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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se centra en Aproba2, un aplicativo moévil que brinda un
servicio de asistencia académica virtual con materiales dinamicos e interactivos, Utiles
herramientas digitales, con disponibilidad 24/7 y a precios competitivos; todo ello, a fin de
brindar la mejor experiencia que el usuario pueda tener, marcando la diferencia con lo que
ofrece la competencia. El servicio esta dirigido a estudiantes universitarios del territorio
nacional del NSE A, B, C y D en un rango de edad de 16 a 24 afios y que estén interesados

en mejorar su rendimiento académico.

Los experimentos realizados a lo largo del presente trabajo de investigacion nos permitieron
validar el problema que se espera resolver, la solucién que estamos proponiendo para
resolver ese problema y nuestro modelo de negocio para tangibilizar nuestra solucion.
Asimismo, el Plan de Ejecucion del Concierge nos permitié validar el interés de compra del
posible usuario y comprobar que nuestra idea de negocio tiene una buena aceptacion por
parte de nuestros clientes y seguidores de Aproba2. Por otra parte, el Plan financiero nos ha
permitido validar financieramente la viabilidad del proyecto. Por Gltimo, el Financiamiento
nos ha permitido encontrar las alternativas tradicionales y no tradicionales que mejor se

ajustan a nuestro modelo de negocio.

Palabras clave: Aprobados; app de clases, clases virtuales individuales y grupales;

podcasts; videos microlearning; comunidad de estudio; resimenes; examenes pasados.



ABSTRACT

This research work focuses on Aproba2, a mobile application that provides a virtual
academic assistance service with dynamic and interactive materials, useful digital tools, with
24/7 availability and at competitive prices; all this, in order to provide the best experience
that the user can have, making a difference with what the competition offers. The service is
aimed at university students from the national territory of the NSE A, B, C and D in an age

range of 16 to 24 years and who are interested in improving their academic performance.

The experiments carried out throughout this research work allowed us to validate the
problem that is expected to be solved, the solution that we are proposing to solve that
problem and our business model to make our solution tangible. Likewise, the Concierge
Execution Plan allowed us to validate the purchase interest of the possible user and verify
that our business idea is well accepted by our clients and followers of Aproba2. On the other
hand, the Financial Plan has allowed us to financially validate the viability of the project.
Finally, Financing has allowed us to find the traditional and non-traditional alternatives that

best fit our business model.

Keywords: Approved; class app, individual and group virtual classes; podcasts;

microlearning videos; study community; summaries; past exams.
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1 FUNDAMENTOS INICIALES

1.1 Equipo de trabajo

Tabla 1

Funciones y roles a asumir por cada integrante

Administracion
y Negocios
Internacionales

Alarcon Barrueto,
Daniela Soledad

responsable,
trabajo en equipo,
flexibilidad,
actitud positiva.

disefio y
desarrollo de
experimentos,
desarrollo del
plan financiero

INTEGRANTE CARRERA | HABILIDADES | FUNCIONES FOTO
Elaboracion del
Direccionde  BMC, manejo de
personas, redes sociales,

Comunicacion
Administracion asertiva, trabajo en
y Negocios equipo y bajo
Internacionales  presion, actitud
positiva

Gruslin Cruz,
Pierine

Manejo de redes
sociales y
publicaciones en
IG, desarrollo de
encuestas,
entrevistas,
analisis y
descripcion de
tablas de
financiamiento

Creativa, actitud
positiva, trabajo
en equipo y bajo
presion,
comunicacion
asertiva

Administracion
y Marketing

Pereira Panizo,
Andrea

Creacion de
publicaciones para
ig, configuracién
del email
marketing,
Entrevistas,
Estrategias de
promocion,
Financiamiento,
Andlisis y
descripcion de
tablas




Elaboracion del
prototipo en
Actitud positiva, Marvel app,

responsable, desarrollo de
Saufie Huapaya, Administracion trabajo bajo experimentos y
Diego Ricardo y Marketing presion y en entrevistas,
equipo, desarrollo del
flexibilidad plan financiero,

elaboracion de
mallas receptoras

Desarrollo de

Analitico, entrevistas,
Tapia Borboy,  Administracion responsable, encuestas.
Alexander y Negocios trabajo bajo Validacion del
D’ Angelo Internacionales presion y en BMC,
equipo elaboracion del

plan financiero

2 BREVE DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO ESCOGIDA

En lineas generales, la idea de negocio se basa en permitir a los usuarios una forma mucho
mas dindmica, creativa y sencilla de aprender y estudiar en un formato digital con todas las
facilidades de aprendizaje. Esta solucion otorgard grandes ventajas, tales como un
aprendizaje mas rapido, consultas mas personalizadas para los estudiantes, disponibilidad de

materiales de clases como videos, podcasts, resumenes, entre otros.

En lineas especificas, la aplicacion movil permitira al usuario acceder a clases virtuales, de
forma grupal o individual; la disponibilidad de materiales no solo en videos, sino archivos,
podcast, herramientas digitales, entre otros. Asimismo, contara con el uso de inteligencia
artificial mediante los chatbot que permitiran que los usuarios puedan encontrar material de
forma mucho mas rapida. Ademas, tendran acceso a comunidades de estudios que permitiran
interactuar con otros alumnos segun los cursos o carreras afines. Por otro lado, permitira a
los usuarios realizar preguntas, las cuales seran respondidas por un profesor mediante un
foro que estara disponible todo el dia y mediante un chatbot disefiado con palabras claves

para poder brindar un soporte inmediato al alumno.



3 VALIDACION DEL PROBLEMA

3.1 Breve explicacion del problema que se espera resolver

A partir del inicio de la pandemia, nos sumergimos en un contexto de aislamiento, en medio
de un escenario de incertidumbre, que alterd la dindmica de los procesos de aprendizaje de
todos los estudiantes del pais hasta el dia de hoy. Ante este contexto, y teniendo en cuenta
que para el presente trabajo nos enfocaremos especificamente en los estudiantes
universitarios, puesto que son el mercado objetivo para la idea de negocio escogida. A través
de diversas opiniones que tienen los estudiantes, se encontré como principales problemas
los siguientes: Falta de espacios virtuales particulares que permitan el encuentro de
estudiantes universitarios y docentes capacitados de diferentes carreras, en el Per0.
Asimismo, la falta de disposicion de material de clases, resimenes, notas de clases,
capacitaciones en linea, entre otros; para estudiantes del territorio nacional. Ademas, se tiene
la insatisfaccion de los estudiantes por el servicio que ofrecen las academias de estudio o
profesores particulares que estan dando clases online, por los horarios que no se acomodan
con los suyos o el costo de las clases, en el Peru. Por ultimo, se encuentra la insatisfaccion
de los estudiantes por los profesores de los cursos en los que tienen dificultades para
entender, debido a que algunos profesores no tienen la paciencia suficiente o tienen una

metodologia que dificulta el aprendizaje de algunos alumnos.

En sintesis, el problema que se espera resolver es mejorar la experiencia de aprendizaje de

los alumnos a través de materiales de clases, sesiones interactivas, y métodos ludicos.

3.2 Disefo y guia de entrevistas de exploracion

Tipo de entrevista: Investigacion cualitativa

3.2.1 Entrevistas a personas del publico objetivo (20 entrevistas)

Fecha: del 25 de abril al 14 de septiembre

Guia de preguntas para usuarios:



e (Como fue la ultima vez que utilizaste una plataforma o servicio digital?

e ;Cuando estds en clases o en algun taller, consideras que al estar con muchas
personas es poco dinamica y no se llega a captar toda la atencion del profesor? ¢ Por
qué?

e ;Cdomo consideras que esta pandemia ha cambiado tus habitos de estudio?

e (Me podrias comentar acerca de tu rutina de estudios? ¢Cuéles son las principales
herramientas que utilizas extra? ;como haces cuando hay un tema complicado?

e (Qué piensas acerca de las lecturas extensas que requieren algunos cursos de la
universidad? ;Te gustaria tenerlas en otro formato? Si la respuesta es si, ¢Cudl
formato?

e ;Con qué tipo de clases te acomodas mejor, clases personalizadas o grupales? ¢Por
qué?

e ;En qué materias son las que mayormente necesitas asesorias?

e Enunaescaladel 1al5, ¢qué tan comodo te sentirias usando herramientas digitales
para encontrar materiales mas facilmente? ;Por qué?

e ;Estas satisfecho con el servicio de academias o profesores particulares que utilizas
para el aprendizaje en linea? ;Por qué?

e ;Cuales son los motivos por los cuales no logras entender de manera completa un
tema?

e ;Qué tan a menudo tienes problemas con el método de ensefianza de un profesor?

e ;Con qué frecuencia tienes dificultades para entender un curso?

Participantes:

e Andrea Zuiiga Falcon

e Adriana Liza Aguirre

e Milagros Condor Rodriguez
e Andrés Meza Flores

e Maria José Grados Garcia

e Pedro Frias More

e Giovanni Barinotto Ledn

e Daniel Valverde Alatrista



3.2.2

Brahns Alexander Huaman Yupa
Juan Vivas

Grecia Castillo Rodriguez
Karem Andia Jaguande
Ken Kanashiro

Javier Llatas

Lucia Vargas Cano

Greta Telles San Martin
Ricardo Vergaray
Ornella Mondragon

Karla Tavara

Jefri Burgos

Entrevistas a expertos (5 entrevistas)

Fecha: del 25 de abril al 14 de septiembre

Guia de preguntas a expertos:

¢Como impacta la pandemia en la educacion?

¢Cuales serian las principales tendencias de estudio que ha desencadenado la
pandemia?

¢ Qué piensa acerca de estudiar diversos temas mediante la escucha de podcasts?

¢ Considera que pertenecer a un grupo de estudio incrementa las ganas de estudiar de
una persona?

¢Cuales piensa que son las principales dificultades de los estudiantes durante sus
clases y horas de estudio?

¢ Qué herramientas les permitirian a los estudiantes mejorar su forma de estudiar?
¢Como ha evolucionado el usuario en los cursos virtuales durante este tiempo?
¢Cuales cree usted son los principales problemas que aquejan a los estudiantes?
¢Qué oportunidades se han originado para los estudiantes en la nueva modalidad
virtual?

¢Como es la interaccion entre el alumno y el profesor en esta modalidad virtual?



e ;Qué significa para usted innovar? ¢;Cree que la innovacion puede ser un medio para
realizar una transformacion profunda en el sistema educativo?

e ;Cuénto considera usted que las estrategias utilizadas, para dictar clases particulares
en la pandemia, aportan a la educacion de calidad de los y las estudiantes?

e ;Cdomo cree que se podrian mejorar las estrategias realizadas durante la pandemia,
queé propuestas podria dar?

e (Cudles considera que son los principales problemas por los cuales pasa un
estudiante universitario para pasar satisfactoriamente un ciclo?

o Qué factores externos le permiten a los alumnos y profesores tener un mejor
rendimiento en las clases virtuales?

e ;Cuales considera que son los factores importantes por resolver para lograr que los

estudiantes tengan un méximo desempefio en sus cursos?

Participantes:

e Paola Paico

e Kevin Rubio

e Gustavo Zevallos
e Jorge Veramendi

e Francisco Corrales

3.3 Resultados obtenidos

Usuarios

Entrevista 1: Andrea Zufiiga Falcon

Edad: 18 afos

Ocupacion: Estudiante de tercer ciclo de Ingenieria Empresarial de la UPC.

La estudiante Andrea, nos comenté como desde el inicio de su carrera universitaria se ve
vinculada a la tecnologia, ya que ingreso recién el afio pasado a la universidad, tuvo sus

primeras clases de forma virtual. Normalmente, su rutina de estudio comienza viendo



nuevamente las grabaciones de las clases y realizando resimenes en los temas que tiene
mayor dificultad. Asimismo, en cuanto a los temas dificiles de entender, la estudiante realiza
video llamada con sus amigos para poder repasar y revisar los temas en los cuales se le hace
complicado. En cuanto al uso de plataformas digitales, usualmente usa la aplicacion “Wabu”
en la cual tiene referencias y opiniones de los profesores de la universidad, encuentra
material de resimenes y archivos con ejercicios para poder practicar. Sin embargo, la
aplicacion esta teniendo algunas fallas técnicas y muchos de sus amigos han tenido
problemas en su uso, lo cual genera pérdida de tiempo e insatisfaccion. Por otro lado,
considera que el uso de audiolibros es una gran herramienta de uso para entender y captar
las lecturas. Asimismo, al momento de escuchar podria hacer un resumen o apuntar lo mas
importante logrando hacer sus actividades de forma mas eficiente. En su opinién, las
herramientas digitales brindan grandes beneficios como entender de forma mas rapida y
dinamica los temas. Ademads, considera que, al momento de tener una clase mas
personalizada con pocas personas, se logra atender y absolver las dudas de los alumnos y

tener diferentes perspectivas de cada uno.

Entrevista 2: Adriana Liza Aguirre
Edad: 21 afios

Ocupacion: Estudiante de noveno ciclo de Administracion y Negocios Internacionales de la
UPC.

La sefiorita Adriana nos comenté como en el desarrollo de su carrera universitaria ha
utilizado diversas plataformas digitales que la han ayudado en su aprendizaje como es el
caso de Wabu y Facebook. En el caso de Facebook se da mediante un grupo privado el cual
es titulado como “con qué profesor matricularse UPC” en el cual se publica recomendaciones
de los profesores y encontraba archivos de examenes pasados, los cuales le permitian
estudiar de forma mas préactica los cursos. A raiz de la pandemia, cuando tenia dudas o no
entendia algin tema, recurre a las videoconferencias entre amigos para poder entender y
aprender un tema en especifico que consideraba dificil o denso. Asimismo, el uso de la
computadora es muy fundamental en sus actividades diarias y usa constantemente
herramientas como Excel, Word, Drive, Power Point, entre otros. Una herramienta que le

Ilam6 mucho la atencion y que aprendi6 a utilizar por medio de un curso de la universidad



son los “podcasts”, los cuales los considera stper interesantes. Dicha herramienta ha logrado
captar la atencién del oyente de forma mas dindmica y logrando que no se distraigan. En su
opinidn, considera que los estudiantes universitarios se han adaptado de forma mas rapida al
estudio digital (virtual), considera que las plataformas que brindan facilidades como permitir
estudiar mas répido y entender los temas de forma clara y precisa serian de gran ayuda para
los estudiantes universitarios. Uno de los factores que considera que es una gran desventaja
en las clases online es que la distraccion se encuentra muy presente en el transcurso del dia,
ya que puede distraerse viendo su celular o realizando otras actividades que no van de
acuerdo a la clase. Por ultimo, tomar clases en pequefios grupos trae grandes beneficios como
tener nuevas perspectivas de los demas, dudas hacia los profesores que ayudan a aprender y
entender mejor el tema. Asimismo, las clases serdn mas dinamicas y se tendria mayor

comunicacion con el profesor.

Entrevista 3: Milagros Condor Rodriguez
Edad: 20

Ocupacion: Estudiante de cuarto ciclo de Administracion y Negocios Internacionales de la
UPN.

La estudiante Milagros Condor nos comento que el blackboard fue la ultima plataforma
digital que utiliz6 para poder asistir a una clase de la universidad, y mencion6 que es muy
comun que esta se cuelgue por ratos, debido al incremento de usuarios que utilizan la
plataforma. Asimismo, manifestd que no le dedica tanto tiempo al estudio, como ella
quisiera, porque se encuentra en un programa de Working Adult, ya que estudia de noche y
trabaja de dia. Por ello, ella estudia para sus examenes y avanza sus trabajos un par de horas
antes o un par de horas después de sus clases, dentro de la semana y recalca que le dedica
mas tiempo los fines de semana. Ademas, sostuvo que cuando tiene alguna dificultad en un
tema mira las clases grabadas para poder ver si hay alguna informaciéon que no presto
atencion al momento de la clase o que paso por alto. La entrevistada agrego que utiliza
herramientas como Google meet 0 zoom para estudiar en equipo y poder absolver dudas
entre ellos, prepararse para un examen o intercambiar ideas. Por otro lado, opin6 que las
personas tienen distintos tipos de inteligencia y es por ello que no todos recepcionan la

informacion de la misma manera, ya que algunos al momento de leer no logran captar toda



la informacién, asi que considera que seria una buena opcion cambiarlo por un formato
audiovisual. Del mismo modo, la estudiante indicd que los cursos en los que mas tiene
dificultad son en los de matematica y ciencias, ya que es la primera vez que lleva cursos de
manera virtual y ella considera que si las clases fueran de manera presencial tendria menores
dificultades o incluso no las tendria porque ella esta acostumbrada y le es mucho més sencillo
aprender mediante una pizarra. También, nos mencion6 que se sentiria muy comoda al usar
herramientas digitales, ya que ella las considera accesibles, rapidas y mucho mas comodas.
Por otro lado, manifestd que no le gusta asistir a academias porque genera un gasto extra,
pero lo requiere para poder entender todos los temas completamente, ya que sus profesores
explican a través de un documento de Excel y ella entiende mejor si es mediante una pizarra
digital. Por ultimo, ella considera que el principal motivo por el cual no logra entender de
manera completa un tema es debido a que los profesores no logran entender la diferencia y
la dificultad que genera las clases en linea, y por ello explican muy rapido, lo cual considera
que es un error porque genera que los alumnos se pierdan en el procedimiento de un caso o

ejercicio.

Entrevista 4: Andrés Meza Flores
Edad: 20

Ocupacion: Estudiante de noveno ciclo de Administracion y Negocios Internacionales de la
UPC.

El estudiante Andrés Meza nos comentd que zoom fue la Gltima plataforma digital que
utilizé para coordinar una exposicion con su equipo de trabajo curso, y menciono que fue
bastante dinamico y practico, ya que es una plataforma que permite hablar en simultaneo
con otras personas, grabar, compartir pantalla, entre otras funciones. Asimismo, manifesto
que le dedica bastante tiempo al estudio antes de realizar un trabajo para poder hacerlo con
mayor conocimiento y rapidez, y durante la semana, sin embargo, los fines de semana no
tanto porque pasa mas tiempo en familia. Ademas, sostuvo que utiliza herramientas como
spinner para tener una correcta redaccion y también, una pagina que le permite escribir
formulas matematicas en un documento de Word, de forma rapida. Adicionalmente, agreg6
que cuando tiene alguna dificultad en un tema mira las clases grabadas, busca informacion

en youtube o le pide ayuda a un amigo que domine el tema. Por otro lado, en relacion a las



lecturas extensas, opind que los profesores podrian ofrecer resimenes o videos, ya que no
todos los alumnos pueden leer de manera rapida y entender a la vez. Del mismo modo, el
estudiante indico que se sentiria super codmodo al usar herramientas digitales, ya que él las
utiliza muy a menudo, y estas le facilitan y ahorran tiempo. También, nos mencioné que
hace mucho tiempo no asiste a una academia porque prefiere que un amigo suyo, que domine
el tema, le explique si tiene alguna duda, ya que considera que este tiene mucha més
paciencia que un profesor. Por otro lado, manifestdé que uno de los motivos por el cual no
logra entender de manera completa un tema es debido a que esta acostumbrado a la
explicacion a través de una pizarra, principalmente en los cursos de matematica y los que
son practicos. Por ultimo, él considera que muchas veces los profesores hablan muy rapido
o0 se les nota aburridos y sin ganas, entonces esto genera que, en algunas ocasiones, tenga

dudas acerca del tema.

Entrevista 5: Maria José Grados Garcia
Edad: 21 afios
Ocupacion: Estudiante de séptimo ciclo de Derecho de la UDEP.

La sefiorita Maria José nos comentd como en el desarrollo de su carrera universitaria solo ha
utilizado la plataforma digital que brinda su universidad, que la usa practicamente todos los
dias; asi como, grupos de estudio cuando no entiende un tema o tiene algunas dudas. La
entrevistada no siente que la plataforma virtual de su universidad le sirva de mucho, siente
que como aplicacion todavia le falta bastante por mejorar pues aparte de brindarle ppts y
lecturas no hace mayor cosa, ya que sus clases virtuales son por Zoom. Asimismo, la
entrevistada siente que la capacitacion a los profesores sobre como usar estas plataformas
deberia mejorar, porque todavia cuesta ya que es un servicio nuevo. Por otra parte, mencion6
gue cuando esta en clases o talleres de la universidad, con muchas personas, siente que no
se logra captar toda la atencion del profesor porque uno puede entender algo, pero otra
persona empieza a hacer preguntas y como que te corta la concentracion. También nos
menciono como la pandemia ha cambiado sus habitos de estudio, y nos comenta que han
empeorado pues antes salia de clase y podia ir a la biblioteca y no se desconcentraba. Ahora,
en su casa hay bulla o la necesitan para hacer algunas cosas y es algo que la desconcentra

mucho. Actualmente, la principal herramienta que utiliza cuando tiene un tema complicado
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que buscar, son los libros que piden para sus cursos y si tiene una duda que no puede
encontrar en ellos, la apunta para luego preguntarle a sus profesores pues por su carrera los
tipos de preguntas que le hacen son de temas muy precisos que no se pueden encontrar en
linea. Por otro lado, nos comento que preferiria que las lecturas extensas que le dejan leer en
su universidad estuvieran todas en formato pdf pues por la pandemia les mandan lecturas
que en su mayoria son escaneadas y es algo incomodo a la vista. La entrevistada también
nos comento que prefiere clases personalizadas para aquellos cursos que requieren de mayor
analisis y concentracion para entenderlos, y los grupales para aquellos cursos que se
entienden mejor y las dudas que tienen los comparieros puedan complementar lo que ella
esta entendiendo. Nos menciona que necesitaria asesoria para cursos que le pidan leer
lecturas de 400 hojas para complementar sus clases. Y, que del 1 al 5, estaria dispuesta a
utilizar herramientas digitales para encontrar materiales. Esto pues si bien le ayudaria mucho
le cuesta un poco la tecnologia. Para ella los principales motivos por los que no logra
entender de manera completa un tema serian la falta de experiencia practica que se requiere

para eso, mucha teoria puede llegar a abrumar a alguien y lo complicado del mismo.

Entrevista 6: Pedro Frias More
Edad: 21 afios
Ocupacion: Estudiante de noveno ciclo de Ingenieria Industrial y de Sistemas de la UDEP.

El joven Pedro nos comentd como en el desarrollo de su carrera universitaria ha utilizado la
plataforma digital que brinda su universidad, para ppts y lecturas para sus cursos. Ademas,
de Zoom que es por donde realiza sus clases virtuales. Con respecto a esta plataforma nos
comenta que es buena pero como se utiliza es tediosa, depende de cada profesor, algunos
son mas didacticos y otros solo leen las ppts y se acabd. Por otra parte, menciond que cuando
esta en clases o talleres de la universidad, con muchas personas, siente que no se logra captar
toda la atencion del profesor porque cuantas mas personas haya en una reunién menos
dindmica va a ser, el profesor no va a poder responder todas las dudas, comenta que todo
depende del profesor de que tan dindmico sea. También nos mencion6 como la pandemia ha
cambiado sus habitos de estudio, para él ahora es mucho mas dificil mantenerse concentrado
por todas las distracciones que puede haber en su casa, pero si resalta lo beneficioso que

resulta no tener que movilizarse, ahorras tiempo. Nos comenta que ahora es mas dificil
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contactarse con el profesor/ponente que dio la charla/curso entonces su rutina se basa en
estudiar por cuenta propia y luego sacarse de dudas con el grupo del salén. Actualmente, la
principal herramienta que utiliza cuando tiene un tema complicado que buscar, es utilizar
Zoom o Google meet para estudiar en grupo. Por otro lado, nos comentd que preferiria que
las lecturas cortas estén en formato de podcast, pero no las lecturas extensas porque al final
hay muchos detalles que en un formato podcast se te podria pasar. Con respecto a si preferiria
clases personalizadas o grupales, nos comento que depende de factores como el tipo de grupo
que haya (si son personas que si van a estudiar) y, sobre todo, del curso pues para su curso
de Productividad Operativa, que es méas préactico, prefiere clases grupales porque se dan
bastantes opiniones; pero en cursos como Gestion Ambiental, que son cursos muy tedricos,
prefiere clases personalizadas. Nos menciona que necesitaria asesoria para cursos en donde
se necesita un analisis mucho més profundo y, que del 1 al 5, estaria dispuesto un 5 a utilizar
herramientas digitales para encontrar materiales porque es mucho mas facil a que le pidas a
un amigo(a) y te manden fotos. Es mas préctico ir a la plataforma sabiendo que ahi
encontraras si o si lo que estas buscando, incluso informacidn extra para sus cursos seria
muy Util, menciona el entrevistado. Para él los principales motivos por los que no logra
entender de manera completa un tema serian la falta de motivacion y la falta de dinamismo

de los profesores.

Entrevista 7: Giovanni Barinotto Ledn
Edad: 21

Ocupacion: Estudiante de 9no ciclo de la carrera de Administracion y Negocios

Internacionales de la UPC.

