tamafio de las

imagenes y que se resalte el contenido.

e Agregar en la parte final de la pagina
web un blogue de contactos adicional a

la que ya existe en la plataforma.




Preguntas nuevas... Opiniones interesantes, nuevas ideas...

e ;Deberiamos crear una red en e Implementar un bloque dentro de la
Instagram y Whatsapp para captar padgina  web mediante a una
publico? organizacion como el concepto de una

) ) agenda, en donde se detalle los
e (Es viable dar una clase gratis a la _ )
préximos eventos de la pagina web y en
semana? ) )
donde se incluya los pendientes de los

usuarios.

e Durante la entrevista los usuarios
mencionaron que la interaccion con la
pagina web fue muy amigable y se
quedaron augustos con los colores de la

pagina web.

e La profesora Liliana resaltd la
importancia de colocar una ponderacion
a los cursos para tener una referencia de
los cursos y la opinion de los demas

usuarios.

Fuente: Elaboracion Propia
i) Principales hallazgos encontrados

Para determinar los principales hallazgos se realizaron cinco entrevistas a los posibles usuarios

del servicio brindado las cuales son las siguientes:

Primero se entrevistd a la profesora Stefany que se encuentra como docente de comunicacion
en el colegio Innova School en el distrito de San Miguel y nos comentd muchos aspecto
importante sobre cdmo mejorar la pagina web en tanto su experiencia personal, porque nos
comento que ella también tuvo la oportunidad de poder ingresar a cursos virtuales para mejorar
su calidad de clases, uno de los detalles importante para el desarrollo de la pagina fue la de

otorgar a los usuarios una clase gratuita un dia a la semana en donde se logre conseguir mas



usuarios interesados en suscribirse a nuestro servicio, nos comunico que habia visto paginas
web en donde también realizaban este tipo de estrategia y que la idea de una clase gratis tendria
mucho éxito para nuestro proyecto, también comentd sobre la importacion de dar a conocer
nuestras redes de contacto, ya que dentro la pagina tan solo resaltamos el correo electronico y
comentd que es importante que los usuarios tenga una vista rapida de las vias de contacto. Por
un lado, menciono que se debe resaltar mucho mas los problemas que los profesores tienen y
que quede plasmado en la pagina para que las personas que entren se vean identificados con el
contenido de la pagina web. Por otro lado, resaltd sobre el incremento de méas testimonios de

profesores que tienen el reto de mejorar sus clases virtuales.

Segundo, se entrevisto a la profesora Liliana Alvarez que es docente del Colegio Cristo Rey
donde labora méas de 5 afios y se vio afectada la nueva modalidad de ensefianza, a pesar de
poder adaptarse a las clases virtuales siempre se capacitan con cursos en linea para brindar a
los alumnos una clase de calidad. Dentro de la entrevista menciono detalles resaltantes sobre
la pagina web y cdmo podriamos mejorarlo como fue la estructura del blog en como cambiarlo
y publicar post en donde se detalle los cursos populares y ser mas especifico en la descripcion
del curso en temas de mostrar el contenido y agregar en la parte final una caja de comentarios
nos menciond esta idea, ya que ella es profesora con la idea de capacitarse y observo en muchas
plataformas una de estas ideas. Ademas, se presenta un blogque sobre preguntas frecuentes en
donde se detalle el mejor uso de la plataforma o dudas sobre el servicio, pues esta herramienta
sera importante para mejorar la interaccion del usuario con la plataforma y que no sea tan
necesario una persona gue esté todo el dia revisando la bandeja de preguntas. También, durante
la entrevista la profesora menciond que seria importante para los usuarios conocer las
calificaciones que se le puede otorgar a un curso para determinar qué tan interesante o bueno
debe ser un curso. Por ultimo, resalto el tamafio de las imagenes en torno a poder reducirlas y
que los detalles de la pagina web sean las que sean las que resaltan y por el tema de los cursos

desarrollar las ideas de cursos sueltos con un mayor desarrollo.

Tercero, durante la entrevista a la profesora Nelly Maldona que actualmente es docente de
ciencias en el colegio Liceo Naval y nos cont6 un poco sobre como fue su experiencia de llevar
una clase presencial a una virtual en como fue muy dificil la adaptacion a las nuevas formas de
ensefiar. Durante la entrevista la profesora nos dio a conocer su opinion sobre la pagina web y
los puntos en donde se debe mejorar como fue el caso del foro que seria bueno implementar
uno en donde se pueda compartir y discutir temas de las experiencias entre usuarios y dar a
conocer a la plataforma no tan solo como una pagina web que ensefia herramientas, si no una

comunidad que entre otros usuarios se pueden ayudar y puedan conversar con los interés en



comunes o si no las experiencias vivida en torno a la educacion virtual. mencion6 que los
colores de la plataforma son los mejores para llamar la atencion y se sintié comoda con ellos,
no obstante, dio a conocer que la pagina web es amigable y complicada de utilizar para personas
gue no estan acostumbradas a estas. Pero nos dio a conocer un punto importante para la
organizacion tanto de los usuarios como para la pagina web e incorporar una agenda en donde
se detalle el cronograma de lanzamiento de nuevos cursos, talleres programados, sesiones
virtuales, conferencias, entre otras. Esta idea se debe repensar ya que es un poco complicado
tomarlas en cuenta por el constante mantenimiento y servicio de interaccion con los usuarios

seria completa.

Cuarto, Harry Patron, actual profesor de pregrado de la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas nos comenta que ha tenido una aceptacion a la pagina web. Menciona que desde el
inicio (landing page) se sinti6 atraido a continuar navegando dentro de la misma y a saber un
poco mas sobre lo que se ofrecia, luego al leer el contenido de los cursos dijo que si se inscribira
pues hay varios cursos de su interés y que complementaran su ensefianza actual. Siente que el
plan grupal es super bueno, pues varios comparieros de trabajo estan pasando por problemas
similares y que las capacitaciones ofrecidas y los videos de YouTube que encuentran no le son
de tanta ayuda. Asimismo, menciona que todo lo relacionado al disefio de la pagina es muy
agradable, que el color esta muy relacionado a la educacion y que le generan gusto y cercania

con la pagina.

Quinto, luego de realizar la entrevista a la profesora Gianina Trabaj, quien viene ensefiando
hace mas de tres afios en el colegio Technology School y actualmente ensefia en la Universidad
Peruana de Ciencias Aplicadas. Nos comenta que la adaptacidn a la metodologia de ensefianza
virtual no fue sencilla pero si pudo adaptarse mucho mejor que otros de sus colegas, pues ya
habia llevado cursos totalmente digitales y sabia utilizar ciertas plataformas, como Zoom,
Meets, entre otras. No obstante, la plataforma que se utiliza dentro de nuestra institucion, el
Blackboard, es muy diferente a las demas. Esta plataforma es mucho mas completa y les
permite a los profesores hacer mas dinamicas las clases, pero por lo mismo, el entender todas
las herramientas que esta presenta, es mucho mas complicado y las capacitaciones obtenidas
no llegan a explicar satisfactoriamente el uso de estas. Es por eso por lo que sigue buscando en
diversos lados, videos o clases que la ayuden a mejorar sus clases y ofrecerles un mejor servicio
a sus alumnos, por lo que al visualizar la pagina web, nos comenta que es justo lo que estaba
buscando. A primera vista se sinti6 muy atraida y cuando vio los cursos ofrecidos le parecid
muy interesante, ademas, todo el contenido de la web, incluyendo el Blog y los talleres

gratuitos, son un complemento perfecto. Todo el tema de la pagina, sus colores, nombres de



las partes del contenido, las frases y todo lo demas, son muy buenos para atraer al usuario y

para retenerlos dentro de la web.
iii)  Interpretacién del significado de los resultados obtenidos

Dentro los aspectos mencionados en las entrevistas del usuario nos dejaron entre ver que las
mejoras a una plataforma deben ser continua y siempre se debe implementar nuevas cosas para
cumplir con los gustos de todos los usuarios con la finalidad de abarcar a mas usuarios y que

todos se sientan comodos con la interaccion de la pagina web.
d) Aprendizajes — Cambios a realizar
i)  Qué aplicaré o incorporaré en los siguientes experimentos

Dentro de los cambios que se han mencionado se ha recolectado la informacion pertinente

sobre cudles son los cambios que ayudaran al proyecto en mejorar y son los siguientes:

e Mejorar el blog con post que den informacidn sobre los cursos populares y el contenido
del curso en especifico para obtener la opinién de los usuarios mediante una caja de
comentarios.

e Incorporar un Foro en donde se comparte y se discuten ideas o experiencias de los
usuarios como también contar con los requerimientos y de lo que hablan nuestros
usuarios.

e Agregar un area de Preguntas Frecuentes para mejorar la experiencia del usuario, al

igual que incorporar un blogue de contactos para una mejor interaccion con los usuarios.
i)  Cdémo mejorara mi idea de negocio

Todos los comentarios obtenidos a lo largo del experimento nos ayudan a mejorar no solo la
pagina web y su contenido, sino todo el servicio ofrecido del negocio. Ademas, hemos podido
observar que, si existe una alta disponibilidad a pagar las diversas membresias ofrecidas, pues
el precio es muy comodo y lo ofrecido es justo, por lo que se puede evaluar aumentar un poco
mas el precio de todas las membresias. Asimismo, nos garantiza que, si existiran suscripciones,
no solo de una persona, pues el plan grupal es muy atractivo y podriamos aprovechar y captar
mas usuarios de una misma vez. EI mercado actual es muy amplio por lo observado y los cursos
ofrecidos son buenos, pero en base a las entrevistas, hemos podido notar que hay mas temas y
contenido que incluir en la web, por lo que el servicio puede ampliarse y llegar a mas personas

en base a sus necesidades.



e) Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)
A continuacion, se presentaran las entrevistas realizadas a profesores:
Entrevista 1, Entrevista 2, Entrevista 3 (una sola playlist):

https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevistas-para-el-

experimento-2

Entrevista 4: https://youtu.be/oT1oxTctxjA.

Entrevista 5: https://youtu.be/OY1WH1-x2xM.

6 VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO
6.1 Validacion de canales
6.1.1 Experimento 1

Este experimento nos ayudara a validar el cuadrante de canales. Al finalizar el experimento, se
espera obtener la informacidn necesaria que nos servira para la difusion de nuestro servicio y

que este pueda llegar a nuestro publico objetivo, quien en este caso serian los docentes.
a) Objetivo del experimento

El objetivo de este experimento es verificar si el canal utilizado es un buen canal de difusion
para hacer llegar nuestro servicio al publico objetivo al que nos estamos enfocando, a través de
publicidad en el cual se explicara el objetivo del servicio que se va a ofrecer, ademas de otros

canales de contacto. En este caso, el canal que validamos ser la difusion por correo electronico.
b) Disefio y desarrollo del experimento
i)  Descripcion del experimento

Para este experimento, creamos una base de datos con informacion basica (nombre completo,
correo electronico, centro de trabajo) de la mayor cantidad de profesores de diferentes institutos
y diferentes niveles de ensefianza recopilando contactos tanto personales, como amigos que
pertenecen a instituciones educativas que puedan proporcionar informacion de los profesores
y el repositorio de los profesores de la UPC, pues un canal de difusién que vamos a utilizar en
este proyecto es enviar publicidad a traves de correos electronicos dando a conocer nuestra

pagina web. Una vez creada la base de datos, procederemos a enviar a los profesores un correo


https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevistas-para-el-experimento-2
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/sets/entrevistas-para-el-experimento-2
https://youtu.be/oT1oxTctxjA
https://youtu.be/OY1WH1-x2xM

que contenga un anuncio de introduccion a la idea de negocio, también presentando nuestras

otras redes sociales donde podran encontrar mas informacion por si presentan interés.

i)  Bitacora de actividades

Tabla 9. Bitacora de actividades del experimento 1 de validacion de canales

Actividad

Tarea

Resultado

Crear una base de datos con

los correos electronicos
institucionales de diferentes

profesores

Elaborar una base de datos en

la plataforma Excel

Se cre0 el documento, el cual
fue compartido con todos los
integrantes del grupo, que
contenia una tabla dividida
en nombre de los profesores,
correo electronico y centro

de trabajo.

Recolectar los correos

electrénicos institucionales
de profesores. Estos correos
fueron recolectados desde
bases de datos brindadas por
algunos colegios y
universidades; por ejemplo,
en el caso de la Universidad
de

Aplicadas (UPC), los correos

Peruana Ciencias
institucionales se encuentran
en la aplicacion Correo UPC.
También, algunos correos

fueron brindados por
profesores conocidos de los

participantes del grupo.

Se logré recolectar un total

de 133 datos de profesores.




Enviar correo de | Crear un anuncio que | Se envi6 una publicidad a 50
introduccién al modelo de | contenga informacion bésica | profesores seleccionados y se
negocio de la plataforma virtual, con | obtuvo la confirmacion de 21
una invitacion a que los | profesores que se
profesores interesados en el | suscribieron a recibir
servicio reciban informacion | actualizacion y ofertas via
a sus correos  sobre | correo electronico.

actualizaciones y ofertas,
ademas de informacion de

otras redes sociales.

Fuente: Elaboracién Propia
c) Analisis e interpretacion de resultados
i)  Malla receptora

Tabla 10. Malla receptora del experimento 1 de validacién de canales

Puntos fuertes, lo mas relevante... Criticas constructivas, aspectos a mejorar...
e Se logrdé conseguir una base de e Un profesor nos comentd que
datos con 300 correos electronicos adicionalmente deberiamos brindar
para la realizacion del experimento. nuestra publicidad por WhatsApp ya

. que un 40% estd mas activos en sus
e Se recibidé respuesta de algunos _
celulares con esa red social.
profesores que aceptaban que les

enviemos actualizaciones y ofertas

del servicio.

Preguntas nuevas... Opiniones interesantes, nuevas ideas...




e ;Se deberia enviar la publicidad al e Pedir ayuda de un disefiador gréafico
correo  institucional de los que nos ayude con los demas anuncios
profesores 0 a Ssus correos que seran enviados.

personales?

e .La publicidad compartida lograra
captar la atencion de nuestros

clientes?

Fuente: Elaboracién Propia
i) Principales hallazgos encontrados

Luego de llenar la base de datos con 300 correos de profesores de diferentes instituciones
educativa, el cual es criterio de seleccion fue la deficiencia que presentan en las nuevas
plataformas digitales y actualmente esta dictando clase online de los cuales fueron 50
profesores los seleccionados a quienes les enviariamos el anuncio de publicidad, que ademas
de informacién también contenia los otros canales por los que podian contactarnos. Gracias a
los anuncios enviados, logramos conseguir la respuesta de 21 profesores que aceptaron recibir

actualizaciones y ofertas sobre la plataforma virtual.
iii)  Interpretacion del significado de los resultados obtenidos

Con la informacion que conseguimos al realizar el experimento, podemos decir que, si existe
un mercado al cual ofrecerle nuestro servicio, ya que aproximadamente el 40% de los usuarios
que participaron del experimento mostraron interés en este. Sin embargo, una de las
observaciones que recibimos fue que la difusion de publicidad por otras redes sociales, como
WhatsApp, nos ayudarian a aumentar el alcance de nuestra pagina, pues actualmente las

personas estan méas pendientes de esa aplicacion.
d) Aprendizajes — Cambios a realizar

Con los resultados obtenidos, pudimos sacar conclusiones positivas. Sin embargo, hubo
observaciones y sugerencias que debemos tomar en cuenta. Por un lado, a pesar de haber
obtenido respuestas ante el anuncio difundido, debemos ampliar la base de datos para que la
cantidad de personas interesadas también aumente. Por otro lado, el flyer que se mando por

correo electronico fue elaborado a modo de prototipo de los siguientes anuncios que seran



enviados. Para esto se nos recomendo6 pedir ayuda de un disefiador grafico que pueda crear

anuncios gque sean mas llamativos para el pablico.
e) Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)

Como primer paso para la validacion de este experimento, se hizo una base de datos con los
correos electronicos de profesores. A continuacion, se presentaran algunos de los datos

recolectados:
Figura 20. Base de datos

olumn Nombre | Correo Centro de Trabajo
49 Diana Pasapera pcmadpas(@upc.edu.pe Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas
50 Nancy Zuta Oliva Inzuta@staana.edu pe Caolegio Santa Ana
51 Patricia Serrano Pariona Ipserrano@staana.edu pe Colegio Santa Ana
52 Carlos Acufia Peralta cacunap@pucp.edu.pe Pontificia Universidad Catélica del Pert
53 Eduardo Ajito Lam eajito@pucp.edu.pe Pantificia Universidad Catélica del Peru
54 Ursula Alvarez Espinel uealvarez@pucp.edu.pe Pontificia Universidad Catdlica del Pera
55 Patricia Aparicio Martinez papariciom@pucp.edu_pe Pantificia Universidad Catdlica del Peru
56 Jack Arce Flores Jarcef@pucp_edu pe Pantificia Universidad Catélica del Pera
57 Aurea Barrientos Silva vbarrientos@pucp.pe Pontificia Universidad Catdlica del Perd
58 Julio Begazo Ruiz begazo jc@pucp.edu.pe Pontificia Universidad Catdlica del Pert
59 Carlos Benavides Abanto cbenavides@pucp.edu.pe Pontificia Universidad Catdlica del Perti
60 Luis Benites Sanchez Ibenitess@pucp.edu_pe Pontificia Universidad Catélica del Peru
61 Giannina Bustamante Oliva bustamante.lg@pucp.pe Pontificia Universidad Catdlica del Perd
62 Cesar Campos Donaire ccampos(@pucp.edu.pe Pontificia Universidad Catdlica del Pert
63 Luisa Cafias Cano canas.|@pucp.edu pe Pantificia Universidad Catdlica del Pert
64 Pedro Avila Herrera herreraAo@gmail.com Santo Domingo de Charrillos
65 Lisset Saavedra Carrasco natalisset@gmail.com Colegio Magister Monterrico
66 Maria Gloria Haro Mifiano mharo@ugel05.edu.pe Colegio Su Santidad Juan Pablo Il
67 Temistocles Araujo Zamora temisaraujoz@hotmail .com Colegio Su Santidad Juan Pablo Il
68 Carlos Chamayo Alvarado karlosch913@hotmail.com Colegio Su Santidad Juan Pablo Il
69 Elde Valencia Barcena eldevaba@hotmail.com Colegio Su Santidad Juan Pablo Il
70 Dina Mautino Maguifia isabelmautino122@gmail.com Colegio Su Santidad Juan Pablo 11
71 Aurelio Ruiz Merino litorume@hotmail.com Colegio Su Santidad Juan Pablo Il

Luego, se le envio un anuncio a un grupo de profesores seleccionados. El anuncio que fue

Fuente: Elaboracion propia

enviado fue el siguiente:



Figura 21. Portada de Bienvenida

Le damos Ia bienvenida a

» APRENDE DE LAS
ERUPROS soLuciones

POTENCIATU
ENSENANZA

BRINDALES MEJORES CLASES A

Somos una nueva empresa enfocada en el aprendizaje de
los maestros. Es por eso que creamos esta plataforma
virtual donde podras encontrar diferentes cursos para

potenciar tu ensefianza.

Te invitamos a suscribirte totalmente gratis para obtener

actualizaciones y ofertas sobre esta nueva y didactica forma
de aprender.

Lo Unico que debes hacer es responder este mensaje autorizéndonos a que podamos enviarte
informacion para que puedas ser el primero en enterarte de todos nuestros servicios.

Visitanos en:

a https://cutt.ly/ybjX3uU n EduPro

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 22. Correo electronico de contacto

EDUPRO PERU  Recibidos

EDUPRO Peru

Lisset Saavedra
parami v

Buenas noches, estoy interesada en su servicio y me gustaria suscribirme a los anuncios por correo.
Muchas gracias.

El vie, 30 de abr. de 2021 a la(s) 2:43, EDUPRO Peru (eduproweb.peru@gmail.com) escribié:

CON MUCHO GUSTO. GRACIAS POR CONTACTARNOS. BUENAS NOCHES.

<>

«



Fuente: Gmail de EduPro, 2021.
6.2 Validacion de recursos clave
6.2.1 Experimento 1

Este experimento ayudara a validar el cuadrante de los recursos claves, se espera que luego de
este experimento se pueda tomar la decision de agregar o quitar algunos elementos que sean

mMAas 0 menos importantes para nuestro BMC.
a) Objetivo del experimento

El objetivo del experimento es evaluar si hay mano de obra dispuesta a trabajar en EduPro en
distintas areas, principalmente desarrolladores web, publicistas, equipo audiovisual para la

generacion de nuestro contenido y personal de atencién al cliente.
b) Disefio y desarrollo del experimento
i)  Descripcion del experimento

El experimento se basa en realizar publicaciones en LinkedIn y Facebook para buscar ocupar

distintas vacantes y ver si existe gente dispuesta a sumarse al proyecto. Se realiz6 un flyer y se

cred un correo de la empresa (eduproweb.peru@gmail.com) para recibir los distintos CV.
ii)  Bit&cora de actividades

Tabla 11. Bitacora de actividades del experimento 1 de validacion de recursos claves

Actividad Tarea Resultado

Crear correo de la empresa | Se cred6 un correo que

) para recepcion de CV contenga el nombre de la
Buscar  candidatos para

. empresa, empezamos a
distintos puestos

recibir correos

Disenar flyer y publicarlo Se diseid y publicé en

LinkedIn y Facebook



mailto:eduproweb.peru@gmail.com

Contactar

directamente

candidatos | Para atraer desarrolladores
web se tuvo que contactar

directamente

Determinar si existe mano de

obra disponible

Conteo de candidatos segln | Se recibié postulacion para

puesto

los distintos puestos

Fuente: Elaboracién Propia

c) Analisis e interpretacion de resultados

i)  Mallareceptora

Tabla 12. Malla receptora del experimento 1 de validacién de recursos claves

Puntos fuertes, lo mas relevante...

Criticas constructivas, aspectos a

mejorar...

e Se recibid postulacion para los

distintos puestos.

e Existen gente dispuesta a trabajar

en Nuevos proyectos

e Agenciade publicidad nos contacto

e Un acierto el uso de LinkedIn y

Facebook

e Personal de atencion al cliente y

CM son los que mas abundan

e Para atraer mas talento se debe utilizar

otras bolsas de trabajo

e Se debe planificar el proceso de

atraccion de talento

Preguntas nuevas...

Opiniones interesantes, nuevas ideas...




e ;Cuales son las bolsas de trabajo e Preparar flyers por puesto y no uno

maés utilizadas? para varios puestos
e ;Debemos contrataraun CMyaun e Algunos puestos se pueden combinar y
disefiador o uno que haga ambas traer diferentes habilidades, como el
cosas? Community Manager + Disefiador
grafico

e ;Debemos contratar a una agencia
de publicidad?

Fuente: Elaboracion Propia
i) Principales hallazgos encontrados

Luego de realizar el experimento, se pudo identificar ciertos datos que seran importantes para
el desarrollo de nuestro modelo de negocio. En primer lugar, se recibieron varios CV para los
distintos puestos, quienes si cumplen con los perfiles propuestos, como desarrolladores web,
disefiadores graficos, community manager y personal de atencién al cliente, siendo estos dos
altimos los mas abundantes. Sin embargo, se tuvo que contactar directamente a desarrolladores

web. Ademas, fue un acierto utilizar las redes de Facebook y LinkedIn para atraer a la gente.
iii)  Interpretacion del significado de los resultados obtenidos

Con estos datos hallados gracias al experimento, podemos interpretar distintas ideas. En primer
lugar, al recibir los CV se puede notar que existe mano de obra dispuesta a trabajar en proyectos
nuevos para estos distintos puestos que nosotros consideramos nuestros recursos claves. Luego,
si bien Facebook y LinkedIn ayudaron a captar posibles colaboradores, se tuvo problemas para
captar desarrolladores web, es por ello por lo que se deberia utilizar otro tipo de bolsa de trabajo
a la par. Existe la posibilidad de que el flyer no haya sido el adecuado, ya que se pudo preparar
un flyer por puesto. A pesar de ello, se logré captar talento. Al leer los distintos CV y ver las
habilidades que tienen los CM, se pudo interpretar que puede llegar a ser innecesario contar
con un disefiador y un CM al inicio del proyecto, es decir, que una persona puede encargarse

de ambas cosas.
d) Aprendizajes — Cambios a realizar

i) Qué aplicaré o incorporaré en los siguientes experimentos



Para los siguientes experimentos se tomara en cuenta los siguientes puntos:
e Preparar flyers puesto por puesto y no uno solo para varios puestos.
e Se buscara gente con habilidades mucho mas especificas.
e Se utilizaran otro tipo de bolsas de trabajo, como Laborum o Bumeran.
i)  Como mejorard mi idea de negocio

Luego de este experimento, se puede asegurar que no se va a tener problemas para conseguir
nuestros recursos claves, como lo son los desarrolladores web, publicistas, personal de atencion
al cliente, y las herramientas que estos te ofrecen, ya que abundan y tienen una respuesta rapida

a las ofertas laborales, por lo que no hay que prescindir de ninguno.

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

Figura 23. Flyer de ofertas laborales.

EDUPRO

nosotras!

Ofertas de empleo EnviatuCVy

« ATENCION AL CLIENTE crece con nosotros
« DESARROLLADOR WEB O AFINES

« COMMUNITY MANAGER Pon de asunto el puesto al que

+ DISENADOR GRAFICO DIGITAL postulas
eduproweb.peru@gmail.com

Fuente: Elaboracion Propia



Figura 24. Publicacion en Facebook

EDUPRO

Querida red, nos encontramos en bisqueda de
gente que quiera crecer junto a nuestro
emprendimiento.

Envianos tu CV!

Editar
Q0> 1 comentario
o Me gusta (D Comentar

e? Cristel Gutiérrez Rojas

Hola! ;Me cuentas de qué va el
proyecto? Estoy interesada

Me gusta - Responder - 5 d

Escribe uncomen.. @ © @ @ @

Ofertas de empleo EnviatuCVy

« ATENCION AL CLIENTE crece con nosotros

+ DESARROLLADOR WEB O AFINES

R OMRUNITY MANAGER Pon de asunto el puesto al que

« DISENADOR GRAFICO DIGITAL po
eduproweb.peru@gmail.com

Fuente: https://cutt.ly/ZmIRHXn, 2021.

Figura 25. Publicacién en LinkedIn

Francisco Urbina Navarro

Ver perfil completo

EDUPRO "

EnviatuCV y
crece con nosotros

°

LeseroQC

Fuente: https://cutt.ly/smIR9sY, 2021.



https://cutt.ly/smlR9sY

Figura 26. CV del postulante de Disefiador Gréfico

KEVIN
RIOS CH.

iHola!

Mi nombre es Kevin Rios Chunga y
soy Director & Founder de
Freelancers, una agencia de
comunicacion digital gue fundé con
el propdsito de estar al servido de
las marcas que buscan dotar de
creatividad y personalidad el
contenido que vemos diarlamente, a
través de las distintas herramientas
visuales y plataformas digitales.

® EXPERIENCIA

Director & Founder
FREELANCERS PERU
2018 - Actualidad

Especialista de Com.
SIEMENS PERU
2016 - 2017

Practicante de Com.
SIEMENS PERU
2015 - 2016

Practicante de Com.
usiL
2074 - 2015

Produccidén Radial
FRECUENCIA USIL
2074 - 2015

® EDUCACION

Direccdn de arte / Fotografia / Realizacion
audiovisual / Disefio grifico / Branding /
Estrategise de comunicacdn onfine & offiine /
Social Media / Marketing Digital

Comunicaddn intema y externa / Disefio &
imagen corporativa / Media management /
Campafias de comunicacian / Social Media /
Organizacién de Eventos / Fotografia y video

Comunicadan intema y externa / Diseflo &
imagen conporativa / Sodal Media / Ongani-
zacén de Eventos / Fotografia y video

Disefio & imagen conparativa / Sodal Media /
O ganizad &n de Eventos / Fotografia y video

Produccién y conduccidn radial / Temas de
actualidad / Temas coyunturales / Temas
deportivos

COMUNICACIONES
UNIVERSIDAD SAN IGNACIO DE LOYOLA

2011 - 2015

Figura 27. CV del postulante de Atencion al Cliente

F
ROD

ANCK PIERDO
IGUEZ SANCHE!