El estudiante Giovanni nos coment6 que viene utilizando la herramienta de Google llamada
Meet para poder realizar videollamadas con sus grupos de trabajo y amigos para estudiar,
nos comenta que prefiere esta plataforma de videollamadas porque hoy en dia es una de las
pocas que brinda tiempo ilimitado de reunion, permite compartir pantalla y no le exige pagar
una suscripcion para utilizar el servicio. Pero se encuentra preocupado de que esta aplicacion
pueda limitar su uso en los proximos meses. Su rutina de estudios actual se basa en ver las
repeticiones de las clases grabadas y leer las diapositivas de las clases, y las principales

herramientas que utiliza son el blackboard y drive. En lo personal, él considera que se deberia
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implementar una opcién més rapida para evitar las lecturas extensas de cada curso y respecto
a los casos de Harvard que utilizan algunos cursos en inglés piensa que también deberian
estar en espafiol para facilitar el entendimiento de los casos. Ademas, considera que las
lecturas o casos se podrian desarrollar o ver plasmados en MTAs para una forma de estudio
mas dinamica y que no le permita aburrirse o distraerse. Respecto a las clases virtuales, nos
indica que mantener una participacion activa y preguntando en clase es una forma en la cual
puede aprender mas rapido o recordar mas adelante algun tema en el que intervino. En
adicion aello, considera que los profesores deben ser dindmicos e incitar a participar en clase
para no caer en la monotonia y que se vuelva aburrida la clase. Respecto a las estrategias
digitales para buscar material, considera que deberia encontrar una plataforma que le brinde
diversos materiales de refuerzo, como resimenes, pcs pasadas, videos, y demas material para
sus cursos de la universidad. Por otro lado, las redes sociales y la conexion a internet piensan

que son los principales problemas para prestar atencion a clase.

Entrevista 8: Daniel Valverde Alatrista
Edad: 21
Ocupacién: Estudiante del 6to ciclo de la carrera de Comunicacion y Marketing de la UPC.

El estudiante Daniel nos comento que la principal plataforma digital que utiliza para estudiar
es Meet, ya que le brinda tiempo ilimitado de reunién y, a comparacion de Zoom, no tiene
que estar perdiendo tiempo creando una nueva sala cada cierto tiempo. Respecto a su rutina
de estudio, nos comenta que antes de la clase repaso los temas que se veran para tener nocion
de lo que veréa en clase, posterior a clase se reline con sus amigos para estudiar y/o hacer
algun trabajo del curso. El considera que las lecturas extensas no le permiten concentrarse
ni prestar la mejor actitud, ya que le quitan mucho tiempo y no son dinamicas, preferiria
tener lecturas en audios o videos, ya que considera que actualmente aprende mejor de forma
visual, auditiva o realizando la actividad con una guia. Nos comenta que se sentiria muy
comodo de utilizar herramientas digitales que le permitan acceder a materiales de estudios,
ya que es una forma rapida de acceder a mas informacion y poder estudiar mejor. También
nos comenta que esta satisfecho con las academias virtuales, ya que considera que son un
apoyo para reforzar los temas vistos en clase, mas que un gasto lo ve como una inversion en

si mismo para ser un mejor estudiante. Por otro lado, muchas veces no logra entender los
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cursos por la metodologia del profesor o por su falta de experiencia utilizando el blackboard
0 demas herramientas digitales para dictar la clase.

Entrevista 9: Brahms Alexander Huaman Yupa
Edad: 22 afios
Ocupacion: Estudiante de Derecho de la UPC.

Branhs comentd en la entrevista que ademas de utilizar el Blackboard por la universidad, en
cursos de diplomado ha tenido que utilizar la plataforma Zoom y meet, las cuales le ha
permitido continuar con sus clases ademas de poder reunirse con su grupo de trabajo. Su
rutina se basa en planificar sus actividades durante la semana, utilizando Task de Google, la
cual le permite crear tareas, de esta manera sabe lo que tiene que presentar, incluso le permite
colocar una fecha limite para terminar lo que se habia proyectado y al finalizar la tarea,
marca la actividad como realizada, a pesar de utilizar esta aplicacion sigue utilizando una
hoja para guiarse en el para este proceso para evaluar el semanario que ha preparado. Branhs
comento en la entrevista que ha llegado a tener sobrecarga de estudios y tuvo que priorizar
la importancia del trabajo o examen para poder cumplir con sus actividades colocando un
nivel de relevancia en el aplicativo Task. Con respecto a las lecturas, comenta que las
lecturas de la facultad de derecho son pesadas y extensas, los profesores le dan un plazo de
2 dias para leer estas lecturas, lo cual no considera que es tiempo suficiente para leer la
lectura y poder entenderla en su totalidad. En sus clases de derecho hay profesores que
cuando dejan wuna lectura, adicionalmente graban un Podcast de 15 minutos
aproximadamente explicando la lectura, la finalidad del podcast es complementar la lectura,
ayuda a introducirte al tema, siendo asi una forma més dinamica y le permite entender mejor
la lectura y leer menos péginas. Por otro lado, nos coment6 que se siente satisfecho con las
plataformas digitales para encontrar informacion, hay aplicaciones que te permite encontrar
material de un curso que estas buscando y esta clasificado, recortando una bisqueda extensa
en aplicaciones como “WABU”. Brahns comentd que no va a clases particulares, prefiere
organizarse con su grupo de trabajo y de esta manera reforzar su aprendizaje. Branhs
comenta gue siente que no se esta dando prioridad a las lecturas que son mas relevantes para
complementar lo aprendido en clase y siente una sobrecarga de informacién que tiene que

leer para la clase.
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Entrevista 10: Juan Vivas
Edad: 22
Ocupacion: Estudiante de Finanzas de la UPC.

Juan Vivas, estudiante de la carrera de Administracion y Finanzas indicd que ha utilizado
varias plataformas virtuales como Teams, Zoom, Meet, utiliza mas Meet porque no cuenta
con limite de tiempo como Zoom y es una plataforma mas facil de utilizar que le permite
organizarse con su grupo y poder avanzar proyectos grupales. Ahora Juan esta llevando 8
cursos, lo cual se le ha complicado, es por eso que trata de manejar una agenda donde apunta
que actividades debe realizar, ya sea repasar una clase o hacer una tarea, gracias a esto se
puede planificar mejor al momento de presentar sus tareas o si es que tiene que estudiar para
una evaluacion. Con respecto a las lecturas, siente que con la modalidad virtual han
incrementado la cantidad de archivos y PDF que leer, ademas de ser lecturas extensas, lo
cual se hace complicado cuando te dan un plazo corto para una evaluacion, Juan agregoé que
para poder rendir sus controles de lectura, se organiza con su grupo de trabajo y preparan un
resumen de las lecturas que serén evaluadas y se juntan para comentar sobre ella, Juan indic6
que otro formato al cual él preferiria estudiar es en audios o incluso videos, y asi poder
entender y retener la informacion. Juan considera que ahora no hay muchos aplicativos
conocidos el cual le permita al estudiante encontrar la informacion clasificada que esta
buscando. Con respecto a las clases virtuales por profesores particulares se encuentra
satisfecho ya que le explican paso a paso lo cual le permite entender mejor, pero, un
inconveniente que menciono es que cuando hay muchas personas en la sesion ha sucedido
que varios tienen dudas y el profesor trata de resolverlas, extendiendo el periodo de la clase
de 60 minutos a 90 minutos, incluso un poco méas. Juan comenta que recurre a clases virtuales
particulares porque a veces el profesor no incentiva el aprendizaje ya que no capta totalmente

la atencion del estudiante.

Entrevista 11: Grecia Castillo Rodriguez
Edad: 22 afos

Ocupacion: Estudiante de Disefio grafico - Toulouse Lautrec
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Grecia nos comenté como en el desarrollo de su carrera universitaria ha utilizado la
plataforma digital que brinda su universidad. Con respecto a esta plataforma nos comenta
que es facil de usar y que se siente tranquila al usarla porgque ya conoce la plataforma. Por
otra parte, mencion0 que cuando estd en clases o talleres de la universidad, con muchas
personas, siente que no se logra captar toda la atencion del profesor porque cuantas mas
personas haya en una reunién menos dindmica va a ser, el profesor no va a poder responder
todas las dudas, y siente que el mensaje no llega correctamente. También nos menciono
como la pandemia ha cambiado sus habitos de estudio, para ella ahora es tedioso hacer las
tareas/actividades de manera virtual porque la mantiene mucho tiempo en la computadora y
no tanto en el campo. Ademas, por varios factores como la pérdida de internet/sefial, que se
va la luz, etc., es dificil aprovechar al 100% las clases y hacer preguntas. Pero lo que rescata
de esta virtualidad es que nos exige poner todo de nosotros y esforzarnos mas. Nos comenta
que para absolver sus dudas ve las clases grabadas en su plataforma virtual. Por otro lado,
nos coment6 que preferiria que las lecturas estén en un formato méas dindmico, ya que no
todos son de leer mucho; lo visual y lo interactivo llama mucho la atencién. Con respecto a
si preferiria clases personalizadas o grupales, nos comenté que prefiere clases personalizadas
para poder absolver todas sus dudas. Nos menciona que del 1 al 5, estaria dispuesta un 4 a
utilizar herramientas digitales para encontrar materiales mas facilmente. Para ella los
principales motivos por los que no logra entender de manera completa un tema serian los
problemas de internet, distraccion del profesor en otros asuntos y la falta de conocimiento

de la tecnologia de los profesores.

Entrevista 12: Karem Andia Jaguande
Edad: 21
Ocupacion: Estudiante de Administracion y Negocios Internacionales UPC

Karem nos coment6 como en el desarrollo de su carrera universitaria ha utilizado la
plataforma digital que brinda su universidad, que la usa practicamente todos los dias; asi
como, Zoom y Google meet donde dicta clases o hace entrevistas. Por otra parte, menciond
gue cuando esta en clases o talleres de la universidad, con muchas personas, el captar la
atencion del profesor depende mucho del profesor en si, que tan dinamico es, como

interactGa con sus alumnos, que informacion esta dando (si es interesante o no). También
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nos menciond como la pandemia ha cambiado sus habitos de estudio, y nos comenta que han
empeorado pues son muy pocas clases que la mantienen concentrada, ya que prefiere
estudiar monotonamente. Actualmente, la principal herramienta que utiliza es Coursera para
prepararse en nuevos cursos referentes a su carrera. Asimismo, cuando tiene un tema
complicado, recurre a paginas de internet, noticias, articulos o preguntarle al profesor. Por
otro lado, nos comentd que las lecturas deben quedarse en su formato original, ya que
mientras mas enriquecedor sea mejor. La entrevistada también nos comentd que prefiere
clases grupales, ya que existe mayor interaccion con el profesor, los comparieros hacen
preguntas importantes que no se te pudieron ocurrir, hay mucho feedback. Nos menciona
que necesitaria asesoria para cursos mas de practica para aprender de una manera mas clara
y concisa. Y, que del 1 al 5, estaria dispuesta un 5 a utilizar herramientas digitales para
encontrar materiales mas facilmente. Para ella los principales motivos por los que no logra

entender de manera completa un tema serian las palabras técnicas y la concentracion.

Entrevista 13: Ken Kanashiro
Edad: 22
Ocupacion: Estudiante de Administracion y Marketing UPC

Ken Kanashiro es un estudiante de la UPC de 8vo ciclo. Nos comenta que la plataforma que
usa es la que los demas le recomiendan y en cuanto a servicios digitales donde pueda
encontrar informacién sobre diversos temas universitarios, le gusta encontrar exadmenes
pasados, pero considera que la informacion es muy general y no se encuentra actualizada ni
detallada. Ademas, nos comenta que en las clases que le ofrecen las academias, los
profesores son muy buenos y saben dictar, sin embargo, considera que un detractor de su
aprendizaje son las preguntas no relacionadas que realizan otros comparieros. A pesar de que
la pandemia ha favorecido su estudio gracias al tiempo que puede dedicarle para estudiar,
igual tiene una rutina de preparacién para los examenes. Esta inicia con la reparticion de
temas, su organizacion, buscar la informacion necesaria y determinar si es que va a necesitar
ayuda extra como por ejemplo pedir apuntes o inscribirse en academias. Ken considera que
en cursos donde requieren lectura extensa, seria de ayuda tener los libros en pdf ya que de
esa manera puede revisarlos mejor, ademas de audio resimenes o0 video resimenes para

entender mejor el tema. En cuanto a las clases, él prefiere las personales ya que el profesor
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puede enfocarse mas en las dudas que tienen los alumnos, principalmente en cursos de
nameros y el hecho de que se ofrezca de manera virtual, lo hace sentir muy comodo pues
obtiene mas por menos esfuerzo, tiempo y organizacién. A pesar de eso, cree que algunas
academias cobran un sobreprecio, pero que, por la pandemia, lo redujeron. Otro punto
importante a resaltar es que en todos los ciclos cuenta con problemas de aprendizaje
principalmente por contar con profesores que consideran que son temas que uno deberia ya
tener completo dominio y en cuanto a las academias, siente que, si no esta matriculado en
los paquetes que ofrecen para el ciclo completo, no profundizan en las preguntas que se les
hace y se les deja con la duda. Adicionalmente, nos mencion6 que estaria dispuesto a pagar
entre 100 y 150 soles para probar nuestra plataforma, ya que las academias cuentan con

mayor reputacion y confianza.

Entrevista 14: Javier Llatas
Edad: 22
Ocupacion: Estudiante de Administracion y Negocios

Javier nos cuenta que si las herramientas para las clases virtuales le han ayudado mucho
gracias a las grabaciones y le dan la posibilidad de disminuir las distracciones que habria en
el salén, también considera que se permiten muchos alumnos en cada seccién, lo cual
generan preguntas causadas por mala conexion a internet o porque no se entiende, por eso
siente que retrasan un poco la clase. A pesar de eso, gracias a esta situacion tiene mas tiempo
para estudiar y aprender nuevos temas mediante ayuda audiovisual, YouTube junto con otros
para entender principalmente cursos de nimeros, que es lo que més se le dificulta. El,
ademas, utiliza la bibliografia del silabo para repasar algunos temas, sin embargo, le gustaria
encontrarlos en pdf, pues asi le seria mucho mas sencillo buscar temas especificos, palabras
clave, etc. En cuanto a las clases, €l ha llevado seminarios en academias e indica que mientras
mas personal la clase, mejor ya que asi puede resolver dudas de una manera mas profunda y
con menos distracciones. Estos grupos serian de 2 a 3 personas para tener diferentes puntos
de vista y quizés encontrar alguna duda que el otro ain no tiene. Para la pregunta h, nos
indica que se siente muy cémodo utilizando las herramientas digitales ya que son muy
amigables y rapidas, lo cual es una gran oportunidad ya que para cursos de nameros, los

profesores tienen muchos temas que ensefar y no se entiende al completo, por ello considera
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que el repaso de las academias es aceptable, principalmente para las clases previas a un
examen, adem&s porque tiene algunos problemas con los cursos de la universidad,
principalmente por la conexion de internet, las presentaciones incompletas que lo obligan a

buscar informacion por otros medios.

Entrevista 15: Lucia Vargas Cano
Edad: 22
Ocupacion: Estudiante de Administracion

La estudiante Lucia Vargas nos comentd que desde que entro a la universidad le ha sido muy
facil adaptarse a las herramientas tecnoldgicas que se utilizan, incluso con la pandemia ha
podido aprender nuevas formas de utilizarlas y ha cambiado la manera de estudiar porque es
necesario revisar algunos temas antes de ingresar a clase, lo cual impulsa a que este mas al
pendiente los temas. A menudo, utiliza Blackboard para ingresar a sus clases y para las
reuniones grupales que realiza se hacen salas en Zoom o Meet dependiendo del uso que le
van a dar. Cuando se le presenta un tema complicado recurren al profesor de manera grupal
para que les brinde una asesoria y puedan realizarle preguntas porque menciona que es un
poco timida y no le gusta interrumpir las clases para hacer preguntas, mayormente tiene
dificultades en cursos que llevan operaciones matematicas y formulas complicadas.
También, sostuvo que en relacion a las lecturas no le gusta mucho leer y busca videos en
internet sobre los temas antes de leer para poder entender mejor. En una escala del 1 al 5
respecto a la comodidad para encontrar materiales indica que seria un 5 ya que no solo son
las herramientas, sino que también los conceptos y definiciones las obtiene mas rapido a
través del internet. Asi mismo, menciona que no ha ido mucho a academias, salvo por
algunas ocasiones en especifico en los cuales entraba por una semana a clases para prepararse
para algln examen, ya que tiene una mejor amiga que es muy aplicada y que en repetidas
ocasiones se reiinen por Meet para estudiar y le va muy bien. Por Gltimo, indica que los
problemas que tiene radican en la practica, puesto que las clases son virtuales y estaba

acostumbrada a las clases presenciales en pizarra detallando cada paso.

Entrevista 16: Greta Telles San Martin
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Edad: 19
Ocupacion: Estudiante de Psicologia.

En la entrevista realizada a Greta se pudo comprobar que constantemente utiliza plataformas
digitales. Ella estudia en la universidad San Juan Bautista y Britanico y en las dos
instituciones utiliza apps como Blackboard, Meet y Zoom; esta acostumbrada a tener este
tipo de clases y menciona que no tiene inconvenientes con el nimero de participantes de la
clase, incluso le agrada que sea con mayores participantes, ya que son mas personas para
tener mas puntos de vistas y opiniones. Con la pandemia, ahora menciona que tiene mas
tiempo para estudiar y como las clases son virtuales, le permite ordenarse con sus horarios
y organizarse para cumplir con todos pendientes que tiene, lo cual le permite aprender mejor
y si tiene problemas para entender algo lo busca en internet y busca la manera de dominarlo.
Adicionalmente, menciona que no tiene problemas con las lecturas, le gusta leer; sin
embargo, le gusta la idea de poder encontrar la lectura en otro formato o video para que sea
mas facil de entender y complemente a la informacion que ya ley6. Menciona también que
se acomoda mejor con clases personalizadas por la disponibilidad que se tiene con el profesor
para poder realizar cualquier tipo de consulta. Mayormente tiene problemas en los cursos
que involucran operaciones matematicas complejas, para ello busca videos explicativos en
internet que le permitan entender; en algunas ocasiones se reline con amigos para poder
estudiar juntos y al final logra aprender el tema que tenia dificultades que mayormente se
generan porque los profesores explican de manera muy réapida y asumen que los alumnos
estamos entendiendo. Finalmente, indica que son temas puntuales en los que tiene
dificultades para entender y que normalmente no tiene problemas. En su universidad no
conoce de alguna academia disponible para reforzar sus cursos; sin embargo, menciona que
estaria dispuesta a usar algun tipo de clases de refuerzo que le permitan dominar mejor las

clases que tiene problemas.

Entrevista 17: Ricardo Vergaray Mejia

Edad: 22 afos

Ocupacion: Estudiante universitario de octavo ciclo de Administracion y Marketing
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El entrevistado mencioné que para sus clases de la universidad utiliza la plataforma
Blackboard en la cual se desarrollan sus sesiones virtuales y también se encuentran los
materiales como diapositivas y lecturas de los cursos que lleva actualmente. De la misma
manera, para realizar trabajos grupales y tareas adicionales se retiine con sus compafieros de
clase en las plataformas de Zoom y Google Meetings. Asimismo, Ricardo considera que al
estar en clases se le dificulta captar toda la atencion del profesor ya que en algunos cursos
han aumentado el nimero de alumnos y, por lo tanto, las clases se detienen por momentos
dado que realizan muchas preguntas, lo cual dificulta la concentracion y también el
aprendizaje. Por otra parte, Ricardo nos coment6 que la pandemia cambié sus habitos de
estudios ya que era necesario que se organice aun mas debido a que lleva una mayor cantidad
de cursos y ha tenido que adaptarse a manejar programas como Excel para sus cursos de
finanzas y precios. Ademas de ello, menciond que se apoya con sus grupos de amigos para
conseguir material de ciclos pasados y asi prepararse mejor para sus evaluaciones y trabajos
finales. En lo que respecta a las lecturas que le asignan en algunos cursos nos mencion6 que
en PEA debe leer semanalmente un capitulo del libro, lo cual es complicado para él, ya que
son nuevos conceptos y ha tenido que recurrir a unas asesorias de academia para comprender
mejor cada lectura del curso. Finalmente, indica que son temas puntuales en los que tiene

dificultades para entender y que normalmente no tiene problemas.

Entrevista 18: Ornella Mondrag6n
Edad: 24 afos
Ocupacion: Estudiante universitaria de noveno ciclo de Administracion

La entrevistada mencion6 que para los temas de estudios utiliza el Blackboard Collaborate
para atender sus clases virtuales y utiliza Zoom para reunirse con sus comparieros para
realizar trabajos y coordinaciones. De la misma manera, Ornella mencion6 que se le dificulta
el atender clases en las que hay 40 alumnos 0 mas ya que esto la hace poco dindmica y pierde
la ilacion de lo que explica el profesor. En cuanto a sus habitos de estudio comento que a
causa de la pandemia por la Covid-19 estos cambiaron y el hecho de estar todo el dia en casa
le permite matricularse en una mayor cantidad de cursos, pero siempre hace lo posible por
armar un horario flexible para tener espacios de estudio. Por otra parte, mencioné que al

estar en los ultimos ciclos de la carrera implica que lleve cursos un tanto complicados de
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namero, motivo por el cual ha tenido que matricularse en academias para recibir asesorias
dado que se le dificultan estos tipos de cursos. Sin embargo, en la academia se enfocan
mayormente en resolver ejercicios numéricos y dejan de lado las evaluaciones de control de
lectura en las que el alumno debe leer una gran cantidad de capitulos semanalmente para
poder rendir un buen examen. Asimismo, Ornella nos comentd que le gustaria que le brinden
audiolibros en los que le resuman los temas principales y le expliquen detenidamente los
conceptos que se encuentran en las lecturas para lograr una mejor comprension. Por ultimo,
mencion0 que ella prefiere recibir clases personalizadas ya que de esa manera puede
aprender mas répido y preguntarle al profesor con el fin de absolver todas sus dudas sobre

el curso.

Entrevista 19: Karla Tavara
Edad: 23 afios
Ocupacion: Estudiante de noveno ciclo de la carrera de Administracion y Marketing

La estudiante Karla nos coment6é que recientemente utiliz6 una plataforma digital
autodidactica del grupo Romero donde considera obtuvo una buena experiencia y
aprendizaje con los materiales y recursos proporcionados. Ella considera que muchas veces,
las clases virtuales no son lo dinamicas suficientes por el hecho de que es una comunicacién
muy restringida por una camara y audio. En cuanto a sus habitos de estudios antes de la
pandemia y post pandemia, ella nos cuenta que antes solia pasar mas tiempo en la
universidad estudiando para las clases y los exdmenes junto con su grupo de amigos. Ahora,
tiene que recurrir a materiales adicionales en paginas académicas donde le es mas facil
encontrar resimenes o datos que le permitan entender mas los temas dictados por los
profesores en las clases virtuales, ya que siente que lo explicado no siempre lo logra entender
con facilidad. Con respecto a las lecturas extensas, le gustaria que los profesores puedan
facilitar otro tipo de formatos como resimenes, mapas mentales, ppts, para ser mas facil de
aprender, ademas de ser mas interactivo, sobre todo en los cursos de nimeros, ya que es
cuando maés asesoria 0 ayuda necesita. Ello también haria que ella se sienta mas comoda y
segura al momento de estudiar. En cuanto a la asesoria brindada actualmente por las
academias, ella considera que tener un profesor particular a parte le facilita mucho mas el

aprendizaje de los temas en un curso. Ella rescata que el método de ensefianza es muy
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importante para mas adelante no tener dificultad entendiendo los temas del curso, més adn

si son varios cursos en el ciclo.

Entrevista 20: Jefri Burgos
Edad: 21 afios
Ocupacion: Estudiante de la carrera de Negocios Internacionales

Jefri estudia en FIU actualmente situada en Miami; sin embargo, nos comenta un poco su
experiencia al momento de ingresar a la universidad ni bien se gradu6 del colegio. Para él
fue de mucha ayuda tener profesor particular ya que le podia explicar y hacer entender de
manera correcta ciertos temas que no quedaban del todo claro, méas que un profesor lo veia
como un asesor ya que la metodologia de ensefianza era mas dinamica y auténoma. Sin
embargo, nos comentd que en Estado Unidos la mayoria de las plataformas por no decir en
su totalidad tienen un costo para poder acceder a ciertos materiales que te ayuden a
desempefiarte mejor académicamente. Asi mismo, considera que es muy importante la
dinamica que usa cada profesor para desarrollar su clase por ejemplo, tiene una clase de 250
personas en la que se podria decir que es complicado poder llevar con un solo profesor un
grupo de alumnos tan grande sin embargo la profesora del curso busca constantemente la
participacion de todos integrandolos con preguntas directas a cada persona o haciendo
dinamicas en las cuales haga sentir a cada alumno como parte de la clase asegurandose que
entiendan lo explicado en el curso. A pesar de ello, considera importante la presencia de una
persona que debata con él lo aprendido en clase para poder reforzar los temas mencionados
y poder llegar mejor preparado para las evaluaciones, ya que a veces tiene dudas que no

pueden ser absueltas por su propio medio.

Expertos

Entrevista 1: Paola Pico
Ocupacion: Especialista en educacion digital y redes.