PERFIL

Joven con capacidad para las buenas relaciones interpersonales,
wocacidn de servicio y actitudes de aprender cada dia més, poseo una
educacion sdlida, valores como honestidad, respansabilidad y puntualidad
Asimismo, adaptable para trabajar en equipo y bajo presidn, dispuestoa

asumir nuevos retos.

DATOS PERSONALES

Edad: 22 afios

DMI: 74528173

Direccidn: Ir. Yurimaguas 235 - Pucallpa
Celular: 40393896

= Correo: pierors?8@gmail.com

EXPERIENCIA LABORAL
Agente de servicio

Central Parking System S.A.C
De 1/0%/2016 al 29/11/2016
= Atencion al cliente

= Control del parqueo de autos
Rscaja/cajero
Supermercados Peruanos 5.4
De 26/10/2017 al 15/07/2018
= Atencion al cliente

= Cajero

Voluntario

Club Sport Boys Association
De 15/08/201% - 15/09/201%

= Atencion al cliente



Figura 28. CV del postulante de Community Manager

Y. 951306834

DANIELA o .
- A I. EJ A N D RA ] dan|eEa.:st|.:aenz@ng2E.(;om
ASTI SAENZ @ os Fresnos, La Molina.

®
- 5869762

PERFIL

Estudiante de octavo ciclo de Comunicacion Audiovisual y Medios Interactivos en la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas perteneciente al quinto superior, con
buenas habilidades de comunicacién, constante, aplicada y con facilidad para trabajar
en equipo. He representado al Perd en el Harvard Model of the United Nations en
Boston, MA; ademas, he formado parte del equipo organizador de UPC MUN y he
desarrollado la estrategia de medios de programas sociales con éxito. Con interés en el
area de marketing digital y generacion de contenidos gréaficos y audiovisuales.

EXPERIENCIA

Diciembre 2020

AVON

Freelance

Tareas

Realizacion de videos Institucionales.
Creacién de banners publicitarios para redes.

Agosto 2020 - Diciembre 2020

EN PODER A TI

Miembro del equipo de marketing

Tareas:

Elaboracién de piezas gréficas. como publicaciones y afiches promocionales del evento.
Elaboracién del Plan de Comunicacion del evento.

Figura 29. CV del postulante de Community Manager

]
RAUL ALBERTO JESUS LLANOS CUMPA

FORMACION ACADEMICA

PERFIL PERSONAL

2012- 2013 Centro de idiomas USMP

Egresado en Marketing y L
Ingles - basico

Publicidad de profesicn.
Orientado hacia la consecucién

2014 - 2015 IPCNA
de resultados, con valores Ingles - intermedio
éticos y responsabilidad social.
Capacidad de producir ideas 2012-2014 Professional Air Escuela de Pilotos
innovadoras para camparias Aviacion Comercial
de marketing que no pasardn

2016 - 2021 Instituto IDAT

desapercibidas.

Marketing y Publicidad

FECHA DE NACIMIENTO CURSOS DE EXTENSION

31 de Diciembre 1994

« Community Manager




Figura 30. CV del postulante de Desarrollador Web

PERFIL

Desarrcllador web con mas de 2 afios
de experiencia en el desarmrollo y
mantenimiento de aplicaciones web,
con dominio de los lenguagjes CCS y
HTML. con conocimientos avanzados
de programacion y con buenas
practicas en los lenguajes JavaScript,
C#, PHP, VBScript y T-5GL, con
dominio de las tecnologias [Query,
Ajax, JSON, XML, APls REST, Node.js,
Angularls, Classic ASF, ASP.NET y 5QL
Server y con vasto conocimiento en el
sisterma de control de versiones Git.

6.3 Validacion de actividades clave

6.3.1 Experimento 1

a) Objetivo del experimento

JOSE LUIS
RODRIGUEZ
MANTILLA

Desarrollador web

EDUCACION

Universidad Nacional de Trujille, Ingenieria Informdtica
05/2011-12/2015
Ingeniero Informéatico

EXPERIENCIA LABORAL

RedTeam Developers E.L.R.L., Junior Software Developer

04/2018 - 03/2021

Trabaje en proyectos de desarmrollo de soffware que incluian mejoras y
mantenimiento de la aplicacion web Redleam de la empresa
Redleam (cliente de RedTeam Developers E.LR.L.). Redleam es una
empresa internacicnal con clientes en diferentes partes del mundo y
con sede en USA. La aplicaciéon web RedTeam es un software de
gestion de proyectos de construccion. Veia también proyectos de

Este experimento ayudara a validar el cuadrante de las actividades claves, se espera que luego
de este experimento se pueda tomar la decisidn de agregar o quitar algunos elementos que sean
mas 0 menos importantes para nuestro BMC y ver de qué actividades se encargara EduPro y

de cuéles se encargaran los socios claves.

El objetivo del experimento es confirmar que podemos realizar las actividades claves del
modelo de negocio de EduPro, para que, con los resultados, se pueda definir qué actividades

se realizaran desde dentro de la empresa.

b) Disefio y desarrollo del experimento



i)  Descripcion del experimento

El experimento consiste en entrevistar a distintos publicistas y desarrolladores web para poder
determinar cudles son las actividades claves de nuestra empresa segun la opinion de ellos y ver

si estan dispuestos a realizarlas.
- Guia de entrevista a publicistas
Introduccion de la entrevista:

Buenos (a) dias (tardes), mi nombre es , soy estudiante de la UPC, de la Facultad de
Negocios. Actualmente, me encuentro inscrito(a) en el curso de Emprendimiento de Negocios
Sostenibles Implementacion y como parte de un proyecto se solicita realizar una entrevista, la
cual servird como material de investigacion y la informacion brindada solo sera utilizada con

fines académicos.

e Qué tan importante crees que es la publicidad en el desarrollo de un negocio

enteramente online?
e ;Cuales son las ventajas de mantener a tu comunidad online?

e Qué mano de obra te incluye contratar a una agencia de publicidad, es decir,

disefiador, redactores, CM, audiovisuales, etc.?
e ;Las agencias también disefian pagina web o dan este tipo de soporte?

e ;Estarias dispuesto a manejar la publicidad de esta empresa?

-> Guia de entrevista a desarrolladores web
Introduccion de la entrevista:

Buenos (a) dias (tardes), mi nombre es , Soy estudiante de la UPC, de la Facultad de
Negocios. Actualmente, me encuentro inscrito(a) en el curso de Emprendimiento de Negocios
Sostenibles Implementacion y como parte de un proyecto se solicita realizar una entrevista, la
cual servird como material de investigacion y la informacion brindada solo sera utilizada con

fines académicos.

e Necesita uno necesariamente de un desarrollador web para crear una pagina

web? ¢ Por que?



e Se debe hacer mantenimiento? ;Cada cuanto tiempo se debe hacer un

mantenimiento de la plataforma web?

e Qué problemas pueden suceder en caso no se hiciera un mantenimiento

regular?

e Ademas de crear la pagina y hacer mantenimiento de ésta, ;qué otras funciones

tendrian que realizar un desarrollador?

e ;Estarias dispuesto a desarrollar esta plataforma?

ii)  Bitacora de actividades

Tabla 13. Bitacora de actividades del experimento 1 de actividades claves

Actividad

Tarea

Resultado

Entrevistar a los expertos en
publicidad y en desarrollo

web

Contactar a los expertos para

la entrevista

Se logr6 contactar a los

expertos

Preparar la entrevista

Se prepard las entrevistas y

se realizaron por Zoom

Apuntar los datos relevantes

Se apuntaron las ideas mas

relevantes en la malla
receptora
Retroalimentarse Interpretar resultados Se interpretaron los

resultados y se realizaron los

pivots necesarios

Fuente: Elaboracién Propia

c) Analisis e interpretacion de resultados

i)  Malla receptora



Tabla 14. Malla receptora del experimento 1 de actividades claves

Puntos fuertes, lo mas relevante...

Criticas constructivas, aspectos a mejorar...

e E| trabajo publicitario online es
fundamental, con eso llegas a la
gente, que estan mas cerca del

celular.

e Mantener tu comunidad online
ayuda a ampliar la red de contactos

y fidelizar clientes.

e El trabajo del desarrollador web es
fundamental, ya que te ayuda a

adaptarte rapido.

e ElI mantenimiento de una
plataforma es crucial para no

afectar la experiencia del usuario.

e Se debe tener en el equipo gente con
conocimiento tanto en publicidad,
como en desarrollo web, o se debe
capacitar a alguien del equipo en estos

temas.

e No consideramos que mantener la
comunidad online sea parte de la

atencion al cliente.

Preguntas nuevas...

Opiniones interesantes, nuevas ideas...

e ;Deberiamos tener personal de
atencion al cliente o recibir un
reporte de incidencias de lo que la

comunidad online diga?

e /Si el mantenimiento debe ser
constante, debemos tener a un

desarrollador web en el equipo?

e Las agencias de publicidad también

ofrecen soporte web

e EIl monitoreo de la base de datos de la

plataforma te ayuda a tomar decisiones.

Fuente: Elaboracion Propia

i) Principales hallazgos encontrados




Primero, Kevin Rios, quien es director de su propia agencia de publicidad y marketing digital,
comento que es fundamental el trabajo de publicidad en este tipo de negocios, ya que con eso
llegas a la gente. De esta manera, puedes ampliar tu red de contactos y mientras mas conocido
seas, el negocio se vuelve mas rentable. Luego, comentd que el equipo que normalmente se
hace cargo de la publicidad debe tener entre 4 - 5 personas, donde estan los redactores,
disefiadores, community managers y el social media planner. Como dato adicional, nos
comento que existen agencias que también ofrecen el servicio de soporte web. Por Gltimo, se

ofrecio a realizar el trabajo de publicidad.

Segundo, Carlos Flor, quien es director creativo, concuerda con Kevin en que el trabajo es
fundamental, define la publicidad como el puente para que puedas mostrarte a tu publico
objetivo y hace énfasis en que la publicidad online es lo de ahora, ya que todos estan cerca de
la tecnologia. Ademas, opind que la publicidad ayuda a que fidelices a tus clientes para que
consuman constantemente lo tuyo. Nos mencion6 también que el equipo de publicidad lo deben
conformar entre 4 - 5 personas. Por Gltimo, también nos dio el alcance de que hay agencias que
tienen un departamento de innovacion, el cual te da soporte web. Sin embargo, no recomienda
mucho adquirir este servicio, ya que las agencias lo ofrecen como un adicional, sobre todo a
negocios de rapido crecimiento, pero que no le meten mucho esfuerzo. Por ultimo, nos

recomendd a una persona que se podria encargar de manejar la publicidad de la empresa.

Tercero, Miguel Urbina, quien trabaja como redactor publicitario desde hace 2 afios, comentd
que el trabajo publicitario es lo mas importante para este tipo de negocios, ya que te ayuda a
conectar con tu comunidad, te ayuda a mejorar tu oferta y a desarrollar tu marca. También
comento que a veces la gente olvida que parte de la atencion al cliente estd en la comunidad

online y en lo que se dice por ahi. También estuvo interesado en el proyecto.

Cuarto, Juan Osorio, quien es ingeniero de sistemas, comento que las start up son como seres
Vivos, porque son sistemas que crecen, que evolucionan y es por ello por lo que para adaptarse
rapido se necesita tener a un desarrollador web. Ademas, comento que el mantenimiento de la
plataforma web es tan importante que debe tener un mantenimiento constante. Se deben hacer
temas de seguridad, backup y monitoreo de la base de datos. De no hacer el mantenimiento,
vas a tener problemas en el futuro como perder data y no poder agregar nuevas funcionalidades.

Juan ofrece un precio comodo para el mantenimiento constante de la plataforma.

Quinto, Rubén Vergara, quien ha trabajado en microempresas realizando el trabajo de
desarrollo web, comento que al tener una plataforma web necesitas si o si a un desarrollador

web porque se manejan bases de datos muy grandes. Acerca del mantenimiento, comenté que



Fo~99

“el software no es como un edificio, es como un jardin” para hacer referencia a que no es algo
que tu creas y ya lo dejas ahi, sino que debes cuidarlo constantemente. De no hacerlo, el cddigo
se puede romper, los enlaces se rompen (error 404), si trabajas con correos de respuesta después
de una suscripcion puede que no funcione y también puede haber problemas en el aspecto
visual. Los desarrolladores web ven 2 aspectos, lo visual y los cédigos de funcionamiento y
como estos se conectan, por lo que no es tan sencillo como crear tu plataforma web

empiricamente.
iii)  Interpretacion del significado de los resultados obtenidos

Luego de haber realizado el experimento, con los datos recolectados, se puede interpretar que
el mantenimiento de la plataforma web, la publicidad, el desarrollo de la comunidad online y
la atencion al cliente son las actividades claves en nuestro modelo de negocio y que existen
expertos en estas areas dispuestas a trabajar con nosotros dependiendo de la remuneracion

ofrecida.
d) Aprendizajes — Cambios a realizar

Gracias a este experimento hemos aprendido distintas cosas que nos ayudardn a realizar

algunos pivots a nuestro modelo de negocio:

e Debemos incluir la publicidad en nuestro modelo de negocio en la parte de actividades
claves.

e Confirmamos el mantenimiento de la plataforma en nuestro modelo de negocio.
Ademas, aprendimos que esta actividad ayuda a monitorear la base de datos para la
toma de decisiones en distintos &mbitos del negocio.

e Aprendimos que, dentro de mantener a tu comunidad online, esta la atencién al cliente.

Se puede tomar decisiones con reportes de incidencias o con la atencion convencional.
e) Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)
Link de las entrevistas del experimento:

https://drive.google.com/drive/folders/1litsFcG3wGGKGH2kYdLuzUhiBZS62bRnp?u

sp=sharing.


https://drive.google.com/drive/folders/1itsFcG3wGGKGH2kYdLuzUhiBZS62bRnp?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1itsFcG3wGGKGH2kYdLuzUhiBZS62bRnp?usp=sharing

6.4 Validacioén de socios clave
6.4.1 Experimento 1

Este experimento ayudara a validar el cuadrante de los socios claves, se espera que luego de
este experimento se pueda tomar la decision de agregar o quitar algunos elementos que sean

mMAas 0 menos importantes para nuestro BMC.
a) Objetivo del experimento

El objetivo del experimento es escuchar opiniones de distintos publicistas, disefiadores,
desarrolladores web para obtener informacion pertinente para seguir con el desarrollo del

proyecto con las ideas de las personas que seran nuestros socios claves.
Disefio y desarrollo del experimento
i)  Descripcion del experimento

El experimento consiste en entrevistar a publicistas y desarrolladores web para conocer sus

opiniones basadas en sus experiencias y conocimientos en sus respectivos rubros.
- Guia de entrevista a publicistas
Introduccion de la entrevista:

Buenos (a) dias (tardes), mi nombre es , soy estudiante de la UPC, de la Facultad de
Negocios. Actualmente, me encuentro inscrito(a) en el curso de Emprendimiento de Negocios
Sostenibles Implementacion y como parte de un proyecto se solicita realizar una entrevista, la
cual servird como material de investigacion y la informacion brindada solo sera utilizada con

fines académicos.
e ;/CoOmo cobran las agencias de publicidad?

e Es mejor tercerizar el servicio de publicidad o crear un departamento de

publicidad en un emprendimiento? ¢ Por qué?
e ;Qué resulta mas econ6mico?

e ;Qué mano de obra te incluye contratar a una agencia de publicidad, es decir,

disefiador, redactores, CM, audiovisuales, etc.?

-> Guia de entrevista a desarrolladores web



Introduccion de la entrevista:

Buenos (a) dias (tardes), mi nombre es , Soy estudiante de la UPC, de la Facultad de
Negocios. Actualmente, me encuentro inscrito(a) en el curso de Emprendimiento de Negocios
Sostenibles Implementacion y como parte de un proyecto se solicita realizar una entrevista, la
cual servird como material de investigacion y la informacion brindada solo sera utilizada con

fines académicos.

e Es mejor tercerizar el servicio o tener un desarrollador web en el equipo de

trabajo dentro de la empresa?
e ;Qué incluye tercerizar el servicio?
e ;Como cobran los desarrolladores web?
ii)  Bitacora de actividades

Tabla 15. Bitacora de actividades del experimento 1 de socios claves

Actividad Tarea Resultado

Entrevistar a los expertos en | Contactar a los expertos para | Se logré contactar a los
publicidad y en desarrollo | la entrevista expertos

web
Preparar la entrevista Se prepard las entrevistas y

se realizaron por Zoom

Apuntar los datos relevantes | Se apuntaron las ideas mas
relevantes en la malla

receptora

Retroalimentarse Interpretar resultados Se interpretaron los
resultados y se realizaron los

pivots necesarios

Fuente: Elaboracion Propia
b) Analisis e interpretacion de resultados

i)  Malla Receptora



Tabla 16. Malla receptora del experimento 1 de socios claves

Puntos fuertes, lo mas relevante... Criticas constructivas, aspectos a mejorar...
e Tercerizar ayuda a que te dediques e Tercerizar es mas econdémico, pero el
a lo que sabes ROI es més lento
e Puedes tercerizar solo los e A veces lo barato sale caro
commodities
e Es un poco descabellado tener un buen
e [Existen agencias chicas, que equipo de publicidad in-house cuando
trabajan con start up recién empiezas

e [Es mas econdmico no tercerizar.

e Las agencias de publicidad cobran

por FEE mensual

e Los desarrolladores web cobran o

por proyecto entero o metodologia

agil.
Preguntas nuevas... Opiniones interesantes, nuevas ideas...
e ;Debemos tercerizar todo el e Puedes tercerizar tu desarrollo web,
servicio de publicidad o solo parte pero el dominio lo debes tener td
de ello?

Fuente: Elaboracién Propia
i) Principales hallazgos encontrados

Todos los entrevistados por parte de la publicidad nos comentaron que cuando uno contrata a
una agencia de publicidad, esta pagando por un equipo entre 4 - 5 personas (disefiadores, CM,
redactores, audiovisuales, planner de medios). Coinciden en que es un poco descabellado tener
un equipo de publicidad bien constituido in-house al inicio del proyecto. Para ellos, tercerizar

este servicio es la mejor opcion, ya que esto te ayuda a que te dediques a crecer tu negocio,



preocuparte por los temas comerciales y en lo que mejor sepas hacer. Sin embargo, uno de los
entrevistados contempl6 que, si el presupuesto no alcanza, uno tiene la posibilidad de tercerizar
solo ciertos aspectos de la publicidad y no todo. Entre otros datos que nos ofrecieron los
entrevistados, dijeron que tercerizar es mas costoso, pero que el ROl es mucho mas rapido que
cuando realizas tu publicidad con conocimientos basicos y que a veces lo barato sale caro. Por

altimo, las agencias de publicidad te cobran un fee mensual.

Luego, los desarrolladores web entrevistados coincidieron en que es mejor tercerizar este
trabajo si es que lo haces con agencias de programacion web, ya que estas te ofrecen un equipo
y no solo a una persona. Hay programadores que tienen conocimiento de lo visual y otros del
funcionamiento de la web y estas agencias poseen ambos. Sin embargo, hacen hincapié en que,
si se terceriza este servicio, alguien dentro del negocio debe tener conocimiento del tema 'y el
dominio de la web, mas no la agencia. Esto para que la empresa tenga un mejor control sobre
lo que sucede con la web, ya que la web es el producto de la empresa y como tal no se le puede
descuidar. Comentaron que existen 2 maneras de trabajar. EI primero es el método en cascada,
en el cual te cobran por el proyecto entero y te hacen el trabajo de una sola vez, la desventaja
es que, si quieres cambiar algo, no se va a poder, habria que rehacer todo. EI segundo es el uso
de la metodologia agil, una mas actual y que se ajusta a las start up, ya que se va haciendo por

blogues y el crecimiento es progresivo, este método tiene un costo distinto por cada bloque.
iii)  Interpretacion de los resultados

Luego de recolectar los datos mas relevantes del experimento, se puede interpretar que la mejor
opcidn es tercerizar ambos servicios, ya gque, a largo plazo, es lo mas conveniente. Esto quiere
decir que los desarrolladores web y la agencia de publicidad deben ser nuestros socios claves

que se hagan cargo de ciertas actividades claves en nuestro modelo de negocio.
c) Aprendizajes — Cambios a realizar

Gracias a este experimento hemos aprendido distintas cosas que nos ayudaran a realizar

algunos pivots a nuestro modelo de negocio:

e Los desarrolladores web y la agencia de publicidad deben estar como socios claves de
la empresa.
e Que se tercerice estos servicios no significa que tengamos que desentender, por lo que

tenemos que capacitarnos constantemente.



e Debemos ir paso a paso en este proyecto y no querer acaparar todo nosotros, y dejarles
a los expertos lo que saben hacer para nosotros ocuparnos de otros temas que también

son importantes.
d) Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)
Link de las entrevistas del experimento:

https://drive.google.com/drive/folders/1litsFcG3wGGKGH2kYdLuzUhiBZS62bRnp?u
sp=sharing.

6.5 Validacion de estructura de costos
6.5.1 Experimento 1
a) Objetivo del experimento

El objetivo del experimento es determinar el costo de los servicios que vayamos a adquirir tanto
de nuestros colaboradores, como de los terceros. La idea es hacer un comparativo entre distintos

costos y poder hacer una proyeccion de gastos.
b) Disefio y desarrollo del experimento
i)  Descripcion del experimento

La finalidad del experimento es realizar entrevistas a 3 desarrolladores de paginas web para
poder realizar una cotizacion de los costos totales de nuestra pagina web EduPro. Dentro de
esta cotizacion influyen varios factores y una ardua dedicacion ya que la pagina sera creada

desde cero lo cual genera una mayor inversion.
i)  Bitacora de actividades

Tabla 17. Bitacora de actividades del experimento 1 de estructura de costos

Actividad Tarea Resultado

Entrevistar a los expertos en | Conseguir una entrevista con | Logramos contactar a dos
desarrollo y programacion | los  expertos para la|expertos en gestion de

web cotizacion de la pagina web



https://drive.google.com/drive/folders/1itsFcG3wGGKGH2kYdLuzUhiBZS62bRnp?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1itsFcG3wGGKGH2kYdLuzUhiBZS62bRnp?usp=sharing

contenido y desarrollo de

sitios web.

Preparar la entrevista Se prepard las entrevistas y
se realizaron por Blackboard

y Meet

Apuntar los datos relevantes | Se apuntaron las ideas mas
relevantes en la malla

receptora

Retroalimentarse Interpretar resultados Se interpretaron los
resultados y se realizaron los

pivots necesarios

Fuente: Elaboracién Propia
c) Estructura de costos fijos, variables y unitarios

Se solicitd cotizacion a tres desarrolladores de paginas web para poder realizar una
comparacion entre ambas informaciones para llegar a un aproximado en la inversion que se

tendria que realizar para la creacion de la pagina web.

En primer lugar, un desarrollo en base a la programacion personalizada incluyendo base de
datos y servicios, incrementa en el costo de la cotizacion y en las evaluaciones de los precios
ya que se ha cotizado en base a nuestros requerimientos como EduPro. Solicitamos un
aproximado de 25 funcionalidades que deseamos que tenga la pagina, sus implementos de
diferenciacion ya sea la base de datos para los cursos y de los profesores registrados, el blog
de la pagina, mantenimiento de los usuarios (login) dirigido para los clientes que quieran

ingresar mediante su cuenta de Facebook o Gmail a nuestro sitio web.

Adicional a ello, se encuentran los servicios web que obligatoriamente debe tener la pagina: el
servicio de pago, servicio de correo para poder contactarnos con el cliente mediante nuestra
cuenta de Gmail englobando al consumo de Apls (Las apls sirven para que las aplicaciones se

puedan desarrollar).



En segundo lugar, nuestra pagina EduPro actualmente esta vinculada con un host y dominio de
Wix. El host y el dominio es de 3.99 soles cada un afio con el dominio a nombre de
EduProPerd.com.pe en la plataforma GoDaddy, la cual serd anexada con imagen, el cual fue
recomendado por Acosta Joseth. Adicional a ello, se tiene que descargar librerias que vienen
del mismo software que necesariamente se tienen que descargar ya sean gratuitas o de pago,
estas varian dependiendo al tipo de software que el programador escoja desde el més barato de
20 dolares a el mas caro 150 dolares. Comentaron que ellos utilizan los programas para
desarrollar paginas web entre ellos: Eclipse, Visual Studio, Adobe Dreamweavery y Art Studio.
Ademas, hicieron hincapié en que los desarrolladores web cobran en délares y si es en soles es

al contado (pago total en soles).

Respecto a la cotizacion de la desarrolladora web, la més accesible con Microsoft y con los.
Cabe indicar que hay varias maneras de adquirir Visual Studio en funcion de nuestras
necesidades. La suscripcion de Visual Studio proporciona un conjunto de herramientas para

poder implementar y crear nuestro sitio web.

Figura 30. Precios de Visual Studio

Visual Studio

Se muestran 1 - 4 de 4 resultados

B8 Microsaft B8 Micrasoft BB Microsoft B8 Microsoft

Visual Studio Visual Studio Visual Studio Visual Studio

Visual Studio Professional 2019 Suscripcion a Visual Studio Suscripcion a Visual Studio Suscripcion a Visual Studio Test
$/2,267.00 Professional Enterprise Professional

i . A partir de 5/5,445.00 A partir de 5/27,240.00 A partir de 5/9,850.00
Convierta grandes ideas en
soluciones excepcionales. Este Obtenga acceso a herramientas Cree aplicaciones mas inteligentes Impulse la calidad y la
completo entorno de desarrollo de desarrollador, Azure, software rapidamente para equipos de colaboracién durante todo el
proporciona a individuos y de desarrollo y pruebas, soporte cualquier tamafio en PC y Mac proceso de desarrollo con

técnico y aprendizaje. Este con herramientas y servicios de exhaustivas herramientas de

Fuente: https://visualstudio.microsoft.com/es/, 2021.

Finalmente, EduPro tiene su propia pagina web en la plataforma Wix, este prototipo de alta
fidelidad fueron mostradas a los expertos para poder explicarles las mejoras mas avanzadas
que requiere la pagina web. Los expertos recalcaron que Wix tiene su propio dominio y hosting,

si deseamos cambiarlo, se debe solicitar a Wix para poder hacerlo bajo su propio precio.


https://visualstudio.microsoft.com/es/

Por parte del programador o desarrollador, sugieren otro precio ya que ellos se encargaran de
cancelar el dominio de EduproPeru.com.pe con un pago anual. También destacaron la
diferencia de como se programa en cada software. Por ejemplo, en Wix las plantillas ya estan
hechas, la persona que utiliza este programa no tiene que estar codificando o programando el
sitio web, ya que, Wix brinda un formato completo Unicamente para escoger la plantilla que
méas se acople a sus gustos y listo. A diferencia de que si solicitamos una pégina web
personalizada, el desarrollador utilizara todas sus herramientas que estén a su alcance para
cumplir con los requerimientos que EduPro solicita, en otras palabras, una plataforma mas
adaptada a nuestros gustos y necesidades empezando desde cero ya que se estariamos indicando
las funcionalidades que solicitamos, entre otras necesidades que buscamos satisfacer a las
personas que estén visitando nuestro sitio web, aumentando el costo de los desarrolladores web.
Con todos los requerimientos indicados a Gandolfo Angelo, comenta que, nuestra pagina
deseada esta por encima del monto total de 3 mil délares, explica que se cobra en ddlares porque
normalmente las licencias que uno usa para programar el tipo de plataforma que queremos, el
software que es requerido cobra en dolares. Por parte de Acosta Joseth y Carrion Mauricio,
indican que el costo total por sus servicios, mantenimiento y todo lo anteriormente mencionado,

se encontraria entre el rango de los 1100 délares como minimo a 3000 dolares como méaximo.
d) Sustentacion de las validaciones (enlaces, audios, videos, imagenes, etc.)