La especialista en educacion digital Paula Paico nos menciond que existen aspectos positivos

y negativos respecto al impacto de la pandemia en la educacion. Como aspectos positivos se
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encuentra la nueva modalidad de estudio que en otras universidades ya se venia utilizando
para aquellos que no tenian la facilidad de poder ir hasta la universidad, también ensefi6 que
no es necesario ir a un lugar para aprender, ademas que es importante conocer y aprender
técnicas digitales para que las clases sean mas dinamicas y por Ultimo ensefi¢ a los docentes
la importancia de la adaptabilidad a la tecnologia. En cuanto a los aspectos negativos agrego
que la educacién digital no permite generar interaccion, tampoco a los modelos a los que los
alumnos estan acostumbrados, ni a la pedagogia presencial y, ademas, no permite realizar
practicas en empresas. Asimismo, manifestd su preocupacion por el ambito rural, ya que es
donde mas se ha notado la brecha digital, debido a que no se tienen servicios de internet y
por ende la educacion virtual no existe en este ambito. Por otro lado, indic6 que el problema
de la educacion virtual en las universidades es que se siguen utilizando los curriculos
presenciales, con la misma cantidad de temas, como si la clase fuese presencial, donde el
profesor y el alumno participan e interacttan en la clase, y esto genera que el alumno no
logre comprender completamente. Por ello, ella recomienda que las universidades adapten
el curriculo a contenidos mas especificos y de menor cantidad, debido a que lo ideal es que
el contenido sea menor, especifico y sintético en comparacion a una clase presencial. Del
mismo modo, agreg6 que los profesores de ciencias o nimeros deberian dominar recursos
tecnoldgicos, como por ejemplo las pizarras digitales mediante un Apple pencil si tienen
iPad o un lapiz dptico si tienen una Tablet o computadora, para poder explicar en la pizarra
paso a paso, de manera que los alumnos puedan seguir el procedimiento. Respecto a las
principales formas de estudio, la experta sostuvo que son los cursos de especializaciéon y
estrategias como el flipped classroom, es decir el alumno se ha dado cuenta que para
aprender no necesita un mismo tiempo y espacio que el de su profesor, sino que puede
hacerlo a la hora y en el lugar que él desee. Asimismo, la especialista puso hincapié en las
principales dificultades de los estudiantes a través del e-learning. En primer lugar, la
conectividad a internet y también de sus dispositivos, es decir si el estudiante no tiene el
dispositivo ni la memoria adecuada eso no le permitira resolver adecuadamente las clases.
En segundo lugar, los estudiantes no estaban acostumbrados al tipo de ensefianza virtual y
es por ello que sienten tedio, aburrimiento e inconformidad. En tercer lugar, los estudiantes,
ya sea de colegios o0 universidades, tienden a ser muy sociables y estudian entre grupos de
amigos. Adicionalmente, recalco la importancia de que el docente al finalizar su clase se
quede por lo menos diez minutos para los alumnos que requieran reforzamiento o una

explicacion mas detallada. Con relacion a las herramientas que permitirian a los estudiantes
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mejorar su forma de estudiar, ella considera que Quizlet puede ser muy Util, ya que permite
crear tarjetas didacticas para realizar una retroalimentacion conceptual de los términos que
se utilizan en cada curso, asi como herramientas de simuladores, las cuales son para ver
casos reales y se pueda analizar la situacion, tratando de darle una solucion. También
menciond que se podria realizar el trabajo en equipo para prepararse para un examen o
simplemente para poder lograr un mejor entendimiento acerca del tema a estudiar, realizando
mapas mentales a través de GoCongr, cuestionarios interactivos mediante Socrative o
Kahoot, creacion de material interactivo por medio de Genially, entre otros. De la misma
manera, nos comento acerca de la evolucion del usuario en los cursos virtuales durante este
tiempo, a lo cual indicé la desconfianza que antes tenia el usuario al comprar por internet,
también menciono que lo primero que hace el usuario antes de comprar algo es buscar en las
redes sociales, luego buscar referencias y posteriormente, ya tiene la confianza y procede a
realizar el pago. Por otro lado, considera que la falta de estrategias y de técnicas de estudio
son los principales problemas que aquejan a los estudiantes, ya que muchos estudian
conectados a las redes sociales a la vez y eso distrae completamente, también menciond la
importancia de que el estudiante busque informacion en la web o YouTube para
complementar la informacién brindada por el profesor durante la clase, ya que no es
suficiente tal informacién. Asimismo, la especialista nos menciona que es adecuado y
factible tener un profesor particular siempre y cuando la economia lo permita, pero recalca
que es mejor realizarlo con un estudiante que entiende y puede tomar el rol de un profesor,
ya que el costo seria menor y se podria lograr una educacion mas detallada y personalizada.
Por ultimo, la experta recalcé los principales problemas por los cuales pasa un estudiante
universitario para pasar satisfactoriamente un ciclo, como la falta de motivacion, falta de
preparacion debido a la falta de preparacién en el colegio y sentir que la carrera elegida no

es la adecuada.

Entrevista 2: Kevin Rubio Tapia
Ocupacion: Asistente de Operaciones Logistica en Consulting ARSI.

El especialista nos empieza comentando que la pandemia ha impactado mucho en la
educacion porque muchas de las empresas que siempre han tenido un negocio

tradicional/presencial han tenido que migrar hacia lo digital o si no simplemente

25



desaparecian. También menciona que la educacion virtual ain es deficiente porque aun no
logra equiparar una clase virtual a una clase presencial, no es lo mismo, es un mercado que
recién esta tomando impulso pero que con el pasar de los afios vamos a empezar a ver
novedades, ya la experiencia de tomar una clase virtual serd muy parecida a una presencial.
Para él las principales tendencias que ha desencadenado la pandemia, en el ambito de la
educacién, principalmente seria la dinamizacién de las clases, lo que se busca es que ahora
las clases no sean tan robotizadas, que no simplemente el profesor explique los ppts sino
hacer las clases mucho mas dinamicas con peliculas o series. Nos comenta que Netflix esta
sacando series en las cuales trata de ensefiarte algo o por ejemplo a través de sus
documentales. Otras tendencias que menciona son el aula invertida, la educacion virtual y
presencial combinada, el microlearning que busca ensefiar a través de pequefias clases para
no perder la atencion del alumno y lograr un mayor entendimiento de las clases. Por otra
parte, resalta que muchas empresas se dedican a la educacién virtual pero que se estan
especializando en mercados nichos como, por ejemplo, Platzi que es una academia virtual
cuyo mercado nicho son los programadores. Otro ejemplo, es Crehana con su mercado nicho
de disefiadores, es mas para carreras mas creativas. El ultimo ejemplo que menciona es
Cocina Lab, una plataforma peruana de cocina. Nos comenta como cada empresa esta
tratando de encontrar su nicho de mercado en la educacion virtual y que vamos a encontrar
a muchos competidores pero que no compiten entre si, sino que se especializan en mercados
nicho. Con respecto a estudiar diversos temas mediante la escucha de podcast nos comenta
gue resuenan mucho para temas de conocimientos tedricos, pero para cursos practicos no lo
Ve muy conveniente porque cree que no es una herramienta para ese tipo de cursos.
Considera que es una buena herramienta, pero para determinados cursos. El especialista
también menciona que pertenecer a un grupo de estudio ayuda al estudiante porque el
profesor no va a estar las 24 horas del dia y si se tiene una comunidad a la cual preguntarle
pues te va a ser muy Util, sobre todo en cursos muy practicos. Por otro lado, menciona que
la principal dificultad de los estudiantes durante sus clases u horas de estudio, es la
concentracion porque es muy facil tener una pantalla con conexion a internet, pero la
tentacion de entrar a redes sociales 0 empezar a buscar cualquier otra cosa es muy grande.
Para él la concentracion es el mayor problema, pero también el mayor reto, se hace la
pregunta ;cOmo haces para mantener concentradas a 30/50 personas a través de
computadoras? afiade que en un salén de clases el profesor esta al frente para supervisarte,

pero en una clase por zoom el profesor esta mas concentrado en su clase que supervisar que
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sus alumnos estén prestando atencidn. Con respecto a las herramientas que les permitirian a
los estudiantes mejorar su forma de estudiar para concentrarse mejor, sefiala varias ideas
como que la plataforma virtual bloquee durante toda la clase cualquier otra actividad. Afiade
que la plataforma incluya tecnologia que se integre con la cadmara de la laptop o del celular
para que esta pueda leer los rasgos de la persona o la posicién de los ojos para saber si esta
prestando atencion a la clase 0 no. Menciona que a esta tecnologia se le podria afiadir alertas
que se le enviaran al profesor para saber quiénes atendieron la clase o no. Por otra parte, nos
menciona que tomar cursos Virtuales es mas facil porque estas en tu casa, te evitas el trafico;
pero también complica mucho la concentracion del estudiante porque en casa se tienen
muchos factores de distraccion: que, si quieres comer algo, coger algo, etc. Entonces
recomienda que las personas tienen que aprender a usar la tecnologia, que la misma persona
se auto eduque a respetar su horario de clase, que entienda que es como si estuviera en un
salon de clase. Menciona que los principales problemas que aquejan a los estudiantes serian
la conexidn. Desde inicios de la pandemia, las redes de cualquier operador fallan mucho, la
velocidad es muy lenta. Otros problemas que menciona serian la concentracion, la
incapacidad o dificultad de algunos profesores de plasmar graficamente ejemplos durante
una clase virtual pues es muy distinto trazar graficos por la pizarra virtual que en un salon
de clase en donde el profesor puede llenar su pizarra y hacer pequefios detalles explicando
el ejercicio. Comenta que la relacion entre alumno-profesor ha cambiado mucho porque la
modalidad virtual de las clases incentiva a que la relacion sea un poco mas informal, ya que
no estamos en un salén de clases presencial, permite que haya una mayor confianza, lo que
ayuda mucho. Para él entrevistado, la modalidad virtual ha generado varias oportunidades
para los estudiantes cdmo organizarse mejor, evitar tiempos muertos como es ir a un lugar
fisico, tener la tecnologia ahi a la mano por si el profesor pregunta algo se puede buscar en
la laptop sin que el profesor se entere. Basicamente, las ventajas de la educacion virtual es
que tienes todo a la mano, no como antes que si querias saber algo tenias que ir a la biblioteca
a buscarlo, es mas que nada la automatizacion de los procesos de la educacién. Por otra parte,
menciona que la calidad que reciban los alumnos estara directamente relacionada a la calidad
de las herramientas que se utilizan para dictar las clases. Para el entrevistado, las propuestas
de mejora para las estrategias implementadas en el sector educacion durante la pandemia
serian basicamente siempre buscar las mejores herramientas que te permita el bolsillo; es
decir, siempre contar con la mejor plataforma que puedas tener segln tu presupuesto, que la

estrategia sea siempre tener las mejores herramientas que te permitan un aprendizaje mas
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interactivo mas personal. Finalmente, concluye que el factor mas importante para lograr
resolver que los estudiantes tengan un maximo desempefio en los cursos seria la actitud del
estudiante porgue por mas que se le ofrezca la mejor plataforma y las mejores herramientas,
si él no se compromete de nada sirve. EI compromiso del alumno es lo mas importante en la
educacion virtual porque esta es una buena herramienta pero que implica mucho

compromiso del propio alumno, mucha madurez.

Entrevista 3: Gustavo Zevallos
Ocupacién: Miembro de la plataforma Refuerza y especialista en Marketing Digital

Gustavo nos indica que la pandemia ha afectado principalmente el area de comunicacion
entre los estudiantes y los profesores, falta un mayor nivel de acompafiamiento que antes se
podia dar al tener clases presenciales. Ademas, esta situacion ha traido mas desventajas que
beneficios, siendo uno de estos, la baja atencion que prestan en las clases. Sin embargo, la
ventaja de no tener que movilizarse se ve en el ahorro y en la posibilidad de inscribirse en
cursos cortos gracias al aumento de tiempo libre y al interés de aprender nuevas cosas de
diversas maneras. El, por ejemplo, también cuenta con un podcast y considera que es una
industria en crecimiento desde el 2019, siendo méas tentador en la pandemia debido a la
curiosidad de las personas. Nos comenta que uno de los puntos mas importantes de los
podcasts es el de darle confianza a los oyentes de que saben del tema que hablan. Otro punto
gue nos menciono es que el publico peruano prefiere un contenido audiovisual. Volviendo a
los estudios, él ha observado que, en los grupos de estudios, si bien hay mayor comunicacion,
es importante que todos los participantes estén enfocados en un mismo tema y a un mismo
nivel. Gracias a el involucramiento que tiene con el tema, nos ha podido compartir sus ideas
sobre las principales dificultades que se presentan en las clases y la méas constante es la falta
de un servicio estandarizado de internet, ya que, al presentar inconvenientes, te distrae y
pierdes la ilacién, otro punto es que al ser virtual y necesitar permiso para hablar, no se
genera un debate entre alumnos con lo que normalmente refuerzan el tema explicado en la
clase. Una de las ventajas de la virtualidad, es el uso de herramientas que apoyan los estudios,
para Gustavo, la mejor, sobre Teams y Meet, es Zoom, sin embargo, también utiliza
Monday.com la cual ayuda a gestionar tareas grupales, trabajos, etc. A pesar de tener la

posibilidad de utilizar la tecnologia como aliado, considera que los cursos no han
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evolucionado, sino que los estudiantes quedan poco o nada satisfechos ya que pierden la
posibilidad de completar la informacién con repreguntas que se pueden generar en clase, la
informacidn que se les da es muy superficial y no entran en detalle, los cuales forman parte
de los problemas que tienen los estudiantes hoy en dia. Al momento de realizar la pregunta
sobre innovacién, sin pensarlo dos veces, menciond que es generar valor agregado en un
producto o servicio que ya puede existir o que puede ser creado, pero ofreciendo ese extra
que en temas de educacion es muy importante para tener nuevas formas de llegar al
estudiante ya que la metodologia usada hoy en dia no aporta a los alumnos, pero también
considera que es causado por la comodidad que causa tomar las clases desde casa, evita que
salgan de su zona de confort y evita mantenerse enfocado en el profesor ya que hay
interrupciones por diversos factores como el ruido externo o por sentir la necesidad de
pararse, ir a otro ambiente de la casa, etc. Estos problemas se podrian reducir si es que la
entidad se enfoca en ofrecer una mayor comunicacién entre los alumnos y profesores,
ademéas de mayor personalizacion, uso de herramientas digitales, asi como una mayor
gestion o acompafiamiento, mientras que los estudiantes podrian movilizarse a otro ambiente
para no sentirse tentados a echarse en la cama o a hacer otras labores mientras se dicta y asi
sentir una mayor presion. En resumen, tener una mejor comunicacion y hacer preguntas para
saber si se ha entendido o no, también dejar tareas de investigacion que sean aplicables ya

gue de esa manera se cercioran de un mejor analisis de los temas.

Entrevista 4: Jorge Veramendi
Ocupacién: Ingeniero Industrial, profesor en Base Media (Growth Marketing)

Jorge tiene 25 afios y ha sido alumno de la Universidad de Lima, sin embargo, vio la
necesidad de vender por internet y aprender mas del tema, por lo que cred una academia de
marketing digital con la que ha notado que la dindmica de ensefianza ha cambiado,
volviéndola mas dinamica, mas rapida y los estudiantes tiene mayor tiempo para aprender
otros temas, sin embargo, también ha reducido la socializacion. A pesar de eso, ha visto
nuevas tendencias positivas como por ejemplo un mayor interés en los cursos online y que
cada vez mas profesionales crean contenido interesante gracias a que el internet brinda una
mayor capacidad de audiencia para los infoproductos, sin embargo, esto también genera una

falta de especializacion y la basqueda de contenido cada vez mas corto. Una de las maneras
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de conseguir contenido de una manera facil es por medio de los podcasts, con lo que nos
comenta que estos son de mayor popularidad en Europa, pero considera que sirve mas que
nada como un acompafiamiento ya que no se llega a aprender. Es distinto en el caso de los
grupos de estudio, donde la creacion de una comunidad motiva a seguir aprendiendo y
solucionando los principales problemas que los aquejan, como por ejemplo el uso de mucha
teoria y pocos casos aplicativos. Por ello, los estudiantes han buscado herramientas que
permiten mejorar la forma de estudiar, como por ejemplo el uso de video tutoriales, foros,
apalancarse en el mas estudioso de la clase para que le explique, ya que, si bien la pandemia
ha ayudado con el manejo de tiempo, se ha evidenciado un menor nivel de atencion debido
a las redes sociales y a la necesidad de inmediatez, generando cursos cada vez mas cortos
con lo que se pierde el tacto, el cual es el principal problema. En el caso de Jorge, quien dicta
cursos, su interaccion con los alumnos es por medio de correos y preguntas en clase, donde
considera que un 80% si entiende y el otro 20% no presta mucha atencién. Para él, innovar
es buscar un camino diferente para llegar a un resultado mejor, lo cual se deberia aplicar
también en la malla curricular ya que la tecnologia avanza a pasos agigantados mientras que
el plan de estudios, no se renueva tan rapido. Sin embargo, nos comenta que una de las
mejores estrategias para los alumnos, es que el profesor los mantenga enganchados con los
temas y sorprendiendo ademas de crear espacios grupales de trabajo, ofrecer indices de
temas, hojas de resumen (cheat sheet) donde puedan repasar lo que se aprendié en la clase

de una manera rapida.

Entrevista 5: Francisco Corrales
Ocupacion: Profesor y fundador de Sonata

Francisco es egresado de la carrera de musica de la UPC, tiene 26 afios y hace casi dos afios
fundd una academia de piano. Hoy en dia también se encuentra cursando una maestria, por
lo que con su experiencia nos comenta que el mayor impacto que ha tenido la pandemia es
en el formato de clases mas no de fondo y que los profesores han tenido que cambiar la
manera de ensefiar en todos los niveles como por ejemplo en la metodologia, las
herramientas y tratar de no llevar las clases de una manera tediosa pues se necesita un
incremento en el dinamismo. A pesar de eso, las tendencias que ha observado son las del

aprendizaje autonomo mediante el e-learning, streaming y cursos donde uno aprende a su
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propio ritmo, por ello considera que los podcasts son una buena herramienta para
complementar por ejemplo clases de idiomas, pero no lo podria tomar como la principal
fuente de aprendizaje. El, como profesor, ha podido presenciar la diferencia entre clases
personales y clases grupales, por lo que nos indica que no siempre los grupos son la mejor
apuesta debido a que algunos alumnos pueden sentirse desalentados por un menor
rendimiento si es que no se direcciona el grupo a una competencia “divertida”. Ademas de
ese, uno de los principales problemas que nos menciona, es el de la nueva organizacion
necesaria para los cursos ya que es un gran cambio en el ritmo de estudio, se necesita mayor
orden y considera que una buena opcion para ayudar a los estudiantes seria una aplicacion
que recuerde los horarios y ofrezca incentivos como recompensas para aumentar la
motivacidn. De esa manera se complementaria con la oportunidad de los alumnos de manejar
sus tiempos y poder tomar las clases en cualquier parte del mundo. También hizo hincapié
en la relacion que tienen hoy en dia los alumnos y los maestros, ya que es importante que
ambos hagan un esfuerzo para conocerse un poco mas, pues debido a la virtualidad, no se
siente la conexién de antes, es mucho mas lejano. En cuanto a la innovacion, él la define
como la accién de tomar elementos existentes y proponer algo nuevo, construir, donde
aplicarlo al sistema educativo deberia significar depurar carreras, renovar la malla curricular
para estar un paso adelante y saber como estad cambiando el mundo al que los profesionales
tendran que enfrentarse. Por ello es importante que los alumnos cuenten con una buena
conexion a internet y el apoyo de su familia para poder prestar atencion en sus clases sin

interrupciones.

3.4 Principales hallazgos de las entrevistas

e Las nuevas tendencias en el uso de la tecnologia se encuentran en crecimiento, los
estudiantes buscan siempre nuevas herramientas que le faciliten el aprendizaje.
Asimismo, buscan herramientas digitales como audiolibros, podcasts, plataformas
virtuales, entre otros. Por otro lado, los estudiantes buscan nuevas plataformas que
brindan facilidades como permitir estudiar mas rapido y entender los temas de forma

clara y precisa serian de gran ayuda para los estudiantes.
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Los estudiantes estan disconformes con las actuales plataformas virtuales de estudio
que estan utilizando porque no les sirven de mucho a parte de brindar la clase en si,
estan interesados en obtener otro tipo de beneficios como materiales, notas de sus
clases, nuevas formas de estudio como podcast, audiolibros, etc. Asimismo, prefieren
clases grupales para cursos practicos porgue se dan bastantes opiniones que pueden
enriquecer la sesion y clases personalizadas para cursos mas tedricos porque
requieren de un mayor andlisis y concentracion. Con respecto al formato de las
lecturas prefieren lecturas extensas en pdf porque al final hay muchos detalles que
en un formato podcast se te podria pasar. Y, lecturas cortas en formato de podcast.
Actualmente, los estudiantes buscan un mayor dinamismo de los profesores para sus
clases virtuales, no quieren que solo resuelve el ejercicio o lea el ppt, quieren vivir

la clase a través de experiencia.

Los estudiantes tienen mayor dificultad en los cursos de matemaéticas y ciencias, ya
que, la mayoria, estan acostumbrados y les resulta mucho mas sencillo aprender
mediante una pizarra, ya que esta permite explicar paso a paso, de manera que los
alumnos puedan seguir todo el procedimiento y no se pierdan. Por otro lado, cuando
los estudiantes tienen alguna dificultad en un tema mira las clases grabadas o le piden

ayuda a un amigo que domine el tema, para que este absuelva sus dudas.

Los estudiantes actualmente prefieren plataformas que les permitan reunirse con sus
compafieros de clase para poder coordinar trabajos, estudiar para examenes y
resolver dudas que pueden haber quedado en clase, por lo general prefieren
plataformas que le brinden tiempo de uso indefinido como los es Meet de Google.
Adicional a ello, la interaccion que pueden tener en clase, respondiendo o haciendo
preguntas, les servird para recordar o aprender de mejor manera el tema expuesto en
clase. Y no muchas veces depende de la cantidad de personas en una sesion sino del

total de personas que participen y vuelvan mas dinamica la clase.

Los estudiantes se encuentran con una carga de trabajos, ya que sienten que el trabajo
ha aumentado con las clases virtuales, como maés lecturas, mas tareas, lo cual sienten

una presion mayor y temor de no cumplir con esas actividades, por lo cual prefieren
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utilizar aplicaciones las cuales les permita distribuir sus actividades por importancia,
de esta manera, tratar de cumplir con la mayoria de ellas durante la semana,

manteniendo una buena organizacion.

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

Los principales cambios o pivots a realizar, obtenidos por medio de las entrevistas tanto a

expertos como a usuarios son:

Cambiar a los profesores, los cuales iban a realizar las clases virtuales de cada curso
en distintos niveles de aprendizaje, por alumnos que se encuentren en los primeros
puestos y dominen el curso. De esta forma, estos tomaran el rol de un docente y
explicaran a otros estudiantes que requieran ayuda necesaria. Este cambio se origina
debido a que, si bien un alumno no tiene la didactica, pedagogia y experiencia de un
profesor, muchas veces lo que requiere el estudiante es que le expliquen de manera
pausada, detallada y con paciencia, y esto es algo que muy a menudo no lo tiene un
profesor, pero si un alumno, debido a que este entiende el punto de vista de lo que el
alumno necesita. Asimismo, al realizar este cambio se lograra optimizar costos, ya
que a un profesor se le tiene que pagar mucho mas que a un alumno y ademas, el
precio del pago por suscripcion a la aplicaciéon disminuird, logrando asi un menor

gasto al estudiante universitario.

Afadir una parte para la recomendacién, de forma que la aplicacion permita al
usuario expresar que opinan, que piensan, cual fue su experiencia, qué alumno es
mejor que otro, que curso es mejor, entre otros, ya que eso dara la confianza a los
nuevos a que puedan ser usuarios. Asimismo, esta parte contara con un espacio para
las estrellitas, con el fin de obtener una calificacion por cada usuario y con ello,

realizar mejoras, de ser necesarias.

Implementar dos versiones de pago para el estudiante universitario: La membresia

parcial, la cual otorgara acceso al material de las clases hasta la semana de parciales;
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y la membresia “El Gltimo esfuerzo”, la cual otorgara acceso a todos los recursos del
ciclo. Por ultimo, todos los usuarios, independientemente de la version de pago en la

que se encuentren, podran tener acceso total a un curso de técnicas de estudio.

Implementar el microlearning a traves de pequefias unidades de contenido para no
perder la atencion del alumno y lograr un mayor entendimiento de las clases. Para
implementarla primero se definirian las unidades o tematicas concretas y de baja
complejidad, a fin de elegir el correcto formato de la microcapsula. Segundo, se
determinaria el tiempo de duracion de las microcapsulas que seran de maximo 6
minutos de duracion. Tercero, el acceso a ellas debe ser simple y permanente. Por
ultimo, para lograr una real interaccion; incluir preguntas formativas en cada capsula
y contar con métricas de avance y aprendizaje para complementar el proceso. Asi

como, mantener un soporte en linea frente a dudas o dificultades que surjan.

Desarrollar contenidos con soporte online de caracter descargable bajo el formato de
podcast sobre temas de caracter tedrico. Para ello primero hay que crear el plan de
contenidos para lo cual se tendra que fijar la periodicidad (Ej. Diario, semanal,
mensual...) Yy las principales teméticas que se trataran. Segundo, empezar a redactar
los titulos y guiones. Tercero, crear la entradilla y cierre para afiadirla a todos los
episodios del podcast. Cuarto, hacer las primeras grabaciones y montajes del audio.

Finalmente, distribuirlo en la plataforma virtual donde ir4 el podcast.