Entrevista a Joseth Acosta Loayza:

Egresado del Instituto Cibertec en la carrera de Computacion e informatica.

Actualmente labora en Izipay en el equipo de canales alternativos en el Area de tecnologia y

operaciones.

Link de la entrevista;: https://youtu.be/Y1nuHU2GATo



https://youtu.be/Y1nuHU2GATo

| S

Figura 31. Entrevista a un Joseth Acosta

Q Joseth David Acosta Loayza

Resumen de la Cotizacion por Joseth Acosta:

Figura 32. Cotizacion del desarrollador

Ricarsos Configuracion de Cantidad - Instancias Total Total Total Total
Despliegue : (ler Mes) (2er Mes) (3er Mes) (4er Mes hacia adelante)
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(Namecheap)
Proveedor de Hosting | Amazon EC2 Instance 1 instancia x 0.163 USD
(AWS) Savinigs Plais 1 70 B Gl s $118.99 $118.99 $118.99 $118.99
Cuenta con PCI DSS Afiliacién: $ 0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
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Pasarela de Pago (PayU)| para reahza?lagos 1 {mta@mto ¥ $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
seguros, previniendo membresia: $ 0.00
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B oo y 1 del Analista Programador| S 0.00 $0.00 $0.00 $0.00
(Laptop)
$0.00
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- 360 Horas x 3 Meses $8.00 x Hora $960.00 $960.00 $960.00 $0.00
hombre del proyecto
Total] $1,079.73 | $1,079.73 | $1,079.73 $119.73

Fuente:

Elaboracion Propia




Figura 33. Precio por el dominio en GoDaddy

@ GoDaddy (480)4638300v  Ayuda  Iniciarsesionv g
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dominio mas
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mundo.
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Encuentra tu dominio perfecto Buscar

Fuente: https://www.godaddy.com/es, 2021.

Entrevista a Angelo Gandolfo Espinoza:
Estudiante de la carrera de Computacién e informatica en el instituto Cibertec.

Link de la entrevista: https://youtu.be/2zH65 SrxS4

Entrevista Roberto Mauricio Carrion Baltazar:

Egresado en la carrera de comunicacion y audiovisuales en UCAL. Actualmente es profesor de

programacion y efectos audiovisuales en Toulouse Lautrec.

Link de la entrevista: https://youtu.be/B-vA1h9c7NU

7 VALIDACION DE INTERES DE COMPRA
7.1 Plan ejecucion del concierge
7.1.1 Mercado Meta

Dentro del Gltimo afio, el Per( ha sufrido muchas consecuencias en diversos ambitos pero para
este proyecto en especial se centran en el mercado educativo, en el cual se ha visto notoriamente
afectado por la nueva modalidad de ensefianza y las nuevas plataformas digitales para brindar
una buena calidad de estudio, por estos motivos EduPro tiene presente el perfil de su cliente el
cual es aquellos profesores sean dependientes e independientes de un rango de edad de 30 a 55
afios de un nivel socioecondémico A, B, C y D que presenten dificultades con las nuevas
plataformas digitales educativas con la finalidad de brindar una ensefianza de calidad con el


https://www.godaddy.com/es
https://youtu.be/2zH65_SrxS4
https://youtu.be/B-vA1h9c7NU

uso de los medios digitales online. Una vez que nuestro perfil de cliente se ha identificado se
puedo orientar y definir la propuesta de valor que como empresa se quiere mostrar en el
proyecto de trabajo, el cual se caracteriza en la diferencia en brindar un seguimiento continuo
a los suscriptores con asesorias constante, otorgar a los clientes talleres personalizados Yy
obtener la perspectiva no de un consumidor, sino méas bien lograr conseguir que una persona
pueda optar por conocimientos de los nuevos medios digitales al igual que brindar la ayuda

que estan buscando para crecer profesionalmente.
7.1.2 Objetivos

Para realizar y prosperar como un proyecto viable se han definido diversos objetivos para los
siguientes experimentos, que para este caso se realizan 4 tipos de experimentos, con la finalidad
de validar el interés de los clientes de suscribirse a las membresias que EduPro presenta en su
pagina web. Para ello se debe realizar MVPs para un correcto ejercicio del método concierge,
dentro de los cuales se presentaran en los siguientes experimentos, pero se puede mencionar
que como MVPs sera el uso de los correos electronicos para una llegaba mas profesional a los
usuarios, ya que la mayoria del mercado meta una de las vias de comunicacion mas utilizada
es el E-mail, ademas se presentara como un MVP los anuncios publicitarios en la red social
Facebook para incentivar a los clientes a una interaccion con nuestros usuarios y mantener un
alcance mayor en las redes sociales, adicionalmente con un tercer MVP se presentara un
Landing Page, en el cual tendra como finalidad incrementar los Leads y un interés de comprar
mucho méas convincente en suscribirse a las membresias de EduPro e incrementar el mercado
meta de la marca. Por ello, se presentaran los siguientes objetivos para los experimentos

utilizados en el método de concierge con la finalidad de demostrar el interés de compra:

e Recaudar informacion de los usuarios sobre la opinion de la plataforma y su interés de

compra.

e Enviar publicidad a los usuarios para lograr ventas y crecer periddicamente en nuevos

clientes de EduPro.
e Moldear el disefio del precio de las membresias con el interés de compra.
e Determinar las estrategias de marketing por los canales de venta.
7.1.3 Estrategias

a) Producto



En este caso, se ofrece un servicio llamado EDUPRO. el cual busca ofrecer diversos cursos
para profesores o futuros profesores de diversos centros educativos, ya sean técnicos,
universitarios, escolares, entre otros, con el fin de mejorar el uso de las plataformas que se usan
para el dictado de las clases virtuales y potenciar la ensefianza en la nueva normalidad. Este
servicio es otorgado mediante una pagina web, la cual sirve como medio informativo, medio

de inscripcion a los cursos y medio de acceso y visualizacion a los cursos inscritos.

Nuestro servicio se encuentra en el ultimo nivel estratégico. EDUPRO es un servicio
aumentado, ya que, a comparacion con el resto de las plataformas de cursos virtuales, la nuestra
otorga un servicio especializado para la ensefianza virtual de profesores peruanos,
principalmente. Los cursos que se ofrecen estan creados en base a las necesidades de este
publico objetivo que no han sido atendidas hasta el momento y el cual tiene alta demanda por
las pocas facilidades que los diversos centros educativos les han otorgado a los profesores ante
el impacto de la pandemia. Los atributos principales del servicio son variados, pero los mas
atractivos y los que nos diferencian del resto de plataformas con un servicio de similares

caracteristicas, son los siguientes:

Cursos creados en base a las necesidades para la ensefianza virtual del mercado peruano
e Amplia variedad de contenido de cursos

e Precios atractivos para la alta calidad del servicio ofrecido

e Un servicio 100% digitalizado

e Alto nivel de servicio al cliente

b) Precio

Para determinar una correcta estrategia de precios se ha visto obligado el equipo de proyecto a
analizar el mercado basandose en el precio de la competencia y tomando en cuenta el analisis
de costos que la empresa incurre. Primero se detalla los precios de las diversas paginas web
que brindan el servicio de cursos en linea definidos para nuestro caso como la competencia por

similitud del servicio y rubro de negocio, las cuales se detallaran en la siguiente tabla:



Tabla 18. Investigacion del mercado de paginas de educacion virtual

Nombre de la pagina

web

Precio mensual

aproximado

Link de la pagina

Coursera

38% por mes

https://about.coursera.org/

how-coursera-works/

Skill Share

12$ por mes

https://teams.skillshare.co

m/pricing/

Unigskills

rango entre 50 a 75 soles

dependiendo del curso

https://www.unigskills.co

m/es/cursos

Domistika

Pack de 3 cursos a 85 soles

https://www.domestika.or

g/es/course packs/275-

aprende-con-los-cursos-

mas-valorados-de-

20217?utm content=alerta
2123 top2021

Udemy

Cursos desde 13.99%

https://www.udemy.com/c

ourses/it-and-

software/other-it-and-

software/

Crehana

Pack desde 24 soles hasta

34 soles

https://www.crehana.com/

pe/premium/?source page

=Homepage&source deta
ilI=Main%20Menu



https://about.coursera.org/how-coursera-works/
https://about.coursera.org/how-coursera-works/
https://teams.skillshare.com/pricing/
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https://www.uniqskills.com/es/cursos
https://www.uniqskills.com/es/cursos
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https://www.crehana.com/pe/premium/?source_page=Homepage&source_detail=Main%20Menu

Aprendum Cursos desde 50 soles https://www.aprendum.co

m.pe/

Edx Cursos entre 120 a mas | https://www.edx.org/es/co

dependiendo del programa | urse/disena-

presentaciones-eficaces-

con-powerpoint

Platzi Planes desde 75 a 135 | https://platzi.com/precios/

soles mensuales

Fuente: Elaboracion propia

Segundo, se procederd a determinar el costo que incurre la empresa para determinar el precio
de las membresias que se presentan en la pagina web. Dentro del rubro de negocio se determind
que estos son los costos generales para realizar el lanzamiento de un proyecto de educacion
virtual. Por ello, se determin6 que el precio de la suscripcion se encuentra en el rango de 60 a

70 soles.

Esta demas recalcar que el precio es cambiante a lo largo de la trayectoria del proyecto, ya que
el precio inicial de las membresias sera como una prueba inicial para determinar si el cliente le
parece justo un precio ideal para la calidad de servicio que se ofrece. Entonces, se puede
identificar que la estrategia de precio que se tomara en cuenta sera la Penetracidn, ya que como
Somos un servicio nuevo debes ingresar con precios bajos 0 medios-bajos para optar por un
mercado méas amplia del que cuenta actualmente EduPro y ser mas conocidos en el mercado
educativo en la especialidad que EduPro tiene que es la capacidad de brindar clases a los

profesores de nuevas plataformas digitales.

A continuacion, se presentara las membresias actuales e iniciales del proyecto:


https://www.aprendum.com.pe/
https://www.aprendum.com.pe/
https://www.edx.org/es/course/disena-presentaciones-eficaces-con-powerpoint
https://www.edx.org/es/course/disena-presentaciones-eficaces-con-powerpoint
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https://platzi.com/precios/

Figura 34. Planes de membresia de EduPro

NUESTRAS MENBRESIAS

Bésico Prem

65 5 175

Fuente: https://odaniel4o.wixsite.com/website/plans-pricing, 2021.
c) Plaza

Con respecto a la plaza del servicio ofrecido, esta sera solo una ubicacion. Como el servicio
ofrecido es por medio de una pagina web Unicamente, el cliente solo podré acceder a esta desde

cualquier navegador y desde cualquier dispositivo que posea un navegador.

No obstante, ese sera el tnico medio de venta del servicio, pero no es el inico medio de acceso
a este, pues se plantean una estrategia que dirija al cliente potencial a la pagina web. La

estrategia es la siguiente:

e Acceso directo desde las redes sociales (Facebook, Instagram y LinkedIn) por medio
de un link, para que cuando el usuario potencial entre a nuestras redes sociales por
medio de la publicidad, pueda encontrar el link que lo lleve directo al landingpage de
EDUPRO.

d) Promocion

Por ultimo, con respecto a la promocion que se utilizard para poder atraer a los clientes
potenciales son diversas, algunas son de una manera mas tradicional, de manera offline,
mientras que otras son mas modernas y digitalizadas, sobre todo para poder medirlas y llegar

a mayor numero de personas con un presupuesto moderado.


https://odaniel4o.wixsite.com/website/plans-pricing

e Entre las estrategias online que se utilizaran se encuentran las siguientes:

e Publicidad pagada en redes sociales (Facebook e Instagram), para lo que se contratara

un experto en marketing digital y uso de Ads
e Creacion de un Instagram para poder hacer campafias, al igual que en Facebook
e Uso del email marketing con la base de datos obtenida

e Uso de Google Ads para la publicidad y aparecer en las basquedas de los clientes

potenciales
Por otro lado, entre las estrategias offline se encuentran las siguientes:

e Publicitar por medio de llamadas directas a los clientes potenciales. Asimismo, se
ofrecerén folletos en lugares publicos como centros comerciales y tiendas, el cual
servird para que las personas reciban diferentes ofertas, como descuentos en los planes

de EduPro, y se enteren de las videoconferencias gratuitas que la empresa organiza.
7.2 Experimento 1
7.2.1 Objetivo del experimento

El objetivo de este experimento es determinar si las personas se encuentran dispuestas a pagar
nuestro servicio demostrando su interés en la compra con la finalidad de satisfacer al cliente.
Asimismo, identificar el nimero de personas al que lleguen los correos con la informacion de

nuestro servicio.
7.2.2 Disefio y desarrollo del experimento
a) Descripcion del experimento

Para este experimento, se utilizara la base de datos recuperada en el experimento de canales.
Con la ayuda de esta base de datos, se les enviaran correos electronicos a los profesores
invitandolos a revisar nuestro sitio web y que nos envien un correo de respuesta indicandonos
si estan interesados en el proyecto. Con estas respuestas, podremos hacer una estimacion del
interés de compra de los profesores. Para realizar este experimento seran entre las fechas de la
semana 26 al 31 de mayo, puesto que se plantea contar con una semana de experimento y la

aceptacion del usuario.

b) Estrategia de promocién, fidelizacion y precio



La estrategia que la empresa llevé a cabo para este experimento fue de promocién por la via de

campafia de e-mail, en donde se realiz6 envios de flyer publicitarios como un email marketing

con la finalidad de realizar una campafa de informativas y de promocion de EduPro. Con la

finalidad de que la persona nos muestre su interés en el servicio.

c) Bitacora de actividades

Tabla 19. Bitacora de actividades del experimento 1 del concierge

los profesores

Actividad Tarea Resultado
Ampliar la base de datos con | Recolectar  los  correos | Se logrd recolectar un total
los correos electrénicos de | electrénicos de mas | de 1822 correos electronicos

profesores.

de profesores provenientes
de diferentes instituciones

educativas.

Enviar correos electronicos
donde se invite a revisar la
pagina web y posteriormente
a responder si  estan
interesados en adquirir una

suscripcion.

Crear una plantilla del correo
electrénico que se enviara,
donde esté incluido el link
que los dirija a la plataforma
y una invitacién para aquellos
que se encuentren interesados
puedan recibir mas
informacién sobre adquirir

una suscripcion.

Se cre6 con exito una
plantilla del correo que se
enviara, incluyendo una
imagen informativa sobre la
plataforma virtual y los

canales de contacto.

Utilizar la pagina
“Mailchimp”, la cual ayudara
a poder enviar correos
masivos que abarque toda

nuestra base de datos.

Se logré cumplir con el envio

a todos los correos
electronicos de la base de

datos obtenida.




Filtrar la base de datos con

los profesores que

respondieron que  estan

interesados en adquirir una
suscripcion,  quienes  se

convertirdn  en  nuestro

publico objetivo.

Crear una nueva base de datos
con los correos electrénicos
de

respondieron

los profesores  que

que  estan
interesados en adquirir una

suscripcion.

Se logré filtrar la base de

datos con la informacion
necesaria, obteniendo un
total de 67 respuestas

aproximadas.

Fuente: Elaboracion propia

7.2.3. Andlisis e interpretacion de resultados

a) Malla receptora

Tabla 20. Malla receptora del experimento 1 del concierge

Puntos fuertes, lo mas relevante...

Criticas constructivas, aspectos a mejorar...

aumentando

mas alcance.

obtuvimos

correos.

e Se logro ampliar la base de datos, e EI
nuevos

electronicos para asi poder tener

e Se obtuvo una rapida respuesta por
parte de los profesores sobre su
interés hacia la plataforma, pues

respuestas  al

siguiente de haber enviado los

correos

dia

correo

llegd al buzén de

“Promociones”, lo cual no es de mucha
visibilidad y los profesores tal vez no
leyeron el mensaje, pues no estaba en la

bandeja principal.

Preguntas nuevas...

Opiniones interesantes, nuevas ideas...




e ;CoOmo podemos crear confianza y e Se deben incluir las caracteristicas de la
veracidad en los profesores sobre la plataforma en el correo enviado.

nueva plataforma?

Fuente: Elaboracion propia
b) Principales hallazgos encontrados
e Alcance del experimento:

Para este experimento, se les envio un correo electronico a 1822 profesores de diferentes

instituciones educativas, ya sean de educacioén inicial, primaria, secundaria o superior.
e Clientes interesados:

En el correo enviado, se invitd a los profesores que respondan el correo si mostraban interés en

la plataforma mostrada. Logramos obtener respuesta de 67 profesores aproximadas
e Meétrica de interés:

La métrica de interés se saca de Clientes Interesados / Alcance de correos abiertos x 100%. Es
decir, 67 / 689 x 100% = 9.72%

e Intencion de compra:

Porcentaje de personas que respondieron a los correos: Respuestas de usuarios/ Clientes
interesados. Es decir, 2/67 = 2.98%

Dentro los principales hallazgos que el experimento nos dio a conocer fue el interés de las personas en
por un lado querer saber méas sobre el servicio y desear muchas mas informacion de los planes y por
otro lado hubieron personas que desean méas informacion por los cursos que la empresa EduPro brinda
en los servicio para resaltar y dar a demostrar mucho mas interés por la adquisicion de los planes, al
mismo tiempo que querer conocer la plataforma, pues todo el contacto con las personas que se vieron
interesadas en obtener mas informacion del servicio, de los cursos y como el interés de compra de los
planes de EduPro fueron median e-mail que es uno de las vias de contacto mas viables para entablar

una conversacion con los clientes.
c) Interpretar el significado obtenido

Luego de realizar todas las actividades requeridas para la elaboracién del experimento,

podemos concluir que las personas se encuentran interesadas en el proyecto por la informacion



enviada, ya que como se evidencio que si bien es cierto no todas las personas que respondieron
al correo se encontraban interesadas y preguntaron mediante una respuesta por e-mail en donde
especifican que desean mas informacion, pero existieron personas que ingresaron a la pagina
web, en donde visualizan los planes y los cursos brindados otorgan una respuesta mediante en
canal utilizado con la intencién de compra de los planes de EduPro. Este canal de llegada hacia
nuestro publico objetivo si funcionara para determinar el porcentaje de interés de compra. A
pesar de haber obtenido 67 respuestas aproximadas, al tratarse de una nueva plataformay de la
primera invitacion que se realiza mediante este canal, la acogida ha sido buena. En adicion,
debemos considerar la existencia de factores que podrian afectar el interés de compra de
nuestros clientes por precios elevados o desinterés, pero eso se vera en un futuro, por el

momento no puede suceder porgue la respuesta de nuestros préximos usuarios ha sido positiva.
7.2.4. Aprendizajes - Cambios a realizar

a) Que aplicaré o incorporaré en los siguientes experimentos
Para los siguientes experimentos, se deben tener en cuenta los siguientes puntos:

e Hubo respuesta que presentaron el interés con la idea de adquirir el servicio, pero
existieron correos en los cuales se pedia mucha mas informacion a detalle para este tipo
de caso se debe ser mas descriptivo para que en una primera instancia se logre en
comedio del experimento que es obtener un interés de compra o venta del servicio.

e Al momento de enviar los correos, debemos asegurarnos de que estos lleguen a la
bandeja principal para asi facilitar la visualizacion, ya que existen casos que se envian
correos a gran escala la misma configuracion de los correos personales los envia a la
bandeja de spam, para que no suceda dicho caso nos podremos en contacto con las
personas que aun no contestan los correos hasta lograr una respuesta.

e Dentro de los aprendizajes del experimento que se resaltaron fue un detalle mas
especifico en la informacion que contiene el flyer, a pesar de que se muestre la
informacidn de la empresa y una invitacion a una posible adquisicion se debe mostrar
en claro los cursos que se brindan en la plataforma y el precio de las suscripciones a
detalle con sus beneficios respectivamente.

e Para los proximos experimentos que se realizardn se debe tener en cuenta una
modificacion en la estructura del correo enviado, tomando en consideracion la parte
inicial como ser mas enfaticos en la mencion de la empresa y ser mas especifico del

proyecto, todo para obtener mas allegada con las personas que abren los correos.



Asimismo, modificar los finales de mensaje incentivando a los clientes en demostrar su

interés de compra y entablar una comunicacion seguida por e-mail.
b) Como mejoraré mi idea de negocio

El aprendizaje que podemos rescatar de este experimento es que, a pesar de que exista interés
por parte de los profesores en la suscripcion a esta plataforma virtual de aprendizaje, debemos
acompariar la promocion de nuestra pagina con las demas redes sociales con las que contamos,

pues al tratarse de un servicio nuevo, las primeras respuestas seran pocas.
7.2.5. Sustentacion de las validaciones

Figura 35. Flyer de EduPro

{Hola!

Espero que estés muy bien. Te comento que somos una nueva empresa y
estamos desarrollando un proyecto, la cual te comento en la siguiente
imagen. Ademas te invitamos a visitar nuestra pagina web en el siguiente
link: https://odaniel4o.wixsite.com/website.

Le damos la bienvenida a

APRENDE DE LAS

ERUPROS soLuciones

POTENCIATU

ENSENANZA

Somos una nueva empresa enfocada en el aprendizaje de
los maestros. Es por eso que creamos esta plataforma
virtual donde podras encontrar diferentes cursos para

potenciar tu ensefianza.

Te invitamos a suscribirte totalmente gratis para obtener

actualizaciones y ofertas sobre esta nueva y didactica forma
de aprender.

aci6n p

pueda
Visitanos en:

a https://cutt.ly/ybjX3uu n EduPro

Lo Unico que debes hacer es responder este correo con "Si, Estoy interesado
en el proyecto”. Con este mensaje nos ayudarias mucho en crecer y seguir
avanzado con el proyecto.

Fuente: Elaboracion Propia



Figura 36. Respuesta de correos con interés en el proyecto

= M Gmail Q Buscar correo >
€ o o s o € D = 5de68 ¢ > B
| Redactar
» Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores & # - Proyecto EDUPRO Recibidos x & 3
O  Recibid 6
ecibidos
% Destacados a MAGNA MARICIA MENESES CALLIRGOS <magna meneses@unsch. edu,pes vie, 28 may 23.08 (hace Bdias)  Yr 4w
© Pospuestos parami
S  Enviados SIESTOY INTERESADAEN EL PROYECTO o
B Borradores 1 El jue, 27 may 2021 a las 15:30, Edupro Peru (<eduproweb perug@gmail. com=) escribi:
v  Mis
jHola!.
+
Meet

B Nueva reunion

Espero que estés muy bien. Te comento que somos una nueva empresa y
estamos desarrollando un proyecto, la cual te comento en la siguiente

& Unirse a una reunién imagen. Ademas te invitamos a visitar nuestra pagina web en el siguiente
link: https: //odaniel4o.wixsite.com/website.

Hangouts

G EDUPRO +

» APRENDE DE LAS
ERUPRO/ soLucioNES
No hay chals recientes
Iniciar una nueva pOTE NCIA TU

ENSENANZA

Fuente: Gmail de EduPro

Figura 37. Estadistica del experimento 1 de Mailchimp

689 67 12

Opened Clicked Bounced
Successful deliveries 1,822 94.2%  Clicks per unique opens
Total opens aMn Total clicks
Last opened 6/17/21 2:15PM Last clicked
Forwarded (o] Abuse reports

Fuente: MailChimp de EduPro

2

Unsubscribed

9.7%

18
6/4/2111:37PM
0
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yo, Sonia 2

yo, Victor 2

yo, katherine 2
brandon gamarra vid.
Matias Carrasco

yo .. Franccesca 11

Diego Benavente
francisco beraun

Rosa Adriana Inca S.

Maximo Tomds Salced.

Guillermo Huayanay .

VALERIA VICTORIA VE.

Figura 38. Correo Recibidos del experimento 1

1-50 de 70

NS UGGV VIS LAVINS IV T GG T IUISOUI T G T IVYSUY LT I g5 L v Y LILUMUAS L U, £ 1y S T G 1
Re: Capacitacién Online Exclusivo Para Profesores & # - Proyecto EDUPRO ® - si me interesa el proyecto atte DR HOOVER R...
Re: Capacitacién Online Exclusivo Para Profesores € @ - Proyecto EDUPRO 8 - Si, estoy interesado en el proyecto y deseo in..
Capacitacién Online Exclusivo Para Profesores & @ - Proyecto EDUPRO R - Si estoy interesada en el proyecto,y deseo infor...
Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores (3 ® - Proyecto EDUPRO R - S, estoy interesado en el proyecto y deseo infor...
Capacitacién Online Exclusivo Para Profesores (3 @ - Proyecto EDUPRO - Hola, buenas tardes. Estoy interesado en el proyecto...
RE: Capacitaci6n Online Exclusivo Para Profesores & @ - Proyecto EDUPRO R - Si, Estoy interesado en el proyecto. De: Edupr...
Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores € @ - Proyecto EDUPRO 8 - Si, estoy interesado en el proyecto Get Outlo...
Capacitacién Online Exclusivo Para Profesores () @ - Proyecto EDUPRO R - Si, estoy interesada en el proyecto y deseo infor...
M IMAGEN DE CO..
Re: Capacitacién Online Exclusivo Para Profesores € @ - Proyecto EDUPRO 8 - Si, estoy interesado en el proyecto y deseo in...
Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores @ @ - Proyecto EDUPRO R - Si, estoy interesado en el proyecto y quisiera ..
Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores € @ - Proyecto EDUPRO € - SI, ESTOY INTERESADA EN EL PROYECTO El ...
Re: Capacitacién Online Exclusivo Para Profesores @ - Proyecto EDUPRO ® - "Si, estoy interesado en el proyecto”. El mar, 2...
Re: Capacitacién Online Exclusivo Para Profesores € @ - Proyecto EDUPRO 8 - Si, estoy interesado y deseo informacion, por..

Re: Capacitacién Online Exclusivo Para Profesores € @ - Proyecto EDUPRO 8 - Si, estoy interesada en este proyecto. Felicid...

Fuente: Gmail de EduPro

C
yo .. Sofi, Oscar 5
Kiara Chang

wilmer.coach

Cirilo VIVANCO POMA.

Sara Pachao

Raul Reynoso Andia
yo, Claudia 2

yo, ANDREA 2

Liliana Alvarez

Olga Caceres Estrada
Cesar Enrique Leon .
yo, Jerico 2

Filmo Eulogio Retue.
HOOVER RIOS ZUTA

Javier Fernando Cub.

Figura 39. Correo Recibos del experimento 1

1-50 de 70

Capacitacién Online Exclusivo Para Profesores € @ - Proyecto EDUPRO R - Si estoy interesado El jue., 27 may. 2021 3:19 pm..
Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores & # - Proyecto EDUPRO 2 - Si, estoy interesada en el proyecto. Saludos, ...

Si, estoy interesado en el proyecto - Si, estoy interesado en el proyecto

Re: Capacitacién Online Exclusivo Para Profesores 3 # - Proyecto EDUPRO @ - No tengo interés, tampoco tengo dinero. El ju...

Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores ) # - Proyecto EDUPRO R - Si, estoy interesado en el proyecto y deseo in...
Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores ) # - Proyecto EDUPRO 'R - si, estoy interesado en el proyecto Enviado d...
Capacitacién Online Exclusivo Para Profesores € @ - Proyecto EDUPRO @ - Si, estoy interesada en el proyecto El jue, 27 may...
Capacitaci6n Online Exclusivo Para Profesores & @ - Proyecto EDUPRO 2 - Buenas noches, Si, estoy interesada en el proyec...
Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores & # - Proyecto EDUPRO ‘R - Buenas tardes, Si estoy interesada en el proy...
Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores & @ - Proyecto EDUPRO R - si estoy de acuerdo con eseproyecto El jue, 2..

Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores & # - Proyecto EDUPRO 2 - Si, estoy interesado en el proyecto. Desearia ...

Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores & @ - Proyecto EDUPRO R - Hola, Si, estoy interesado en el proyecto y deseo ...

Re: Capacitacién Online Exclusivo Para Profesores & # - Proyecto EDUPRO @ - ESTOY INTERESADO El jue, 27 may 2021 a la...
Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores ) # - Proyecto EDUPRO @ - si me interesa el proyecto atte DR HOOVER R...

Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores ) # - Proyecto EDUPRO R - Si, estoy interesado en el proyecto y deseo in...

27 may

27 may

27 may

27 may

27 may

27 may

27 may

27 may

27 may

27 may

27 may

27 may

26 may

26 may

28 may

28 may

28 may

28 may

28 may

27 may

27 may

27 may

27 may

27 may

27 may

27 may

27 may

27 may

27 may

Fuente: Gmail de EduPro



Mariana @ Sendinblue

MAGNA MARICIA MENES.

Mariana @ Sendinblue
ABEL NILO JUSCAMAYT.
yo .. Sofi, Oscar 5

Kiara Chang

Figura 40. Correos recibidos del experimento 1

Sincroniza autométicamente tus contactos con Sendinblue - Deja que la automatizacién haga todo el trabajo. Sendinblue Siner...
Re: Capacitacién Online Exclusivo Para Profesores & @ - Proyecto EDUPRO R - SI ESTOY INTERESADA EN EL PROYECTO Elj...
Es hora de importar tus contactos a Sendinblue - {Copiar/pegar los contactos es muy fécil! Sendinblue Importar tus contactos. ...
Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores  # - Proyecto EDUPRO ‘R - Si estoy interesado El jue, 27 may 2021 a las ...

Capacitaci6n Online Exclusivo Para Profesores @ - Proyecto EDUPRO R - Si estoy interesado El jue., 27 may. 2021 3:19 pm...

Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores ) # - Proyecto EDUPRO R - Si, estoy interesada en el proyecto. Saludos, ..

Fuente: Gmail de EduPro

30 may

28 may

28 may

28 may

28 may

28 may

Figura 41. Correo electronico de respuesta con la intencion de compra del plan Basico

Maria Gamarra Huertas
parami v

Acabo de revisar su pagina web y los cursos que ofrecen. Estoy interesada en el plan bésico. Espero su pronta respuesta

Sent from my iPhone

On 26 May 2021, at 13:05, EduPro <eduproweb.peru@gmail.com> wrote:

jHola!

Espero que estés muy bien. Te comento que somos una nueva empresa y estamos desarrollando un proyecto, la cual te comento en la sig
nuestra pagina web en el siguiente link: https:/odaniel4o.wixsite.com/website.

Le damos Ia bienven

Fuente: Gmail de EduPro



Figura 42. Correo electronico de respuesta con la intencion de compra del plan

Premium

Miguel Negrete <miguelo996600860@gmail.com>
parami ~ jue, 27 may 15:06 Yy 4

Revise los cursos que ofrecen y estoy interesado en el plan Premium. Gracias por la informacién proporcionada me sera de gran ayuda.

El 27 may. 2021, a las 15:05, EDUPRO Peru <eduproweb peru@gmail.com> escribio:

jHola!

Espero que estés muy bien. Te comento que somos una nueva empresa y
estamos desarrollando un proyecto, la cual te comento en la siguiente
imagen. Ademas te invitamos a visitar nuestra pagina web en el siguiente
link: https://odaniel4o.wixsite.com/website.

Le damos la hienvenida a

APRENDE DE LAS
SOLUCIONES

B | . CEC

EDUPRO,”

Fuente: Gmail de EduPro

Figura 43. Correo electronico de respuesta con la intencion de compra del plan

Premium

Ra Franco <rafranc35@gmail.com>
parami v

Buenas tardes,

Acabo de revisar los cursos en su pagina web y me encuentro dispuesto a optar por el plan Premium. Espero que tenga un buen dia

El mié, 30 jun 2021 a las 22:05, EDUPRO Peru (<eduproweb.peru@gmail.com:=) escribio:

jHola!
Espero que estés muy bien. Te comento que somos una nueva empresa y estamos desarrollando un proyecto, la cual te comento en la siguier
nuestra pagina web en el siguiente link: https://odaniel4o.wixsite.com/website.

Le damos Ia bienveni

Fuente: Gmail de EduPro

Se anexa la primera base de datos para el experimento 1:



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1d5wvbrokb7Nm ycpdLfXaJaxJY113dglwL1Y83sG
DjO/edit?usp=sharing

7.3 Experimento 2
7.3.1 Objetivo del experimento

El objetivo de este experimento es evaluar el nivel de interés de compra de los usuarios,
dandoles a conocer los precios y servicios que se ofrecen en nuestra plataforma de acuerdo con
el plan de suscripcion. Usaremos como punto de partida el experimento 1 y aplicaremos los

cambios necesarios para mejorar la validacion del interés de compra.
7.3.2 Disefio y desarrollo del experimento
a) Descripcion del experimento

Para este experimento, aplicaremos los cambios que obtuvimos de los resultados del
experimento 1. En primer lugar, se hara una correccion del flyer que se envi6 a la base de datos
con los correos de los profesores, el cual debe incluir mas informacion sobre el servicio. Luego,
con los resultados obtenidos, se comprobara si existen usuarios que estén interesados en
comprar una suscripcién de la plataforma virtual. El publico objetivo que formara parte de este
experimento, seran profesores de diferentes instituciones y niveles educativos. Ademas, la
fecha de duracién del experimento se realizara desde el 31 al 5 de junio para obtener los

resultados requeridos.
b) Estrategias de promocion, fidelizacion y precio

Para la estrategia de promocion, se optd por mantener una relacion directa con los usuarios
contactandonos directamente con ellos a través de sus correos electronicos. En cuanto a la
fidelizacién, se hace de manera personalizada ya que los correos son respondidos de manera

personal.
c) Bitacora de actividades

Tabla 21. Bitacora de actividades del experimento 2 del concierge

Actividad Tarea Resultado



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1d5wvbrokb7Nm_ycpdLfXqJqxJYI13dglwL1Y83sGDjQ/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1d5wvbrokb7Nm_ycpdLfXqJqxJYI13dglwL1Y83sGDjQ/edit?usp=sharing

Crear flyer con informacion

sobre EduPro

Crear un flyer en donde se
presenten los planes que se
ofrecen en EduPro, ademas
de

sobre la plataforma.

informacion relevante

Se logro crear el flyer con un
disefio llamativo y con
informacion concisa
abarcando todos los puntos
importantes para evitar que

queden dudas en los usuarios.

Enviar correos a la base de
los
de

datos con COorreos

electronicos los

profesores

Crear una nueva plantilla del
correo electronico que sera
enviado, donde esté incluido
el flyer creado y el link que
los dirija a la plataforma. En
el correo se invitara a los
profesores interesados a
responder el correo con el
plan de suscripcion al cual

estarian dispuestos a adquirir.

Se creo con éxito la plantilla
del correo que se enviara,
incluyendo

una imagen

informativa sobre la
plataforma virtual, los planes
de suscripcion y los canales

de contacto.

Nuevamente, hacer uso de la
pagina “Mailchimp”, la cual
ayudara a poder enviar
correos a toda nuestra base de

datos.

Se logré enviar los correos
electrénicos de la base de
datos obtenida, alcanzando
un total de 1754 correos

enviados.

Contabilizar y responder los

correos electronicos

Contabilizar los correos

electronicos que hayamos
recibido con respuestas de

interés de compra.

Se lograron contabilizar 54
respuestas, de las cuales 7
fueron respuestas referidas a
un interés hacia un plan de

suscripcion.




Responder las dudas | De los 54 correos recibidos,
existentes de los usuarios | 38 correos obtenidos pedian
sobre EduPro. mas informacion sobre la
plataforma virtual o sobre los

cursos que se brindaran.

Fuente: Elaboracion propia
7.3.3 Andlisis e interpretacion de resultados
a) Principales hallazgos encontrados
e Alcance del experimento:

Para este experimento, consideraremos el alcance como el numero de personas a las que se le
envio el correo enviado. El envio de correos obtuvo un total de 1754 correos enviados en 4

dias.
e Clientes interesados:

Se considera como clientes interesados a quienes respondieron el correo mencionando que
estaban interesados en adquirir una suscripcion. Del total de respuestas obtenidas, fueron 54

los correos en los cuales se mencionaba un interés de compra por parte de los profesores.
e Meétrica de interés:

La métrica de interés se calcula de Clientes Interesados / Alcance x 100%. Es decir, 54 / 1754

x 100% = 3.08%. Podemos observar que es un porcentaje bajo.
e Intencion de compra:

Se considera intencién de compra a aquellos clientes que presentaron intencion de realizar el
pago correspondiente por la suscripcién a algun plan de EduPro. El resultado obtenido en este

experimento es de 7 personas.

La métrica de intencion de compra se calcula de Intencion de Compra / Clientes Interesados x
100%. Es decir, 7 / 54 x 100% = 1.29%. Este porcentaje nos indica que, de todos los clientes

interesados, solo el 1.29% presenta un interés de pago por la suscripcion.



b) Malla receptora

Tabla 22. Malla receptora del experimento 2 del concierge

Puntos fuertes, lo mas relevante... Criticas constructivas, aspectos a mejorar...
e La correccién que se hizo en el e Agregar una opcién en la plataforma
flyer logr6 disminuir las dudas que virtual que suscriba al usuario a recibir
tenian los usuarios sobre la correos para que estos puedan ingresar
plataforma. a su bandeja principal.
Preguntas nuevas... Opiniones interesantes, nuevas ideas...

e ;Cuéntos seran los usuarios que e Ampliar la base de datos para lograr un
desean adquirir la suscripcién, pero mayor alcance y captar nuevo puablico.
no respondieron el correo?

e ;Deberiamos incluir un plan que
esté disponible para dos usuarios?

Fuente: Elaboracion propia
c) Interpretacion de los resultados obtenidos

Con los resultados obtenidos del experimento, logramos definir el porcentaje de personas que
muestran interés hacia la plataforma virtual EduPro. Se hicieron las correcciones que se
obtuvieron de los resultados del primer experimento que principalmente era la adicion de la
informacidn sobre los planes de suscripcion que se ofrecen. Sin embargo, el porcentaje de la
métrica de interés fue muy bajo. Esto es debido a que se utilizo la misma base de datos del
primer experimento y muchos usuarios podrian haber relacionado estos correos como spam,
optando por ignorarlos. Adicionalmente, recibimos correos que solicitaban mas informacién,
sobre todo con relacién a los cursos que se dictaran. Obtuvimos un correo donde se solicitaba
informacion sobre los talleres que se dictaran en la plataforma, por lo que para los siguientes
envios de publicidad debemos agregar informacion sobre las demas actividades que realizara

la plataforma como talleres, asesorias personalizadas y charlas con expertos.



7.3.4 Aprendizajes - Cambios a realizar
a) Que aplicaré o incorporaré en proximos experimentos

Para el proximo experimento, tomaremos en cuenta las sugerencias recibidas que obtuvimos
en la malla receptora, como fueron la ampliacion de la base de datos para lograr un mayor
alcance y captar un nuevo publico, y resolveremos las preguntas que surgieron de los resultados
obtenidos, como que otros servicios a parte de los cursos se ofrecen en la plataforma. En primer
lugar, debemos agregar nuevos correos para asi poder ampliar la red de contactos a quienes
podamos ofrecerles nuestro servicio de educacion. En segundo lugar, debemos considerar la
suposicion de que existan usuarios que deseen suscribirse y que no respondieron el correo, por
lo que podriamos agregar una encuesta para asi facilitarle a los usuarios la confirmacion de que
existe un interés de compra. Por tltimo, debemos incluir en las proximas publicidades enviadas

informacidn sobre los cursos que se dictaran.
b) Como mejorara mi idea de negocio

Como conclusion del experimento, podemos decir que el nimero de intencién de compra ha
sido bajo a comparacion del nimero que se esperaba. Existen diversos factores los cuales
pudieron influir en los resultados, como que aln existen dudas sobre los servicios que se
ofrecen y el poco contenido de cursos que se presentan actualmente, por lo que se debe seguir
implementando medidas que ayuden a impulsar la plataforma virtual, pues, al ser un servicio
nuevo, se requiere de un mayor seguimiento adicionando la difusién por otros canales. Ante
estos factores mencionados, planteamos realizar una mejora en la informacién que se ofrece a
los clientes en nuestros servicios para que de esta manera podamos eliminar las dudas que
existen al momento de que ellos decidan adquirir una suscripcién. Asimismo, con respecto al
contenido ofrecido, debemos plantear qué nuevos cursos estaran disponibles proximamente y

sobre todo hacer saber a nuestros clientes cuales seran.

7.3.5 Sustentacion de las validaciones



Figura 44. Flyer con precios de suscripcion

Le damos la hienvenida a

» APRENDE DE LAS
ERUPROS soLuciones

POTENCIATU
ENSENANZA

BRINDAI ALUMNOS

Bésico Premium Grupal

S/ S/

65 85 175

por mes

Hasta 4 participantes

Acceso a todos los cursos sin
certificacién

Visitanos en:

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 45. Campafia a través de pagina web MailChimp

871 54 95 2

Opened Clicked Bounced Unsubscribed

Successful deliveries
Total opens
Last opened

Forwarded

1,953 35.0%
1,045

6/19/21 4:37AM
0o

Fuente: MailChimp de EduPro

Clicks per unique opens
Total clicks
Last clicked

Abuse reports

Figura 46. Respuesta 1 de usuarios interesados

6.2%

64

6/10/21 9:28PM
0



EDUPRO Peru lun, 31 may 8:34

---------- Forwarded message --------- De: EDUPRO Peru <eduproweb.peru@gmail.com>

JULIO ENRIQUE GUERRERO HURTADO <jguerrero@unjfsc.edu.pe> mar, 1jun15:53 Y¢ 4
parami v

Buenas tardes,

Estoy interesado en su pagina, me gustaria saber qué otros cursos ofrecen. Gracias.

Saludos
BUENAS NOCHES. Buenos dias. CON MUCHO GUSTO.
4. Responder ®» Reenviar

Fuente: Gmail de EduPro

Figura 47. Respuesta 2 de usuarios interesados

EDUPRO Peru lun, 31 may 8:34
---------- Forwarded message --------- De: EDUPRO Peru <eduproweb.peru@gmail.com>

Carlos Gonzales Afiorga <cgonzales@unjfsc.edu.pe> mié 2jun10:19 Yy &
parami ¥

Buenos dias, muy interesante su negocio quisiera mas informacion por favor.

aee

Buenos dias. CON MUCHO GUSTO. Claro!

4. Responder ®» Reenviar

Fuente: Gmail de EduPro



Figura 48. Respuesta 3 de usuarios interesados

EDUPRO Peru lun, 31 may 8:34
---------- Forwarded message --------- De: EDUPRO Peru <eduproweb.peru@gmail.com>

CELIA BERENICE MAURTUA GALVAN <celia.maurtua@unsch.edu.pe> jue,3jun19:42 Y% &
parami ¥

Buenas noches,
Quisiera saber quienes dictaran los talleres que ofrecen y si para el ingreso es necesaria la suscripcion.
Muchas gracias.

BUENAS NOCHES. Buenos dias. CON MUCHO GUSTO.

4. Responder ®» Reenviar

Fuente: Gmail de EduPro

Figura 49. Interés de compra en plan Bésico 1

EDUPRO Peru lun, 31 may 8:34
---------- Forwarded message --------- De: EDUPRO Peru <eduproweb.peru@gmail.com>

Nel Encarnacion Valentin <nencarnacion@unjfsc.edu.pe> mié, 2 jun 22:11 kg «
parami ¥

Muchas gracias por el envio. Quisiera adquirir el plan basico, ¢como se realiza el pago?

BUENAS NOCHES. CON MUCHO GUSTO. Buenos dias.

4 Responder ®» Reenviar

Fuente: Gmail de EduPro



Figura 50. Interés de compra en plan Béasico 2

EDUPRO Peru lun, 31 may 8:34 Yy
---------- Forwarded message --------- De: EDUPRO Peru <eduproweb.peru@gmail.com>
e Alfredo Miguel CORDOVA ZORRILLA <miguel.cordova@unsch.edu.pe> 4jun202110:05 Yy &
‘Y’ parami ~

Buenos dias, estoy interesado en el plan Basico. Gracias.

CON MUCHO GUSTO. OK. RECIBIDO.

& Responder ®» Reenviar

Fuente: Gmail de EduPro

Figura 51. Interés de compra en el plan Bésico 3

EDUPRO Peru lun, 31 may 8:34 Yy
---------- Forwarded message --------- De: EDUPRO Peru <eduproweb.peru@gmail.com>

Oscar Otazu Montes <ootazu@unjfsc.edu.pe> 4jun202112:22 Yy & :
parami ~

Buenas tarde EDUPRO, si estoy interesado en su plan Basico.

Saludos cordiales.

OK. Gracias por responder. RECIBIDO.

4 Responder ® Reenviar

Fuente: Gmail de EduPro



Figura 52. Interés de compra en el plan Premium 1

EDUPRO Peru lun, 31 may 8:34 ¥y
7777777777 Forwarded message --------- De: EDUPRO Peru <eduproweb.peru@gmail.com>

Manuel Antonio Leon Julca <mleon@unjfsc.edu.pe>

4jun202112:23 ¢ &
parami ~

BUENAS TARDES, ME INTERESA SU PLAN PREMIUM. ; COMO PUEDO ADQUIRIRLO? MUCHAS GRACIAS

wss

GRACIAS POR CONTACTARNOS. CON MUCHO GUSTO. De dénde eres?

4, Responder ®» Reenviar

Fuente: Gmail de EduPro

Figura 54. Interés de compra en el plan Premium 2

EDUPRO Peru

lun, 31 may 8:34 Yy
--- Forwarded message --------- De: EDUPRO Peru <eduproweb.peru@gmail.com>

VICTOR HUGO MARTEL VIDAL <vmartel@une.edu.pe>

5jun202113:09 ¥ & :
parami v

Buenas tardes

Quisiera comprar una suscripcién en el plan Premium.

GRACIAS POR CONTACTARNOS. CON MUCHO GUSTO. OK.

4 Responder ®» Reenviar

Fuente: Gmail de EduPro



Figura 55. Interés de compra en el plan Premium 3

EDUPRO Peru lun,31 may 8:34 YY
—————————— Forwarded message --------- De: EDUPRO Peru <eduproweb.peru@gmail.com>

/=4 JIM HERBERT ALFREDO LECAROS DE CORDOVA <jim.lecaros@unsch.edu.pe> 5jun202113:38 Yy &

)@, parami v

Buenas tardes, me gustaria realizar el pago del plan Premium.

OK. LISTO! BUENAS NOCHES.

4 Responder ®» Reenviar

Fuente: Gmail de EduPro

Figura 56. Interés de compra en el plan Premium 4

EDUPRO Peru lun, 31 may 8:34 Yy
---------- Forwarded message --------- De: EDUPRO Peru <eduproweb.peru@gmail.com>
ii _ MARIA LUISA LEON MENDOZA <maria.leon@unsch.edu.pe> jue,3jun19:45 ¥ &
) )
parami «

Buen dia, quisiera hacer uso de su plataforma. Me interesa el plan Premium.

LISTO! OK. GRACIAS!

4 Responder ®» Reenviar

Fuente: Gmail de EduPro
7.4 Experimento 3
7.4.1 Objetivo del experimento

El objetivo de este experimento es evaluar el interés de compra de nuestro publico objetivo
sobre nuestro producto y si se encuentran dispuestas a pagar los precios ofrecidos mediante el
uso de redes sociales. Ademas del interés de las personas y publico objetivo en afianzarse con

Facebook como un sitio online para busqueda de informacion de EduPro.



7.4.2 Disefo y desarrollo del experimento
a) Descripcion del experimento

Para este experimento, se utilizé un anuncio pagado por el importe de S/.25.00 durante 4 dias
(6 - 9 de junio del 2021) por la red social Facebook para una de las publicaciones realizadas
previamente en la cuenta de EduPro con la intencién de generar interaccion con nuestros
clientes agregando un boton que los dirija al Messenger Chat y establecer una conversacion

con ellos para vender el producto.

Para poder llegar a nuestro publico objetivo, se segmentd el alcance del anuncio a la region
Per(, personas entre 22 - 65 afios del sector educacién y bibliotecas, con intereses en

capacitacion docente, universidades, institutos, colegios, profesores y estudiantes.

Una vez que el potencial cliente hizo contacto con EduPro, se le contestd con un mensaje
previamente escrito, el cual sirve para comunicar un mismo mensaje a todos los clientes.

Ademas, se adjunto una foto con los precios de las membresias mensuales de EduPro.
b) Estrategias de promocién, fidelizacién y precio

La estrategia de promocion elegida fue el uso del anuncio pagado mediante la red social
Facebook, la cual te permite segmentar segun intereses y datos demogréaficos y con la cual se
pudo captar potenciales clientes. Para fidelizar al cliente, se utiliz6 el Messenger Chat para la
comunicacion con el potencial cliente y poder identificar lo que necesitan y lo que buscan en

este tipo de servicio.
c) Bitacora de actividades

Tabla 23. Bitacora de actividades del experimento 3 del concierge

Actividad Tarea Resultado

Activar la pagina de | Compartir la péagina para | Se logrd conseguir 281 likes
Facebook conseguir nuevos likes de personas en la region

Perd, entre los 18-64 anos.




Empezar a darle movimiento | Se realizaron 4 publicaciones

mediante publicaciones para activar la red social.

Realizar un anuncio pagado | Segmentar para atacar al|Se logr6 hacer una
de alguna de las | publico objetivo segmentacion adecuada.

publicaciones

Asignar presupuesto Se asignd S/.25.00 para esta
publicidad.

Contacto con potenciales | Monitoreo diario del anuncio

clientes

Contestar el chat de EduPro y | Se contestaron 16 mensajes.

vender el producto

Fuente: Elaboracion propia
7.4.3 Andlisis e interpretacion de resultados
a) Principales hallazgos encontrados
e Impresiones del experimento:

Nuestro experimento tuvo 2.354 impresiones. Una impresion significa que el contenido
aparecio en la seccion de noticias de alguien, pero este espectador no tiene que haber
interactuado para que cuente como una. Nos ayuda a determinar la frecuencia con la que el
anuncio se mostré en las pantallas de nuestro pablico objetivo. Durante nuestro experimento,
se pudo ver que el pico mas alto de impresiones se dio en el segundo dia de experimento (7 de

junio) y que al menos un 85% se volvian alcance durante los 4 dias.
e Alcance del experimento:

El alcance es el nimero de personas que vieron el anuncio al menos una vez. Este concepto es
diferente de las impresiones, ya que estas Gltimas pueden incluir varias visualizaciones por una

misma persona. La publicacion alcanzo a 1.668 personas en 4 dias con un presupuesto de 25



soles, siendo la mayoria hombres y mujeres entre los 35 - 64 afios. Ademas, tuvo el pico mas

alto de alcance en el segundo dia de experimento (7 de junio).
e Clientes interesados:

Se considera como clientes interesados a quienes iniciaron una conversacion con EduPro
mediante la publicacién. Fueron 17 personas las interesadas, teniendo el pico mas alto en el
segundo dia (7 de junio). Sin embargo, la caida de esta ratio del segundo al tercer dia es brusca
en comparacion a las impresiones y alcance, donde la caida fue progresiva. En cuanto a los
datos demograficos de clientes interesados, el interés se concentra en personas de 35 - 65+

anos.
e Métrica de interés:

La métrica de interés se calcula de Clientes Interesados / Alcance x 100%. Es decir, 17 / 1.668
x 100% = 1.02%. Este porcentaje nos dice que actualmente, con la campafa que se hizo,
pudimos llamar una verdadera atencion del 1.02% de las personas alcanzadas, lo cual es un

porcentaje bajo.
e Intencion de compra:

Se considera intenciéon de compra a aquellos casos de clientes que presentaron intencion de
realizar el pago correspondiente por la membresia de EduPro o que hayan tenido un interés
mayor al querer informarse un poco mas sobre lo que se ofrece. En este experimento, hubo 4

personas que tuvieron intencion de compra.

La métrica de intencion de compra se calcula de Intencion de Compra / Clientes Interesados x
100%. Es decir, 4 / 17 x 100% = 23.53%. Este porcentaje nos dice que, de todos los clientes
interesados, solo el 23.53% presentan una intencion de compra real, de los cuales hubo 2 con
una intencion de compra por el plan béasico (Figuras 65y 66), 1 premium (Figura 67) y 1 grupal
(Figura 68). Ademas, podemos corroborar que los 4 potenciales clientes visitaron nuestra

pagina web al consultar el trafico de visitas a la web redirigidos desde Facebook (Figura 69).
b) Malla receptora

Tabla 24. Malla receptora del experimento 3 del concierge

Puntos fuertes, lo mas relevante... Criticas constructivas, aspectos a mejorar...




e Con poco presupuesto y pocos e Se puede segmentar mejor las edades de
seguidores se logro captar a nuestro publico objetivo.
potenciales clientes interesados en .

o e Se debe contestar mas rapido los chats
adquirir el producto.

e Este experimento nos ayuda a
segmentar mejor a nuestro puablico

objetivo.

e Una persona estaba interesada en

el plan grupal.
Preguntas nuevas... Opiniones interesantes, nuevas ideas...
e COmo se puede hacer para tener e Incluir respuestas automaticas,
mayor alcance? considerando que no tenemos a una

) persona  dedicada al  monitoreo
e ;Qué se puede hacer para que nos

_ ) constante
recomienden y asi generar un
marketing boca a boca? e Crear alguna  publicacion  maés
interactiva

Fuente: Elaboracion propia
c) Interpretacion de los resultados obtenidos

Luego de haber realizado el experimento, de evaluar nimeros y de haber recogido los datos
mas relevantes y los aspectos a mejorar podemos interpretar que haciendo una buena
segmentacion se vuelve sencillo llegar al publico objetivo. Los datos demograficos nos indican
que nuestros potenciales clientes estan desde los 35 afios en adelante y no desde los 22, que fue
el segmento de edad para la publicidad pagada. Ademas, se puede interpretar que existe
intencion de compra de nuestro producto y que, al haber interés por las 3 membresias, los
clientes estan dispuestos a pagar el precio ofrecido. Un dato relevante es que una persona estuvo
interesada por la membresia grupal, lo que significa que puede tener otros 4 potenciales
clientes. Asimismo, el plan Premium es tan pedido como el Basico, esto porque a algunos les
importa la certificacion y a otros no, por lo que hay que seguir ofreciendo ambos planes. Sin



embargo, se considera que se han perdido potenciales ventas por no contestar rapido a los

clientes, debido a no tener a una persona para monitorear constantemente.
7.4.4 Aprendizajes - Cambios a realizar
a) Que aplicaré o incorporaré en proximos experimentos

Para los siguientes experimentos se tomara en cuenta los siguientes puntos:

Segmentar desde los 35 afios hasta 65+ afos.

e Incluir respuestas automaticas, para suplir la falta de personal de monitoreo de la red

social y poder captar la venta en caliente.

e Crear una publicacion mas interactiva y enfocada a las edades a las que se van a

segmentar.

e Impulsar la venta de la membresia grupal para captar nuevos clientes con un costo

menor de atraccion de clientes.
b) Como mejorara mi idea de negocio

Este experimento nos va a ayudar a segmentar mejor a nuestro publico objetivo y poder captar
de manera mas rapida a aquellas personas que de verdad tienen interés en adquirir nuestro
servicio. Ademas, si decidimos impulsar el marketing boca a boca, se puede disminuir el costo
de atraccion de clientes, por lo que se vuelve una alternativa viable. Por Gltimo, hemos
aprendido que, si bien nuestras métricas son bajas, si estamos atentos a los detalles podemos

subir la métrica.