Crear una comunidad de estudio para que los estudiantes puedan ayudarse entre si
cuando tengan alguna duda o comentario sobre algin tema. Para ello primero hay
que determinar la tematica, el interés comun de la comunidad. Es necesario que no
sea ni muy especifica ni muy genérica porque si se escoge una muy genérica puede
atraer a mas personas, pero es posible que no se produzca mucha interaccion. Y, si
se escoge una muy especifica es mas probable que sus miembros interactlen, pero se
corre el riesgo de que sea demasiado pequefia. ElI segundo paso, es conseguir
heterogeneidad en la comunidad pues tener visiones, necesidades y soluciones
distintas para una misma tematica es enriquecedor. Finalmente, comenzar con la

incorporacion de miembros.
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¢ Organizar salones de no mas de 25 estudiantes, por la dificultad que existe para captar
toda la atencion del profesor cuando hay muchas personas en una clase. Todo ello a
fin que el profesor pueda responder todas las dudas, y el mensaje llegue

correctamente.

3.6  Sustentacion de la validacién del problema

Enlaces de las entrevistas de usuarios:

Enlace a la entrevista 1: https://www.youtube.com/watch?v=9G5ACbuXS0c&t=4s
Enlace a la entrevista 2: https://www.youtube.com/watch?v=V_YhiyN6ems
Enlace a la entrevista 3: https://youtu.be/6DQxXUWzpkt0

Enlace a la entrevista 4: https://youtu.be/LCCts_feCLM

Enlace a la entrevista 5: https://bit.ly/3e4kcOT

Enlace a la entrevista 6: https://bit.ly/3u9Dt6W

Enlace a la entrevista 7: https://cutt.ly/pbhFopW

Enlace a la entrevista 8: https://cutt.ly/SbhFaZz

Enlace a la entrevista 9: https://youtu.be/48d940sGw4M

Enlace a la entrevista 10: https://youtu.be/_yabm52x5 o

Enlace a la entrevista 11: https://cutt.ly/XEANFR9

Enlace a la entrevista 12: https://cutt.ly/QEdNNoh

Enlace a la entrevista 13: https://youtu.be/QGACcaOwW-U

Enlace a la entrevista 14: https://youtu.be/JmMAL9XxO_XA

Enlace a la entrevista 15: https://bit.ly/3CKillb

Enlace a la entrevista 16: https://bit.ly/2XRGSvy

Enlace a la entrevista 17: https://youtu.be/-2jtj-006hQ
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Enlace a la entrevista 18: https://youtu.be/4-oD7LY-8FE
Enlace a la entrevista 19: https://youtu.be/RT1P8p_ZEV0

Enlace a la entrevista 20: https://www.youtube.com/watch?v=_eLPRwQdh7k

Enlaces de las entrevistas de expertos:

Enlace a la entrevista 1: https://youtu.be/cBvQ5GqGO3k
Enlace a la entrevista 2: https://bit.ly/3e6L0hg

Enlace a la entrevista 3: https://youtu.be/6nbN5mxHOxg

Enlace a la entrevista 4: https://youtu.be/VGNCFg_YZvg

Enlace a la entrevista 5: https://youtu.be/2UUGXQpARuc

4 VALUE PROPOSITION CANVAS

4.1 Perfil del cliente
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Beneficios ©

Obtener la beca de honor

Maximizar la concentracion al Lograr aprender los temas
momento de estudiar complicados de la universidad

rabajos del cliente:

Mayor dinamismo en las clases
virtuales

Mejoramiento del rendimiento

académico
Leer las lecturas y diapositivas

de los temas de clase

Desarrollar nuevas
competencias y habilidades

Estudiar para los examenes

Obtener material resumen
para estudiar

Frustraciones ®

No perder la concentracion al
momento de estudiar

Intencién de aprender un tema
dificil, sin tener éxito

No puede decidir por su futuro Repasar los temas

después de clase

Falta de tiempo para realizar
resiimenes de todas las clases e ——

momento de estudiar

(arece de un buen ambiente o
de estudio Tener mala conexion a internet

Falta de motivacién para
estudiar en linea

Figura 1 Perfil del cliente

4.1.1 Trabajos del cliente

De acuerdo al analisis realizado, los clientes tienen como uno de sus principales trabajos
diarios leer las lecturas que forman parte de la bibliografia de la clase; asi como, las
diapositivas de la misma. Esto pues muchas veces se toma controles de lectura o preguntas
de teoria en los exdmenes sobre estas lecturas y diapositivas de los temas vistos en las clases.
Es importante para ellos revisar estos materiales a fin de enriquecer sus conocimientos con
nuevos conceptos o repasar algunos ya vistos. Otro trabajo para los clientes es estudiar y
practicar para los exdmenes, esta parte de estudio la suelen realizar tanto de forma grupal
como individual; es fundamental para ellos ir al examen con la mayor cantidad de
conocimientos a fin de rendir una buena evaluacion y sacar la mas alta nota. Por otra parte,
uno de los trabajos mas tediosos que tienen que realizar los usuarios es no perder la
concentracion al momento de estudiar. Lograr la efectividad en el proceso de estudio no es
facil, teniendo en cuenta los tiempos que pueden ser reducidos; la cantidad de distracciones

externas como ruido, musica, voces, movimiento, el teléfono mévil, etc. Las distracciones
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internas como hambre, sed, incomodidad, suefio, cansancio, etc. Ademas, de las obligaciones
que se tienen durante la vida de estudiante; la falta de motivacion, el método de ensefianza
del profesor; preocupaciones; estrés; ansiedad; depresion; entre otros. Para el puablico
objetivo, es un reto estudiar para un examen; ya que puede ser dificil mantener la

concentracion.

4.1.2 Alegrias

De acuerdo al analisis realizado a nuestro pablico objetivo, las principales alegrias o también
Ilamados beneficios, son la obtencion de la beca de honor, la cual busca otorgar un
reconocimiento segun el rendimiento académico del alumno. Dicho mérito es considerado
uno de los mejores honores para cada estudiante; ya que asi lo califican de acuerdo al
promedio obtenido en el ciclo universitario y adicional a ello sienten estar en un mejor nivel
intelectual al formar parte del décimo superior de la carrera. Asimismo, tiene como beneficio
lograr aprender los temas complicados de la universidad; ya que asi obtendra mayores
conocimientos, podré responder de forma exitosa en sus examenes y tendra una idea mas
clara de los temas en el desarrollo de los trabajos, lo que le permitird asociar mejor los
conocimientos de clase con la vida real. Ademas, de la satisfaccidén que el cliente pueda
sentir al saber que puede aprender y sobre todo entender un tema complicado. Por otro lado,
se encuentran beneficios como mejorar el rendimiento académico, esto es importante para
los usuarios pues tener buenas calificaciones permite el acceso a diferentes oportunidades:
becas de estudio, programas de posgrado, e incluso empleos donde las empresas buscan
Unicamente a los mejores estudiantes. Otro beneficio seria maximizar la concentracion al
momento de estudiar, para evitar una disminucion del rendimiento en las clases. Es
importante para ellos aprender a concentrarse pues tener una buena capacidad de
concentracion ayuda enormemente a ser mas efectivos a la hora de realizar cualquier tarea.
Por otro lado, un beneficio que encuentran los usuarios es tener mayor dinamismo en las
clases virtuales, que las clases online no se limiten a leer un documento, o a que un profesor
expligue un tema directamente. Por el contrario, buscan que las clases virtuales puedan
consistir, por ejemplo, en webinars interactivos, en juegos grupales o en presentaciones con
un alto contenido audiovisual. Esto para que se mantenga la atencion y el interés sobre la

clase. Por ultimo, otro beneficio que encuentra es poder desarrollar nuevas habilidades y
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competencias que le permitan desenvolverse dptimamente en sus clases. Gracias a estos

beneficios el cliente se encontrard satisfecho y podra haber cumplido sus expectativas.

4.1.3 Frustraciones

De acuerdo al andlisis, los posibles clientes manifestaron diversas frustraciones tales como
la intencion de aprender un tema dificil, pero resulta que no tienen éxito o no llegan al
objetivo deseado, ya sea por problemas de atencion durante la clase, la metodologia del
profesor, la complejidad de ver los temas de forma virtual, o porque intentan digerir temas
complejos de manera lenta y metddica. Nuestro publico objetivo siente que no son lo
suficientemente talentosos o brillantes para entender estos tipos de temas. Otra frustracion
gue manifiestan los usuarios es que carecen de tiempo para realizar resimenes de todas las
clases. Ellos saben que los resimenes son una herramienta fundamental a la hora de estudiar,
que no solo se esta sintetizando la informacion que se tiene que estudiar, sino que para
hacerlo hay que indagar en la informacion del texto o apuntar que se quiere resumir, entender
los conceptos que se esta estudiando y detectar las ideas principales que se debe retener.
Saben que hacer un resumen es una excelente excusa para leer y estudiar de forma activa. A
pesar de ello, les cuesta poder realizarlo porque toma tiempo y dedicacién, sobre todo
teniendo en cuenta la extension de las diapositivas o las lecturas que se tienen que resumir,
les resulta imposible. Por otra parte, otra frustracién que tienen es con referencia a la
indecision de su futuro, que les esperara después de acabar su carrera, Si seran exitosos o no.
Les vienen a sus cabezas muchos escenarios que los hacen pensar, dudar sobre el futuro que
quieren vivir. Por otro lado, se frustran de tener poca concentracion al momento de estudiar,
sobre todo por no tener un buen ambiente de estudio, lo cual es basico si uno se quiere
concentrar. Por ultimo, la mala conexion de internet también frustra y presenta malestares a

los usuarios, lo que ocasiona falta de motivacion para estudiar en linea.
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4.2 Mapa de valor

Creadores de Alegrias
Plataforma integradora de
estudio Clases dinamicas e
interactivas

Productos y Servicios Servicio de pago online Ofrecer clases y paquetes de
estudios a precios

Videos explicativos segun competitivos

niveles Silabo de estudio integral
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Podcasts de estudios
Ofrecer paquetes
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Pagina web Amplio contenido para todos
Herramientas interactivas para los cursos
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Material Adicional

Soporte 24/7 para absolver dudas
y poder estudiar

Figura 2 Mapa de valor

Para desarrollar el Mapa de Valor, el cual nos permite describir de manera estructurada y
detallada las caracteristicas de la propuesta de valor especifica, hablaremos de tres puntos
importantes: creadores de alegrias, aliviadores de frustraciones y productos-servicios. En
primer lugar, para los creadores de alegrias se tiene la plataforma integradora de estudio, que
busca satisfacer la necesidad de aprender y comprender los temas de la universidad,
proporcionando conocimientos y habilidades de Educacion Superior sin la necesidad de
coincidir en espacio y tiempo. Asimismo, otro creador de alegrias es el medio de pago pues
se tiene un servicio de pago online, lo cual facilita la forma de pago en cuanto a entidades
bancarias, optimiza la experiencia del cliente, da seguridad en el pago e incrementa la tasa
de conversion. Ademas, como creador de alegrias tenemos a las clases en formato dinamico
e interactivo, esto a fin de brindar un valor agregado a los estudiantes para mantenerlos
motivados, atentos, sin aburrimiento, involucrados en los contenidos y, asi, a través de
dindmicas, logren la aceptacion e interes en los temas abordados. Otro creador de alegrias
seria ofrecer clases y paquetes de estudio a precios competitivos, para atraer a los clientes y

lograr que paguen nuestro servicio en lugar de la competencia. También, el silabo de estudio
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integral semanal es otro creador de alegria pues es una herramienta que le permitira al
estudiante planificar y organizar los temas de la semana que tiene que estudiar. Ademas,
porque contiene toda la informacion necesaria sobre las asignaturas: objetivos, contenidos,
secuencia didactica, metodologias, mecanismos de evaluacion y referencias bibliograficas;
con el fin de que el estudiante pueda alcanzar los resultados o logros de aprendizaje deseados.
Por altimo, ofrecer paquetes intensivos para aprobar es un creador de alegria para los futuros

clientes pues podran aprender sus materias a toda velocidad a fin de asegurar su 20.

En segundo lugar, se encuentran los aliviadores de frustraciones, entre los cuales tenemos:
reforzar los cursos ensefiados en la universidad para tener la garantia de un entendimiento
completo de los mismos y que en futuros examenes esto les permita sacar excelentes notas.
Otro aliviador de frustraciones es la ampliacion del contenido para todos los cursos, a fin de
brindar mayor informacion de utilidad y fidedigna, en diferentes formatos de aprendizaje,
que le permita al estudiante ampliar sus conocimientos sobre cada uno de sus cursos.
Ademas, un aliviador de frustraciones son las herramientas interactivas para estudiar pues
se incorporan como estrategias de ensefianza, que contribuyen y aportan significaciones a la
construccion del conocimiento, transmitiendo la informacion de forma interactiva. De tal
manera, capta la atencion del alumno con el fin de elevar la calidad y eficiencia de las
acciones pedagdgicas, presentdndose como apoyos e instrumentos para elevar la motivacion
por aprender. Otro aliviador de frustraciones es el soporte 24/7 para absolver dudas y poder
seguir estudiando, ya que garantizard en todo momento la continuidad del servicio pues
cualquier incidencia sera atendida de forma inmediata, independientemente de cuando se
produzca. También se tiene el manejo de material adicional como aliviador de frustraciones,
para tener un conocimiento mas profundo de las materias; asi como, reforzar lo aprendido

en clase.

Por ultimo, tenemos los productos y servicios. Primero se tiene la creacion de Landing page
y App, las cuales nos permitiran brindar el servicio, de acuerdo a las necesidades de los
clientes, y que nos serviran como una tarjeta de presentacion digital para comunicar
conocimientos e informaciones referentes al &mbito académico de una serie de cursos,

necesarios para el desarrollo de numerosas carreras. Después, tenemos los videos
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explicativos, segun los niveles de aprendizaje de cada alumno, como un apoyo pedagdgico
mas entretenido, dindmico y disponible a cualquier hora del dia. Asimismo, se desarrollaran
los podcasts de estudio para retener mejor la informacién y aprender o adquirir nuevas
habilidades y conocimientos mientras realizan cualquier actividad de su dia, permitiendo
mezclar pasion, prioridad y comodidad. Por otro lado, también tenemos las herramientas de
microlearning que permitirdn mejorar la retencion del conocimiento, a través de sus
pequefias dosis de informacion, con el fin de procesar mas facilmente la presentacion del
contenido. Esto contribuira a que los alumnos retengan toda la informacion antes de iniciar
el siguiente tema, aumentando la motivacion de los mismos. Por otro lado, en cuanto al
ambito de desarrollo grupal se implementaran comunidades de estudios en donde se podran
absolver dudas y consultas; ademas, permitira a los usuarios aumentar su red de contactos
pues podran interactuar entre si. Otro servicio que se brindara es la posibilidad de hacer
reservas de clases, tanto grupales como individuales, a fin de que el usuario tenga la opcion
de escoger qué cursos quiere estudiarlos en grupo o individualmente. También se tendran
asesorias en linea para absolver dudas o hacer comentarios de algin tema que no haya
quedado al 100% claro, al profesor del curso que esté disponible en el momento. Finalmente,

se implementaran chatbots a fin de mejorar la experiencia del usuario en la app.
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4.3 Encaje
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Figura 3 Encaje

Primero, comenzamos desarrollando el grafico del perfil del cliente y pudimos identificar
aquellas tareas, frustraciones y alegrias relevantes para el cliente, las cuales nuestra
propuesta de valor puede abordar. Sin embargo, aqui todavia no habia pruebas de que al
cliente le importe la propuesta de valor que ofrecemos. En ese momento nos encontrdbamos
en un encaje problema- solucion. Después, comenzamos a desarrollar el mapa de valor vy,
entre validando e invalidando suposiciones de nuestra propuesta de valor, pudimos
comprobar que nuestros servicios, aliviadores de frustraciones y creadores de alegrias
realmente crean valor para el cliente y encuentran traccion en el mercado. Asi,
encontrandonos en un encaje servicio-mercado. Finalmente, después de haber desarrollado
tanto el perfil del cliente como el mapa de valor, y de evaluar ambos graficos, nos podemos
dar cuenta que encajan sus ideas entre si. De tal manera, se puede concluir que hemos
encontrado un modelo de negocio escalable. Por ende, nuestro tipo de encaje es: Encaje de

modelo de negocio.
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4.4  Descripcion de la propuesta de valor

“Asistencia académica virtual de calidad las 24 horas del dia”

Aproba2 genera valor a sus usuarios al ofrecer una serie de herramientas dinamicas e
interactivas tales como los videos interactivos, los podcasts de estudio, las herramientas de
microlearning, etc. stper Utiles para mejorar la experiencia de aprendizaje del estudiante;
mediante una app amigable con el usuario, a precios competitivos y con disponibilidad las
24 horas del dia. De tal manera, a diferencia de otras plataformas de aprendizaje como
Tusclases.pe, con nosotros los usuarios podran tener acceso a una amplia variedad de
interactivas y dinamicas herramientas, mencionadas anteriormente; asi como a otros
servicios que no ofrece la competencia siendo estos servicios agregados: la comunidad de
estudio, las reservas de clases grupales o individuales segun preferencia del usuario, los
chatbots y las asesorias online en tiempo real. Asimismo, nuestro valor también se resalta
por la calidad de nuestro servicio en las clases virtuales. Esto pues nuestros colaboradores,
los encargados de dictar las clases, son estudiantes pertenecientes al décimo superior; es
decir, estudiantes con las mas altas notas y con muchos conocimientos que impartir a otros

estudiantes.

Aproba2 ofrece un servicio de calidad, facil de usar, con materiales dinamicos e interactivos,
atiles herramientas, con disponibilidad 24/7 y a precios competitivos; todo ello, a fin de
brindar la mejor experiencia que el usuario pueda tener, marcando la diferencia con lo que

ofrece la competencia.

4.5 ldentificacion de elementos diferenciales (versus competidores)

e Aproba2 ofrece una serie de interactivas y dindmicas herramientas de aprendizaje
tales como los videos interactivos, los podcasts de estudio y las herramientas de
microlearning; a diferencia de la competencia que no los ofrece. Ofreciendo estas
herramientas pretendemos agregar valor, mejorar la experiencia de aprendizaje del
estudiante pues sabemos que las clases virtuales pueden ser tediosas si el profesor

solo se la pasa exponiendo el tema. Por ello, ofrecemos a los estudiantes entornos
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atractivos para aprender, logrando de esta manera un aprendizaje significativo pero

entretenido.

Aproba2 se diferencia de la competencia al ofrecer una comunidad de estudio en su
app. A través de ella, pretende mejorar el aprendizaje y fomentar la interaccion entre
todas y todos los estudiantes miembros de la plataforma. A partir de la participacion
educativa activa de la comunidad se busca conseguir un aprendizaje de éxito para
todos los usuarios pues entre ellos se podran absolver dudas y hacer importantes

aportaciones sobre diferentes temas.

Aproba2 ofrece la posibilidad de hacer reservas de clases, ya sea de manera grupal o
individual, segin preferencia del usuario. Esto es un elemento diferencial que
tenemos con respecto a la competencia pues no es una facilidad que le ofrezcan al
usuario. Con esto pretendemos que el usuario tenga la comodidad de poder escoger
de qué manera quiere estudiar sus cursos, ya que hay algunos cursos mas tedricos
que para los usuarios es mejor estudiarlos individualmente; y hay cursos mas
practicos que para los usuarios es mejor estudiarlos en grupo, pues se busca que sea
mas interactivo. Ademas, se puede tener acceso a diferentes puntos de vista en la

resolucion de los ejercicios.

Aproba2 ofrece, tanto en la app como en su landing page, chatbots. Programas
informaticos disefiados para simular conversaciones con los usuarios, simulando el
comportamiento humano y manteniendo conversaciones mucho mas fluidas que un
contestador automatico. A diferencia de la competencia, que no ha implementado
esta tecnologia en sus plataformas, nosotros con el chatbot pretendemos que la
experiencia de los usuarios sea mas sencilla y fluida pues todas sus dudas sobre el
uso de la App o de los cursos se lo podrd absolver el chatbot. Asimismo, lo
implementamos en la plataforma porque nos permitira tener una presencia de marca
las 24 horas de todos los dias del afio, lo que se traduce en un incremento en la

capacidad de respuesta para servicio al cliente.

Aproba2, a diferencia de la competencia, ofrece asesorias online en tiempo real, para

poder absolver dudas o hacer comentarios sobre algin curso o clase impartida. De
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esta manera, se pretende facilitar, evaluar y retroalimentar el proceso de aprendizaje
de los estudiantes, mediante la aplicacion de estrategias didacticas y pedagdgicas
congruentes con la modalidad de estudios. Ademas, proporcionar el servicio de
informacidn, instruccion y guia a través de los recursos y herramientas digitales, con
la finalidad de satisfacer las necesidades de informacion de los usuarios

universitarios.

5 BUSINESS MODEL CANVAS
5.1 BMC (grafico)

Socios clave Actividades clave Propuestas de valor Relaciones con los clientes Segmento de clientes
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Figura 4 Business Model Canvas

5.2 Desarrollo y sustento de cuadrantes (texto)

5.2.1 Segmento de Clientes

Perfil del consumidor

Todos los estudiantes universitarios del territorio nacional que se preocupan por su futuro y
rendimiento académico. Pertenecientes al nivel socioeconomico A, B, C, D; ya que de

acuerdo al informe “Perfiles Socioecondmicos Pert 2019” de IPSOS (Anexo 1), entre sus
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ingresos promedios Yy sus gastos mensuales (% ingreso promedio) de estos NSE, existe un
excedente que pueden destinar a pagar nuestros paquetes, que oscilan entre los S/ 150 hasta
los S/ 300. Asimismo, se encuentran en un rango de edad de 16 a 24 afos, puesto que en ese
rango es donde se encuentra en su mayoria nuestro pablico objetivo (universitarios). En
cuanto al estilo de vida, el segmento seleccionado es sofisticado y moderno, ya que este
publico objetivo busca las nuevas tendencias en la innovacion y facilidad de aprendizaje.

5.2.2 Relaciones con los clientes

Comunicacién asertiva mediante redes sociales

Para una mayor interaccién con los estudiantes, se hace el uso de redes sociales,
especificamente de Instagram. Esto pues nuestro publico objetivo estd mas inmerso y
conectado en esta red que en cualquier otra. A través de Instagram, sera mas facil la
interaccion de la marca con nuestro publico objetivo, a un nivel mucho mas personalizado y
dindmico que con otras redes sociales o técnicas de mercadeo tradicional. Para lo cual, se
realizan publicaciones sobre la App, sus beneficios, como es el uso de esta y entre otros
puntos interesantes que da la App. Empleando siempre un estilo asertivo de comunicacion,
ya que nos permitird relacionarnos mejor con nuestros clientes, tanto de forma personal
como a través de las redes sociales, desde el respeto mutuo. Ademas, porgue es clave para
los creadores de contenidos y community managers, a la hora de solucionar problemas y

entablar conversaciones con los seguidores.

Creacidn de un vinculo con el cliente

Uno de los objetivos de la App es poder mejorar y reforzar el rendimiento de cada estudiante.
Se espera crear un vinculo con el estudiante y la App, para poder fidelizarlos, lograr su
lealtad. Esto pues gracias a las emociones podemos desarrollar no sélo la lealtad de los
usuarios, sino también sentimientos positivos como la simpatia e identificacion, para de esta
forma comenzar a construir una marca solida. A fin de crear este vinculo emocional con el

estudiante y la App, nos enfocaremos en relacionar a la marca con el compromiso que
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tenemos de hacer que todos los usuarios puedan mejorar su rendimiento académico,

sefialando que eso es lo mas importante para nosotros.

5.2.3 Canales

App

Mediante la App se brindara el servicio de asistencia académica para los estudiantes
universitarios, la cual ofrecera una serie de herramientas dinamicas e interactivas tales como
los videos interactivos, los podcasts de estudio, las herramientas de microlearning, etc.; asi
como, otros servicios agregados tales como: la comunidad de estudio, las reservas de clases
grupales o individuales segln preferencia del usuario, los chatbots y las asesorias online en
tiempo real. Todas herramientas y servicios super Utiles para mejorar la experiencia de

aprendizaje del estudiante y con disponibilidad las 24 horas del dia.

Landing page

Es como un sneak peek de la App, en él se colocard una pequefia descripcion de la
plataforma. Por ejemplo: Aproba2 ofrece un servicio de calidad, f4cil de usar, con materiales
dindmicos e interactivos, Utiles herramientas, con disponibilidad 24/7 y a precios
competitivos. Asimismo, en el Landing page se detallaran las caracteristicas que tiene la App
como es el caso de podcasts, foros, videos interactivos, comunidad de estudio, entre otros.
Ademas, de testimonios, los paquetes que ofrecemos junto a sus precios, un formulario para
contactarnos y pedir mayor informacidn, una seccion de blog en donde subiremos articulos

interesantes y relacionados al mundo académico, entre otras cosas.

Redes sociales

Mediante las redes sociales se espera tener una mejor comunicacion con los estudiantes. Por
ello, se empleara la red social Instagram, ya que es la mas usada y en la que estdn mas
inmersos. Ahi se realizaran publicaciones que permitan generar mayor interés en el mercado

y llegar a mas personas. Ademas, como a través de ella podemos ayudar a elevar nuestra
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audiencia y convertir a personas interesadas, en clientes potenciales de una forma
significativa. Un contenido relevante y disefiado para nuestra audiencia es clave para

aumentar la presencia que tiene la marca dentro de los medios digitales.

5.2.4 Propuestas de Valor

Servicio de asistencia académica virtual las 24 horas del dia para estudiantes universitarios

del territorio nacional

Se ofrecera un servicio de asistencia académica virtual, en el que los estudiantes, que se
encuentren estudiando en una universidad peruana, podran ingresar a cualquier momento del
dia, con el fin de que ellos se organicen y opten por un horario que se adecue a ellos. En si
lo que permite es que puedes asistir a clases desde temprano, luego revisar los materiales y
archivos de los cursos, después interactuar en los foros, luego entrar a los grupos de la
comunidad de estudio, etc. Basicamente, nuestro servicio te mantiene en constante
aprendizaje, 24/7. Asimismo, ya que es una modalidad virtual, podran estudiar desde el lugar

que ellos deseen y sea mas comodo para ellos.

5.2.5 Actividades Clave

Clases virtuales

Una de nuestras actividades clave para que sea posible que exista la propuesta de valor que
soluciona el problema o necesidad de mi segmento de clientes, son las clases virtuales. Sin
ellas no cumpliriamos con lo que le ofrecemos a nuestros posibles clientes, qué es una
asistencia académica virtual integrada y que una de sus caracteristicas sea la facilidad de
brindar clases virtuales, ya sea grupales o individuales, las cuales seran impartidas por
estudiantes pertenecientes al décimo superior. Entre las ventajas de ofrecer las clases de
manera virtual tenemos: clases en cualquier parte y a tiempo, libertad para repasar las clases
vistas en la universidad, retroalimentacion de las mismas, horarios flexibles, entre otros.

Dichas clases seran realizadas a través de un enlace de Zoom que crearemos Yy, que
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posteriormente compartiremos a los correos de los estudiantes que hayan realizado el pago
de la clase.

Actualizacion de los contenidos cada ciclo

Aprobados brindara a través de su App una serie de herramientas tales como resumenes;
archivos resueltos como PCs, parciales, finales, trabajos pasados que puedan servir de guia
para los estudiantes en sus cursos. Los cuales se tienen que mantener en constante
actualizacion, ya que cada ciclo habra nuevas preguntas de las PCs, nuevos formatos de
exadmenes parciales o finales, nuevos trabajos con nueva rubrica. Y, como empresa,
queremos mejorar el rendimiento académico de nuestros estudiantes. Es indispensable
actualizar los contenidos de esas herramientas para que nuestros estudiantes puedan estudiar
y practicar los nuevos formatos de sus exdmenes y trabajos a fin de sacar excelentes notas.
De tal manera, en Aprobados realizaremos la actualizacion de los contenidos cada ciclo pues
podremos recolectar dichos archivos durante el mismo y publicarlos en nuestra App

finalizando el ciclo.

Mantenimiento de la App

Nuestra App seré la via de aprendizaje de los usuarios. Por ello, es importante realizar un
mantenimiento adecuado de estas, con el fin de evitar errores técnicos y de programacion,
asi como mejorar el contenido de calidad. Ademas, porque al contratar un servicio de
mantenimiento para la aplicacion, se puede externalizar su cuidado y dejarlas en manos de
un equipo experto. EI mantenimiento de la App resulta imprescindible para realizar tareas
de mejora continua y corregir errores, lo que se traduce en una mejor experiencia para los
usuarios y un ahorro para la empresa, lo cual garantiza la eficiencia de la app y la

competitividad del negocio.

Comunicacion en RR. SS

La comunicacion por redes sociales es una actividad clave que tenemos presente. Para ello,

nos enfocaremos en la red social Instagram pues es la mas usada por nuestro publico objetivo
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(universitarios) y en la que estdn mas inmersos durante su dia a dia. Por este medio se dara
a conocer a distintos universitarios el servicio de calidad que ofrecemos, asi como la
informacidn necesaria de lo que ofrece el servicio. Ademas, nos enfocaremos en atender a

nuestros usuarios de una manera constante y rapida.

5.2.6 Recursos clave

App intuitiva

A través de nuestra App los usuarios podrén acceder al servicio que ofrecemos, por ello esta
debe ser intuitiva, de manera que sea sencilla de entender y manejar para los usuarios. Su
disefio debe tener en cuenta en primer lugar que el usuario necesita entender como funciona
la app desde el primer momento, quizés podamos incluir algunas vistas explicativas, pero
nada mas. Por si misma, el usuario debe poder encontrar todas las funcionalidades que la
app le ofrece en un primer vistazo, poniéndole las cosas faciles. Cuanto mas intuitivo y
accesible sea el disefio, mucho mejor. Esto nos permitira generar nuevos clientes o mantener

a los que ya lo son.

Plataformas de pago online

Se ofreceran tres opciones de versiones de pago, que tienen caracteristicas distintas y son a
eleccion del usuario. Estas son: Mercado Pago, Yape y Plin. En primer lugar, Mercado Pago
brinda la facilidad de ofrecer distintas formas de pago tales como tarjetas de crédito (Visa,
Mastercard, American express, Diners Club), tarjetas de débito (Visa, Mastercard) y en
efectivo (PagoEfectivo) a través de agentes o0 agencias. De hecho, con PagoEfectivo también
se puede pagar desde Internet o Banca movil (BCP, Scotiabank, BBVA, etc.). En otras
palabras, nos conecta con los medios de pago mas conocidos por los compradores, sin
esfuerzo alguno. Ademas, entre todas las pasarelas de pagos, es la que mas beneficios ofrece
y la que mejores comisiones cobra por transaccion (Anexo 2). Por otro lado, yape y plin son
las aplicaciones moviles de pago mas utilizadas por el publico objetivo, por la practicidad y
seguridad que brindan. Por ello, era fundamental incluirlas dentro de nuestras opciones de

pago. Ademas, porque no cobran comisiones. En general, las plataformas de pago que
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ofrecemos son seguras, muy usadas y con comisiones bajas o nulas. Todas ellas las

encontraremos dentro de nuestra App.

Chatbots

Los chatbots en apps son una tendencia a tener en cuenta pues de cara a futuro lo habitual
sera que la primera interaccién que tengamos con una app sea por voz, para solicitarle al
asistente virtual aquello que necesitemos y que a partir de ahi siga la interaccion con la app,
sea tanto el asistente como la propia interfaz de la app. De tal manera, en Aprobados
implementaremos a los Chatbots. Esta tecnologia permitird al usuario mantener una
conversacion a través de un software que estard integrado en nuestra App, con el fin de

resolver las dudas de los usuarios a cualquier hora del dia y de manera rapida.

Personal de mantenimiento

El mantenimiento de la App sirve para mejorar la rentabilidad del negocio, y sobre todo para
evitar cometer errores que pueden suponer en el futuro fuertes dolores de cabeza para
nosotros y nuestros clientes. Por ende, el personal que realizara el mantenimiento resulta
indispensable para la empresa. Para lo cual Aprobados tendra disponible a personal
cualificado para que realice el mantenimiento respectivo de nuestra App periédicamente,

con el fin de evitar problemas al momento de que los usuarios interactden con esta.

Community manager

Tendremos un profesional de marketing digital, el cual serd responsable de la gestion y
desarrollo de la comunidad online. Asimismo, sera de gran utilidad para aumentar la
comunidad, detectar a los potenciales clientes y prescriptores. Luego, una vez detectados,
establecer con ellos relaciones duraderas y estables. Ademas, porque es el enlace entre una
organizacion y su publico. Es la voz, el tono y el moderador de la marca a través de la
distribucion de contenidos y el compromiso digital para construir la presencia y la confianza

de la marca, tanto on como offline.
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Estudiantes universitarios del décimo superior

En Aprobados, los estudiantes universitarios del territorio nacional pertenecientes al décimo
superior son el recurso clave que necesitamos si o si para que el modelo de negocio funcione.
Esto pues seran quienes impartiran las clases virtuales, ya sea grupales o individuales, segin
la eleccion del usuario; ya que cuentan con mayores conocimientos en los cursos y pueden
contribuir al desarrollo de las clases interactivas dentro de la plataforma. Esto les resultara
conveniente, puesto que recibiran una contribucion econémica por cada clase impartida;
ademas, al pertenecer a una empresa de renombre, podran ganar curriculum. Para llegar a
ellos se realizardn publicaciones en nuestro Instagram, invitandolos a formar parte de la
familia de Aprobados. Asimismo, realizando flyers publicitarios para transmitir nuestro
deseo de que se integren a nuestra familia de Aprobados como profesores, los cuales seran
distribuidos en diferentes paginas de redes sociales. Por ejemplo, en LinkedIn en paginas
como: Practicantes Per, Mirada Laboral, jHay chamba!, entre otros. En Facebook, en
paginas como: Practicas PerU, jPractica ya!, Practicas profesionales del Peru, entre otros. De
esta manera, podremos hacer llegar la informacion a los estudiantes del décimo superior que
pertenecen a distintas universidades del Peru, para que acepten dar clases en nuestra

plataforma y, a su vez, tengan una retribucién econémica.

5.2.7 Socios clave

Inversionistas

La falta de financiamiento es la principal traba para los emprendedores peruanos como
nosotros. De tal manera, en Aprobados a fin de contar con inversionistas nos enfocaremos
en diferenciar nuestra idea de negocio. Es decir, ser muy creativos al momento de mostrar
nuestro emprendimiento y no cefiirnos tanto a lo técnico. Para ello, mostraremos el trabajo
que venimos realizando hasta el momento, las entrevistas, las redes sociales y la app creada,
los test de mercado, entre otras pruebas. Todo ello, a fin de conseguir credibilidad frente a
los inversores. Por otra parte, nos enfocaremos en proyectarnos a futuro tanto a nivel
nacional como internacional, mostrarles que tenemos un negocio escalable y que estamos
seguros de poder sacarlo adelante. Por ultimo, les presentaremos un plan de financiamiento

total, que contemple las diferentes fases con los montos a invertir. Esto le entregara una idea
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al inversor del destino de su dinero y los riesgos que conlleva. Asimismo, se pactara una tasa
de retorno de inversion que genere beneficios a la empresa y al inversionista. Para
conectarnos con inversionistas se emplearan paginas que conectan a emprendedores e
inversionistas tales como https://www.angelinvestmentnetwork.pe/. Asimismo, de ferias

como la Feria Emprendedores 2021 organizada por la Municipalidad de Lima.

Desarrolladores de Apps vy Landing Page

Como la App y el Landing page son nuestros principales recursos donde nuestros clientes
van a interactuar, es fundamental contar con un desarrollador que se encargue de crear el
disefio y la estructura de estas; ademas, de encargarse del software y la base de datos. Por
otra parte, utilizando las tecnologias de la informacidén y comunicacion podra plasmar el
contenido de manera que los usuarios lo puedan aprovechar al maximo tanto en la App como
en el Landing Page. El desarrollador puede convertir cualquier aplicacion en un fendmeno

mundial, por lo que hay que ser rigurosos al escoger uno.

Intermediarios para gestionar medios de pago

Se contara con intermediarios que gestionaran los pagos, tales como Mercado Pago, Yape y
Plin. Esto nos dara mayor seguridad en el caso de que se pueda presentar algin caso de
fraude. Por ejemplo, Mercadopago cuenta con un Programa de Proteccién al Vendedor para
evitar fraudes. Por otro lado, Yape y Plin también dan seguridad, puesto que han reforzado
los protocolos de afiliacion, garantizando que realmente le estas cobrando a la persona
correcta. Estos intermediarios asumen los riesgos implicados en las transacciones de
compraventa por nosotros, brindandonos una garantia contra fraudes que es esencial tanto

para nosotros como para nuestros clientes.

5.2.8 Estructura de costes

Inversion en disefio v programacién de la App
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Por un lado, el disefio de la interfaz de la aplicacion es muy importante por varias razones.
Cabe destacar el hecho de que proporciona la primera impresion del usuario en la aplicacion,
por lo tanto, debe fortalecer la identidad de la marca. Por la misma razon, debe ser simple e
intuitivo, evitando que el primer contacto del usuario sea impulsado por la frustracion. Por
otra parte, la programacion es indispensable para el desarrollo digital del software que se
ofrecerd posteriormente al usuario como aplicacion descargable, adaptado a los dispositivos
moviles que utilicen un sistema operativo compatible. De tal manera, se realizara un pago
para la elaboracion del disefio y de la programacion de nuestra aplicacién donde nuestros
clientes podran interactuar con comodidad sin inconvenientes. Dentro de las tareas que se
tendrén que hacer, es importante acotar que el programador tendra que instalar la SDK de

frontend para integrar Mercado Pago a la App.

Inversion en el disefio de Landing page

El disefio de Landing Page es muy importante, ya que sirve para tener presencia en Internet
sin tener mucha inversién como para realizar una web completa. Asimismo, son muy utiles
para realizar camparfias de marketing en donde debamos mostrar informacion puntual y en
un periodo concreto. Ademas, permite ofrecer toda la informacion del servicio en una sola
paginay los datos de contacto para que la persona que esté interesada en conocer mas, pueda
contactarse facilmente o mejor aun, convertir las visitas a la pagina en leads. De tal manera,
se realizara un pago para la elaboracion del disefio de Landing Page, que es donde nuestros

clientes podran conocer e interactuar con la marca.

Inversion en creacién de contenidos

Se realizara una inversion para crear todos los contenidos que la App ofrecerd, siendo estos:
resimenes; archivos resueltos como PCs, parciales, finales, trabajos pasados que puedan
servir de guia para los estudiantes en sus cursos; material didactico para los cursos en los
que requieran ayuda, de manera que facilite el aprendizaje de estos. Por ejemplo, se crearan
videos microlearning sobre distintos temas de los diversos cursos que existen en la malla
curricular de las universidades, que pueden llegar a ser dificiles de entender. Asimismo, se
crearan podcast de lecturas tedricas de no mas de 50 hojas para brindar practicidad y

dinamismo a los estudiantes, ya que hay algunos estudiantes no son de leer y prefieren un
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formato diferente como un podcast. Y, hay algunos estudiantes que prefieren seguir con su

dia haciendo diversas actividades mientras escuchan su lectura.

Comisiones de Mercado Pago

Mercado Pago, al ser la Unica plataforma de pago de las que utilizaremos en la App que
cobra comisiones, representara un costo por transaccion realizada. Decidimos escogerla,
puesto que, entre todas las pasarelas de pagos, es la que mas beneficios ofrece y la que
mejores comisiones cobra por transaccion. Actualmente, el monto de comision varia segun

el tiempo en que desees que se transfiera el dinero a tu cuenta y son los siguientes:

- Sideseas cobrar en 14 dias: La comision es de 3.99% + S/1.00 (no incluye IGV).
- Siquieres recibir tu pago al instante: Deberas pagar una comision de 3.99% + S/1.00

(no incluye IGV).

Estas tarifas aplican para todos los medios de pago que haya elegido el cliente. No hay

comisiones adicionales por el uso de determinado medio de pago u herramienta de cobro.

Mantenimiento vy control de la App - Soporte TI

Es un servicio profesional que permite a las empresas controlar el riesgo de su operacién
basada en sus sistemas de informacion a través del analisis, diagndstico y solucion de
incidentes sobre las aplicaciones core de su negocio. El beneficio principal es mitigar riesgos
en la interrupcién de la operacion diaria de su negocio a través de respuestas oportunas ante
los posibles incidentes que estas puedan presentar. De tal manera, se realizara un gasto de
mantenimiento a la app por proteccion del usuario; ademas, de esta forma poder mantener
la plataforma actualizada y optimizada, para de esta manera evitar cualquier fallo en la

plataforma o el servidor.

Publicidad

Se realizaran gastos de publicidad a través de google ads, también en redes sociales como
Instagram y con influencers que puedan compartir nuestro contenido. Esto porque ayuda al

posicionamiento de la marca, a atraer mas clientes, dar a conocer los beneficios de nuestro
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servicio, etc. De nada sirve tener el mejor servicio si nadie lo conoce, eso seria equivalente
a no tener ventas y sin ventas el negocio se muere. Asimismo, el impacto en las ventas que
ofrece puede ser ventajoso y las estadisticas ante una competencia pueden resaltarse por
medio de las preferencias de un pablico local. Ademas, se gastara en un community manager

para que se encargue de estas tareas.

5.2.9 Fuentes de ingreso

Membresias

Nuestra principal forma de obtener ingresos es a través de cualquiera de las membresias que
ofrecemos en Aprobados. Entre las membresias que ofrecemos tenemos 2 versiones: La
membresia parcial, la cual otorgara acceso al material de las clases hasta la semana de
parciales y que cuesta S/150; y la membresia “El ultimo esfuerzo”, la cual otorgara acceso a
todos los recursos del ciclo y que cuesta S/ 300. A partir de ellas obtendremos ingresos con

un crecimiento mayor en comparacion con un modelo tradicional de ventas.

Clases virtuales

Otra forma por la que obtendremos ingresos sera a través de las clases virtuales que den los
estudiantes universitarios del territorio nacional pertenecientes al décimo superior. Esto se
dara de la siguiente forma: Cada clase tendra una duracion de 2 horas; las clases individuales
tendrén un precio de S/60.00 y las clases grupales un precio de S/20.00 x estudiante. A partir
de esos precios, por cada clase se cobrara una comision del 25% x estudiante para ambos

tipos de clase. De esa manera, obtendremos otro tipo de ingreso.

6 VALIDACION DE LA SOLUCION

Tabla 2

Validacion de la solucion - Hipétesis N°1
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Hipdtesis N°1

Cuadrantes que

Los estudiantes universitarios del territorio nacional entre 16 a 24

afos estan interesados en la aplicacion

Segmento de clientes, propuesta de valor

valida
Método Entrevistas a usuarios
Métrica Cantidad de personas entrevistadas

Pregunta 1: ;Cree que los estudiantes tienen el interés de conocer
aplicaciones y herramientas digitales que mejoren su rendimiento

académico?

Criterio de éxito

El 90% de entrevistados estan interesados en conocer aplicaciones y

herramientas digitales que mejoren su rendimiento académico.

Tabla 3

Validacion de la solucién - Hip6tesis N°2

Hipotesis N°2

Los entrevistados estan interesados en recibir comunicacion asertiva

mediante redes sociales sobre la App

Cuadrantes que

Relaciones con los clientes

valida
Meétodo Entrevistas a usuarios
Métrica Cantidad de personas entrevistadas

Pregunta 1: ; Consideras que se debe realizar una comunicacion

asertiva sobre la App por redes sociales? ¢Por qué?

Criterio de éxito

Al menos el 80% de entrevistados estan interesados en recibir

comunicacion asertiva mediante redes sociales sobre la App.
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Tabla 4

Validacion de la solucion - Hipotesis N°3

Hipotesis N°3

Los entrevistados estan de acuerdo en que crear un vinculo con

ellos es importante

Cuadrantes que

Relaciones con los clientes

valida
Método Entrevistas a usuarios
Métrica Cantidad de personas entrevistadas

Pregunta 1: ; Consideras que se debe crear un vinculo con el

estudiante? ¢ Por qué?

Criterio de éxito

El 90% de entrevistados estan de acuerdo en que crear un vinculo

con el estudiante.

Tabla b

Validacion de la solucion - Hipotesis N°4

Hipotesis N°3

Los expertos consideran pagar una de nuestras membresias

Cuadrantes que

Flujo de Ingresos

valida
Meétodo Entrevistas a expertos
Métrica Numero de personas entrevistadas que consideran pagar una

membresia
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Pregunta 1: ¢ Cual es su opinion acerca de pagar una de nuestras

membresias? ¢ Estarias dispuesta a pagarla?

Criterio de éxito  EIl 80% de los entrevistados afirma estar de acuerdo con pagar una

membresia.

6.1 Experimento 1: Prototipo de la App

6.1.1 Objetivo del experimento

Para realizar el primer experimento se disefi6 un mockup inicial en Marvel App de nuestra
App “Aprobados” con todas las caracteristicas que estamos ofreciendo al publico objetivo,
a fin de obtener feedback a través de las entrevistas tanto a usuarios como a expertos para
conocer sus opiniones y recomendaciones. Para a partir de ello, realizar pivots para mejorar

el disefio del prototipo.

6.1.2 Disefio y desarrollo del experimento

6.1.2.1 Descripcién del experimento

El experimento se basa en la entrevista a diferentes usuarios y expertos mediante la
interaccidn con el primer prototipo de la App junto con sus funcionalidades, para que el
usuario y experto puedan probarlo y aprobar si es que cumple con sus expectativas o si es

necesario realizar mejoras.
El método utilizado para la investigacion de mercado es la exploratoria, en el cual se busca
obtener informacion relevante mediante las entrevistas a profundidad hacia el segmento

objetivo y a expertos teniendo una duracion de 3 dias.

Las métricas empleadas es el nivel de satisfaccion que nos brinde el entrevistado. Asimismo,

la medida, teniendo en cuenta que 1 no es nada satisfecho y 10 es muy satisfecho, que se
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usara es la facilidad de manejo de la App y los comentarios que nos dejen como son las

criticas constructivas y comentarios de aceptacion.

Para este experimento realizamos entrevistas a 20 usuarios y 5 expertos para recopilar sus

recomendaciones.

Link del prototipo de la App: https://marvelapp.com/ch475ci

6.1.2.2 Bitacora de actividades

Tabla 6

Bitacora de actividades de la validacion de la solucion

Actividad Tarea Resultado
Elaborar el bosquejo Utilizando el Marvel app, Presentar el primer prototipo de
de la App crear el mockup para una la App a los entrevistados para
“Aprobados” interaccion facil y dindmica que interactten con él.
Plantear Crear hipdtesis que puedan Plantear interrogantes que
hipotesis validar cuadrantes del BMC respondan a las hipotesis y

Conocer las opiniones Determinar qué mejoras 0
de los usuarios y pivots podriamos hacer con

expertos. respecto al experimento 1

6.1.3 Analisis e interpretacion de resultados

Boceto de la entrevista

e Datos del entrevistado:

validen cada cuadrante
Recopilar las opiniones de los

entrevistados y realizar las

mejoras respectivas
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https://marvelapp.com/ch475ci

- Usuario: Edad, universidad y ciclo en el que se encuentra.

- Experto: Nombre, edad y profesion.

Presentacion de Aproba2:

Aproba2 es una idea de negocio, la cual se basa en permitir a los estudiantes
universitarios del territorio nacional una forma mucho mas dinamica, creativa y sencilla
de aprender y estudiar en un formato digital con todas las facilidades de aprendizaje.
Por ello, creamos nuestra App, la cual sera la via de aprendizaje para los usuarios,
quienes encontraran en esta plataforma virtual herramientas dindmicas e interactivas
tales como videos interactivos, podcast de estudio, herramientas de microlearning, entre
otras. Asi como acceso a clases grupales o individuales segun la eleccion del usuario, y

las asesorias online en tiempo real.

Interaccion del entrevistado con la App.

Preguntas al entrevistado:
Sobre la App:

- ¢Qué tal le parecid la App?

- ¢Qué considera deben ser las mejoras en la App?

- ¢Sobre los precios de las membresias, considera que es un precio competitivo?

- ¢Cudl es su opinion acerca de pagar una de nuestras membresias? ¢Estarias
dispuesta(o) a pagarla?

- ¢Cuél es el nivel de satisfaccion que tiene con la App del 1 al 10 teniendo en cuenta
que 1 es nada satisfecho y 10 sUper satisfecho?

- ¢Cudl es el nivel de facilidad de manejo de la App del 1 al 10 teniendo en cuenta
que 1 es nada satisfecho y 10 super satisfecho?

- ¢Cuéles son sus comentarios finales sobre la App?
Sobre las hipétesis para validar los cuadrantes:

- ¢Crees que los estudiantes tienen el interés de conocer aplicaciones y herramientas
digitales que mejoren su rendimiento académico?
- ¢Consideras que se debe realizar una comunicacion asertiva sobre la App por redes

sociales? ¢Por qué?
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- ¢Consideras que se debe crear un vinculo con el estudiante? ¢Por qué?

Usuarios

Entrevista 1: Lucia Vargas
Edad: 22

Ocupacion: Estudiante
Resultados:

En la entrevista realizada a Lucia Vargas, menciond que la aplicacién le parece sencilla y
rapida, que puede brindar mucha ayuda a los jovenes para poder realizar sus estudios de
mejor manera. Asimismo, menciona que la aplicacion mostrada le parece que esta muy bien
desarrollada, no realizaria modificaciones y el método de pago le parece correcto ya que
incluye yape. Indica que el precio que se estd aplicando esta bien, si estaria dispuesta a
pagarla ya que le parece un precio justo y por el beneficio cree que es correcto. En una escala
del 1 al 10 identifica a Aproba2 en el 10 como muy satisfecho por el desarrollo de la
aplicacion, le parece muy facil de utilizar por lo que esta dispuesta a utilizarlo ya que es una
aplicacion rapida y tiene los materiales necesarios para desarrollar de mejor manera los
estudios. También, piensa que los estudiantes estan interesados en conocer herramientas
digitales para mejorar el rendimiento académico por la situacion de pandemia que se esta
viviendo las personas se han digitalizado y estan haciendo uso de este tipo de modelos. Es
importante que la informacion que se brinde en redes sociales sea clara y concisa para tratar
de convencer al usuario de la funcionalidad del aplicativo. Por ultimo, recalcé que es
necesario crear un vinculo con el estudiante para brindarles la mejor experiencia a los

usuarios en sus estudios.