7.4.5 Sustentacion de las validaciones



Figura 57. Publicidad pagada del experimento 3

EduPro .
£Qué estas esperando? Il
Visita nuestra pagina web EduProe ... Ver mas

;Qué estas esperando?

Visita nuestra pagina web EduPro
(https://odanieldo.wixsite.comfwebsite) e inscribete a
cualguiera de nuesiros cursos para potenaar tus clases
virtuales!

Si eres profesor de cualguier institucién, estos cursos son
perfectos para ti! gy

Fuente: https://cutt.ly/omlAl11, 2021.

Figura 58. Segmentacion de la publicidad pagada del experimento 3

Caracteristicas del publico A
Peru
22 - 65+

Intereses: Capacitacion docente, Universidades, Escuelas,
Estudiantes, Instituto o Profesores y Sector: Educacion y bibliotecas

Fuente: Facebook de EduPro


https://cutt.ly/omlAl11

Figura 59. Mensaje

25

@ Responder en Messenger

Fuente: Facebook de EduPro

de respuesta y precios

jHolal

Queremos que la enseianza virtual se
potencie y que ustedes sean cada vez
mejores. Es por ello que les
ofrecemos capacitaciones en
herramientas virtuales mediante
EduPro

EduPro trabaja en la modalidad de
membresias mensuales, mediante la
cual puedes acceder a diferentes
beneficios que te detallamos a
continuacion

45 150

Figura 60. Impresiones de la publicidad pagada sobre el alcance del experimento 3
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Fuente: Facebook de EduPro
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Figura 61. Alcance de la publicidad pagada distribuida por datos demogréficos del

experimento 3

Distribucion por sexo y edad Todos - Alcance -

300

250

200

150

100

) . I. I
. ]
1317 18-24 25-34 3544 45-54 55-64 65+
B Hombres B Mujeres

62% (1.032) 38% (637)
Costo por resultado: 51,38 Costo por resultado: 5/1,64

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 62. Rendimiento del alcance de la publicidad sobre frecuencia acumulada del

experimento 3

Al Rendimiento & Datos demograficos == Alcance ntrega
585

== Frecuencia (acumulada) | .
17 128 ecuencia (acumulada)

Resultados:

Conversaciones con 600 .
mensajes iniciadas : —__-'-'_'—-—-._._______—_'

400

1.668
Personas
alcanzadas 200
§/25,00 0 _ . i .
Importe gastada 1dejun 2 dejun 3 de jun 4 de jun

2
Personalizado 1

0

= Alcance == Frecuencia (acumulada) Impresiones Costo por mil personas alcanzadas
2354 51499

Fuente: Facebook de EduPro



Figura 63. Clientes interesados distribuidos por datos demograficos del experimento 3

Distribucion por sexo y edad Todos L Resultados -

1317

18-24 2534 35-44 4554 5564 65+
B Hombres B Mujeres
65% (11) 35% (6)
Costo por resultado: 5/1,38 Costo por resultade: 5/1,64

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 64. Resultados: Conversaciones con mensajes iniciadas sobre alcance

17

Fesultados:
[Conversaciones con
nensajes iniciadas

1.668
Personas
alcanzadas

§/25,00
Importe gastado

Personalizado

Resultados: Conversaciones con mensajes iniciadas sobre
Alcance

e T~

1 de jun 2 de jun 3 de jun 4 de jun

B Resultado. = B Alcance -

600
400
200

== Resultades: Conversaciones con mensajes iniciadas == Alcance Proporcién de resultados
072%

Fuente: Facebook de EduPro



Figura 65. Intencién de compra 1 del experimento 3

. i, Eloy Quionez Msmani .
i Eloy Quibonez Mamani & 7 Siioses vomand = B o+
° Asgw sivnl. » } . =
25 45 150

Hola! ; COmo podemos ayudste?

Guiero mas ditales >
¢Cuanto oupsta? >
¢Cuil 85 5U 590 web? > -
Selichis nformacion 25
. St numero e Cuents?
@ ssows » _
[pemmr ® =i

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 66. Intencion de compra 2 del experimento 3

Cinthrya Morales
Q Cinthya Morales L—
e
o~

Agary simind_ w

25 ' 45 ' 150

Haola
e & Cudl as el precio de sus clases?
jHolal

CQuaremos que la ensafianza vifual se
15 SR CAda Wz

i dud T preEanba TS CLsSak)LanT

duda que

M inlsiesa & plan de 25 saled,
* coma hago para pagar’?

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 67. Intencién de compra 3 del experimento 3

o ;
e o - (Gracias! Todss s Clses sen
25 45 150 b asicrenas? Y cuank sempo duran?

ot aiuiods U Blen, y como hago park &l page?
Gracias! Todss \as clases e ' Qusea el gupy .

@  sshconas? Y cusn tergo duran?




Fuente: Facebook de EduPro

Figura 68. Intencion de compra 4 del experimento 4

’ Paloma Puchur _ . Patoma Puchurt Son disterios cursos a los que puedes
I -y 2 Scoodey, |8 ventajs del Premum &5

- que W damos carticacion @ esios
© AR 25 45 150 ae Elpequts g e

mesmizs benehoos que of Promum,

PO & Ul Precio mds sccesible ol

ETTE BT ETTEs porsons

Pretero ¢ Premum

Dimes hassta Cugndo sé puede
inscribir?

Me pundess SCaT Cull 08 o Carso .
@ o Promm y gupan . Gémo a5 o pago’

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 69. Fuente de tréafico de la pagina web del 6 - 9 de junio

Principales fuentes de trafico ®

& g

Sesicnes del sitic

Directas facebook.com
Fuente de trafice

® rericdo actual Fericdo antericr

Fuente: Facebook de EduPro
7.5 Experimento 4
7.5.1 Objetivo del experimento

El objetivo de este experimento es evaluar el interés de compra de nuestro pablico objetivo
sobre nuestro producto y si se encuentran dispuestos a pagar los precios ofrecidos mediante el
uso de redes sociales, considerando el cambio de segmentacién y la variacion de precios con



respecto al experimento 3. Ademas del interés de las personas y publico objetivo en afianzarse

con Facebook como un sitio online para busqueda de informacion de EduPro.
7.5.2 Disefio y desarrollo del experimento
a) Descripcion del experimento

Para este experimento, se utilizé un anuncio pagado por el importe de S/.30.00 durante 4 dias
(11 - 15 de junio del 2021) por la red social Facebook para una publicacién con video realizada
previamente en la cuenta de EduPro con la intencién de generar interaccion con nuestros
clientes agregando un boton que los dirija al Messenger Chat y establecer una conversacion

con ellos para vender el producto.

Para poder llegar a nuestro publico objetivo, se segmentd el alcance del anuncio a la region
Per(, personas entre 35 - 65+ afios del sector educacion y bibliotecas, con intereses en

capacitacion docente, universidades, institutos, colegios, profesores y estudiantes.

Una vez que el potencial cliente hizo contacto con EduPro, se le contestd con un mensaje
previamente escrito, el cual sirve para comunicar un mismo mensaje a todos los clientes.
Ademas, se adjunté una foto con los precios de las membresias mensuales de EduPro, a pesar

de que en el video de la publicacion se detallan los precios.
b) Estrategia de promocidn, fidelizacién y precio

Como estrategia de promocion se volvid a utilizar el anuncio pagado mediante la red social
Facebook. En esta oportunidad, hubo un cambio con respecto al experimento 3 en la
segmentacion en cuanto a los datos demogréaficos, pero se mantuvieron los intereses (Figura
72). Para fidelizar al cliente, se utiliz6 de igual manera el Messenger Chat, pero en esta
oportunidad se programaron respuestas automaticas para que el potencial cliente reciba

informacidn mientras contestaba un asesor de EduPro.
c) Bitacora de actividades

Tabla 25. Bitacora de actividades del experimento 4 del concierge

Actividad Tarea Resultado




Realizar una publicacion | Crear video para la|Se cre6 el video en la
mas interactiva en la pégina | publicacién plataforma Canva
de EduPro

Programar la publicacion Se programé la publicacion
para el dia 11 de junio a las
7:00 p.m.

Realizar un anuncio pagado | Segmentar para atacar al|Se logr6 hacer una
de alguna de las | publico objetivo segmentacion adecuada,
publicaciones considerando el cambio con

respecto al experimento 3

Asignar presupuesto Se asignd S/.30.00 para esta

publicidad

Contacto con potenciales | Monitoreo diario del anuncio | Se  obtuvieron  nuevos
clientes clientes potenciales con el

alcance de las publicaciones

Contestar el chat de EduPro y | Se contestd 6 mensajes

vender el producto

Fuente: Elaboracion propia
7.5.3 Analisis e interpretacion de resultados

a) Principales hallazgos encontrados

e Impresiones del experimento:

Nuestro experimento tuvo 3.265 impresiones. Una impresion significa que el contenido
aparecio en la seccion de noticias de alguien, pero este espectador no tiene que haber
interactuado para que cuente como una. Nos ayuda a determinar la frecuencia con la que el

anuncio se mostro en las pantallas de nuestro pablico objetivo. Durante nuestro experimento,



se pudo ver que el pico mas alto de impresiones se dio en el tercer dia de experimento (13 de
junio) y que al menos un 88% se volvian alcance durante los 4 dias. En comparacién con el

experimento 3, este nimero aumento en 38.7%.
e Alcance del experimento:

El alcance es el numero de personas que vieron el anuncio al menos una vez. Este concepto es
diferente de las impresiones, ya que estas ultimas pueden incluir varias visualizaciones por una
misma persona. La publicacion alcanzé a 2.405 personas en 4 dias con un presupuesto de 30
soles. En comparacion con el experimento 3, este numero aumenté en 44.2%. Segln los datos
demograficos, el 62% del alcance corresponde al género masculino y el resto al género
femenino en las edades en las que se segmenta el experimento (35 - 65+ afios). Ademas, tuvo

el pico més alto de alcance en el tercer dia de experimento (13 de junio).
e Clientes interesados:

Se considera como clientes interesados a quienes iniciaron una conversacion con EduPro
mediante la publicacion. Fueron 7 personas las interesadas, 6 por Messenger Chat (Figura 77)
y 1 por comentario en la publicacion (Figura 78), teniendo el pico més alto en el segundo y
tercer dia (12 - 13 de junio). En cuanto a los datos demograficos de clientes interesados, el

interés se concentra en personas de 45 - 65 afios, siendo el 83% hombres y 17% mujeres.
e Meétrica de interés:

La métrica de interés se calcula de Clientes Interesados / Alcance x 100%. Es decir, 7 / 2.405
x 100% = 0.29%. Este porcentaje nos dice que actualmente, con la campafia que se hizo,

pudimos llamar la atencion del 0.29% de las personas alcanzadas, lo cual es un porcentaje bajo.

Un dato no menor es el costo por resultado con el que termino este experimento, el cual fue de
S/.5.00. En comparacion al experimento 3 (Figura 79), este costo aumento en un 240%, debido
a que se utilizo un video para la publicacion en vez de una foto. Sin embargo, la métrica de
interés disminuyé en 0.73 puntos, por lo que hemos estado captando menor interés a un mayor

costo.
e Intencion de compra:

Se considera intencion de compra a aquellos casos de clientes que presentaron intencion de
realizar el pago correspondiente por la membresia de EduPro o que hayan tenido un interés

mayor al querer informarse un poco mas sobre lo que se ofrece. En este experimento, hubo 5



personas que tuvieron intencion de compra, 2 en el plan basico (Figuras 80 y 81), 2 en el

Premium (Figuras 82 y 83) y 1 Grupal (Figura 84).

La métrica de intencion de compra se calcula de Intencion de Compra / Clientes Interesados x
100%. Es decir, 5/ 7 x 100% = 71.43%. Este porcentaje nos dice que, de todos los clientes
interesados, solo el 71.43% presentan una intencion de compra real. Este nimero representa un
aumento considerable de aproximadamente 48 puntos de la métrica en comparacion a la que se

obtuvo en el experimento 3, un resultado muy positivo.
b) Malla receptora

Tabla 26. Malla receptora del experimento 4 del concierge

Puntos fuertes, lo mas relevante... Criticas constructivas, aspectos a mejorar...
e Aumenté las impresiones y el e No volver a utilizar un video, ya que
alcance por aumentar 5 soles de incrementa el costo por resultado y se
presupuesto gasta el presupuesto mucho mas rapido

sin conseguir los resultados esperados.
e Hubo mayor alcance porque la

segmentacion fue mejor y la e Las respuestas automaticas no
publicaciéon se concentrd y ataco funcionaron, las personas quieren
con mas fuerza al target 35 - 65+ hablar con una persona.

afios

e Hay gente interesada en nuestro

servicio y que tiene intencion de

compra
Preguntas nuevas... Opiniones interesantes, nuevas ideas...
e lniciar las conversaciones por e Realizar un anuncio pagado con el
Messenger Chat serd la mejor segmento y presupuesto actuales, pero

manera de vender? sin mostrar precios.




o ;Se tuvieron menos
conversaciones por Messenger
Chat porque los clientes ya sabian

los precios?

e /Se tuvieron menores resultados

por la variacion en los precios?

Fuente: Elaboracion propia
c) Interpretacion de resultados obtenidos

Luego de haber realizado el experimento, de evaluar los niumeros y de haber recogido los datos
mas relevantes y los aspectos de mejora, se puede interpretar que en este caso se obtuvo mayor
alcance debido al factor presupuesto, el cual fue mayor que el experimento anterior, y que, al
haber hecho una mejor segmentacion, la publicidad pagada se concentr6 mejor en el target
deseado. Ademas, si bien el alcance fue mayor, los resultados tuvieron un efecto totalmente
diferente. Se puede interpretar que se redujo el porcentaje de conversaciones iniciadas por
Messenger Chat porque la mayoria de las personas suelen preguntar los precios del producto
y, en este caso, los precios ya se encontraban en la publicacion, convirtiéndose en el primer
filtro. De hecho, hubo un potencial cliente que preguntd acerca del servicio mediante
comentario en la publicacion (Gréafico 7.53) que se promociond, de este caso se puede
interpretar que, al realizar un anuncio pagado mediante Facebook configurado para iniciar
conversaciones por Messenger Chat, no se debe descuidar los comentarios de la publicacion,
ya que se convierten en un canal méas. Asimismo, un potencial cliente tuvo mucho interés en el
servicio, pero de un curso que no habiamos contemplado ofrecer aun. Actualmente, se ofrecen
cursos enfocados a lo digital debido a la coyuntura, sin embargo, este potencial cliente buscaba
un curso para armar las unidades del curso que dicta (Grafico 7.54). Se convierte en una

oportunidad para el negocio de expandir la cartera de cursos que se ofrecen.

Por otro lado, se puede determinar que la estrategia no ha sido la adecuada, ya que, al utilizar
un video en vez de una imagen para el post a publicitar, se incrementd el costo por resultado,
lo que significa que ahora cuesta més atraer a un cliente cuando existen maneras mas
econdmicas y que el presupuesto asignado se ha gastado mas rapido sin conseguir los resultados
deseados. Este detalle se puede ver reflejado en las métricas de interés, la cual se redujo

considerablemente en comparacion a la estrategia del experimento 3. Sin embargo, la métrica



de intencion de compra aumentd debido a una mejor atencién mediante el Messenger Chat, por
lo que se puede afirmar que hay gente interesada en lo que EduPro ofrece y que ain hay

intencidn de compra de nuestro servicio a pesar de la variacion del precio.
7.5.4 Aprendizajes - Cambios a realizar
a) Que aplicaré o incorporaré en los siguientes experimentos
Para los siguientes experimentos se tomara en cuenta los siguientes puntos:
e No utilizar videos para los anuncios pagados en Facebook.
e Buscar otra manera de conectar con el cliente que no sea el Messenger Chat.

e No mostrar el precio en las publicaciones para buscar generar contacto con el cliente y

poder entablar una conversacion con ellos.
e Retirar las respuestas automaticas, ya que los clientes quieren hablar con una persona.
b) Como mejorara mi idea de negocio

Este experimento nos ayuda a afirmar el segmento demografico de nuestro servicio, ademas,
nos ayudara a estar atentos y evaluar con mayor detenimiento la estrategia mas eficiente y
eficaz para atraer a nuevos clientes. Por otro lado, si bien no logramos aumentar las métricas,
este experimento nos ensefia la estrategia que no debemos utilizar en el futuro para poder
vender nuestro servicio. Por ultimo, este experimento nos ensefia que a pesar de que variemos
el precio, aun existe gente interesada en el servicio y no se ha recibido comentarios de que el
precio ofertado sea irreal. Ademas, se puede empezar a ofrecer otros tipos de cursos que vayan
mas alla de las herramientas digitales. Si bien se contemplé esta opcidn para cuando regresen

las clases presenciales, probablemente se tendra que acelerar la implementacion de esta opcion.

7.5.5 Sustentacion de las validaciones



Figura 71. Publicidad pagada del experimento 4

EduPro
Publicado por Francisco Urbina @ - 11 de junio a las 19:00 - @

Queremos que la ensefanza virtual se potencie y que ustedes sean cada vez
mejores 3. Es por ello que les ofrecemos capacitaciones en herramientas virtuales
mediante EduPro .

iNo dudes en preguntarnes cualquier duda que tengas!

iSuscribe potencia

tu en anzal!

Fuente: https://cutt.ly/RmlSrfv, 2021.

Enlace del video: https://fb.watch/6sGUQOjFeA3/

Figura 72. Segmentacion de la publicidad pagada del experimento 4

Caracteristicas del publico ~

Lugar - Viviendo en

Peru

Edad
35 - 65+

Personas que coinciden con
Intereses: Capacitacion docente, Universidades, Escuelas,
Estudiantes, Instituto o Profesores y Sector: Educacidn y bibliotecas

Editar publico

Fuente: Facebook de EduPro


https://cutt.ly/RmlSrfv
https://fb.watch/6sGU0jFeA3/

Figura 73. Impresiones sobre alcance de la publicidad del experimento 4

22 Datos demograficos & Plataforma ' == Impresiones
923
Impresiones sobre Alcanc ™ ?:Eance B mpresion. » [l Alcance A

1 mil
80O
600
400
200

0 11 de jun 12 de jun 13d‘ejun 14 dejun 15 de jun
500 /

0

== |mpresiones == flcance Impresiones diarias promedio
653
Fuente: Facebook de EduPro
Figura 74. Impresiones sobre alcance de la publicidad del experimento 4
Alcance distribuido demograficamente por sexo y edad del experimento 4

Distribucion por sexo y edad Todos = Alcance -
500
400
300
200
100 I

¢ 1317 18-24 2534 3544 4554 55-64 65+

B Hombres B Mujeres
62% (1.488) 38% (910)
Costo por resultado: S/3,83 Costo por resultado: 5/10,81

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 75. Impresiones sobre alcance de la publicidad del experimento 4

Rendimiento diario del Alcance de la publicidad del experimento 4



il Rendimiento 22 Datos demograficos I Plataforma +] Entrega

6 Alcance sobre Frecuencia (acumulada)

Resultados:
Conversaciones con

mensajes iniciadas 800
600
2.405
Personas 400
I d
alcanzadas 200
S5/30,00
h':por‘m gastado 11 de jun 12 de jun 13 dejun 14 de jun 15 dejun
2
Personalizado )
0
= Alcance == Frecuencia (acumulada) Impresiones Costo por mil personas alcanzadas
3.265 51247

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 76. Clientes interesados distribuidos demograficamente por sexo y edad del

experimento 4

Ml Rendimiento &% Datos demogrificos 3 Plataforma 4] Entrega

Distribucion por sexo y edad Todos - Resultados v
4
3
2
1 .
a
1317 18-24 25-34 35-44 4554 55-64 65+
B Hombres B wMujeres
83%(5) 17% (1)
Costo por resultado: 5/3,83 Costo por resultado: S5/10,81

Fuente: Facebook de EduPro



Figura 77. Resultados: Conversaciones con mensajes iniciadas sobre Costo por

Resultado del experimento 4

il Rendimiento 22 Datos demogrdficos ¥ Plataforma 1 Entrega

3 Resultados: Conversaciones con mensajes iniciadas sobre Costo por resultado
Resultados:

Conversaciones con
mensajes iniciadas

2
2.405 1

Personas
alcanzadas 1

S/30,00 . . ) . )
Importe gastada 11 de jun 12 de jun 13 de jun 14dejun 15dejun

Personalizado 55 _/’—\\—\_

== Resultados: Conversaciones con mensajes iniciadas == Costo por resultado Proporcion de resultados
0,18%

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 78. Cliente interesado en comentario en la publicacion

iSuscribe@ potencia
anza!

tuen

Suscribete! © Enviar mensaje
Qs 3 comentarios
5 Me gusta () Comentar £ Compartir -

Mas relevantes «

== Comentar como EduPro @] @
.

ol

@ José Yoshimura

Contenidos,costos, duracién, certificacion?

Me gusta - Responder - Ver respuesta-2d Q1

Fuente: Facebook de EduPro



Figura 79. Variacion del Costo por resultado entre experimento 3y 4

bre del conjunto de

- . Costo por Importe
O Resultados Alcance Impresiones resultado gastado
Publicacion: "Queremos que la ensefianza virtu.. 6 2.405 3.265 5/5,00 /30,00
Conversaciones con . Por conversacion co...
Publicacion: ";Qué estas esperando?l” 17 1.668 2354 S/,47 $/25,00
Conversaciones con . Por conversacion co_

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 80. Intencién de Compra 1 del experimento 4

Carkes Aysla Zamona Carlos Ayala Zamors.
J iy .° prosds e

@ (O s ol pracesa de suscrocon?

' Carlos Apala Zamera
Jg o i+

QUERO SESKNES Y UNDAOES
@ B0

65

NECESITO UNIDADES Y
SESIONES DF COMUNICACION
@ SECUNDARIACUARTOY QUINTO

Dios iodanesido wisde Conwebsnag

Qutero sater 6 detale 1a &

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 81. Intencién de Compra 2 del experimento 4

Jemena Paioga Vargas = na Pantojs Varges Jimana Pantop Veges
s s inch ¥

Adonas s st @
B

Me ineresa & SENVI0, Pero quisn ¥ 91 5090 56 realiza de mansra
sbsciver agnes dudes O mensua? 0 8s un S0k papa?

L isesor 6 comunicant ronks

corno pars sbsoiver fus dodas

@ owes

esta bien Enfonces me gustara
@ esomime en e Bssico

o membrusias?

Lo pusdas haces vstando neesia
pégIng web)

hitps Dudanmbdo wisito comiwibs e

Fuente: Facebook de EduPro



Figura 82. Intencién de Compra 3 del experimento 4

Warcelo Hdago Besolt .. AMarceto Mduigo Bancst = @ Murcelo Maulge Besor = Woroat Fidaige Denckt
[ROPAE) o ctmin ® M e @ e =
@ rouquw ARSI S 0 0k sstoy miersads e ol plen ;
@ cumen saber ios precos por fa pesmm por i certicacon
e carsos obencen?

Q@ orecor

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 83. Intencién de Compra 4 del experimento 4

\ Brenda Motta
Atk ssumadin »

\ Brenda Motta

Nigass anenaiiéa w

Explicame un poco més scbre ia e Se paga de forma mansual?

Hois
adoroncia entre ol bisico y of

S, ln diforencia principal o5 que of
SICO 10 fe brinds cerieacion de 1os

Seves y ol Premium s/ Ok comprendo

T M neresa o premium

@ como me pusdo suscrbe?

Me pacece importanto ol tema de la
cenhcacion

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 84. Intencion de Compra 5 del experimento 4

Taksha Santa
oo - Takoha Santa Ot

= B
- 908 (US04 PO ACretR 0
65 85 75 @

Ok y comd hags pare resizar ef
‘ @ ewsisangwen

me inferesa e plan grepdl &

Fuente: Facebook de EduPro



7.6 Experimento 5
7.6.1 Objetivo del experimento

Determinar si las personas estan interesadas en obtener un cupon de descuento para el primer
mes de membresia ingresando su informacion para un préximo contacto demostrando el interés

con el proyecto con la adquisicion del servicio.
7.6.2 Disefio y desarrollo del experimento
a) Descripcion del experimento

Para este experimento, se planea realizar una landing page con la finalidad de obtener leads, es
decir usuarios que coloquen su informacion para contactarnos mas adelante y de esta manera
demostrar un interés de compra por el servicio de EduPro y se planea utilizar un periodo de
tiempo para este experimento desde el 19 de junio hasta el 24 de junio con la finalidad de lograr
un tiempo dosificado, asimismo para lograr un mayor alcance se utilizara las redes sociales,
como es el caso de una publicacion pagada para obtener méas llegada a los usuarios de Facebook
y envio de E-mail con sus respectivos mensajes personalizados para conseguir que el usuario
se encuentre interesado en el servicio de EduPro con la finalidad de que la persona al ingresar
al e-mail enviado se dirija al landing page y coloque sus datos, en donde se obtendra una base
de datos de clientes. Los objetivos que se plantean conseguir con este experimento es ampliar
tanto la base de datos como la de intencion de compra de nuestro servicio, ademas de conocer

el alcance de nuestro proyecto mediante las redes sociales.

A continuacién, se presentara el disefio del MVP (Landing page), el disefio del cupén de
descuento que sera otorgado las personas que ingresen sus datos en el Landing page y se adjunta

el link de la pagina web:

Se adjunta el link: https://gerardomazanett.wixsite.com/landing-edupro-peru



https://gerardomazanett.wixsite.com/landing-edupro-peru

Figura 85. Landing Page de EduPro

Al llenar este formulario te llevas un cupén de descuento
de 35% para los dos primeros meses en el plan Premium

Nombre Apeliido

Teléfono *

Fuente: Landing Page de EduPro

Figura 86. Lista de cursos de EduPro en la Landing page

Los cursos que ofrecemos los mejores y Te invitamos a ingresar a nuesira pégina
esenciales para que tu capacidad - i
aumente, al mismo fiempo que tu calidad

Recursos de Intercambio de Informacién
Este es un resumen sobre fu curso en linea.
Incluye clases grabadas de Classroom,
Teams, Sumweb, Edmodo y Laurassia.

Recursos de ofiméfica [Actividades)
Deniro de esias clases se enconiraré
informacién sobre Google Drive, Docs,
Sheets y SharePoint.