Entrevista 2: Ornella Mondragon
Edad: 24 afos

Ocupacion: Estudiante de 9° ciclo de la carrera de Administracion y Marketing - Universidad

Peruana de Ciencias Aplicadas.
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Resultados:

La entrevistada pudo interactuar con el prototipo de la app Aproba2 y posteriormente nos
comento que consideraba que es super sencilla de usar y navegar ya que el disefio esta bien
estructurado, lo cual facilita el manejo de la app sin inconveniente alguno. Por otra parte,
considera como aspecto de mejora que se podrian modificar los colores para que estén
relacionados con cada universidad, lo cual ayudara visualmente al usuario cuando interactua
con nuestra app. En lo que respecta a los precios de los paquetes que ofrecemos, Ornella
menciond que los precios son accesibles y van acorde a todos los materiales que les
brindamos a los alumnos, motivo por el cual si estaria dispuesta a inscribirse en uno de los
paquetes de Aproba2. De la misma manera, considera que es un punto a favor el hecho de
tener una variedad de alternativas para realizar el pago de inscripcion como lo son Yape y
Mercado Pago debido a que son practicos al momento de realizar la transaccion y son
conocidos para el publico al que nos dirigimos, lo cual genera confianza y seguridad,
eliminando asi cualquier tipo de sospecha o duda. Asimismo, ella considera importante que
mantengamos nuestras redes sociales activas constantemente ya que nos permitira un mayor
alcance y de esta manera podremos captar un mayor nimero de usuarios interesados en

suscribirse y también permitira que lo recomienden.

Entrevista 3: Renzo Caballero

Edad: 21 afios

Ocupacion: Estudiante de Comunicacion y Marketing - UPC
Resultados:

Tras la entrevista realizada a Renzo Caballero, alumno de la universidad peruana de ciencias
aplicadas nos indicé que el aplicativo le parece muy féacil de utilizar, resalta las
caracteristicas para realizar el registro para poder acceder como la forma de encontrar la
universidad y carrera de preferencia. Asi mismo, indico que a primera impresion le parece
que el aplicativo estd muy bien desarrollado y que no realizaria mejoras; sin embargo,
afadiria de forma especifica la diferenciacion de cursos por facultades para que sea mas facil
de encontrar. Renzo considera que el precio que se esta calculando es competitivo y que

estaria dispuesto a pagar por lo que va acorde a los beneficios que brinda cada pack y por la

64



ayuda que obtendria al entrar a este tipo de clases que permitan reforzar su aprendizaje. En
una escala del 1 al 10, menciona que evaluar la satisfaccion del aplicativo en un 9 ya que
cree que siempre hay algo que mejorar y en 10 la facilidad con la que se maneja la aplicacion.
Por ltimo, respecto a la aplicacion de aproba2 indica que el aplicativo es muy facil de
navegar, considera que no habria persona que tenga dificultad para utilizarlo ya que es un
aplicativo simple y sencillo de utilizar. Por otro lado, también argumenta que considera que
los estudiantes de ahora tienen el interés de conocer aplicativos como este y herramientas
digitales debido a las herramientas que se necesitan para poder afrontar las clases virtuales
que se desarrollan, y que una ayuda extra no estaria mal. Ademas, considera que es necesario
brindar informacion adecuada por las redes sociales ya que se va a alcanzar a un mayor
nimero de personas. Renzo concluy6 indicando que se deberia crear un vinculo con el
estudiante para poder enfocarse correctamente en los usuarios para darle a conocer

correctamente las caracteristicas y funcionalidades del proyecto.

Entrevista 4: Carmen Flores

Edad: 23

Ocupacion: Estudiante de educacion - UCSS
Resultados:

En la entrevista realizada a Carmen Flores nos indicé que la aplicacion mostrada le parece
interesante y novedosa y que no modificaria nada de la aplicacion y que le parece que esta
presentada correctamente. Respecto al precio planteado y que se le mostro, indicd que
probablemente habria otros precios en otros servicios que quizas podrian ser mas bajos, sin
embargo, considera que por el servicio que se esta brindando es correcto y que no tendria
ningun problema en pagar ese precio. Es correcto acorde a lo que tiene pensado. Asi mismo,
respecto al nivel de satisfaccion nos indicé que le brindaria una calificacion de 9 puntos
sobre 10 y en cuanto al nivel de facilidad que se brinda para utilizar la aplicacion estaria
colocandolo en un 10 ya que es totalmente simple de utilizar sin problemas y esta adecuada
a nuestro uso. Como comentario final menciond que le parece una aplicaciébn muy
interesante ya que los estudiantes siempre estan buscando algun tipo de ayuda en el aspecto
academico y esta seria una buena herramienta. También, indicO que considera que los

estudiantes si tendrian interés en conocer este tipo de herramientas porque es necesario
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siempre tener una manera de reforzar el aprendizaje. Ademas, dijo que es importante que se
realice una comunicacion a través de redes sociales para conocer la opinion de los usuarios
y poder mejorar cada vez mas. Por ultimo, considera que se debe crear un vinculo fuerte con
los estudiantes que permita conocer qué es lo que realmente pasa con ellos para poder

brindarle la mejor experiencia y motivarlos de mejor manera.

Entrevista 5: Camila Rodriguez

Edad: 23

Ocupacion: Estudiante de Contabilidad - UP
Resultados:

En la entrevista realizada a Camila Rodriguez nos menciond que el aplicativo le parece muy
intuitivo, facil de navegar y sobre todo dinamico, lo cual permite que se pueda utilizar sin
ningun problema. Como propuesta de mejora cree que se podria desarrollar mejor cada
seccion para que esté con mas contenido. Asi mismo, detalla que el precio planteado es
correcto para cada membresia mostrada y son accesibles, lo cual si estaria dispuesto a pagar.
En cuanto al nivel de satisfaccion le brindaria una valoracion de 8 y en cuanto al nivel de
facilidad que se brinda mencion6 9. Ademas, recalcd que es un aplicativo intuitivo que es
facil de navegar y que es un aplicativo que tiene mucho potencial ya que es algo muy nuevo
y que siente que tiene precios muy buenos. Por otro lado, ella considera que de todas maneras
los estudiantes tienen interés en buscar herramientas digitales que le permitan desarrollar su
aprendizaje y sobre todo facilitar. También, indica que es importante que se brinde
informacion asertiva en redes sociales ya que en algin momento pueden afectar a la
compafiia, sin embargo, es necesario partir del respeto para que no se generen problemas.
Por altimo, mencion6 que es importante crear un vinculo con el cliente para poder crear
lealtad hacia la marca para que se brinde de manera correcta la informacién al usuario que
permita demostrar que la empresa se preocupa por él para que pueda tener el mejor

desarrollo.
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Entrevista 6: Richard Saufie Huapaya
Edad: 24 afios

Ocupacion: Estudiante de 10° ciclo de la carrera de Ingenieria Civil - Universidad Peruana

de Ciencias Aplicadas
Resultados:

El entrevistado nos mencioné que el prototipo de Aproba2 le parece muy innovador ya que
hoy en dia no existe un aplicativo educativo que tenga las mismas funciones. El considera
que no habria mejoras por hacer y que si estaria interesado en matricularse en un paquete
para un curso de su carrera. Asimismo, menciond que los precios son super coémodos a
comparacion de las academias en las que ha estudiado en ciclos anteriores. De la misma
manera, calificd con un 10 su nivel de satisfaccion y la facilidad de manejo del prototipo
debido a que lo ve facil de navegar y super simplificado. Ademas, le agradd la idea de
implementar un chatbot para orientar al alumno con la busqueda de materiales ya que se le
podra consultar en cualquier momento del dia y el usuario recibira una respuesta inmediata.
Por otra parte, él considera muy importante el hecho de crear un vinculo con el estudiante
debido a que a largo plazo se podré fidelizarlo y esto permitird que continle con su
suscripcion a medida que va progresando con su carrera cada ciclo y si el alumno tiene
buenos resultados inmediatamente recomendara el servicio de Aproba2 con sus demas

compafieros de clases.

Entrevista 7: Lorena Vargas

Edad: 22

Ocupacién: Estudiante de Psicologia
Resultados:

Lorena en la entrevista realizada nos indico que el aplicativo mostrado es muy facil de
manejar y que se puede encontrar las cosas muy rapido sin enredarte, todo esta simplificado,
por lo que no realizaria ningun tipo de mejora porque visualiza la aplicacién muy completa
y entendible. También menciona que si estaria dispuesta a pagar las membresias mostradas

ya que el precio que se esta considerando esta acorde al mercado y competitivo en funcion
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al servicio que se esta brindando, ya que es muy completo. En una escala del 1 al 10
considera que la satisfaccion que se brinda es un 10 ya que el aplicativo mostrado es
entendible y brinda mucha ayuda a los estudiantes. De igual modo califica con 10 la facilidad
de la aplicacion porque es sumamente entendible y no genera ningun problema al usarla.
Como comentario final indica que la aplicacion de aprobados se ve bastante interesante y
que puede ayudar a comprender mejor las clases y brinda un beneficio acorde a lo que
necesitan los estudiantes. Por otro lado, considera que las herramientas digitales si brindan
una ayuda para el aprendizaje del alumno ya que te permite contactar de una manera mas
rapida a alguien que te pueda ayudar a entender algunos temas dificultosos. También recalca
que la mayoria de los jovenes utiliza las redes sociales, lo cual tendria un buen impacto al
realizar algun tipo de comunicacion de la aplicacion por redes sociales. Por Gltimo, considera
que se debe brindar un vinculo con el estudiante para poder generar que los usuarios sigan

utilizando el aplicativo y sigan contratando los servicios.

Entrevista 8: Andrés Flores

Edad: 24

Ocupacion: Estudiante de Administracion de empresas - USIL
Resultados:

El entrevistado Andrés Flores nos mencion6 que la aplicacién le parece que estad
correctamente disefiada, el color aplicado permite visualizar correctamente todo y es muy
facil de usar. Asi mismo indica que se deberia de incluir un apartado que permita tener un
chat con soporte técnico por si hay algin problema con la aplicacién. El precio que se
presento lo considera correcto para el servicio que se piensa brindar ya que considera que es
una aplicacién que ayudaria bastante y que vale la pena pagar, por lo que si estaria dispuesto
a asumir dicho costo. También, califica la aplicacién en un 10 en cuanto al nivel de
satisfaccion y 9 en la facilidad para poder utilizar el aplicativo. Como comentario final indica
que piensa que la aplicacion esta desarrollada para poder brindar la mejor experiencia a los
estudiantes de manera que puedan aprender de una manera mas facil y didactica para lograr
aprender los temas complejos. Andrés indica que si considera que los estudiantes tienen
interés en las herramientas digitales que le brinden una manera més facil de aprender los

temas y es una manera con la que los usuarios estarian familiarizados ya que al ser aplicativo
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movil es facil de usar. Por otro lado, indica que la comunicacion y publicidad se debe realizar
a través de redes sociales para poder brindar una informacion detallada a todo el pablico que
permita entender correctamente la funcionalidad del trabajo. Por ultimo, cree que el vinculo
con el estudiante es necesario ya que a través de €l se permite generar la motivacion al

estudiante para poder aprender de una mejor manera.

Entrevista 9: Ricardo Vergaray
Edad: 22 afios

Ocupacion: Estudiante de 8° ciclo de la carrera de Administracion y Marketing - Universidad

Peruana de Ciencias Aplicadas
Resultados:

El entrevistado nos comentd que le agradd bastante el disefio del prototipo de Aproba2 ya
que la estructura estd muy bien organizada, lo cual permite que sea facil de navegar y por
ello lo califico con un 10. De la misma manera, Ricardo mencion6 que si estaria dispuesto a
pagar por uno de los paquetes ya que actualmente esta llevando el curso de PEA y le gustaria
recibir apoyo en las evaluaciones de controles de lectura ya sea a través de un resumen, un
video explicativo o un podcast para poder entender los conceptos y las ideas principales.
Asimismo, resalto que habilitamos los medios de pagos como Yape dado que hoy en dia la
mayoria de jovenes lo manejan para transferir dinero y realizar compras. Por otra parte, nos
sugirié que para la primera semana de cada ciclo ofrezcamos 7 dias gratuitos con la finalidad
de que los usuarios conozcan el servicio que brindamos y también de los distintos beneficios
como los materiales. En lo que respecta al nivel de satisfaccion lo calificd con un 10 ya que
considera que es un servicio innovador dado que todo se encuentra dentro de la app. Ademas
de ello, comentd que es sumamente necesario promocionar nuestro aplicativo a través de
redes como Facebook e Instagram, ya que son los medios que normalmente maneja el

publico objetivo al que nos dirigimos.

Entrevista 10: Manuel Moya

Edad: 23 afios
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Ocupacion: Estudiante de 9no ciclo de la carrera de Administracion de Empresas - UDEP
Resultados:

En la entrevista al alumno Manuel Moya, él menciona que la app le parece muy interesante
y beneficiosa ya que en el mercado no existen muchas apps que te brinden los recursos o
herramientas para el desarrollo académico, como los exadmenes pasados, un foro de
interaccion con otros alumnos, asi como la asesoria individual o grupal a través de una
plataforma digital, sobre todo en la etapa universitaria donde los cursos tienen mayor
dificultad. El considera que mejoraria el tema de la membresia, en cuanto al modo, por
ejemplo, él prefiere que se le brinde una membresia para cosas especificas como practicas,
controles, examenes parciales, finales, o trabajos de investigacion (flexibilidad de la
asesoria). Ademas, él considera que el precio no es competitivo ya que los precios son muy
elevados y no tan accesibles, a él le gustaria tener precios individuales por cada servicio.
Para él no es tan efectivo pagar por un paquete o0 membresia porque siente que quizas no
haga uso de todos los recursos o servicios brindados por la app. En cuanto a la satisfaccion
de la app, él se encuentra muy satisfecho (8.5 puntos), ya que la app le Ilama la atencién y
cree que el disefio de la app es muy bueno, y también le adicionara la resolucion detallada
del proceso en cuanto a la parte de examenes resueltos. En cuanto al nivel de facilidad de
manejo, él se encuentra satisfecho (7 puntos), ya que la app le parece muy practica de
manejar, pero quizés el hecho de ver muchas opciones al comienzo, cuando ingresa los datos
de la universidad y facultad, le puede resultar muy tedioso y aburrido. El cree que los
estudiantes siempre estan en constante busqueda de herramientas o apps que los ayuden a
mejorar su rendimiento académico. También considera que la comunicacion debe ser muy
asertiva por redes sociales con el fin de atraer correctamente a los estudiantes, y que no se
[leven un mal concepto del servicio digital. Por altimo, rescata que el vinculo es importante,
ya que de esa manera el estudiante se siente confiado y seguro del aprendizaje que esta

recibiendo.

Entrevista 11: Cristina Reyes
Edad: 23 afios
Ocupacion: Estudiante de 8vo ciclo de la carrera de Administracion y Negocios

Internacionales - UPC Sl
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Resultados:

En la entrevista a la alumna Cristina Reyes, ella nos comentd que la app le parecié muy
interesante e interactiva, que le gusté el hecho de que en un solo lugar se puedan encontrar
muchas herramientas como précticas, exdmenes, asesorias, clases virtuales, etc., y rescata
que todo eso le serviria de mucha ayuda en la universidad. Algo que es de mucha importancia
para ella es que la aplicacion tenga un buen funcionamiento y rendimiento como, por
ejemplo, que no sea lenta o no se cuelgue cuando esta navegando por la app. En cuanto a la
apariencia, cree que la app deberia tener colores méas llamativos y no tan neutros. Nos
comentd que le gustaria que los precios fueran més accesibles y de esa forma si estaria
dispuesta a pagarlo, ya que cree que es una app muy beneficiosa para los estudiantes
universitarios. En cuanto al nivel de satisfaccion, ella se encuentra muy satisfecha con la app
(8 puntos), y en cuanto a la flexibilidad de manejo de la app, ella esta stper satisfecha (10
puntos), ya que el disefio es muy bueno. Ella cree que la app les aportaria mucho a los
estudiantes universitarios por lo que existe un interés por conocer este tipo de herramientas
digitales. Ademas, ella cree que las redes sociales son un buen medio para realizar una
comunicacion asertiva hacia un publico especifico como son los estudiantes universitarios.
Por ultimo, ella considera que es necesario crear un buen vinculo con el estudiante para
mejorar el aprendizaje ya que de esa forma el estudiante no descuidaria sus estudios 0 no

dejaria para Gltima hora la entrega de trabajos, etc.

Entrevista 12: Camila Diaz

Edad: 22 afios

Ocupacion: Estudiante de 10mo ciclo de la carrera de Administracion y Marketing - UPC
Resultados:

En la entrevista a la alumna Camila Diaz, ella nos comento que la aplicacion le gusté mucho,
ya que considera que es una app muy completa para universitarios buscando refuerzo
académico. Ella cree que el disefio no es el mas apropiado para universitarios, ya que le
parece que tiene un formato o estilo muy escolar, es decir, para estudiantes escolares. Cree
que cambiar el disefio a uno mas minimalista seria lo méas adecuado. Ella si estaria dispuesta

a pagar los precios ofrecidos de membresia ya que los precios son competitivos en
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comparacion a otras academias que ofrecen la asesoria académica. Ademas, ella resalta que
optaria por la membresia o paquete “Parcial” debido a que para ella la primera parte del ciclo
de un curso es siempre la mas dificil y la que “tiene que asegurar” para aprobar el curso. En
cuanto al nivel de satisfaccion, ella se encuentra satisfecha (7.5 puntos), ya que ella considera
que la atraccion visual le juega un poco en contra a la app por no “enganchar” visualmente
a los usuarios universitarios, sino més bien a los escolares. En cuanto al nivel de manejo de
facilidad de la app, ella se encuentra muy satisfecha (9.5 puntos) ya que le parece una app
facil de usar. Por otro lado, ella nos comenta que si existe un interés por parte de los
universitarios con respecto a las apps que brindan asesoria o refuerzo académico, ya que ella
anteriormente usaba una app llamada “Wabu” pero esta no satisfacia completamente sus
necesidades. Ella cree que si debe existir una comunicacién asertiva en redes sociales para
universitarios del rango de 18 a 23 afios ya que son los que mas estan pendientes de redes
sociales como Facebook, Instagram o Tiktok, y asi se pueda dar a conocer la app. Por ultimo,
ella considera que el vinculo con los estudiantes no es necesario ya que debe ser una relacion
mas neutra o profesional, de estudiante a profesores y viceversa. De esa manera, se facilitaria

el aprendizaje sin tener en cuenta tratos especiales.

Entrevista 13: Brunella Gastelo

Edad: 23 afios

Ocupacion: Estudiante de 7mo ciclo de la carrera de Disefio Gréfico - UPC
Resultados:

En la entrevista a la alumna Brunella Gastelo, ella nos comentd que la app le parece muy
innovadora e interesante porque muchos de los universitarios siempre buscan asesorias en
academias, pero nunca habia visto que el formato se dé a través de una plataforma virtual.
Ella cree que dentro de las mejoras que incluiria la app serian la visualizacion de los horarios
de acuerdo a los profesores y dependiendo el tipo de clase virtual, sea individual o grupal.
Le gustaria que se brindaran membresias de simulacros o de determinados repasos para los
diferentes cursos. Para ella, los precios que brinda la app son muy competitivos porque en
relacién al mercado, los precios son ain mas elevados. Por esa razon, ella estaria dispuesta
a pagar cualquiera de las membresias. En cuanto al nivel de satisfaccion, ella se encuentra

satisfecha (7 puntos) ya que le parece una app muy util. En cuanto al nivel de facilidad de
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manejo, ella esta muy satisfecha (9 puntos), ya que considera que la app estd muy bien
distribuida con relacion al método de pago, a la separacion de los diferentes servicios, etc.
Con respecto al interés que tienen los universitarios con las herramientas digitales
académicos que se proporcionan, ella considera que depende mucho del estudiante, ya que
muchas veces existen universitarios que no consideran que necesitan una asesoria o recursos
adicionales para aprobar un curso, por lo que la app estaria més dirigida a estudiantes que si
necesitan ese refuerzo. Con respecto a la comunicacion asertiva por redes sociales, ella cree
que es muy necesario que la app sea promocionada por las redes sociales que mas frecuentan
los usuarios. Por ultimo, ella cree que, si es necesario que haya un vinculo con los
estudiantes, ya que asi el estudiante estard mas interesado y no dejara de asistir a las

asesorias, o no descuidara los estudios porque existe el interés de por medio que brinda la

app.

Entrevista 14: Gonzalo Magni

Edad: 25 afios

Ocupacién: Estudiante de 2do ciclo de la carrera de Marketing - ISIL
Resultados:

En la entrevista al alumno Gonzalo Magni, él nos comenté que la app le parecié una
herramienta muy esencial para estudiantes universitarios ya que colabora con el
reforzamiento de las clases dictadas por los profesores. El cree que una de las mejoras para
la app seria reemplazar el chatbot por una asistencia técnica 24/7 brindada por personas en
tiempo real. En cuanto a los precios de las membresias, él considera que son precios muy
accesibles y competitivos en comparacion a los de la competencia por el servicio completo
de la app. El nos coment6 que si estaria dispuesto a pagar una de las membresias ya que él
seria alguien que si necesitaria ese refuerzo de asesoria que se brinda en la app. En cuanto al
nivel de satisfaccion, él se encuentra super satisfecho (10 puntos) ya que encuentra muy util
la app con todos los diferentes servicios y opciones que se ofrece. En cuanto al nivel de
facilidad de manejo de la app, él se encuentra muy satisfecho (8 puntos) ya que considera
que es una app muy facil de usar y de registrarse, sin embargo, él cambiaria la parte de la
seleccion de universidad, facultad y carrera, ya que le parece muy complejo y le gustaria

verlo en un formato mas simple. Ademas, nos comentd que piensa que la app es una idea
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muy bien pensada y le ve futuro. Gonzalo considera que esta app seria muy interesante para
los estudiantes que necesitan cubrir la necesidad de reforzamiento académico. En cuanto a
la comunicacion asertiva en redes sociales, €l cree que las redes sociales son el medio
perfecto para comunicar una app interactiva como es Aproba2. Y, por ultimo, en cuanto al
vinculo con el estudiante, él nos comenta que si se debe mantener un vinculo directo y
retributivo para que el estudiante sienta que el servicio que se ofrece es personalizado o fue

pensado exclusivamente para él.

Entrevista 15: Sol Ofia

Edad: 23 afios

Ocupacion: Estudiante de ultimo ciclo de la carrera de Administracion y Marketing
Resultados:

Sol inici6 la entrevista diciendo que le gustaba mucho la distribucion del aplicativo al igual
que los colores neutros que contiene la app. Sin embargo, coment6 que le gustaria que fuera
un poco mas ordenada en cuanto a la seleccién de cursos y centro universitario, algo mas
minimalista ya que considera que se ve mas una aplicacion para escolares que para jovenes
universitarios. En cuanto a los precios de las membresias considera que son muy accesibles
a diferencia de las academias las cuales suelen cobrar entre setecientos y ochocientos soles
por curso. Ademas, menciond que seria bueno incorporar precios para estudiantes que solo
consideran necesitar una clase o reforzar para una evaluacion en especifico y asi no tener
que pagar el precio completo ya que solo requiere un servicio. En general le agradé el
aplicativo sin embargo sefialé que se podria cambiar la forma en la que se ingresa por una
mas simple, en vez de ser paso por paso y que una pagina te dirija a la siguiente al momento
de elegir carrera, universidad y curso todo sea encontrado en una misma paginay asi también
evitar que la app se ponga lenta y sea pueda utilizar mas rapido. Por ultimo, afiadidé que
considera de mucha importancia esta idea, ya que con las clases virtuales algunas personas
no se han acostumbrado y a diferencia de otras se les hace mas complicado la metodologia
de aprendizaje y es necesario contar con un refuerzo para aprender y poder aprobar los cursos

en los que tienen dificultades.
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Entrevista 16: Karla Tavara

Edad: 23 afios

Ocupacion: Estudiante de 10mo ciclo de la carrera de Administracion y Marketing - UPC
Resultados:

En la entrevista a la alumna Karla Tavara, ella nos comento que le parece un aplicativo muy
util en estos tiempos ya que con la nueva metodologia online muchos estudiantes han perdido
la motivacion para estudiar o incluso no logran entender por completo las clases a pesar de
que los profesores proporcionan material online. También nos coment6é que seria bueno
poder calificar los materiales del aplicativo por ejemplo con estrellas del 1 al 5, en el que
una estrella cuenta como no tan bueno y 5 estrellas como un material excelente, de esta forma
el alumno no pierde tiempo buscando y al mismo tiempo cuenta con los reviews de los otros
estudiantes ahorrandole tiempo. Mencion6 también que los precios son competitivos ya que
las academias universitarias cobran mucho mé&s por curso y no es de manera tan

personalizada.

Entrevista 17: Andrea Rios

Edad: 23 afios

Ocupacion: Estudiante de 10mo ciclo de la carrera de Administracion de Empresas - UDEP
Resultados:

En la entrevista a la alumna Andrea Rios, ella nos comentd que le gustaria contar con
tutoriales de videos en los cuales puedan explicar mejor como acceder a examenes pasados
0 asesorias anteriores y asi los estudiantes sepan utilizar de mejor manera el aplicativo ya
que al ser nuevo no todos conocen coOmo se maneja. Ademas, coment6é que seria bueno
aplicar descuentos a los alumnos como método de enganche y asi también resulte méas
atractivo para el usuario. Como comentario final nos indico que le gusta mucho la idea ya
que incluso ella ha tenido dificultades para aprender con el nuevo método online debido a la
pandemia, por lo que para los alumnos recién ingresantes a la universidad seria muy
beneficioso, asi también le gustaria que agreguen mas cursos y centros de estudio para poder

ayudar a reforzar a méas jovenes universitarios.
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Tabla 7

Malla receptora de la validacion de la solucion - usuarios

=+ Cosas interesantes

La mayoria de los entrevistados
indico que no realizaria ningun
tipo de modificacion sobre el
aplicativo. Es didactico y esta
desarrollado correctamente de
manera que se brinda facilidad al

momento de utilizarlo

Los entrevistados consideran que
los estudiantes cada vez buscan
mas herramientas que les brinde
facilidades al momento de
estudiar, por lo que consideran
que es muy interesante el

desarrollo de la aplicacion.