Fuente: Landing Page de EduPro



Figura 87. Lista de precios de EduPro

Basico
Por mes

o Acceso a todos los cursos sin
certificacion

Asesoria las 24h

Acceso a todos los cursos con
certificacion

Ingreso las Conferencias de Edupro
o Acceso z los tallerss semanales

De:
65 soles

Premium

Por mes

o Acceso a todos los cursos con
certificacion

e Mentoria personalizada

e 1 Curso personzlizado

e Permite descargar las clases enteras
y Estudia sin conexidon

e Acceso z los talleres y seminarios
de Edupro

D. Otorga acceso a todos los cursos
e:

85 soles

Fuente: Landing Page de EduPro

Grupal

Por mes - 5 participantes

De:

Acceso a todos los cursos con
certificacion

Mentoria personalizada

3 Cursos personzlizados

Mejor precio y economico
Acceso z los talleres y seminarios
de Edupro

Descarga de los cursos

1 Videoconferencia con los
profesores semanal

175 soles

Figura 88. Simulacién del codigo de descuento de EduPro

CUPON DE DESCUENTO DE 35% EN EL PLAN PREMIUM

A nombre de EDUPRO, se agradece por encontrarse interesado en

nuestro proyecto al lfenar los bloques con sus datos para un proximo
contacto y posible compra del plan premium.

A continuacion, debera colocar este codigo al momento de generar

la adquisicion de nuestro servicio en la pagina web:

EDUPRO#15789874582563

Fuente: Landing Page de EduPro

b) Estrategias de promocion, fidelizacion y precio



Dentro de las estrategias de promocidn se ha utilizado como via de atraccion de los clientes,
pero en especifico se ha utilizado Estrategia de atraccion que consta de otorgarle al usuario un
enganche para que de esta forma tenga un enganche o atraccion con el servicio mediante un
descuento, regalos, obsequios virtuales, pero para fines de este experimento se utilizé el recurso

de descuento.
c) Bitacora de actividades

Tabla 27. Bitacora de actividades del experimento 5 del concierge

Actividad Tarea Resultado

Realizar publicaciones en | Publicar por Facebook un | El disefio de la publicacion
redes sociales sobre la nueva | anuncio tuvo un impacto positivo a
promocion pesar de no lograr el alcance
promedio con las demas

publicaciones

Identificar el interés de la|La publicacion tuvo mucho
publicacién pagada interés por ello, tuvo un
alcance de 1902 y se obtuvo
6 mensajes por privado de la
pagina  demostrando el
interés por el cupdén de
descuento y el plan Premium
gracias a la publicacion

pagada.

Realizar el envio de la| Enviar por correo el link del | Se  contactaron  nuevas
promocion por los canales | landing page para dar a|personas que aun nho se
de contacto conocer la promocion y el | encontraban interesadas con
flyer de EduPro. el servicio en los

experimentos anteriores por




correo electrénico. Con una
segmentacion de 1700
(Descartando a las personas
que respondieron a los
correos en el experimento 1y
2) correos enviados con un

resultado de correos abiertos

de 391.
Ampliar  las  personas | Incrementa los  usuarios | Como resultado del
interesadas interesados en la adquisicion | experimento se obtuvieron

del servicio premium con el [ un ndmero de 11 personas
descuento con la intencién de compra,
de las cuales fueron 6 por
Facebook, 2 llamadas en frio,
2 por correo electrénico y 1
contacto via  Whatsapp
gracias a los  datos
recopilados por la landing

page.

Fuente: Elaboracion propia
7.6.3 Andlisis e interpretacion de resultados
a) Principales hallazgos encontrados

Dentro de los principales hallazgos que se han identificado al realizar este experimento se han
propuestos métricas para poder cuantificar los datos obtenidos, por ello las métricas utilizadas

son las siguientes:

e Correos abiertos por via de Email: Numero de personas que abrieron el correo. / Correos
enviados: 391/1700= 23%

e Correos recibidos por via de Email: Numero de personas que respondieron al correo/

Numero de personas que abrieron el correo: 2/391 = 0.51%



e % de respuestas por Facebook: Personas interesadas en el servicio / Alcance de la
publicacién: 6/ 1902 =0.32%

e % de personas recopiladas en la base de datos de la Landing page: Personas contactadas
|/ Personas registradas en la Landing Page: 5/50 = 10% (1 de wsp, 2 por correo, 2

Ilamadas)

Dentro del analisis de los datos cuantitativos se demuestra que para llegar a concretar una
intencion o venta de los planes se debe demostrar el real interés que tienen EduPro en contactar
con sus posibles clientes. De tal manera como se conoce en el disefio del experimento se realizd
una publicidad en Facebook pagada para obtener un impacto en las redes sociales positivo y
lograr el conseguir nuevos clientes que para este caso fue muy exitoso con la llegada de 6

personas con la intencién de compra del plan Premium.

Luego se opto6 por enviar correos electronicos segun la base datos que se maneja y tomando en
cuenta las personas que ya han respondido con anterioridad para no cruzar informacion y se
vuelva repetitiva, en donde se desarrollé un flyer atractivo y llamativo que se comunica lo que
somos y lo que ofrecemos en nuestros planes de membresia para obtener un respuesta de
llegada no solo el correo, sino mas bien que se integre un nuevo cliente en nuestra base de datos
para conseguir un cupdn de descuento por colocar sus datos en la pagina que se tuvieron como
resultados 2 correos de respuesta, en donde se mencionan que han obtenido de manera exitosa
los cupos de descuento, ademas obtener un nuevo cliente por el canal de contacto de Whatsapp
gracias a la recopilacion de datos por la landing page con un acceso a personas que se muestran

interesadas.

Para lograr un verdadero interés dentro del experimento se logré ir mas alla de los demostrado
en redes sociales, lo que se queria llegar realmente es poder realizar una Ilamada en frio para
identificar por donde logro ingresar a nuestra pagina web y por qué canal vio la informacion,
de esta forma resulté un experimento muy interesante por los resultados obtenidos en la llamada
a usuarios. En primer lugar, se logr6 llamar a Francisco Maximo y dentro de la llamada nos
menciono que se enterd de la promocion por Facebook y que realmente se queria suscribir al
servicio, ademas mostro mas interes sobre los nuevos cursos que se estan planeando lanzar y
mencion6 como recomendacién lanzar sorteos de suscripciones gratis. Segundo lugar, se
comunicé con William Ortiz y nos menciond que logro ver la publicacion por su correo
electronico e ingreso a la pagina a dejar sus datos por la promocion, ademas dio a conocer el

interés que tiene por comenzar las clases en los cursos de ofimatica y durante la llamada



menciond como recomendacion realizar mas publicidad por correo electrénico que es un sector

en donde se puede llegar a mas personas.

Para resumir y continuar con el analisis del concierge se debe mencionar que se obtuvieron 11
intencion de compras/ventas del plan premium, donde las vias fueron 2 por email, 6 Facebook,

2 llamadas y 1 WhatsApp.

b) Malla receptora

Tabla 28. Malla receptora del experimento 5 del concierge

Puntos fuertes, lo mas relevante...

Criticas constructivas, aspectos a mejorar...

e Se identifico el interés de los
seguidores en nuestro servicio la
colocar sus datos personales para

obtener un cupdn de descuento

e Elinterés de las personas se llevd a
cabo la estrategia de promocion
que se plante6 en este experimento,

el cual se debe tener en cuenta

e Realizar publicidad pagada en todas las
publicaciones de Facebook, sin
importar el nimero de seguidores que

se tengan en el momento.

e Mantener informados a los seguidores
de Facebook y nuestros proximos

clientes de las promociones

Preguntas nuevas...

Opiniones interesantes, nuevas ideas...

e ;Seréa posible expandir la llegada a
nuevos usuarios por otras vias de

contacto?

e Realizar sorteos entre los seguidores de
Facebook para una mayor captacion de

clientes

e Realizar mas promociones por correo

electrénico

e Realizar llamadas a los clientes para
preguntar sobre la opinién de los cursos

y si debe aumentar




Fuente: Elaboracion propia
c) Interpretar el significado obtenido

Después del analisis del experimento con los resultados obtenidos es importante resaltar que
los pasos a seguir para una captacion de clientes que no se encuentran tan familiarizado con las
nuevas plataformas digitales es importante mostrarle mucho interés y un caso especifico es con
la plataforma de Facebook, ya que es importante marcar la diferencia con la publicidad pagada
para llegar a méas personas y luego mostrar el interés al clientes, entre otras ideas que surgieron
durante el experimento fue realizar nuevas formas de promocion del producto mediante sorteos

y tomar la atencion en la via de contacto de Correo electrénico.
7.6.4 Aprendizajes - Cambios a realizar
a) Que aplicaré o incorporaré en los siguientes experimentos

Para los siguientes experimentos aplicaré realizar mas promocion pagada por Facebook en cada
publicacion que se realice por el hecho del alcance, ademas de proponer nuevas formas de

captar a nuevos clientes como es el caso de sorteos entre seguidores de nuestras redes sociales.
b) Cdmo mejorara mi idea de negocio

Con estas nuevas ideas la idea tomara un rol importante para contactar a nuevas personas que
cumplan nuestro perfil de cliente y llegar a alcanzar nuevas metas de captacidn de clientes para
EduPro. Ademas de tener en cuenta que al mantener mas clientes se podra obtener opiniones

para mejorar el servicio ofrecido y regular el precio establecido.

7.6.5 Sustentacion de las validaciones



Figura 89. Publicacion de la promocién en Facebook

EDUPRO* LIDERES EN EDUCACION

OBTEN UN

DESCUENTO PARATU
SUSCRIPCION MENSUAL

Para conseguir o inky
tus datos.

HAZ cLcK AQul
Calle Huaca123, Lima, Peris

f¥in

’ ACLARAMOS TUS DUDAS

Fuente: https://cutt.ly/XmIDGKk8, 2021.

Figura 90. Estadisticas de la publicacion de Facebook

Rendimiento
S/7,10 gastados en 2 dias.

Interacciones con la
publicacién

Alcance

Costo por:
67 Interaccion co...

Interaccién con una publicacién

Reacciones a la publicacion

Clics en el enlace

Fuente: Facebook de EduPro


https://cutt.ly/XmlDGk8

Figura 91. Estadisticas 2 de la publicacion de Facebook

Publico

Este anuncio lleg6 a 1.915 personas de tu publico.

Ubicaciones Lugares

18-24 : 4554 55-64

Caracteristicas del publico

Editar publico

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 92. Bloque de anuncio de la promocion en la pagina web de EduPro

EDUPRO, * LIDERES EN EDUCACION o

OBTEN UN
DESCUENTO PARA TU
SUSCRIPCION MENSUAL

Para ¢ debe allinky

Calle Huacal23, Lima, Per

f ¥in

£ ACLARAMOS TUS DUDAS

Fuente: https://odaniel4o.wixsite.com/website/plans-pricing, 2021.


https://odaniel4o.wixsite.com/website/plans-pricing

Figura 93. Reporte inicial de Mailchimp

391 27 17 1

Opened Clicked Bounced Unsubscribed
Successful deliveries 1,526 100.0%  Clicks per unique opens 6.9%
Total opens 476  Total clicks 32
Last opened 6/30/216:40PM  Last clicked 6/27/211:30PM
Forwarded 0  Abuse reports o]

Fuente: MailChimp de EduPro

Figura 94. Base de datos de la Landing page

Envios de formularios Contacts Form 22

Contacts Form 2 2

Mira todos tus formularios enviados aqui.

Y Fittrar v J Clasificar v ® Campos visibles v f Importar/Exportar v
Nombre Apellido Email Teléfono
1  Rodrigo Quintero Rodrigo.Quinte12@gmail.com 963256142 -
2  Francisco Rodriguez Franksroro78@gmail.com 985241146
3 Gonzalo Reyes MiGon.Rey76@gmail.com 968253625
4 Angel gonzales andel.zales188@gmail.com 987485695
5 Diego Benavides diego23bena@gmail.com 987243563
6 Rodrigo Leon rodri.leo@gmail.com 987451216
7  Emilio Alarcon ealarcon@cclservicios.org.pe 997586321
* Ysabel Martinez Rodriguez ymartinez@cclservicios.org.pe 986254142

Q" Los cambios en la tabla de envios apareceran solo cuando publiquestt...

Fuente: MailChimp de EduPro



45

46

47

48

49

50

Figura 95. Base de datos de la Landing page (Total 50)

Nombre Apellido Email
Fredy Macavilca Capcha pccafmac@upc.edu.pe
Carlos Guevara Martinez pcadecgue@upc.edu.pe
Rossana Gallesio pccargal@upc.edu.pe
Nancy Mendoza PCADNMEN@upc.edu.pe
Felimon Blas Flores fblas@unjfsc.edu.pe
Artemio Manuel Rios Rios manoloriosrios1@gmail.com

Fuente: MailChimp de EduPro

958956856

987951853

965225336

956223566

996288392

942 686 342

Figura 96. Estructura de email enviado a los usuarios

Edupro Peru - Solucién de tu Problema

damos la bienvenida a

» APRENDE DE LAS
m* SOLUCIONES

POTENCIA TU
ENSENANZA

Visitanos en:
€D edurro

Fuente: Gmail de EduPro

Teléfono



Figura 97. Correo 1 recibido por email con la intencion de compra del plan premium

Ysabel Martinez Rodriguez <ymartinez@cclservicios.org.pe> sab,19jun (hace 12dias) T¥
parami

Buen dia,

Ingrese a su pagina y coloque mis datos satisfactoriamente, quiero recalcar que estoy interesada exclusivamente en el plan premium.
El séb, 19 jun 2021 a las 3:21, EDUPRO Peru (<eduproweb peru@gmail.com>) escribio:

Edupro Peru - Solucion de tu Problema

Hola! Edupro quiere informarte que formas parte de una lista de personas especiales para nosotros, por ello te invitamos a ingresar a este link (HAZ
CLICL AQUI) para obtener un beneficio exclusivo de Edupro para que disfrutes de un descuento para nuestras membresias. No te olvides de
visitarnos en nuestra pagina web: https://odaniel4o.wixsite.com/website/cursos

Le damos la bienvenida a

» APRENDE DE LAS
ERUPROS soLuciones

I ¢ .. OO

Fuente: Gmail de EduPro

Figura 98. Correo 2 recibido por email con la intencién de compra del plan premium.

Emilio Alarcon <ealarcon@cclservicios.org.pe> mié, 23 jun 16:22 (hace 8 dias) Y&

parami ~

Buenas, Revise su correo y cologue mis datos en su pagina para obtener el descuento del plan Premium que estoy interesado en adquirirlo y comenzar a utilizarlo por los cursos de ofimatica. Espero su

respuesta

El mié, 23 jun 2021 a las 16:20,EDUPRO Peru (<eduproweb peru@gmail.com>) escribié:

Edupro Peru - Solucion de tu Problema

Hola! Edupro quiere informarte que formas parte de una lista de personas especiales para nosotros, por ello te invitamos a ingresar a este link (HAZ
CLICL AQUI) para obtener un beneficio exclusivo de Edupro para que disfrutes de un descuento para nuestras membresias. No te olvides de

visitarnos en nuestra pagina web: https://odaniel4o.wixsite.com/website/cursos

Le damos la hienvenida a

» APRENDE DE LAS
ERUPROS soruciones

I 02020 OtEERE

Fuente: Gmail de EduPro



Figura 99. Conversacion por Facebook con la intencion de compra del plan premium

n Direct Facebook Comments ) Instagram Comments plugin de chat

Rodrigo Ledn Perez
Asignar conversacion w

v T DR W

Buen dia! Quiero decirles que me intereso la
publicacion,

jHola! Gracias por ponerte en contacto con
nosotros. Recibimos tu mensaje y agradecemos tu

interés.

Me intereso la publicacion del descuento. queria
comunicarles que ya deje mis datos y tengo el
descuento para el premium y Me gusto el curso
de Plataformas virtuales eso me serviria mucho.
Gracias por la promocion.

Gracias por comunicarte con nosotros!. Estate

atento a muchas mas promociones que tenemos
para nuestros seguidores.

RO O sy

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 100. Conversacién por Facebook con la intencion de compra del plan premium

@ oisponi 8 i o

Diego Benavides Lopez
Asignar canversacion w

v @ 0 8 1w

mDirect  Facebook Comments @)  Instagram Comments  plugin de chat

Diego Benavides Lopez
Asignar conversaciin w v @ 0 8 w
Hola! Observe en su publicacion que tienen un

descuento.

jHola! Gracias por ponerte en contacto con
nosotros. Recibimos tu mensaje y agradecemos tu
interés.

Si hacemos muchas publicaciones, pero cual
exactamente fue la que te llamo la atenci6n Diego

Fui a la publicacién del descuento y ya llene
todos los datos que me pedian

ahora tengo mi descuento y podre estar en el
plan premium

Si es cierto! ;Que curso entraras?

Ma nuetaria anrandar enhra Ine nisune inenne
s

Fuente: Facebook de EduPro

interés.

Si hacemos muchas publicaciones, pero cual

exactamente fue la que te llamo la atencién Diego

Fui a la publicacién del descuento y ya llene
todos los datos que me pedian

ahora tengo mi descuento y podre estar en el
plan premium

Si es cierto! ;Que curso entraras?

Me gustaria aprender sobre los nuevos juegos
digitales de ahora

Si es un curso interesante. Estamos en un pronto
contacto Diego

s/



Figura 101. Conversacién por Facebook con la intencion de compra del plan premium

Q Disponible Respuestas autométicas -]

n Direct Facebook Comments @ Instagram Comments plugin de chat

Angel Gonzales

Asignar conversacion v

v T 0 =8 O

Hola!

jHola! Gracias por ponerte en contacto con

nosotros. Recibimos tu mensaje y agradecemos tu
interés.

Queria comunicarle que ya tengo mi cupon de
descuento para mi plan! y estoy emocionado en
el curso de Sumweb. Espero que mas adelante
saquen mas promociones

Que gusto Angel que tengo tu cupon! Disfrutalo.
Estate atento a las préximas promociones!!

Gracias por la comunicacion

AODESs D

Fuente: Facebook de EduPro

Figura 103. Conversacién por Facebook con la intencion de compra del plan premium

Q Disponible gﬂ Respuestas automaticas -3

n Direct Facebook Comments (@) Instagram Comments plugin de chat

Gonzalo Reyes
Asienar conversacién 4 T 0 & w
Hola buenas! Quiero comunicarles que ya
realice el llenado de mis datos en el recuerdo de
la pagina que colocaron en su publicacion

jHola! Gracias por ponerte en contacto con

nosotros. Recibimos tu mensaje y agradecemos tu
interés.

Que tal! como les decia ya obtuve mi descuento

para el plan premium y me llamo la atencién
esta promocion porque me gusto el curso que

ofrecen de ofimatica para mis proximas clases

que haga
Que gusto que hayas obtendria el descuento es
para nuestros seguidores!

Sil espero que saguen mas promociones!
linsaluda

PO PED

Fuente: Facebook de EduPro



Figura 104. Conversacion por Facebook con la intencion de compra del plan premium

n Direct

Qo k)] @
Facebook Comments @)  Instagram Comments  plugin de chat
Francisco Rodriguez
Asignar conversacién w < Ol @) = e
Buen dia

Hace unos dias llene mis datos en la pagina del
anuncio de la promocion

pues me llamo la atencion por los cursos que
tienen y los beneficios que dan a los de plan
premium

Me llamo la atencién tambien la pagina esta
bien

Espero con ansias mas cursos como el de
ofimatica que me sirven mucho para mi trabajo

de profesor. Existos
Gracias por comunicarte con nosotros. Es muy
importante tu opinion para mejorar.

st gy

Fuente: Facebook de EduPro

Direct

Q 8 &
Facebook Comments @)  Instagram Comments  plugin de chat
Francisco Rodriguez
& v 8 0 ® %

Asignar conversacion »

Me llamo la atencién tambien la pagina esta
bien

Espero con ansias mas cursos como el de
ofimatica que me sirven mucho para mi trabajo

de profesor. Existos
Gracias por comunicarte con nosotros. Es muy
importante tu opinion para mejorar.
Espero que los cursos que tenemos se te sean de
gran ayuda

y estate atente a nuevas promociones que se
vienen! Existos!!

| s/ oy

Figura 105. Conversacién por Facebook con la intencion de compra del plan premium

m Direct

Q B

Facebook Comments @)  Instagram Comments  plugin de chat
Rodrigo Quintero

Asignar conversaciin w %

T 0 8 9

Hola!

Hola!

jHola! Gracias por ponerte en contacto con
nosotros. Recibimos tu mensaje y agradecemos tu
interés.

Buenas noches! Gracias a su publicacion del
descuento para el plan premium ya puedo
aprender nuevas cosas de ofimatica que
ayudan mucho en el trabajo

Deje mis datos en la pagina espero que sea
todo seguro

ya tengo experiencias pasadas en donde me
llamaban personas extranas

Fuente: Facebook de EduPro

n Direct

Qo

Facebook Comments @)  Instagram Comments  plugin de chat

Rodrigo Quintero
Asignar conversaciin w

¥ 0 ® v

UESCUBIIW pPdid 1 Pidil PIEinuii yd pusuo
aprender nuevas cosas de ofimatica que
ayudan mucho en el trabajo

Deje mis datos en la pagina espero que sea
todo seguro

ya tengo experiencias pasadas en donde me

llamaban personas extranas
Que bien que haya obtenido su descuento para el
plan Premium. Espero que lo disfrute!
No se preocupe todo dato personal es
confidencial y Gnicamente uso para la empresa!

Espero que saquen mas cursos que estare al
pendiente

Gracias por la confianza que me da

sr o



Figura 106. Conversacion por Whatsapp con la intencion de comprar el plan premium.

12:10 » = @

< 31 Qllsr\te Edupro | %

E3LULIINIUS. FUIda pdid 111ad Il iiauivin.

Hola! Gracias por dejar tus datos en
nuestra landing page! Veo que te
enteraste de nuestra promocion del plan
premium.

Estoy interesada en este plan porque me
gusta el curso de Ofimatica

Espero que saguen nuevos cursos y
nuevas promociones ¢4 me gusta lo que
ofrecen

Gracias por tu interés! Estaremos al
pendiente de las nuevas herramientas de
ofimatica!

Y estate atenta a nuevas promociones!

Otra consulta como llegaste a nuestra
pagina?
A ST e
Me llegé un correo y también como soy
seguidora vi la publicacién en facebook

Oh esta bien muchas gracias por esa
informacién nos es de vital importancia
Gracias

Espero su pronto contacto

+  ©® 9

e Llamada 1 - Francisco Maximo

https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/llamada-en-frio-a-clientes-1

e Llamada 2 - William Ortiz

https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/avenida-del-pacifico-23

PLAN FINANCIERO
8.1 Proyeccion de Ventas

Para la proyeccion de ventas se han realizado 5 experimentos en donde se involucran distintos

canales, en donde se encuentran Facebook, E-mail y una landing page por la pagina web como


https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/llamada-en-frio-a-clientes-1
https://soundcloud.com/gerardo-mazanett-107502527/avenida-del-pacifico-23

acceso adicional. Para llegar a un cuadro resumen de los resultados obtenido del concierge se
debio realizar dentro de los experimentos publicidad para llegar a los clientes y que se
demuestre un interés de compra o venta de nuestros servicios. Ademas, la meta de este
prondstico es lograr incrementar por cada experimento un equivalente a 5 personas o0 mas en
las suscripciones mensuales que ofrece EduPro, ya que somos una empresa nueva en el
mercado y como respecto al mercado es conseguir un reconocimiento por conseguir el 5% del
mercado de personas que cumplan el perfil de usuario de EduPro. Por ello, a continuacion, se
presentara un cuadro resumen en donde se detallen los usuarios que han demostrado su interés

de compra en cada uno de los experimentos.

Figura 107. Cuadro resumen de las personas por plan de membresia

PLANES Experimento 1 | Experimento2 |Experimento 3 |[Experimento 4 [Experimento 5 Total
Basico 1 3 2 2 0 8
Premium 1 4 2 2 1 20
Grupal 0 0 0 1 0 1
TOTAL 2 7 4 5 11 29

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 108. Cuadro resumen del crecimiento promedio del cada plan

Crecimiento Semanal Promedio
Basico 200.00% -33.33% 0.00% -100.00% 16.67%
Premium 300.00% -50.00% 0.00% 450.00% 175.00%
Grupal %% 0% 100% -100.00% 0.00%

Fuente: Elaboracién Propia

Estos fueron los resultados de los experimentos tomando en cuenta el interés de los clientes
con los planes. Para poder verificar si los clientes mencionaron el real interés de la suscripcion
del servicio se colocara algunas imagenes de usuarios, en donde se demuestre el interés por
cada plan y por cada experimento para mostrar un fundamento de dicha intencién y para

recopilar las imagenes en método de resumen de los experimentos realizados.

Experimento 1 - Envio de correo electronico



Figura 109. Respuesta por E-mail del experimento 1

= M Gmail Q Buscar correo - @@ x5 @
} Redactar ¢« oew ¢ ¢ b e scess < > 5]
B . Re: Capacitacion Online Exclusivo Para Profesores @ @ - Proyecto EDUPRO €2 fecibides < & 2
% Destacados a MAGNA MARICIA MENESES CALLIRGOS < vie, 28 may 2308 (nace B dies)  Yr 4
© FPospuesios parami ~
> Enviados S| ESTOY INTERESADA EN EL PROYECTO
B Borradores. 1 El jue, 27 may 2021 a las 1530, Edupro Peri (<eduproweb peru@gmail com>) escribio.
v Mis
{Hola!
Meet *
= Nueva reunién Espero que estés muy bien. Te comento que somos una nueva empresa y
estamos desarrollando un proyecto, la cual te comento en la siguiente
& Unirse a una reunién imagen. Ademas te invitamos a visitar nuestra pagina web en el siguiente
link: https: / /odaniel4 ixsite m/website
Hangouts
atD'JPND + -
Le damos Ia bienvenida a
» APRENDE DE LAS
ERUPROS i uciones
POTENCIATU
ENSENANZA
L 7 ’
Fuente: Gmail de EduPro
. . .
Experimento 2 - Envio de Flyer por e- mail
Figura 110. Respuesta por E- mail
EDUPRO Peru lun, 31 may 8:34 Yy
---------- Forwarded message --------- De: EDUPRO Peru <eduproweb.peru@gmail.com>
i JULIO ENRIQUE GUERRERO HURTADO <jguerrero@unjfsc.edu.pe> mar,1jun 1553 ¢ &
parami ¥

Buenas tardes,
Estoy interesado en su pagina, me gustaria saber qué otros cursos ofrecen. Gracias.

Saludos
BUENAS NOCHES. Buenos dias. CON MUCHO GUSTO.
4 Responder ®» Reenviar

Fuente: Gmail de EduPro

Experimento 3 - Publicaciones en Facebook con publicidad pagada



Figura 111. Respuesta por Facebook

Andrea Zurita
]

@ . = . . racios! Tods s Cges s20
25 45 150 B asnonnas? Y cuinty fempo doan?

@ etk pota

Bien,y como hago pari ¢l pagn?

Gracia Todss \as Cases %0 . Qusera e grupyl .
@ sshiconas? Y cutnt tergo duran?

Fuente: Facebook de EduPro

Experimento 4 - Publicaciones en Facebook

Figura 112. Respuesta por Facebook

by = Jmana Pantojs Varges ¢ pisie Pastge :" e .
Pt Creiematts
potisbuitaghi

¥ 91 5090 56 realiza de manera
0 mensus? 0 s un sok page?

65 85 175

=T EmTEm Ems
= - esta bien Entonces me gustaria
sscibime en o Bésico

Cudles S0 103 precios de fas.
. membrisiss?

Fuente: Facebook de EduPro



Experimento 5 - Landing page

Figura 113. Conversacién por Facebook por la publicidad de redes sociales

n Direct Facebook Comments o Instagram Comments plugin de chat

Rodrigo Ledn Perez
Asignar conversacién w v @ m = ﬁ?
Buen dia! Quiero decirles que me intereso la
publicacion,

jHola! Gracias por ponerte en contacto con
nosotros. Recibimos tu mensaje y agradecemos tu

interés.