Criticas constructivas A

« Algunos entrevistados indicaron que
se podria acoplar el fondo de la
aplicacion en funcion al color de la
universidad en la que se encuentra
para tener una diferenciacion de otras

universidades.

o Se debe agregar un soporte técnico
que permita ayudar a los usuarios en
caso de alguna dificultad al momento

de ingresar al aplicativo.

? Preguntas nuevas

Al realizar las entrevistas se
presento la interrogante si van a
ver promociones para los usuarios
que realicen constantes

suscripciones.

Asimismo, si los estudiantes
recibirén algun tipo de bono o
descuento al hacer que algin

Nuevas ideas ®

e Se deberia incluir alguin tipo de
programa que se pueda utilizar para
subir trabajos y ver el porcentaje de

copia que se esta utilizando.

e Sedebe incluir una opcién que
permita detallar cual es el profesor

con el que se esta llevando el curso
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comparfiero se suscriba a la para detallar cuales son las
aplicacion. preferencias de cada profesor para
desarrollar los trabajos en funcion a

los requerimientos de dicho profesor.

o Se deberia ofrecer planes en los
que se puedan elegir asesorias
para un solo examen o alguna
prueba en especifico, asi el
alumno no tiene que pagar por el
paquete completo si solo requiere

de un servicio en especifico.

Expertos

Entrevista 1: Marcela Moreno
Ocupacion: Psicologa social con especializacion en marketing

Al mostrarle la aplicacion y el landing page, nos indica que no debemos describirlo como
asistencia académica ya que nuestro publico son chicos joévenes que sentirian mayor
conexion si es que se utiliza un término mas informal. También considera importante el uso
de bullets para resaltar el contenido que van a encontrar en la plataforma y dividir el
contenido por curso. Nos menciona la importancia de tener una interfaz donde se organice
el material por profesor y que en vez de mantener un foro, utilicemos un chat entre los
matriculados para generar comunidad. En cuanto al precio, nos indica que depende del
contenido y que 150 por medio ciclo para un cachimbo podria ser la suma un poco elevada
de pagar, sin embargo, que ella si lo habria desembolsado principalmente para los cursos
donde demanden mayor investigacion o lectura, pero que exigiria o buscaria que la
plataforma ofrezca contenido de alta calidad. En cuanto a la satisfaccion, lo califica como 8
pues lo ve simple y directo, proponiendo el uso de un calendario de clases y exdmenes para
poder llegar a los 10 puntos. Le agrada que sea facil, por lo que le coloca un 9/10 porque no

hay como confundirse y si considera que los estudiantes buscan cdmo mejorar su
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rendimiento académico, pero justo por eso hay mucha competencia, no solo por academias,
sino porque en redes sociales hay grupos donde puedes encontrar contenido gratis o incluso
a alguna persona que te explique los temas que no entiendes. Es necesario utilizar las redes
sociales ya que, si no, no nos daremos a conocer y menciona que quizas en otro momento se
podrian repartir flyers o anuncios en los corchos de los campus de la universidad.
Finalmente, al hablar del vinculo con el alumno, nos indica que es muy importante para la

recompra, recomendacion y para que logren llegar al final del tanel.

Entrevista 2: Carla Panizo
Ocupacion: Profesora de aleméan certificada en el Instituto Goethe

Carla define la aplicacion como innovadora y las oportunidades de mejora serian tener una
seccion donde se puedan donar o vender libros que ya no se necesitan. Considera que los
precios son altos para los chicos que recién estan ingresando ya que posiblemente aln no se
hayan independizado, por lo que se deberia dividir el precio a pagos mensuales para hacerlo
mas accesible. También indica que se podria agregar valor si se diese la oportunidad a otros
profesores particulares para ser parte de la plataforma y ensefiar cursos extra como, por
ejemplo, idiomas. Calificando la satisfaccion, le coloca un 8, ya que le falta una seccién
donde se puedan ofrecer libros o incluso un tablon de anuncios. A la facilidad del uso, lo
califica igual debido a que es sencillo, pero necesita mayor claridad. Gracias a sus afios de
experiencia, nos indica que por supuesto que los estudiantes buscan constantemente a quién
recurrir para mejorar. También nos indica que definitivamente se necesita una comunicacion
asertiva por redes sociales ya que los jovenes viven a través de estos, por ello es muy
importante que se genere un vinculo con el alumno, méas que nada por la situacion pandémica
pues estan solos, sin tanta posibilidad de conexion, nos menciona que “no esta el compafiero

de alado que te repite o te explica lo que dijo el profesor”.

Entrevista 3: Marcelo Rios
Ocupacion: Bachiller en desarrollo de software

Marcelo se especializa en desarrollo de apps y movil, por lo que nos comenta que es una

aplicacion interesante, sin embargo, al momento de inicio de sesién debemos elegir si poner
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nombre completo o correo, también utilizar el uso del logo de las universidades para
uniformizarlo. Ademas, en cuanto a las imagenes, debemos recortarlas para que no ocupen
tanto espacio. El precio a primera instancia le parece bien, pero no estaria dispuesto a
desembolsar esa cantidad porque piensa que cuesta igual que el curso, sin embargo, al
indicarle el precio mensual del paquete del ciclo completo, cambié de idea. En cuanto a la
satisfaccion, coloca un 7-8 de 10 por estar bien planteada, solo que faltan arreglar algunos
detalles. También nos menciono6 que es dificil calificar un prototipo pues faltan colores y
otras cosas importantes para una UX positiva, por lo que le pone 6/10. En cuanto a los
estudiantes que buscan mejorar su desempefio, considera que si hay personas que busquen
nuevos enfoques y que las redes sociales son la Unica manera de promocionar hoy en dia.
Finalmente, llegamos a la parte del vinculo donde su posicion es que de alguna forma tienen
que enganchar al puablico y eso es justamente mediante la conexion ya que las

recomendaciones son importantes y uno habla de lo que le sirve.

Entrevista 4: Diego Abarca

Ocupacion: AAD de la UPC, Encargado del marketing en una empresa de software,

freelancer

Considera que utilizara la aplicacion si es que estuviese en la universidad, sin embargo,
siente que el costo de las membresias es un poco alto y que se deberian usar paquetes mas
completos para los que quieren mas cursos u ofrecer pagos mensuales ya que desembolsar
esa cantidad de dinero no se seria atractivo a un cachimbo. También nos recomienda
comunicar de una manera mas clara y concreta cudl es el beneficio y obviar que el beneficio
es 100% virtual ya que es una informacion redundante, se podria cambiar por “la plataforma
por la que el X% de alumnos aprueba con mas de 16”. En cuanto a los paquetes, el nombre
de la membresia del ciclo completo causa confusién y nos recomienda poner datos y
beneficios como “el mas elegido por los estudiantes” para incentivar la compra. También
nos comenta que siente que los alumnos le tienen cierto miedo a la palabra foro, por lo que
se podria cambiar a alguno mas amigable. Otra idea que nos brindo fue la de poder ingresar
con Facebook y vincularlo a la lista de amigos para ver quién ha llevado ese curso en la
plataforma de modo que se genera mayor confianza. En el nivel de satisfaccion, él lo

consideraria un 10/10 dependiendo bastante del UX y de poder encontrar mucho material,
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ademas de si le ofrecen descuentos por matricularse por segunda vez o incluso si es que
ofreciera un programa de fidelizacion. En el tema de facilidad, nos indica que es muy
intuitiva, pero que, por ser un prototipo, le coloca un 9/10. Con su experiencia, nos habla de
que el rendimiento académico les importa principalmente a los alumnos que estan en la
segunda parte de la carrera y que debemos comunicarnos asertivamente por redes sociales,
creando tiktoks con alumnos, donde cuentan su experiencia de una forma divertida.
Finalmente, el vinculo es muy necesario especialmente para el beneficio ya que es primordial

saber que es lo que el pablico quiere.

Entrevista 5: Cesar Pefafiel
Ocupacion: Especialista en E-Mail Marketing en Crehana.

Al ver la aplicacion, César nos comenta que le hubiese gustado tener una herramienta asi en
la universidad y que el cambio que le haria seria basicamente cambiar un poco la estética
para que se vean bien los botones, etc. También considera interesante que se ofrezca una
version gratis o un free trial para que los alumnos sepan qué es lo que van a obtener. El
precio lo ve bastante competitivo y si pagaria ya que resulta barato para clases todo un ciclo.
En cuanto a la satisfaccion de la aplicacion, lo califica como un 9/10 ya que faltaria un
paquete para los que se quieren matricular inicamente para el final. La calificacion baja en
un punto cuando se le pregunta por la facilidad, ya que si bien, lo ve muy intuitivo, se debe
mejorar el disefio. Considera que la comunicacién siempre debe ser asertiva y que
deberiamos crear contenido mostrando los beneficios a traves de los usuarios, diciendo como
los ha impactado o ayudado en el ciclo. Finalmente, al hablar de vinculos, nos deja la frase

“a mayor vinculo, mayor porcentaje de venta”.

Tabla 8

Malla receptora de la validacion de la solucion - expertos
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=+ Cosas interesantes

o Realizar una comunicacion mas
concreta del servicio que
ofrecemos.

e Agregar una opcion de ingresar a

Criticas constructivas A

Dividir el precio a pagos
mensuales en cuotas para
hacerlo mas accesible.

Agregar planes de menor

la cuenta mediante Facebook. duracion.
o Brindar descuentos a los alumnos o Colocar imagenes mas pequefias
inscritos en dos 0 mas cursos. por temas de espacio.

o Disefiar un programa de
fidelizacion para los usuarios.

e Ofrecer un plan gratuito por 1

semana
? Preguntas nuevas Nuevas ideas @
o ¢Deberiamos ofrecer una mayor « Colocar una seccion para que los
variedad de paguetes académicos? alumnos interesados donen libros
e ¢Los precios son lo suficientemente que ya no usan.
accesibles para el publico al que e Crear un chat de alumnos
nos dirigimos? matriculados por cada curso.

6.1.4 Aprendizajes - Cambios a realizar

- A partir de las entrevistas realizadas a los expertos tomaremos en cuenta Ssus
comentarios y optimizaremos la interfaz reduciendo el tamafio de las iméagenes para

una mejor visibilidad.
- Se implementara un chat para los alumnos que se hayan inscrito en un determinado

curso, lo cual permitira una mayor interaccion entre la comunidad de alumnos de

Aproba2 fomentando asi la integracion.
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- Sereplanteara el tema de los precios de los paquetes en caso estos se encuentren muy

elevados.

- Afadiremos una alternativa de pago en cuotas mensuales para los alumnos que lo

requieran.

- Habilitaremos un plan gratuito de 7 dias para que los alumnos conozcan los distintos
beneficios que ofrece Aproba2 y de esta manera se animen por uno de los paquetes

académicos.

6.1.5 Sustentacion de la validacion (enlaces, videos, audios)

Usuarios

Enlace a la entrevista 1: https://bit.ly/31Zy5Af

Enlace a la entrevista 2: https://youtu.be/NtCHAmM31224
Enlace a la entrevista 3: https://cutt.ly/rEEe3X4

Enlace a la entrevista 4: https://cutt.ly/OEEe7Ho

Enlace a la entrevista 5: https://cutt.ly/AEErgeW

Enlace a la entrevista 6: https://youtu.be/MtK1svWqT8A
Enlace a la entrevista 7: https://cutt.ly/UEErrx]j

Enlace a la entrevista 8: https://cutt.ly/9EEryxu

Enlace a la entrevista 9: https://youtu.be/5m16f0ZkcO4
Enlace a la entrevista 10: https://youtu.be/ETOSOROzJILQ
Enlace a la entrevista 11: https://youtu.be/OcXxAYVI7Hg
Enlace a la entrevista 12: https://youtu.be/nrkY10CAFyQ

Enlace a la entrevista 13: https://youtu.be/XdFr7tAGSFU
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Enlace a la entrevista 14: https://youtu.be/qKd440s5ZCA
Enlace a la entrevista 15: https://youtu.be/ _LDcr5t990Q
Enlace a la entrevista 16: https://youtu.be/EZ6GVTcbIES

Enlace a la entrevista 17: https://youtu.be/t5MkQjyqlG8

Expertos

Enlace a la entrevista 1: https://youtu.be/bKmNuoYQrdI
Enlace a la entrevista 2: https://youtu.be/Dj-ILdBHrh8
Enlace a la entrevista 3: https://youtu.be/-g3009s13bU
Enlace a la entrevista 4: https://youtu.be/Q1UD66hb35I

Enlace a la entrevista 5: https://youtu.be/6VxIpYq_uG4

6.2  Experimento 2: Publicidad en redes sociales

6.2.1 Objetivo del experimento

Analizar y comprobar el reconocimiento y alcance que tiene la App mediante la publicidad

en redes sociales, en este caso se uso la aplicacion Instagram. Para asi lograr identificar las

principales funciones que esperan de la App, sus principales dudas con respecto a la App y

su nivel de satisfaccion con la misma.

6.2.2 Disefo y desarrollo del experimento

6.2.2.2 Descripcion del experimento
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El experimento se basa mediante las publicaciones mediante Instagram, en la cual busca

obtener mayores opiniones y la interaccion con cada futuro usuario.

6.2.2.3 Bitacora de actividades

Tabla 9
Listado de actividades a realizar

Actividad Tarea Resultado
Creacion de la publicacion mediante la herramienta
Canvas, después se publica mediante la aplicacién
Disefio de las
Instagram.
publicidades
Se utilizo el perfil de cliente a estudiantes
universitarios del territorio nacional de un rango de
Elegir

segmentacion
Experimento 2

Difundir la

publicacion.

Recopilacion de

informacion

Responder

comentarios

edad de 16 a 24 afios.

Mediante el boca a boca se logra atraer la atencion de

nuestro publico objetivo.

Se obtiene la opinidn del usuario mediante la

interaccion de los likes, comentarios y sugerencias.

Se resolvieron las dudas de las personas que
interactuaron mediante Instagram en la publicacion o

un mensaje en privado.

6.2.3 Analisis y aprendizajes de los resultados
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Primera publicacién oficial: Introduccién de la App mediante la red social Instagram.

En primer lugar, se cred la red social de Instagram para promocionar y brindar mas
informacidn sobre las ventajas y funciones que brinda la App. En el perfil se colocé una
breve descripcion de la App y un link de nuestro Linktree que contiene los enlaces del
prototipo de la App que se cre6 en Marvel app para que el posible cliente interactie con la
App y se dé una idea de lo que se ofrecera. Asimismo, el enlace de nuestra Landing page,
para que el posible cliente pueda acceder a la informacion, funcionalidades, membresias,
testimonios, etc. de la App. Ademas, se crearon 3 publicaciones de introduccion para atraer
la atencién de nuestro publico objetivo en donde se ponian frases como: ¢Pensaste que no
ibas a entrar la universidad y ahora piensas que nunca vas a poder salir? Para esas situaciones
Aproba2; ;Con miedo a la trica? Para esas situaciones Aproba2; ;Un desaprobado mas y te
botan de la casa? Para esas situaciones Aproba2. Estas publicaciones introductorias
estuvieron acompafadas de hashtags referentes al proyecto para asi llegar a mas personas.
Realizado todo lo anteriormente mencionado, se pasé a realizar la primera publicacién

oficial de Aprobados.
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aprOba_dOS Editar perfil O

- 6 publicaciones 233 seguidores 6 sequidos
——3 Aproba2

Sitio web de educacion

®Perd

hoeeooE

Somos la primera plataforma virtual de estudio para universitarios! %
Te invitamos a formar parte de nuestra comunidad e ir porese 20 &

bit.ly/2XNgJOT

[ PUBLICACIONES IGTV GUARDADO

JQUE TE GUSTARIA
ENCONTRAR EN LA APP?

JCudiles son tus dudas con
respecto a la App?

|\Déjanos tu comentario abojo!

Con miedo a
"La Trica™

Pavn eass slusciones
AFROBA2

Figura 5 Instagram de Aprobados

ETIQUETADAS

Planea tu
siguiente ciclo

€ PANTE DE APROBADOS

Jensaste que No IDas o entrar
2 la universiiad y ahora persas
QN PG Vis @ pOSar Sl ?

P e sluscoores

Para el desarrollo de la primera publicacion, también se tomé en consideracion el uso de

Hashtag con frases que tienen alta relacion con el tema de nuestro proyecto. Asimismo, el

uso de emojis brinda mayor confianza entre la red de contacto.
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aproba_dos
Per

3 aproba_dos ;Te invitamos a ser parte
de esta nueva experiencia de estudio
para superarte académicamente!
Entra a nuestro perfil, dale clic al link
gue aparece ahf e interactua con el
prototipo de nuestra App y nuestro
landing page, para saber mas a cerca
de la App!

Pronto tendras mas noticias sobre
nosotros y nuestros servicios 00

A

e
===
._ Recuerda gue con nosotros es el 20!
= to
f e=——=x] e

#Aprobados #ConNosotrosEsEl20

S mblims B A S A mm D AT b A

Planea tu ———
siguiente ciclo »Qv A

» Les gusta a2 danibarrueto17 y
91 personas mas

iSE PARTE DE APROBADOS! HACE 3 DikS

@ Agrega un comentario...

Figura 6 Primera publicacion oficial en Instagram
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& Estadisticas de publicacion...

Las estadisticas relacionadas con mensajes,
como las veces que se compartieron y las res-
puestas, podrian ser inferiores a las esperadas
debido a regulaciones en materia de privacidad

en algunas regiones. Mas informacion

=
W A ‘
A
Planea tu
siguiente ciclo
21d t las 5:24 PN
( Q v n
92 30 0 0
Resumen ®
Cuentas alcanzadas 117
Interacciones con el contenido 122
Actividad del perfil 3

Figura 7 Estadisticas de la primera publicacion oficial
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&  Comentarios

the_coliflower_ Muy buen disefio del

w landing page

aproba_dos @the_coliflower_
muchas gracias %®

APROEA
)

@ danibarrueto17 Me encanta %

=4

fliz

o

aproba_dos @danibarrueto17
excelente dani %®

3 sp|edadbarrueto Muy interactiva la app

g

aproba_dos @soledadbarrueto
gracias por interactuar con ella
Soledad ¥

n abigail. mamami167 Buena idea ¢

\PROBA
=)

l

Figura 8 Comentarios de la primera publicacién oficial

Como se aprecia en la publicacion, la interaccion con los posibles usuarios fue alta, ya que
se tuvo gran alcance con estudiantes universitarios. Asimismo, el nivel de interés mediante
los comentarios es alto y se ve gran interaccion entre los creadores de la App y los posibles
usuarios.

De acuerdo al experimento elaborado, se valida que la interaccion es alta mediante las redes
sociales. Demostrando el gran interés que tienen el pablico objetivo y como no solamente
esperan obtener informacion mediante la App o el Landing Page sino también mediante otras

plataformas como Instagram, entre otros.
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Segunda publicacion oficial: Conocer las necesidades de nuestro publico objetivo mediante

la red social Instagram.

Para el desarrollo de la segunda publicacion, se busco la interaccion de nuestro pablico
objetivo con la cuenta de Instagram, y asi evaluar también el nivel de acogida que tendria
nuestro proyecto. Adicional a ello, se buscaba determinar las principales funciones y/o
apartados que nuestros usuarios necesitan y quisiera ver en nuestra App. Como en anteriores
publicaciones, también se usaron hashtags referentes al proyecto para asi llegar a mas

personas.

aproba_dos
Per(i

il

{QUE TE GUSTARIA
ENCONTRAREN LA APP?

aproba_dos jDéjanos saber lo que
esperas encontrar en nuestra app! =0

¥

Pronto tendras mas noticias sobre
nosotros y nuestros servicios 00

Recuerda que con nosotros es el 20!
o

0 :
01101010 #Aprobados #ConNosotrosEsEi20

%] 1010 #Estudios #App #AppDetstudios
#Elearning #Podcasts #Universidad
#Peru #Resumenes #Emprendimiento

#EmprendimientoPeruano

#MinisterioDeEducacion #Sunedu

#Sdv #141 #Graduacion

#CrvTmnrandadars

Ver estadisticas

®QYV W

@B Les gusta a danibarruetot7 y
83 personas mas

iDéjanos tu comentario abajo!

@ Agrega un comentario...

Figura 9 Segunda publicacién oficial en Instagram
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&  Estadisticas de publicacion...

Las estadisticas relacionadas con mensajes,
como las veces que se compartieron y las res-
puestas, podrian ser inferiores a las esperadas
debido a regulaciones en materia de privacidad

en algunas regiones. Mas informacion

(QUETE GUSTARIA
ENCONTRAR EN LA APP?

21 de September a las 5:25 PM

L Q v [

85 24 0 0
Resumen ®
Cuentas alcanzadas 113
Interacciones con el contenido 109
Actividad del perfil 2

Figura 10 Estadisticas de la segunda publicacion oficial
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“— Comentarios

eduardo_collins16 Comunidad de
estudio ¥

va  @aproba_dos @eduardo_collins16
excelente Eduardo ¢

_ the_coliflower_ Videos interactivos ¢

w  aproba_dos @the_coliflower_ de
todas maneras %

<A» mili_sanchez12345 Podcasts de las
\,\& lecturas ¢

=
2

Iz

aproba_dos @mili
_sanchez12345 excelente idea
oY

danibarrueto17 Resumenes, pcs,
parciales, finales y trabajos pasados ¢

v &6 U O © @ ©

APROBA
=

Figura 11 Comentarios de la segunda publicacion oficial

Respecto a los resultados de la segunda publicacion oficial, se logré determinar variedad de
materiales de estudio que los universitarios requieren hoy en dia para reforzar sus clases
habituales. Entre ellos destacan los siguientes: resimenes, ejercicios para resolver y videos
explicativos, los cuales estan previstos por parte de Aprobados y seran incluidos dentro de
la App para asi cumplir con las necesidades del cliente. Por otro lado, se logra evidenciar un
gran interés por los usuarios por utilizar y estar al tanto de las noticias sobre el lanzamiento
oficial de nuestra App, y ello se puede utilizar para seguir recolectando informacion para el

mejoramiento de la plataforma.
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Tercera publicacion oficial: Conocer las dudas de nuestro pablico objetivo sobre la App,

mediante la red social Instagram.

A fin de desarrollar la tercera publicacién oficial, se busco la interaccion de nuestro pablico
objetivo con la cuenta de Instagram para asi evaluar también el nivel de acogida que tendria
nuestro proyecto. Ademas, para conocer las dudas de nuestro pablico objetivo sobre la App.
Como en anteriores publicaciones, también se usaron hashtags referentes al proyecto para

asi llegar a méas personas y algunos emojis.

aproba_dos
Pert

\In

2  aproba_dos jDéjanos saber tus dudas
sobre nuestra app! =0

Recuerda que con nosotros es el 20!
io

#Aprobados #ConNosotrosEsel20
#Estudios #App #AppDeEstudios
#ELearning #Podcasts *Universidad
#Peru #Resumenes #Emprendimiento
#EmprendimientoPeruano
#MinisterioDeEducacion #Sunedu
#Sdv #14l #Graduacion
#SoyEmprendedora
#SoyEmprendedor #SiSePuede

sCudles son tus dudas con T
respecto a la App? QY W

Les gusta a danibarrueto17 y
77 personas mas

iDéjanos tu comentario abajo!

@ Agrega un comentario...

Figura 12 Tercera publicacion oficial en Instagram
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& Estadisticas de publicacion...

Las estadisticas relacionadas con mensajes,
como las veces que se compartieron y las res-
puestas, podrian ser inferiores a las esperadas
debido a regulaciones en materia de privacidad

en algunas regiones. Mas informacion

L 4 L] v n

78 16 0 0
Resumen ®
Cuentas alcanzadas 124
Interacciones con el contenido 94
Actividad del perfil 11

Figura 13 Estadisticas de la tercera publicacion oficial

94



& Comentarios

<a» mili_sanchez12345 ;La plataforma
& esta disponible para todas las
universidades existentes en Perd?

aproba_dos
@mili_sanchez12345 sii Mili ¢

=

R

il

ronald_quispeb ;Cuéles son los medios
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fijos abigail %®
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Vit 6 ¢ &9 @ &
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=)

Figura 14 Comentarios de la tercera publicacion oficial

Con respecto a los resultados de la tercera publicacidn, se logré conocer las dudas que tienen
los posibles usuarios sobre nuestra App. Ahora, teniendo conocimiento de las dudas mas
frecuentes del posible usuario, dichas dudas seran incluidas dentro de la App, en una pestafia
de “Preguntas Frecuentes” con sus respectivas respuestas, a fin de absolver las dudas de
nuestro publico objetivo de manera mas rapida y para permanecer entre la preferencia de los

posibles usuarios. Ademas de ello, la publicacion logra evidenciar el gran interés de los

95



usuarios por la App, lo que puede ser utilizado para seguir recolectando informacion, a fin
de mejorar la plataforma.