& Cual publicacion en concreto Rodrigo?

Me intereso la publicacion del descuento. queria
comunicarles que ya deje mis datos y tengo el
descuento para el premium y Me gusto el curso
de Plataformas virtuales eso me serviria mucho.
Gracias por la promocion.

Gracias por comunicarte con nosotros!. Estate
atento a muchas mas promociones que tenemos
para nuestros seguidores.

s/ 5

Fuente: Facebook de EduPro

Para realizar las proyecciones de venta del primer afio se va a tomar en cuenta como un
concepto adicional la tasa de abandono que tiene como concepto medir el porcentaje de clientes
que dejan de usar o pagar un servicio de una compafiia por un periodo de tiempo que para casos
especificos de este proyecto es de 1 mes. Segun las investigaciones realizadas se identificé que
la tasa de abandono para el rubro de educacidn online es de 35% segun el diario el Pais
afirmando que en Espaiia la formacion online no acaba de convencer. La tasa de abandono,
segun la Escuela Europea de Direccion de Empresa (EUDE), se sitla en torno al 35% en
masteres y posgrados y llega hasta el 90% en los denominados MOOC (massive opening on
line course), que han invadido literalmente el mercado. (EL PAIS; 2019). Con referente a la
tasa de abono en Peru se ha visto muy perjudicada por temas de las distracciones dentro los
cuales son las redes sociales, juegos online y temas personales, entre otros factores, estos
resultados se dieron a conocer que en el mercado peruano se puede estimar una tasa de 45%
aproximadamente pues este analisis se tomd en cuenta tanto el resultado obtenido del exterior
como es Espafia de un 35%, como la tasa de crecimiento en Perl que es un 7% en el rubro de
educacion virtual se concluye que la tasa de abandono mas cercana a nuestro proyecto es de la
de Espafia con un 35%, puesto que en Perl no cuenta con estudios en donde se puede observar

la proyeccion mencionada en base al perfil de los clientes de EduPro.



Con este nuevo concepto se presentardn las proyecciones de ventas de EduPro para los 3

primeros afos.

Figura 114. Proyeccion de ventas en unidades y soles del afio 1 de EduPro

Pronéstico mensual de ventas en unidades (Primer Afio)

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL ANO 1
Total Planes 29 22 26 30 35 # a7 55 64 75 88 102 613
Plan Basico 8 9 11 13 15 17 20 24 27 32 37 44 257
Plan Premium 20 23 27 32 37 43 50 59 69 80 93 109 643
Plan Grupal 1 1 1 1 2 2 2 3 3 3 4 5 28
35% | Abandono -12 -14 -18 -19 -22 -25 -30 -35 -40 -47 -55

Prondstico mensual de ventas en soles (Primer Afio)

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL ANO 1
Total Planes $1.2,395.00 $/.1,999.08 $1.2,332.26 $1.2,720.97 $1.3174.47 §1.3,703.55 $1.4,320.81 $1.5,040.94 $/.5,881.10 $1.6,861.28 $/.8,004.83 §1.9,338.97 $1.55,773.26
Plan Basico $/.520.00 S/.606.67 S/707.78 $/.82574 $/963.36 $/1,123.92 $/.131125 8/1,529.79 $/1,78475 8§/.2,082.21 $/2,42924 §/.2,834.12 $/.16,718.83
Plan Premium $/.1,700.00 S5/.1,98333 5/.2,313.89 S/.2,699 54 5/.3,149 46 S5/.3,674.37 5/.4,286.76 5/.5,001.23 5/.5,83476 5/.6,807.22 S/7,941.76 5/.9,265.39 $1.54,657.72
Plan Grupal 5/.175.00 5/.175.00 5/204.17 5/238.19 5/277.89 5/.324.21 5/.378.24 5/44128 5/514.83 5/.600.64 5/700.74 5/.817.53 S1.4,847.74

Abandono -5/.765.92 -5/.893.57 -5/.1,042.50 -5/.1,216.25 -5/.1,418.98 -5/.1,655.45 -51.1,931.36 -5/.2,253.2% -5/.2,628.79 -5/.3,086.92 -5/.3,578.07

Fuente: Elaboracion Propia

Para el segundo afio de proyecciones se utilizara como fuente secundaria con la finalidad de
determinar los ingresos para los siguientes afios. Primero, Se presenta como una fuente un
articulo del diario Gestion, en donde se afirma que las visitas a sitios de educacion online
crecieron un 200% entre los meses de abril y mayo, uso de SMS crecié un 300% y se debe
mencionar que estos datos estadisticos fueron realizados por un estudio de comScore y Statista.
Segundo, se presenta un articulo del diario de EI Comercio referente a la educacion online y se
menciono que, en el Perd, si bien son muchas las universidades, los institutos y las plataformas
particulares que ofrecen programas virtuales, el mercado aln es pequefio, alcanzando apenas
al 7% de la poblacion en edad estudiantil. (EI Comercio; 2020). Dichos datos estadisticos
fueron realizados por un estudio de la escuela de negocios espafiola Online Business School
(OBS) por la nueva forma de educacidn provocada por la pandemia. Tercero, se presentara un
articulo de investigacion de Facts & Factors en donde se afirma que el informe de investigacion
sobre el mercado global de aprendizaje electronico se estimo en USD 144 mil millones en 2019
y se espera que alcance los USD 374,3 mil millones en 2026. Se espera que el mercado mundial
de aprendizaje electronico crezca a una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR) de 14,6
% de 2019 a 2026. (Facts & Factors; 2021). Por ultimo, se realiz6 una investigacion por la
Union Europea que revela que un 15% de la poblacion espafiola accede a internet para realizar
un curso online en 2019 por el hecho de que la educacion, emprendimiento y tecnologia se han

congeniado para realizar un mix que es el fruto de las nuevas plataformas de educacién online.

Con las fuentes mencionadas e investigadas se logré6 una conclusion entre todas las

investigaciones como fuentes secundarias que el sector tanto global como en Latinoamérica,



en especial en Per( tendrd un crecimiento anual de 14,6% (La Republica; 2019). Dicha
informacion sera tomada como un indicador muy optimista a pesar de todo lo ocurrido en el
transcurso del afio y es reconocido por un amplio mercado en el sector de educacién, que
necesita una via de solucidn para seguir con las clases y la educacion que es la primordial para
el progreso de la vida.

Figura 115. Proyeccion de ventas en unidades y Soles del afio 2 de EduPro

Pronostico mensual de ventas en unidades (Segunda Afio) | 1as0%

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES12 | TOTAL ANO 2
Total Planes 17 134 153 176 201 230 264 302 346 396 453 519 3202
Plan Basico 50 57 85 75 86 98 12 129 147 169 193 221 1404
Plan Premium 125 143 164 187 215 245 281 322 369 422 483 553 3510
Plan Grupal 5 6 7 8 9 1 12 14 16 18 21 24 150
Abandono -63 72 -83 95 -108 124 -142 -163 -186 213 -244 -280
Pronbstico mensual de ventas en soles (Segundo Afio)

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES12 | TOTAL ANO 2
Total Planes | $/.10,693.12 | §/12,243.62 | S.14.018.94 | §/16,051.69 | S/.18,379.18 | $.21.04417 | S.24,095.57 | §1.27.589.43 | S1.31,589.89 | $1.36,170.43 | S.41.415.14 | $/.47.420.34 | §/.300,711.51
Plan Basico 5324507 | 5/371560 | 5/4254.36 5/.4871.25 5/557758 | 5/6386.32 | 5/7,31234 | 5/837263 | 5/958666 | 5/1097673 | 5/12568.35 | 5/1439076 | $1.91,257.65
Plan Grupal $/10,608.87 | $/12147.16 | S/1300849 | $/1592522 | S/.1823438 | $/.20878.37 | S/23,90573 | $/27,37206 | S/31,341.01 | $/.3588546 | /4108885 | S/47,04673 | $/.208,342.33
Plan Familiar 51.936.08 S/1,07181 | si1227.22 51.1,405.17 5/160882 | S.184221 | 5/2,10933 | S/241518 | S/2,76538 | S/3166.36 | S/362549 | S/4151.18 | 51.26,324.32
Abandono -5/4,086.90 | -5/4690.95 | -5/537113 | -S/6149.95 | -S/704169 | -5/.8062.73 | -5/923183 | -5.10570.45 | -5/12,103.16 | -S/.13,858.12 | -S/.15,867.55 | -5/.18,168.34

Fuente: Elaboracién Propia

Figura 116. Proyeccion de ventas en unidades y Soles del afio 3 de EduPro

[Pronéstico mensual de ventas en unidades (Tercer Afio) 14.50%

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES § MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL ANO 3
Total Planes 594 681 779 892 1022 1170 1339 1534 1756 2010 2302 2636 16715
Plan Basico 253 290 332 381 436 499 571 654 749 857 982 1124 7129
Plan Premium 634 726 831 951 1089 1247 1428 1635 1872 2144 2455 2810 17822
Plan Grupal 27 31 36 41 47 53 61 70 80 92 105 120 764
Abandono -320 -366 -420 -480 -550 -630 -T2 -826 -945 -1083 -1240 -1419
Pronéstico mensual de ventas en soles (Tercer Afio)

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES § MES 6 MES 7 MES 8 MES 8 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL ANO 3
Total Planes $1.54,296.29 51.62,169.25 $1.71,183.79 $1.81,505.44 $1.93,323.73 | S/.106,855.67 | $/.122,349.74 | $/.140,090.45 | S/.160,403.56 | §/.183,662.08 | $/.210,293.08 | S/.240,785.58 | S/.2,111,933.00
Plan Basico S5/.16,477.43 $/.18 866.65 $/.21,602.32 $/24,734 85 $/.28,321.18 $/.32,427.75 S/.37,129.77 S/.42,513 59 S5/.48,678.08 $/55 736 38 $/63,818.15 S/.73,071.78 | $/.463,377.70
Plan Premium | S/53,868.51 S/61679 44 $/.70,622 96 $/.80,863.29 $/.9258846 | S/.106,013.79 | S/121,38579 | S/.138986.73 | S/.159,139.81 | S/.182,215.08 | S/.208,636.27 | S/.238,888.52 |$5/.1,514,888.65
Plan Grupal 5/4,753.10 5/.5,442 30 5/6,231.44 S/.7,135.00 S/.8,169.57 5/9354.16 $/.10,710.51 5/1226354 | S/14041.75 S/.16,077.80 5/.18,409.08 5/21,07840 | $/.133,666.65
Abandono -8/20,80275 | -8/23819.15 | -8/27.272.92 -5/31,227.50 | -8/3575549 | -5/40,94003 | -5/46,876.34 | -5/53,67341 | -5/61,45605 | -8/70,367 18 | -5/80570.42 | -8/92253.13

Fuente: Elaboracién Propia

Como se puede observar, el primer afio de funcionamiento del negocio, la cantidad de ventas e
ingresos son las mas bajas y esto se debe principalmente a que existira un periodo de gracia en
el que los usuarios potenciales recién conoceran a EduPro por medio de la publicidad y aun
existira el temor de inscripcion a las membresias por la falta de conocimiento de la nueva
plataforma y el bajo uso que existird en la poblacion, Es por eso que las ventas totales (cantidad
total de suscriptores) del primer afio se estiman en 613 y esto generara un ingreso aproximado
de s/55 773 soles, los cuales dependen mucho de la proporcion de inscripcién que tenga cada
plan.



Por otro lado, las estimaciones del segundo y tercer afio de funcionamiento son muy diferentes,
pues se espera un crecimiento apoyado por lo mencionado anteriormente en conjunto con la
confianza que se tendra al ser una pagina con tiempo regular de pertenencia en el mercado. Es
por eso por lo que, en el caso del segundo afio las ventas totales esperadas son de 3 292, las
cuales podran generar un ingreso de alrededor de los s/300 711 soles. Mientras que, para el
tercer afio, las estimaciones son alin mas altas, en las que se espera que las ventas totales

asciendan a los 16 715 y estas generen un ingreso de mas de 2 millones de soles.
8.2 Presupuesto de inversion del proyecto

En cuanto a la inversion que se debe realizar para poner el negocio en marcha, se debe de tener
en cuenta los activos fijos, los gastos preoperativos y el capital de trabajo. A continuacion, se
va a detallar los elementos de cada una de estas variables correspondientes a nuestra empresa
(Figura 117)

a) Activos Fijos

Se considerara como activo fijo de la empresa 2 laptops de un valor de S/. 1,500.00 cada una
que seran utilizadas para el monitoreo de la plataforma y el disefio de los videos de
capacitacion. No se considera algun local o muebles porque el trabajo se realizara de manera

remota.
b) Gastos Preoperativos

En los gastos preoperativos se consideran los costos de constitucion de la empresa, que
ascienden a S/. 2,500.00 cotizado con el Estudio Contable Merino & Ore Asociados. Ademas,
se debe registrar la marca EduPro en Indecopi, cuyo tramite tiene un costo de S/. 535.00. Por
otro lado, se debe invertir en publicidad preoperativa para introducir la marca al mercado, para
ello se va a destinar S/.1,200.00. Finalmente, se debe disefiar la plataforma web, la cual esta

cotizada en S/.1,600.00, ademaés de pagar por el dominio web, cotizado en S/.1,166.10.

c) Capital de Trabajo

El capital de trabajo es la inversion que ayudara a solventar los gastos cuando el negocio recién
inicie, etapa en la que los egresos seran superiores a los ingresos. Dentro de esta inversion,
hemos considerado los gastos de personal, los cuales consideramos que ascienden a
S/.43,560.00 por el primer afio de operacion. Ademas, la publicidad sera vital para el camino

de incrementar los ingresos, ya que nos ayudara a atraer nuevos clientes, por lo cual este gasto



también est4 contemplado dentro del capital de trabajo en un valor de S/. 5,250.00 por los
primeros 5 meses. Por Gltimo y no menos importante, el mantenimiento de la plataforma con
un valor de S/. 3,000.00 anuales.

Figura 117. Cuadro del presupuesto de inversion del proyecto

Costo Periocidad
Activos Fijos
Laptops 5/.1,500.00 Unica vez
Gastos Preoperativos
Constitucion de empresa 5/.2,500.00 Unica vez
Registro de Marca 54.535.00 Unica vez
Publicidad preoperativa 5/.1,200.00 Unica vez
Prototipo 5/.1,600.00 IUnica vez
Dominio de la plataforma 5/ 1,166.10 Unica vez
Capital de Trabajo
Gastos de personal 5/.43,560.00 1 &R0
Publicidad 5/.5,250.00 5 meses
Mantenimiento de la plataforma 5/.3,000.00 Srmeses
INVERSION INICIAL TOTAL 5/.60,311.10

Fuente: Elaboracién Propia
8.3 Ingresos y Egresos

Los ingresos de EduPro estdn conformados por el pago de suscripciones que realizan los
clientes para hacer uso de la plataforma web y acceder a los videos de capacitacion. Las
suscripciones pueden ser tres distintos planes: el plan Béasico con un precio de S/. 65.00;
Premium de S/.85.00; y Grupal de S/.175.00. Todos estos precios ya incluyen IGV. Estos
ingresos dependen de la proyeccidn de ventas que se realizé segun los resultados del Concierge.
En la figura 118, se muestra la proyeccion de los ingresos de manera anual, que derivan de las
figuras 114, 115y 116 que se vio anteriormente en el apartado de Proyeccion de Ventas, donde

se detalla de manera mensual.

Figura 118. Ingresos de EduPro para los 3 primeros afos

Planes Total Afio 1 Total Afio 2 Total Afio 3
Plan Basico =f16.718.83 o9 287 Ba| SF4R3 37770
Ventas Plan Premium SF84 B 72| 55208 342.33( 541,514 83565
Plan Grupal =f4 847 74 of26 324 32| 5/133 BEE.ES
TOTAL INGRESOS SR 22429 S/415 924 30( 542,111 933.00




Fuente: Elaboracion Propia

Los egresos en los que va a incurrir EduPro se separan en 2 categorias, los gastos
administrativos y los gastos de ventas. Dentro de los gastos administrativos se contemplan los
gastos por salarios, contador y mantenimiento de la plataforma (Figura 119). Por otro lado, los
gastos de ventas contemplan los gastos por publicidad en Google Ads y Facebook Ads, ademas
del teleoperador de ventas (Figura 120 y 121). No obstante, los egresos varian para el afio 2 y
3, pues para el primer afio todos los trabajadores de la empresa, que en este caso seran los tres
profesores y el editor, trabajaran por medio de Recibo por Honorarios, pues la empresa aun no
contara con el ingreso suficiente para inscribirlos en planilla, por lo que los egresos totales del
primer afio ascienden a los s/63 360, de los cuales, los salarios son de s/43 560. Sin embargo,
para los dos siguientes afios los gastos por salarios tendran un leve aumento, de alrededor del
10% por inscribir a los trabajadores en planilla y asumir todos los gastos de este nuevo régimen,
Por lo que para el afio 2 y 3, el monto de salario asciende en s/21 229, lo que convierte el monto

de egresos totales para los mismos afios a los s/ 84 589.

Figura 119. Presupuesto de RR. HH para el afio 1

Presupuesio Mensual de RR.HH para &l primer afio

| Eners | Rebrers | Marss | bl | Mayo | dumie |  Julic | Agoste | Setiembre | Octubre | Noviembre | Diiembre | TOTALANO |
| Salarics Totsl | siasmooo|  sfaemwoo|  s/3e3000)  s/asae0]  s/3eseoc]  si3eme0|  s/3e300]  sfaelooo|  s/aesnoo|  s/3e000]  s/363000)  s/3E000( slansso.of
Personal / Cargo Enero Febrer Marzo Abril Maya Junso Julio Agosio Setiembre Oclubre Noviembre Diciernbee Total 2021
3 Profesores §/.2,700.00 51.2.700.00 5/.2,700.00 5/.2,700.00 S/.2700.00 | 5/.2700.00 §/.2,700.00 | 5/2,700.00 5/.2,700.00 | 50.2,700.00 51.2,700.00 | S/2,700.00 32.400.00
Sueldo Neto 5/.900.00 5/.000.00 S5/.900.00 5/.000.00 5/.900.00 5/.000.00 S/.900.00 £.000.00 51.900.00 5/.000.00 5/.900.00 5/.000.00 5/.10,200.00
Personal | Cargo Enero Febrer Marzo Abril Maya Junso Julic Agosin Setiembre Oclubre Noviembre Diciernbee Total 2021
Digital 5/.930.00 5/.830.00 5/.930.00 5i.930.00 5/.930.00 5/.930.00 5/1.930.00 5.830.00 51.930.00 5/.930.00 5/.930.00 5/.930.00 11,160.00
Sueldo Neto 5/.830.00 5/.830.00 S5/.830.00 5I.930.00 51.930.00 5/.830.00 51.930.00 5.830.00 51.830.00 5§/.830.00 5/.830.00 5/.930.00 §4.11,160.00

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 120. Presupuesto de RR. HH para los afios 2y 3

Mensual de RR_HH para el segundo y tercer afio

[ | Enen [ rebrers | Mamo [ awel [ mayo [ wwmie | auie | agosta | setiembre | Octubre [ Noviembre | Diiembre | TOTALARD |
L Salarios Tatal | srammsro|  s/ssasemo|  s/aamss0|  s/ea2680]  s/6415.97]  s/a42680]  5/8146.80]  s/442680]  s/4.42680] s/ 442680  5/6415.97]  s/.6146.80] /6478983
Persoral | Cargo Enero Febrero Marzo Abril Mayo Juio Tulio Agasio Setiembre Octubre Noviembre | Dicicmbee Total 2021
3 Profesores S/3570.00 | 5332010 | §.3.320.10 | §.3.32010 | S/4.811.98 [ S/3320.10 | S/6.110.10 | S.3,320.10 | S/.3.320.10 | S.3320.10 | S/4.811.98 | S06.110.10 48,654.85
Sueido Neto S/100000 | S(83000 | S.930.00 | 5.03000 | S930.00 | S.030.00 5/930.00 | S/830.00 S0930.00 | S/930.00 593000 | S/830.00 | S/11.230.00
Essalud 000 §/83.70 ST S8370 SI8370 §.8370 S8370 58370 S8 S50 S/83.70 S50 S/1,010.70
AFP. S/.100.00 509300 S/93.00 59300 S/93.00 59300 S93.00 510300 S93.00 5/.03.00 5/93.00 5/.03.00 S/.1.123.00
CTS S/.497.29 S5/49729 5/.994.58
G ic /63000 S/930.00 5/.1,860.00
Sueldo Bruto 57119000 | S/1.10670 | S/i110670 | S/.1.10670 | S/.1.603.90 | S/110670 | S/.203670 | S/1.106.70 | S/.1.106.70 | S/.1.106.70 | S/1.603.00 | S/2.036.70 | S/16.218.28
Persoral | Cargo Enera Febrero Marza Abril Mayo Junio Julio Agasto Setiembre Octubre Noviembre | Diciembre Total 2021
Digital S/1,106.70 | S/1.10670 | SI1,10670 | 50110670 | S/.1603.99 | S/1,10670 | S/2,086.70 | S/.1,106.70 | S/.1,106.70 | S.1,106.70 | S/.1603.99 | S2,036.70 | 16,134.88
Sueida Neto 5/830.00 | 5/630.00 | S/.830.00 | S.03000 | S.830.00 | S/830.00 S/830.00 | S/830.00 S.830.00 | S/930.00 5(830.00 | S/830.00 | S,11,160.00
Essalud [EED $/83.70 ST §.83.70 /8370 §.8370 S8370 S50 S83.70 S50 S/83.70 /K370 S/.1.004.40
AFP 59300 579300 S/93.00 59300 S/93.00 59300 S793.00 503,00 S793.00 593,00 5/93.00 S/.93.00 S/.1.116.00
CTS S/.497.2% 549729 5/.994.58
Grafificacion 5105000 S/ o3000 | S11.860.00
Sueldo Bruto S/1,106.70 | S/1.106.70 | SI1,10670 | 5.1.106.70 | S/.1603.99 | S/1.10670 | S/2,08670 | S/.1.106.70 | S/.1,106.70 | S/1,106.70 | S/.1603.99 | Si2,036.70 | S/.16,134.98

Fuente: Elaboracion Propia



Figura 121. Egresos mensuales de EduPro en los 3 afios

EGRESOS MENSUALES ARID 1

Gastos MES 1 MESZ MES 3 MES 4 MES § MES & MES 7 MES & MES 5 MES 10 MES 11 MES 12 | TOTAL ANUAL

Contador 51.300.00 S1.300.00 5.300.00 5/.300.00 520000 S1.300.00 1.300.00 S.300.00 S/300.00 5130000 5130000 sta000]  503.60000

Gastos Administrativos |Safanos S360000  5363000] 536000 S/36000| 5363000 S3630.00] 536000 S06000]  5363000) 5363000  53630.00]  S.263000] 5/43.560.00

web S1.300.00 S.300.00 5/.300.00 5/.300.00 5120000 5130000 S1:300.00 S.300.00 s/30000 530000 Si300.00 s.a000]  Si3.600.00

Publicidad Gaogle Ads 5138000 S350.00 S350.00 530,00 535000 535000 51350.00 S380.00 S/350.00 536000 536000 S.360.00] 5420000

Gastos do Ventas | Publicidad Facebaok Si.000 S250.00 S250.00 S250.00 525000 525000 51250.00 S250.00 S/25000 526000 525000 S/250.00] 5300000

(part time) S1450.00 SAS0.00 S450.00 545000 545000 5145000 S1450.00 SLa80.00 545000 5146000 545000 SLa50.00] 51540000

ToTAL EGRESOS ssm000]  s526000] sszaooo|  sis2e000]  ss2e000] sszeno0|  sseeoon| ssosoo| siszsnoo|  siszec0n] ssssom|  sisaeneo|  siesssoool
EGRESOS MENSUALES ARO 3¥ 3

Gastos MES 1 MES2 MES 3 MES 4 MES S MESE MES 7 MES & MES § MES 10 MES 11 MES 12 | TOTAL ANUAL

Cantador 51.300.00 S1.300.00 5.300.00 51.300.00 5/.300.00 51.300.00 51:300.00 5.300.00 /30000 530000 5130000 si300.00]  si3600.00

Gastos Salarios SIAET670|  S442080] 5442680  S/442680] 5641567 5442080 5814680  Si44680]  Sies2680]  S4s2680]  wea1ser]  Satesso]  Sieereess

web 51300 00 S1300.00 S300.00 S 30000 530000 Si30000 51300.00 S/300.00 /30000 s30000 5130000 siw000]  si3.60000

Publicidad Google Ads <1.360.00 /.350.00) S1.350.00 51.350.00 5/.350.00 /350,00 /.4,200.00]

Gastos doVentas | Publicidad Facebook 51.250.00 5/.250.00) 51.250.00 51.250.00 5/.250.00 5125000 si280.00]  s3.000.00

Teleoperadar [part time) 51.450.00 51.450.00) 51.450.00 5/.450.00 57.450.00 545000 51480.00]  s0s5.400.00)

TOTAL EGRESGS. Si62670]  S607080|  SGO70E)|  S/G0T680|  SIB06567|  SO0TG8I| S 8780  SG0G80|  SIGOTGAD|  SEOTEAD|  SBOGSST|  Sia7eeB0|  S/BeseEsl

Fuente: Elaboracién Propia

Figura 122. Egresos anuales de EduPro

Gastos Operativos Total Afio 1 Total Afio 2 Total Afio 3
Contador =43 B00.00 =43 B00.00 /.3 B00.00
Gastos Administrativos |Salarios 5443 660.00 S/ B4 78983 /B4 78983
Mantenimiento Weh =/ 3.R00.00 =/ 3 ,R00.00 =/.3.600.00
Publicidad Google Ads =f.4 200.00 =4.4,200.00 =d.4.200.00
Gastos de Ventas Publicidad Facebook S/4.3,000.00 o/.3,000.00 =/4.3,000.00
Teleoperador (part-time) =/.5,400.00 =45 .400.00 =46 400,00
TOTAL EGRESOS 5/.63,360.00 5/.84,589.83 5/.84,589.83

Fuente: Elaboracion Propia

Como se observa, los egresos tienen un incremento de alrededor del 34% para el afio 2 'y 3
respectivamente, pero es una proporcion relativamente baja y no alarmante, pues el incremento
de los ingresos tiene una proporcion mas alta. No es necesario aumentar mas los egresos pues
la metodologia del negocio es la misma para los 3 primeros afios y si se mantiene esta

estructura, el éxito del negocio al finalizar este periodo esta garantizado.
8.4 Flujo de Caja

En el Flujo de Caja se va a observar todos los ingresos y salidas de efectivo de EduPro.
Proyectar este estado financiero a los 3 primeros afios ayuda a tomar decisiones de posible
financiamiento en el futuro, asi como la capacidad de la empresa para generar flujo de efectivo,

con lo que podremos medir la rentabilidad del negocio al finalizar este periodo.

A continuacion, se detallaran los flujos de caja de manera mensual para cada uno de los afios y

un flujo de caja que mostrara la informacion anual.



Figura 123. Flujo de Caja mensual del Afio 1

Expresado en nuevos soles

MES 0 MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES B MES 9 MES 10 MES 11 MES 12

Ventas §/.2,305.00 8/1,090.08 8/233226 8272097 81317447 S/.370355 5/.4,320 81 5/.5,040.94 8/.5881.10 §/6,861.28 S/.8,004 83 £/033897

Costo Ventas S1.0.00 5000 S.0.00 5000 S0.0.00 50,000 S.000 5000 Si.0.00 S/.0.00 5.0.00 5/000

Utilidad Bruta 5/.2,385.00 5/.1.699.08 8/2332.26 8272087 S1.3.1T44T S/.3.703.55 5/.4.32081 5/.5.040.84 5i.5.881.10 5/.6.861.28 5/.8.004 83 5833887

Gastos Administrativos 5/.4,230.00 S/.4,230.00 5/.4.230.00 5/.4,230.00 5.4,230.00 57.4,230.00 S/.4,230.00 S/.423000 5/.4,23000 5.4,230.00 5/.4,230.00 5/.4.230.00

Gastos de Ventas '§/.1,050.00 $/1,050.00 5/1,050.00 §/.1,050.00 '§/.1,050.00 8/.1,050.00 $/1,050.00 £/.1,050.00 8/.1,050.00 '§/.1,050.00 S/.1,050.00 £/.1,050.00

Utilidad Operativa -5/.2,865.00 5/.3.280.92 -SI2.947 74 -5/.2,558.03 -5/.2.105.53 -5/.1.576.45 -5/.858.18 -5/.239.06 5.601.10 5/.1.561.28 5/.2.724 83 5/.4.058.87

Gastos Financieros S/.0.00 S.000 s.000 5000 50,00 50,000 &.000 5000 Si.0.00 S/.0.00 &.000 5/000

Utilidad Antes de Impuestos -5/.2,865.00 -S/.3,280.92 -8/ 294774 -5/.2,550.03 -8/.2,105.53 -8/.1,576.45 -S/.950.19 -5/.239.06 5/.601.10 51.1,581.28 5/.2,724 83 5/.4.058.97

Impuesto a la Renta (L.5%) S1.0.00 £.000 o o o L] o o Si002 8l2372 574087 £/.60.88

Utilidad Neta -5/.2,865.00 -51.3.280.92 -S5/2.947 74 -5/.2,558.03 -5/.2,105.53 -5/.1.576.45 -5/.858.18 -5/.239.06 5/.582.08 8/.1,557.56 5/.2,683.96 5/.3.998.08

Inversidn -8/60,311.10

Var. CTN 5/.0.00 812017 813403 S/39.70 5).46.32 5/.54.03 SLE3.04 817355 5/.85.81 81.100.11 S1.116.79

FLUIO DE CAJA -81.60,311.10 -81.2,855.83 -5.3,246.89 -5/290804  -8.251271 -81.2,051.48 -81.1,513.41 -SI.EBS5.65 -81.153.25 S/.692.19 81.1,674.35 5/.2,683.96 8/.3,998.08

Fuente: Elaboracion Propia
Figura 124. Flujo de Caja mensual del Afio 2
EDUPRO
Flujo de Caja
Periodo del Afo 2
Expresado en nuevos soles
MES O MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES & MES 7 MES B MES 3 MES 10 MES 11 MES 12
Ventas 8/.10,603.12 8112,24362 81401894 5/.16,051.60 S/18,370.18 8/.21,04447 8/.24,005.57 812758043 5/.31,580 B0 8/.36,170.43 Sl41,415.14 574742034
Costo Ventas S/.0.00 5000 S000 51000 51000 51000 &.000 51000 51000 S/.0.00 S.0.00 S/.0.00
Utilidad Bruta 8/.10.683.12 8i12.24362 51401894 S5/.16,061.69 8/.18.378.18 Si21.044.107 5/.24.085.57 5127 58943 5/.31.580.69 5i.36.170.43 Si41.415.14 54742034
Gastos Administrativos 5/.4,230.00 57.4,230.00 5i.4.23000 5/.4,230.00 5/.4,23000 S7.4.230.00 5/.4.230.00 5i.4,230.00 5i.4,230.00 5/.4,230.00 §/.4.230.00
Gastos de Ventas '8/.1,080.00 57.1,050.00 57105000 5/.1,050.00 5/.1,050.00 S7.1,050.00 57.1,050.00 5/.1.050.00 5.1,050.00 5i.1,050.00 8i1,050.00 §4.1,050.00
Utilidad Operativa 51.5413.12 5/.6,863.62 5/.8.73894 5/.10,771.68 5/.13,088.18 Si15,T64.1T 5/.18.615.5T7 5022 30943 5/.26,308.69 5/.30,680.43 5/.36,135.14 5i42.140.34
Gastos Financieros S/0.00 000 &.000 Si0.00 S000 S/.0.00 &.000 Si.0.00 51000 S1.0.00 &.000 8/.0.00
Utilidad Antes de Impuestos 5/.5413.12 57.6,083.62 5/.8.73894 £/.10,771 60 £/.13,000.18 5/.15,7T64.17 5/.18.815.57 572230043 £/.26,300.69 5/.30,800.43 5/.36,135.14 57.42.140.34
Impuesto a la Renta (1.5%) Si.81.20 5110445 Si131.08 5161568 518649 5/.236.46 5128223 5133464 5/.394.65 5i.463.36 S5i.542.03 Se3zN
Utilidad Neta $1.5.331.92 51.6.859.16 S/.8.607 86 S/.10.610.11 S.12.902.70 SL.15.527.70 S/.18.533.34 S.21.974.70 8/.25915.25 S1.30427 07 S8/.35.583.11 51.41.508.23
Inverside 0
Var. CTN 8/.135.73 8/.155.41 817795 S/203.75 £/.233.29 8I26712 S1.305.85 5/.350.20 S/.400.08 5i.450.12 S/.525.70
FLUIO DE CAJA S/3998.08  S.5467.65  S.7,01458  SL878581  SM10,81386  S/.13,135899  S.578482  S.15,639.19  S/2232499  S02631623  S.30886.20  SL36118.81  S141,508.23
Fuente: Elaboracion Propia
Figura 125. Flujo de Caja mensual del Afio 3
EDUPRO
Flujo de Caja
Periodo del Afvo 3
Expresado en nuevos soles
MES 0 MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES & MES 7 MES 8 MES 3 MES 10 MES 11 MES 12

Ventas §/.54,206.29 5i62,16925 8.71.183.78 5/81,505.44 8/83323.73 S/106,85567 S/.12234974 S/.14009045 S(16040356 S.18366208 S5/21029308 S5/.240.785.58
Costo Ventas S0.00 8000 8.0.00 S0.00 5000 87,000 &.000 S.0.00 Si000 810,00 8000 S/.000
Utilidad Bruta 5/.54,206.29 Si62,16825 S/.71.183.78 5/.81,505 44 5/.83323.73 S/106,655.67 S5.122.349.74 5/.140,09045 5116040356 S/18366208 S5/210,233.08 5/.240.785.58
Gastos Administrativos 5/.4,230.00 5/.4,230.00 5/.4.230.00 5/.4,230.00 &i4,230.00 5/.4,230.00 5/.4.230.00 &4 230,00 5/.4,230.00 5i.4,230.00 5/.4,230.00 5423000
Gastos de Ventas 5i.1,050.00 S/.1,050.00 5/.1,050.00 5/.1,050.00 5i1,050.00 57.1,050.00 50.1,050.00 &1,050.00 5/.1,050.00 5i.1,050.00 5i.1,050.00 &0.1.050.00
Utilidad Operativa 5/.48,016.29 51.56,689.25 5/.65.903.789 5U.TH,225 44 5/86,043.73 S5/101,5T5.67 SL117,089.74 S/.13481045 5015512356 S.17TE36208 S/205013.08 5/.235505.58
Gastos Financieros S/.0.00 S.0.00 8.0.00 Si0.00 S.0.00 570,00 &.000 5L.0.00 Si.000 S/.0.00 5000 5/000
Utilidad Antes de Impuestos 5/.48,016.29 51.56,689.25 5/.65.903.78 576,225 44 5/86,043.73  S/101,5T5.67 SL117,089.74 S/.13481045 5015512356 S.17TE36208 S5/205013.08  5/.235.505.58
Impuesto a la Renta (1.5%) SI.735.24 5/.853.34 5/.988.56 51,1433 811,320,656 51.1,523.63 S/1.756.05 202216 5/.2,32685 S/2675.7T3 8/3,075.20 50353258
Utilidad Neta 5/.46,261.04 51.56,035.91 5/.64.915.23 575,082 .06 5/.86,723.07  5/100,05203 S5/.115.31369 S5/.132788.28 S0152,786.71 S/1757D6.35 S5/.201,837.88  5/.231.973.00
Inversidn o
Var. CTN S5/.689.20 578913 5/.803.56 501,034 57 5i.1,184.59 51.1,356.35 57.1,553.02 &1.778.21 5/.2,036.05 5/.2,331.28 5/2,668.32
FLUIO DE CAJA. SI41,508.23 /4897024 SIG6B2604 SI6581879  SIT611663  S.S7S07.86 S/101,408.38 SI116,866.72 SI134,566.51 S1154,83276 S.17B037.63 S/204,607.20 §/.231,973.00



Fuente: Elaboracion Propia

Al observar detalladamente los Flujos de Caja de los primeros tres afios en su forma mensual,
se puede llegar a identificar que el primer afio de funcionamiento de la empresa, los flujos seran
negativos, pues mensualmente los egresos superan a los ingresos obtenidos por las ventas
estimadas. Si bien este es un posible escenario que tiene la empresa, se tiene que tomar en
cuenta para la toma de decisiones futuras, sobre todo con respecto al financiamiento. Sin
embargo, a pesar del negativo resultado del primer afio, los resultados de los siguientes afios
sean todo lo contrario, generando flujos positivos desde los primeros meses y las pérdidas que
se incurrieron en el primer afio seran amortiguadas en su totalidad para el mes 7 del segundo

afo. Por lo tanto, a partir del mes 8 del mismo afio, las ganancias seran limpias para la empresa.

Figura 126. Flujo de Caja Anual por el periodo de 3 afios

EDUPRO
Flujo de Caja Anual
Periodo de los 3 primeros anos
Expresado en nuevos soles

ANOD O AND 1 ANOD 2 AND 3
Ventas §/.55,773.26 §/.300,711.51 §/.2,111,933.00
Costo Ventas 0.00 0.00 0.00
Utilidad Bruta 5/.55,773.26  5/.300,711.51 5/.2,111,933.00
Gastos Administrativos 5/.50,760.00 5/.71,989.83 5/.71,989.83
Gastos de Ventas 5/.12,600.00 5/.12,600.00 5/.12,600.00
Utilidad Operativa -5/.7.586.74 5/.218,121.68 5/.2,027,343.16
Gastos Financieros S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
Utilidad Antes de Impiuestos -5/.7.586.74 5/.216,121.68 5/.2,027,343.16
Impuesto a la Renta (1.5%) -S/.113.80 5/.3,241.83 5/.30,410.15
Utilidad Neta -S/.7,47294 5/.212,879.86 5/.1,996,933.02

Inversidn
FLUJO DE CAJA

-5/.60,311.10
-5/.60,311.10

-5/.7,472.94  §/.212,879.86 5/.1,996,933.02

Fuente: Elaboracion Propia

Aqui podemos observar de una manera mas macro, los resultados anuales que tendra la empresa

en el periodo de 3 afios. Como se menciond en el parrafo anterior, los flujos de los afios 2 y 3



son positivos en gran medida y para el segundo afio, los flujos acumulados también serén
positivos, por lo que el desempefio de la empresa en los primeros afos es positivo en su

mayoria, con resultados apropiados para los inicios de un proyecto.

8.5 VAN
Figura 127. Flujo de caja anual- VAN
EDUPRO
Flujo de Caja
Periodo de los 3 primeros afos
Expresado en nuevos soles
ANOD AND 1 AND 2 ANOD 3
Ventas §/.55,773.26 5/.300,711.51 5/.2,111,933.00
Costo Ventas 0.00 0.00 0.00
Utilidad Bruta 5/.55,773.26  5/.300,711.51 §/.2,111,933.00
Gastos Administrativos 5/.50,760.00 5/.71,989.83 5/.71,989.83
Gastos de Ventas 5/.12,600.00 5/.12,600.00 5/.12,600.00
Utilidad Operativa -5/.7,586.74 5/.216,121.68 5/.2,027,343.16
Gastos Financieros S/.0.00 S/.0.00 s/.0.00
Utilidad Antes de Impiuestos -5/.7,586.74 5/.216,121.68 5/.2,027,343.16
Impuesto a la Renta (1.5%) -5/.113.80 5/.3,241.83 5/.30,410.15
Utilidad Neta -5/.7,47294 5/.212,879.86 5/.1,996,933.02

Inversion -5/.60,311.10
FLUJO DE CAJA -5/.60,311.10 -5/.7,47294 5/.212,879.86 5/.1,996,933.02

|vaN $/.1,410,585.96

Fuente: Elaboracion Propia

Respecto al cuadro, se propone realizar una inversion de s/60 311 soles para poder realizar las
operaciones de los primeros meses del afio 1. EI método de valoracion de inversiones es la

diferencia entre el valor actualizado de los cobros y de los pagos que generan una inversion.

El VAN expresa los resultados que se obtendran en cada periodo, aterrizados al presente, para
poder determinar si es correcto invertir y crear este proyecto. EI VAN tiene un valor positivo,

siendo este de s/1°410 585, por lo cual el proyecto crea valor tras medir los proximos ingresos



en los afios planeados del proyecto. Se concluye por ello que, el proyecto de negocio es viable,
lo cual quiere decir que la inversion en el sector de educacion online es Optima para realizar
futuras empresas destinadas en el rubro y que el mercado es rentable, ademas de los gastos que
se puede incurrir el andlisis realizado tuve un visto positivo para los 3 afios de actividades

comerciales.

8.6 Financiamiento

En primer lugar, el financiamiento principal del 60% de la inversion necesaria para el inicio del
funcionamiento del negocio serd mediante el aporte de los 5 fundadores de EduPro. Se espera
que cada fundador aporte S/.7 237, lo que hara un monto total de s/36 186 soles. Se contemplara
solicitar préstamos a una entidad, que pueda aportar con el monto restante. Para lo cual se
realiz6 una simulacion dentro de la web de Afluenta, una plataforma en la que puedes participar
para la adquisicion de un préstamo, en la cual nos cobran un interés del 20% por el monto
solicitado. Los requisitos solicitados dependen de la entidad financiera a solicitar el monto, pero

es la primera forma de financiamiento evaluada.

Figura 128. Estructura de Financiamiento inicial

Concepto Cantidad Aporte Total
Accionistas 5 =7 23733 5/.36,186 .66 B0%
Préstamo bancario 1 524 124 44 40%
Inversidn Total 5/.60,311.10

Fuente: Elaboracion Propia



Figura 129. Flujo de caja del accionista- Financiamiento

Financiamiento

FLUJO DE CAJA -5/.60,311.10  -5/7,472.94 §/212,879.86 5/.1,996,933.02

FLUJO DE CAJA LIBRE -S/60,311.10 SiT 47294 SA212,.879.86 S7.1,996,933.02

Préstamo o244 124 44

Amortizacion -6 525 -7 953 -3 544

Intereses -4 325 -3.499 -1.809
1.50% Escudo Fiscal 7237 52.49 2863

Fuente: Elaboracion Propia

Si se incurriera a optar por este tipo de financiamiento, el flujo de caja del accionista tendria la
estructura mostrada en el Figura 129, en la cual se puede observar que para el segundo afio ya
se obtendrian resultados positivos, incluso los resultados obtenidos en el primer afio son

moderados.

No obstante, se evalud otro medio de financiamiento al que se planea recurrir, el cual es
mediante la Red de Inversionistas UP, una plataforma de crowdfunding, en la que se postula
nuestro proyecto y se espera a la aprobacién y posterior enlace con un grupo de inversionistas.
El requisito de este crowdfunding es que el proyecto se encuentre en su etapa inicial. Algunos
de los inversionistas solo aportaran dinero en forma de ayuda al proyecto sin un retorno
esperado por parte del negocio, mientras que otros otorgaran el dinero a cambio del retorno en
diversas formas, puede ser el dinero en si mismo o a través de menciones o de un beneficio a
parte. No obstante, las tasas de préstamo son muy variables y para ello existe todo un proceso
de ingreso a la incubadora, en el cual solo tres proyectos son los que pasan a la ultima etapa en
la que acceden al financiamiento de la incubadora o pueden conseguir un Inversionista Angel
en el proceso. La tasa estimada en caso de un financiamiento por medio de un Crowdfunding
se encuentra entre el 5% y el 12% aproximadamente segln diversas fuentes consultadas, pero

todo depende del modelo de negocio del proyecto y del inversionista al que accedes.

Por ultimo, también se realiz6 una evaluacion a otro medio de financiamiento, pues EduPro, al
ser un E-Learning, puede utilizar como fuente de financiamiento no tradicional a un inversor
Angel. Optamos por una red de inversionistas peruanos “Angel Investment Network” los cuales
conectan a emprendedores que buscan capital. Asimismo, se sabe, que en Angel Investment
Network a diferencia del mercado, tiene una de las cuotas mas bajas. Para poder acceder al
préstamo por parte de uno de los inversionistas de Angel Investment Network, el requisito

minimo es tener un proyecto en cualquier etapa de consolidacién y que asegure la devolucién



del préstamo, luego uno tiene que inscribirse y escoger una tarifa de las 4 disponibles, las que
se diferencian segun la visibilidad que tendré tu propuesta de cara a los inversionistas que tienen
en su base de datos. EI monto de dinero que se puede obtener por medio de estos accionistas es
muy amplio y depende mucho del tipo de inversor y el modelo de negocio que tenga el proyecto,
pero puede ser desde los $10,000 dolares hasta mas de $250,000.

9 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Luego de este trabajo de investigacion, en el cual hemos validado el problema, la solucion y el

modelo de negocio, podemos concluir lo siguiente:

e Considerando el cambio radical que sufrié el mundo de la educacion, el problema
realmente existe. Los profesores buscan la constante capacitacion para afrontar este
repentino cambio en la educacion. Hay profesores que se entienden con la tecnologia,

sin embargo, no son la mayoria.

e A forma de solucionar el actual problema que tienen los profesores en la ensefianza, la
creacion de una pagina web con cursos especificos para sus necesidades ha tenido una
gran acogida en observacion con las entrevistas realizadas. La pagina tiene que ser
sencilla y enfocarse en los cursos ofrecidos, mas que ofrecer contenido informativo,
pues mientras mas sencilla sea, tendra mayor aceptacién y sera sencillo que la utilicen

en su dia a dia.

e Para concluir en los detalles finales que se ha obtenido durante todo el proceso de
validacion en donde se han logrado objetivos muy exitosos en tanto a la innovacién y
mejora de la plataforma virtual mediante interacciones con los usuarios para que de esta

manera cumplir con las expectativas y preferencias de los miembros.

e Existe mano de obra disponible en el mercado dispuesta a trabajar en estos proyectos,
por lo que no tendremos problemas en conseguir nuestros recursos claves. Los recursos
claves estan alineados a nuestras actividades claves, como el mantenimiento de la
plataforma y la publicidad y atencion al cliente. Ademas, existen agencias de publicidad
y desarrolladores webs dispuestos a trabajar en este proyecto, por lo que podemos

contar con ellos como socios claves.

e Luego de comparar tres cotizaciones respecto a la creacion de la pagina web de EduPro,
se llegd a la conclusion que contratar a un desarrollador web para brindar un servicio

mas completo a nuestros clientes mediante un disefio y programacion que solicitamos



como negocio, la inversion total para ello es un aproximado de 2500 ddlares contando

el servicio completo del programador y el mantenimiento de la plataforma.

e Con respecto a los canales, podemos concluir que, si existen usuarios a los cuales
ofrecerles nuestro servicio, y sobre todo existen usuarios interesados que accedieron a
recibir actualizaciones y ofertas por via correo electrénico. Sin embargo, creemos que
la base de datos recaudada debe ser mas amplia para asi poder obtener mas respuestas

de interés y asimismo ampliar la difusion por otras redes sociales.
Al concluir los puntos anteriormente mencionados, recomendamos lo siguiente:

= Se recomienda que, si se van a tercerizar algunos servicios, nuestro equipo debe contar
con una capacitacion constante en las actividades tercerizadas para cuidar los intereses

del negocio.

- Se debe considerar como una recomendacion contar con un equipo de marketing para
lograr establecer una conexion directa e indirecta con los clientes, para determinar tanto
el segmento de cliente como es el identificar las personas que optan por tomar el
servicio brindado. Puesto que un equipo que se enfoque en esta area es importante para

lograr las metas planteadas en temas de alcance del proyecto y abarcar mas segmentos.

- Como recomendacion, todo el modelo de negocios debe ser mucho mas aterrizado al
mercado peruano, por lo menos en sus inicios, pues el comportamiento de los usuarios
potenciales de este mercado tiene un comportamiento Unico y mas al enfrentar la
pandemia. Se debe generar confianza y ofrecer un servicio en el que se pueda visualizar
con rapidez que el servicio ofrecido esta acorde con el precio que cuesta adquirirlo. Al
inicio el precio de las membresias debe ser mas bajo que el resto de la competencia,

pues se quiere atraer al pablico en los primeros meses.

- Se recomienda que, EduPro se mantenga en el dominio de la plataforma Wix ya que los
costos anuales se exceden al presupuesto estimado que contamos para la creacion de la
pagina web. Contrataremos los servicios del desarrollador web y aprovecharemos las
paginas como GoDaddy y Wix para poder ofrecer un eficiente servicio para los usuarios
de EduPro.

-> Recomendamos, con respecto a los canales, en primer lugar, ampliar la base de datos
para poder tener mas alcance de publico objetivo. En segundo lugar, contactar a un

disefiador grafico que cree los anuncios que seran enviados a los profesores que



accedieron a recibir mas publicidad. Y en ultimo lugar, debemos implementar otras

redes sociales para la difusion de los anuncios que introduce nuestra plataforma virtual.
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11. ANEXOS
Anexo 1. Link del Business Model Canvas
Link del Canvas:

https://canvanizer.com/canvas/waakllguSNDWG

Anexo 2. Link de la pagina web de EduPro
Link de la pagina web:

https://odaniel4o.wixsite.com/website

Anexo 3. Link de la base de datos de los profesores
Link de la base de datos:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/18nzJG4CCPRtgOgN8WU76Jtl ZZ50WogM
tbEsruC 684/edit?usp=sharing

Anexo 4. Guia de preguntas de validacion del problema
Introduccion de la entrevista:

Buenos (a) dias (tardes), mi nombre es , soy estudiante de la UPC de la Facultad
de Negocios. Actualmente, me encuentro inscrito(a) en el curso de Emprendimiento de
Negocios Sostenibles Implementacion y como parte de un proyecto se solicita realizar una
entrevista, la cual servird como material de investigacion y la informacién brindada solo sera

utilizada con fines académicos.
Preguntas de desarrollo:

o ¢Tuvo problemas para transformar su clase presencial a una virtual? ;Cémo lo

hizo y qué acciones realiz6?


https://canvanizer.com/canvas/waakllguSNDWG
https://odaniel4o.wixsite.com/website
https://docs.google.com/spreadsheets/d/18nzJG4CCPRtg0qN8WU76Jtl_ZZ5OWoqMtbEsruC_684/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/18nzJG4CCPRtg0qN8WU76Jtl_ZZ5OWoqMtbEsruC_684/edit?usp=sharing

o ¢Cudles son las plataformas virtuales que utiliza para dar sus clases (zoom,

meet, BB, teams)?

o ¢Es la primera vez que utiliza esta plataforma para realizar sus clases online?

¢Desde hace cuéanto tiempo lleva utilizando?

o ¢Cudles son los dispositivos que utiliza para realizar su clase virtual? ¢Es

posible que realice una clase desde su celular?

o ¢Ha solicitado ayuda a algun alumno o familiar para poder utilizar la

herramienta virtual?

o ¢Tuvo una capacitacion para sus clases online? ¢ Qué tipo de capacitacion llevo

para aprender a usarla?
o ¢Considera que logré adaptarse bien a la metodologia de ensefianza online?

o ¢Conoce todas las herramientas de la plataforma que actualmente utiliza? ;Cuél

se le complica mas?

o ¢Cree que al no saber utilizar todas las herramientas virtuales perjudica la

ensefianza que les da a sus alumnos?

o ¢Cuales son sus herramientas de evaluacion con los alumnos? (Les es facil

aplicarlas y corregirlas?

o ¢Cuales son los recursos que utiliza para las clases? ¢ Estos recursos se los brinda

la institucion o son por elaboracion propia?

o En su trabajo. ¢Le dan soluciones ante un problema o desconocimiento de la

plataforma virtual sobre como llevar una clase virtual?
o ¢Qué le gustaria mejorar para aprender a dar sus clases de manera virtual?
Anexo 5. Guia de preguntas de validacion de actividades clave
- Guia de entrevista a publicistas
Introduccion de la entrevista:

Buenos (a) dias (tardes), mi nombre es , Soy estudiante de la UPC, de la Facultad de
Negocios. Actualmente, me encuentro inscrito(a) en el curso de Emprendimiento de Negocios

Sostenibles Implementacion y como parte de un proyecto se solicita realizar una entrevista, la



cual servird como material de investigacion y la informacion brindada solo sera utilizada con

fines académicos.

-

¢Qué tan importante crees que es la publicidad en el desarrollo de un negocio

enteramente online?
¢Cuales son las ventajas de mantener a tu comunidad online?

¢Qué mano de obra te incluye contratar a una agencia de publicidad, es decir,

disefiador, redactores, CM, audiovisuales, etc.?
¢Las agencias también disefian pagina web o dan este tipo de soporte?

Guia de entrevista a desarrolladores web

Introduccion de la entrevista:

Buenos (a) dias (tardes), mi nombre es , soy estudiante de la UPC, de la Facultad de

Negocios. Actualmente, me encuentro inscrito(a) en el curso de Emprendimiento de Negocios

Sostenibles Implementacion y como parte de un proyecto se solicita realizar una entrevista, la

cual servird como material de investigacion y la informacion brindada solo sera utilizada con

fines académicos.

¢Necesita uno necesariamente de un desarrollador web para crear una péagina

web? ¢ Por qué?

¢Se debe hacer mantenimiento? ;Cada cuédnto tiempo se debe hacer un

mantenimiento de la plataforma web?

¢Qué problemas pueden suceder en caso no se hiciera un mantenimiento

regular?

Ademas de crear la pagina y hacer mantenimiento de ésta, ¢, qué otras funciones

tendrian que realizar un desarrollador?

Anexo 6. Guia de preguntas de validacion de socios clave

-

Guia de entrevista a publicistas

Introduccion de la entrevista:

Buenos (a) dias (tardes), mi nombre es , soy estudiante de la UPC, de la Facultad de

Negocios. Actualmente, me encuentro inscrito(a) en el curso de Emprendimiento de Negocios



Sostenibles Implementacion y como parte de un proyecto se solicita realizar una entrevista, la
cual servird como material de investigacion y la informacion brindada solo sera utilizada con

fines académicos.
e CAmo cobran las agencias de publicidad?

e Es mejor tercerizar el servicio de publicidad o crear un departamento de

publicidad en un emprendimiento? ¢ Por qué?
e ;Qué resulta mas econdmico?

e ;Qué mano de obra te incluye contratar a una agencia de publicidad, es decir,

disefiador, redactores, CM, audiovisuales, etc.?
-> Guia de entrevista a desarrolladores web
Introduccion de la entrevista:

Buenos (a) dias (tardes), mi nombre es , soy estudiante de la UPC, de la Facultad de
Negocios. Actualmente, me encuentro inscrito(a) en el curso de Emprendimiento de Negocios
Sostenibles Implementacion y como parte de un proyecto se solicita realizar una entrevista, la
cual servird como material de investigacion y la informacién brindada solo sera utilizada con

fines académicos.

e Es mejor tercerizar el servicio o tener un desarrollador web en el equipo de

trabajo dentro de la empresa?
e ;Qué incluye tercerizar el servicio?

e ;/CoOmo cobran los desarrolladores web?