6.2.4 Sustentacion de la validacion (enlaces, audios, videos)

Enlace de la publicacién oficial N° 1: https://www.instagram.com/p/CUGovWejOLW/
Enlace de la publicacion oficial N° 2: https://www.instagram.com/p/CUGo02xpjMKA/

Enlace de la publicacién oficial N° 3: https://www.instagram.com/p/CUGtrg7DufW/

Enlace del prototipo de la App: https://marvelapp.com/prototype/ch475ci/screen/81990661

Enlace del Landing page: https://aproba2-upc.web.app/

7 VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIOS

7.1 Validacion de canales

Tabla 10

Validacion de canales - Hipotesis N°1

Hipotesis N°1 Los usuarios desean saber sobre el aplicativo a través de las redes

sociales.

Cuadrantes que Canales

valida
Meétodo Encuesta a usuarios
Métrica Preguntas:

e (Através de qué medios de comunicacion te gustaria

conocer sobre Aprobados?
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https://aproba2-upc.web.app/

o ¢Cudl es la red social que més utilizas y por la cual te
gustaria tener informacion de Aprobados?

Criterio de éxito

El 80% de personas considera que las redes sociales es la mejor

manera de llegar a los usuarios, especialmente Instagram.

Tabla 11

Validacion de canales - Hipotesis N°2

Hipdtesis N°2

Los usuarios consideran que el mejor medio para brindar nuestro

servicio es la App.

Cuadrantes que Canales

valida

Método Encuesta a usuarios
Métrica Preguntas:

e ¢ Cudl consideras que es el mejor medio para brindar

nuestro servicio? ;Por qué?

Criterio de éxito

El 75% de personas considera que el mejor medio para brindar

nuestro servicio es la App.

Tabla 12

Validacion de canales - Hipotesis N°3

Hipotesis N°3

Los usuarios quieren que la informacion del proyecto esté plasmada

en un Landing Page.

Cuadrantes Canales

gue valida

Método Encuesta a usuarios
Meétrica Preguntas:
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o ¢Consideras necesario el desarrollo de un Landing Page para
acceder a la informacién, descripcion y funcionalidades de

Aprobados? ;Por qué?

Criterio de El 90% de los usuarios indica que es necesario que el proyecto cuente
éxito con un Landing Page.

7.1.1 Experimento 1
7.1.1.1 Objetivo del experimento

Este experimento nos servira para la validacion del cuadrante de canales utilizado por
Aprobados, a fin de saber si son correctos los canales por donde queremos llegar a nuestro
segmento de clientes. Para ello se ha desarrollado una encuesta dirigida a los potenciales
usuarios con el objetivo de validar cuéles son los medios por los que prefieren acceder a la
informacidn del proyecto. Asimismo, los medios por donde quieren ver la publicidad del
mismo. Ademas, para saber si una App de asistencia académica es el mejor medio para

brindar el servicio.

7.1.1.2 Disefio y desarrollo del experimento

7.1.1.2.1 Descripcion del experimento

El experimento se basa en la encuesta a diferentes estudiantes del territorio nacional para
validar si los canales escogidos por Aprobados son los idoneos para llegar a nuestro
segmento de clientes. Para ello, en la encuesta hemos anexado las preguntas realizadas en
las tablas de las hipétesis de este punto a fin de poder corroborar con porcentajes nuestras

hipétesis y a su vez validar nuestros canales.

El método utilizado para la investigacion de mercado es la exploratoria, en el cual se busca
obtener informacion relevante mediante las encuestas hacia el segmento objetivo teniendo

una duracion de 3 dias.

Las métricas empleadas son la cantidad de usuarios que acceden y responden a la encuesta.
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Para este experimento realizamos una encuesta a mas de 100 estudiantes universitarios del

territorio nacional.

7.1.1.2.2 Bitacora de actividades

Tabla 13
Bitacora de actividades de la validacion de canales
Actividad Tarea Resultado
Plantear Crear hipdtesis que puedan validar Plantear interrogantes que
hipGtesis el cuadrante canales del BMC respondan a las hipotesis y

validen el cuadrante

Realizar una Desarrollo de una encuesta a Realizar encuesta para validar
investigacion través de Google Forms con las las preferencias del usuario
exploratoria preguntas de las hipotesis
Conocer las Determinar qué aprendizajes nos Analizar los resultados
opiniones de los deja obtenidos y validar criterios.
usuarios

7.1.1.3 Analisis e interpretacion de resultados

Pregunta 1: ¢ A través de qué medios de comunicacion te gustaria conocer sobre Aprobados?
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@ Television
@ Redes sociales
Radio

89,3%

Figura 15. Grafico porcentual “;A través de qué medios de comunicacion te gustaria

conocer sobre Aprobados?

Pregunta 2: ¢ Cudl es la red social que mas utilizas y por la cual te gustaria tener informacion
de Aprobados?

@ Facebook
@ Instagram
Twitter

- ® Youtube
— @ WhatsApp

Figura 16. Grdfico porcentual “;Cudl es la red social que mads utilizas y por la cual te

gustaria tener informacion de Aprobados? “

Analisis de los resultados

Como se observa en la figura 15, el 89.3% de los usuarios encuestados mencionan que el
medio de comunicacion por el cual le gustaria conocer sobre Aproba2 son las redes sociales.
Asi mismo, como se observa en la figura 16, el 67% indic6 que la red social que mas usa y

por la cual le gustaria recibir informacion de Aprobados es Instagram. De tal manera, se
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puede concluir que tuvimos éxito validando la hipotesis, ya que segun el criterio de éxito de
la hipotesis el 80% de personas considera que las redes sociales es la mejor manera de llegar

a los usuarios, especialmente Instagram. Por ende, validamos este canal.

Pregunta 3: ¢ Cudl consideras que es el mejor medio para brindar nuestro servicio? ;Por qué?

Aplicativo moévil (47,6 %)
Pagina web (16,5 %)

Ambos (39,8 %)

Porque es facil de utilizar y muy 1(1%)
o

dinamico

Porque es mas interactivo 1(1%)

Es mas sencillo de usar 1(1%)

0 10 20 30 40 50

Figura 17. Grafico porcentual “; Cual consideras que es el mejor medio para brindar nuestro
servicio? ¢Por qué? «

Analisis de los resultados

Como se observa en la figura 17, un 47.6% de los usuarios prefieren hacer uso del servicio
que brinda Aprobados a través del aplicativo movil porque es facil de utilizar y muy
dinamico. Asi también, un 16.5% indica que prefiere hacer uso del servicio que brinda
Aprobados a través de la pagina web y un 39.8% eligen ambas vias. De tal manera, se puede
concluir en parte tuvimos éxito validando la hipétesis, ya que segun el criterio de éxito de la
hipotesis el 75% de personas considera que el mejor medio para brindar nuestro servicio es
la App y pues mas del 39% de los entrevistados eligieron ambos formatos, por lo que un
formato App quieren que esté disponible cuando brindemos el servicio. Por ende, se puede

decir que validamos este canal, lo Gnico seria desarrollar un formato web también.

Pregunta 4: ;Consideras necesario el desarrollo de un Landing Page para acceder a la
informacion, descripcion y funcionalidades de Aprobados? ¢Por qué?
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® Si
@ No

Figura 18. Grafico porcentual ““;Consideras necesario el desarrollo de un Landing Page para

acceder a la informacién, descripcion y funcionalidades de Aprobados? “

Andlisis de los resultados

Como se observa en la figura 18, el 95.1% de los usuarios encuestados consideran necesario
el desarrollo de un Landing Page para acceder a la informacion del proyecto. De tal manera,
se puede concluir que tuvimos éxito validando la hipotesis, ya que segun el criterio de éxito
de la hipdtesis el 90% de los usuarios indica que es necesario que el proyecto cuente con un

Landing Page. Por ende, validamos este canal.

7.1.1.4 Aprendizajes — cambios a realizar

Tras la validacion realizada, se ha logrado superar los criterios de éxito necesarios para
validar las hipotesis planteadas que validan el cuadrante “Canales” del BMC; por lo que se
comprueba que para el desarrollo de los canales a utilizar por Aproba2 es necesario la
creacion de redes sociales, ya que los usuarios a quien se esta dirigiendo el proyecto estan
mayormente conectados a ellas y reciben mayor contenido que en otros medios de
comunicacion. Asimismo, se ha comprobado que el mejor medio para poder recibir el
servicio es mediante un aplicativo maévil, ya que es mas interactivo y facil de utilizar; ademas
que le permite al usuario poder revisar material en cualquier momento del dia; también, nos

hemos dado cuenta que es necesario realizar una version web del servicio, ya que hay
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personas que prefieren estudiar en una computadora porque sienten que es mas estructurado
el ambiente. Por otra parte, hemos comprobado que los usuarios quieren que la informacion
del proyecto esté plasmada en un Landing Page para poder acceder de una manera mas

certera y confiable a la descripcion del negocio.

7.1.1.5 Sustentacion de la validacion (enlaces, videos, audios, etc.)

Enlace de la encuesta de Google Forms:
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSd1i8WzoAQD1CfiOXZNQOPKQKve8bPx
D5RogBebe3HNXyFR5qg/viewform?usp=sf link

7.2 Validacion de recursos clave

Tabla 14

Validacion de recursos clave - Hipotesis N°1

Hipdtesis N°1 El experto considera que es importante que la App sea intuitiva,

sencilla de entender y manejar.

Cuadrantes que Recursos clave

valida
Método Encuesta a experto
Métrica Preguntas:

o ¢Consideras que es importante que la App sea intuitiva,

sencilla de entender y manejar? ¢Por qué?

Criterio de éxito  Se obtiene informacion relevante para saber si es importante que la

aplicacion sea intuitiva, sencilla de entender y manejar.
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Tabla 15

Validacion de recursos clave - Hipotesis N°2

Hipdtesis N°2

El experto considera que nuestra plataforma de pagos online es la

adecuada.

Cuadrantes que

Recursos clave

valida
Método Encuesta a experto
Métrica Preguntas:

o ¢Consideras que nuestra plataforma de pagos online es

adecuada para incorporar a la App? ¢Por qué?

Criterio de éxito

Se obtiene informacion relevante para saber si nuestra plataforma de

pagos online es adecuada para incorporar a la App.

Tabla 16

Validacion de recursos clave - Hipdtesis N°3

Hipotesis N°3

El experto considera necesario implementar en la App un chatbot para

la solucion inmediata de problemas y consultas que puedan surgir en

los usuarios.
Cuadrantes Recursos clave
gue valida
Método Encuesta a experto
Métrica Preguntas:

o ¢Consideras necesario implementar en la App un chatbot para
la solucion inmediata de problemas y consultas que puedan
surgir en los usuarios? ¢Por qué?

Criterio de Se obtiene informacidn relevante para saber si es necesario
éxito implementar en la App un chatbot para la solucion inmediata de

problemas y consultas que puedan surgir en los usuarios.
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Tabla 17

Validacion de recursos clave - Hipotesis N°4

Hipotesis N°4 El experto considera necesario contar con personal que realice el

mantenimiento respectivo de la App periédicamente.

Cuadrantes Recursos clave
que valida

Método Encuesta a experto
Métrica Preguntas:

« ¢(Consideras necesario contar con personal que realice el

mantenimiento respectivo de la App periddicamente? ¢ Por

qué?
Criterio de Se obtiene informacion relevante para saber si es necesario contar con
éxito personal que realice el mantenimiento respectivo de la App

periédicamente.

Tabla 18

Validacion de recursos clave - Hipotesis N°5

El experto considera necesario contar con un profesional de marketing
Hipdtesis N°5  digital para que sea responsable de la gestion y desarrollo de la

comunidad online de Aprobados.

Cuadrantes Recursos clave
que valida

Meétodo Encuesta a experto
Meétrica Preguntas:

e ;Consideras necesario contar con un profesional de marketing
digital para que sea responsable de la gestion y desarrollo de la
comunidad online de Aprobados? ¢Por qué?
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Criterio de Se obtiene informacidn relevante para saber si s necesario contar con
éxito un profesional de marketing digital para que sea responsable de la

gestion y desarrollo de la comunidad online de Aprobados.

Tabla 19

Validacion de recursos clave - Hipotesis N°6

Hipotesis N°6  El experto esta de acuerdo en que los estudiantes universitarios del
territorio nacional pertenecientes al décimo superior sean los que

impartan las clases.

Cuadrantes Recursos clave
que valida

Método Encuesta a experto
Métrica Preguntas:

o (Estés de acuerdo en que los estudiantes universitarios del
territorio nacional pertenecientes al décimo superior sean los

que impartan las clases? ¢Por qué?

Criterio de Se obtiene informacion relevante para saber si es adecuado que los
éxito estudiantes universitarios del territorio nacional pertenecientes al

décimo superior sean los que impartan las clases.

7.2.1 Experimento 1
7.2.1.1 Objetivo del experimento

Este experimento nos servira para la validacion del cuadrante de recursos clave para
Aprobados, a fin de saber si son adecuados 0 no nuestros recursos clave para que el negocio
funcione y podamos garantizar su éxito. Para ello se ha entrevistado a un experto con el
objetivo de validar si es importante que la App sea intuitiva, sencilla de entender y manejar.
Asimismo, si nuestra plataforma de pagos online es adecuada para incorporar a la App; si es
necesario implementar en la App un chatbot para la solucién inmediata de problemas y

consultas que puedan surgir en los usuarios. A su vez, para validar si es necesario contar con
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personal que realice el mantenimiento respectivo de la App periddicamente. Ademas, para
validar si es necesario contar con un profesional de marketing digital para que sea
responsable de la gestion y desarrollo de la comunidad online de Aprobados; y si es adecuado
que los estudiantes universitarios del territorio nacional pertenecientes al décimo superior

sean los que impartan las clases.

7.2.1.2 Disefio y desarrollo del experimento

7.2.1.2.1 Descripcion del experimento

El experimento se basa en la entrevista a un experto para validar si los recursos clave para
Aprobados son los adecuados para crear y ofrecer nuestra propuesta de valor, llegar a nuestro
segmento de clientes, mantener relaciones con nuestros clientes, y generar ingresos. Para
ello, en la entrevista hemos hecho las preguntas realizadas en las tablas de las hip6tesis de
este punto a fin de poder obtener informacion relevante que nos permita validar el

cuadrante.
El método utilizado para la investigacion de mercado es la exploratoria, en el cual se busca
obtener informacion relevante mediante una entrevista hacia un experto, teniendo una

duracién de 1 dia.

La métrica empleada es el conocimiento del experto sobre desarrollar una App y sobre el

personal que tiene que estar detras de ella.

Para este experimento realizamos una entrevista a un experto en desarrollo de Apps.

7.2.1.2.2 Bitacora de actividades

Tabla 20

Bitacora de actividades de la validacion de recursos clave
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Actividad Tarea Resultado

Plantear Crear hipdtesis que puedan Plantear interrogantes que
Hipotesis validar el cuadrante recursos respondan a las hipotesis y
clave del BMC validen el cuadrante
Entrevistar a un El experto responda de manera  Obtener informacion relevante
experto en desarrollo especifica e informativa a las que permita validar el
de Apps preguntas realizadas cuadrante

7.2.1.3 Analisis e interpretacion de resultados

Boceto de la entrevista

a) Datos del entrevistado: Nombre, edad y profesion.
b) Presentacion de Aproba2:

Aproba2 es una idea de negocio, la cual se basa en permitir a los estudiantes universitarios
del territorio nacional una forma mucho méas dinamica, creativa y sencilla de aprender y
estudiar en un formato digital con todas las facilidades de aprendizaje. Por ello, creamos
nuestra App, la cual sera la via de aprendizaje para los usuarios, quienes encontraran en esta
plataforma virtual herramientas dindmicas e interactivas tales como videos interactivos,
podcast de estudio, herramientas de microlearning, entre otras. Asi como acceso a clases

grupales o individuales segun la eleccion del usuario, y las asesorias online en tiempo real.

c) Preguntas al entrevistado:

« ¢Consideras que es importante que la App sea intuitiva, sencilla de entender y manejar?

¢Por qué?
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o ¢Consideras que nuestra plataforma de pagos online es adecuada para incorporar a la
App? ¢Por qué?

o ¢Consideras necesario implementar en la App un chatbot para la solucion inmediata de
problemas y consultas que puedan surgir en los usuarios? ¢Por qué?

o (Consideras necesario contar con personal que realice el mantenimiento respectivo de
la App periddicamente? ;Por qué?

o ¢Consideras necesario contar con un profesional de marketing digital para que sea
responsable de la gestion y desarrollo de la comunidad online de Aprobados? ¢Por qué?

o (Estds de acuerdo en que los estudiantes universitarios del territorio nacional

pertenecientes al décimo superior sean los que impartan las clases? ¢Por qué?

Entrevista al experto: Marcelo Rios

Ocupacion: Bachiller de desarrollo de software

Marcelo trabaja desde hace 3 afios en el desarrollo de apps y movil y ha sido tutor en la UPC,
perteneciendo a los primeros puestos de su carrera. Su respuesta para la primera pregunta es
que no esta en debate la importancia de esas caracteristicas en una plataforma ya que esta
demostrado que mientras mas usuarios utilicen mejor una app, mayores son las ganancias.
Un ejemplo de eso es el boton por el que Amazon invirtié 300 millones de dolares para
mejorar su UX. En cuanto al método de pago, considera que depende mucho del usuario y
que, en una primera vista, buscaria el logo de VISA para realizar los pagos. Ademas, nos
habla del riesgo que podria suponer la implementacion de un chatbox pues debe tener un
final o un propdsito, por ejemplo, en Papa Johns, el final es realizar el pedido, sin embargo,
si no se determina ese final, los usuarios terminan frustrados y se llevan una mala
experiencia, pero de usarlo bien, puede generar valor. Referente al mantenimiento, nos
explica que no es necesario contratar a una persona inhouse, sino que es un servicio que
puede ser tercerizado, pero que es muy importante para que funcione rapido, la memoria esté

Optima, etc.
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Tabla 21

Malla Receptora de la validacion de recursos clave

=+ Cosas interesantes Criticas constructivas A

No sera necesario contratar a una Definir el objetivo para tener claro la funcion
persona inhouse. que tendré el chatbot

? Preguntas nuevas Nuevas ideas @

¢Deberiamos agregar Visa como Aumentar las alternativas de pago.
alternativa de pago? Mejorar el User Experience del prototipo.

7.2.1.4 Aprendizajes — cambios a realizar

o A partir de la entrevista realizada a Marcelo Rios pudimos rescatar que el chatbot
debe tener una finalidad especifica. Es por ello que lo hemos redefinido y se
implementara el chatbot en el prototipo para apoyar al usuario en lo que refiere a la

busqueda de materiales.

e Asimismo, en el aspecto de alternativas de pago el experto nos comentd que
considera oportuno aumentar los métodos de pago y como respuesta a ello

agregaremos a Visa como cuarta alternativa de pago.

7.2.1.5 Sustentacion de la validacion (enlaces, videos, audios)

Enlace de la entrevista al experto: https://youtu.be/-g3009s13bU
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7.3 Validacion de socios claves

Tabla 22

Validacion de socios clave - Hipotesis N°1

Hipotesis N°1 El experto considera que la falta de financiamiento es la principal

traba para los emprendedores peruanos como nosotros.

Cuadrantes que Socios clave

valida
Método Encuesta a experto
Métrica Preguntas:

e ¢(Consideras que la falta de financiamiento es la principal
traba para los emprendedores peruanos como nosotros? ¢Por
qué?

Criterio de Se obtiene informacion relevante para saber si la falta de
éxito financiamiento es la principal traba para los emprendedores peruanos
COMO NOSOtros.
Tabla 23

Validacion de socios clave - Hipotesis N°2

Hipotesis N°2 El experto considera necesario que Aprobados cuente con

inversionistas para iniciar su negocio.

Cuadrantes que  Socios clave

valida

Meétodo Encuesta a experto
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Métrica

Criterio de éxito

Preguntas:

¢ Consideras necesario que Aprobados cuente con inversionistas
para iniciar su negocio? ¢Por qué?
Se obtiene informacion relevante para saber si es necesario que

Aprobados cuente con inversionistas para iniciar su negocio.

Tabla 24

Validacion de socios clave - Hipdtesis N°3

Hipotesis N°3

El experto considera necesario que Aprobados cuente con un
desarrollador para que se encargue de crear el disefio y la estructura de

la App y el Landing Page.

Cuadrantes Socios clave

gue valida

Meétodo Encuesta a experto

Métrica Preguntas:
¢ Consideras necesario que Aprobados cuente con un desarrollador de
Apps y Landing page para que se encargue de crear el disefio y la
estructura de estas? ¢Por qué?

Criterio de Se obtiene informacion relevante para saber si es necesario que

éxito Aprobados cuente con un desarrollador de Apps y Landing page para
que se encargue de crear el disefio y la estructura de estas.

Tabla 25

Validacion de socios clave - Hipotesis N°4

Hipotesis N°4

El experto considera necesario que Aprobados cuente con

Intermediarios para gestionar los medios de pago dentro de la App.
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Cuadrantes Socios clave

que valida

Método Encuesta a experto

Métrica Preguntas:

o ¢Consideras necesario que Aprobados cuente con

Intermediarios para gestionar los medios de pago dentro de la
App? ¢Por qué?

Criterio de Se obtiene informacion relevante para saber si es necesario que

éxito Aprobados cuente con Intermediarios para gestionar los medios de

pago dentro de la App.

7.3.1 Experimento 1
7.3.1.1 Objetivo del experimento

Este experimento nos servira para la validacion del cuadrante de socios clave para
Aprobados, a fin de saber si son adecuados o no nuestros socios clave como alianzas
estratégicas que ayudaran al negocio a crecer y funcionar de manera éptima. Para ello se ha
entrevistado a un experto con el objetivo de validar si es importante que Aprobados cuente
con inversionistas para iniciar su negocio. Asimismo, si es necesario que Aprobados cuente
con un desarrollador de Apps y Landing page para que se encargue de crear el disefio y la
estructura de estas. A su vez, si es necesario que Aprobados cuente con Intermediarios para

gestionar los medios de pago dentro de la App.

7.3.1.2 Disefio y desarrollo del experimento

7.3.1.2.1 Descripcion del experimento

El experimento se basa en la entrevista a un experto para validar si los socios clave para
Aprobados son los adecuados para ayudar al negocio a crecer y funcionar de manera 6ptima.

Para ello, en la entrevista hemos hecho las preguntas realizadas en las tablas de las hipotesis
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de este punto a fin de poder obtener informacion relevante que nos permita validar el

cuadrante.
El método utilizado para la investigacion de mercado es la exploratoria, en el cual se busca
obtener informacion relevante mediante una entrevista hacia un experto, teniendo una

duracion de 1 dia.

La métrica empleada es el conocimiento del experto sobre desarrollar una App.

Para este experimento realizamos una entrevista a un experto en desarrollo de Apps.

7.3.1.2.2 Bitacora de actividades

Tabla 26

Bitacora de actividades de la validacion de socios clave

Actividad Tarea Resultado
Plantear Crear hipétesis que puedan Plantear interrogantes que
HipGtesis validar el cuadrante socios clave respondan a las hipétesis y
del BMC validen el cuadrante
Entrevistar a un El experto responda de manera  Obtener informacion relevante
experto en desarrollo especifica e informativa a las que permita validar el
de Apps preguntas realizadas cuadrante

7.3.1.3 Analisis e interpretacion de actividades

Boceto de la entrevista

114



a. Datos del entrevistado: Nombre, edad y profesion.

b. Presentacion de Aproba2:

Aproba2 es una idea de negocio, la cual se basa en permitir a los estudiantes universitarios
del territorio nacional una forma mucho méas dinamica, creativa y sencilla de aprender y
estudiar en un formato digital con todas las facilidades de aprendizaje. Por ello, creamos
nuestra App, la cual sera la via de aprendizaje para los usuarios, quienes encontraran en esta
plataforma virtual herramientas dinamicas e interactivas tales como videos interactivos,
podcast de estudio, herramientas de microlearning, entre otras. Asi como acceso a clases

grupales o individuales segun la eleccion del usuario, y las asesorias online en tiempo real.

c. Preguntas al entrevistado:

« ¢Consideras que la falta de financiamiento es la principal traba para los emprendedores
peruanos como nosotros? ¢ Por qué?

« ¢Consideras necesario que Aprobados cuente con inversionistas para iniciar su negocio?
¢Por qué?

o ¢Consideras necesario que Aprobados cuente con un desarrollador de Apps y Landing
page para que se encargue de crear el disefio y la estructura de estas? ¢Por qué?

o ¢Consideras necesario que Aprobados cuente con Intermediarios para gestionar los

medios de pago dentro de la App? ¢Por qué?

Entrevista al experto: Juan Carlos Vicente Matute
Ocupacién: Gerente General de OSM (Holding)

Juan Carlos se ha encargado del crecimiento del holding enfocado en medicina deportiva,
logrando ser reconocida en el rubro a nivel internacional gracias también a los convenios
internacionales que tiene con empresas como J&J. Para la primera pregunta, considera que
el mayor problema no es el financiamiento en si, sino la falta de conocimiento de las
herramientas para conseguirlo, ademas del poco interés de las universidades por apoyar a los

estudiantes en investigaciones o incluso emprendimientos. Otro punto importante que resalto
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es que los centros de estudio tienen una malla curricular en la que no tienen contemplada la
creacion de una empresa, sino ser un trabajador dependiente y por ello no ofrecen esas
herramientas que serian muy utiles al momento de buscar capital. Para el segundo punto,
considera gue no es necesario contar con inversionistas ya que podria presentarse como una
ONG de bienestar al estudiante, con lo que recibiria donaciones de empresas que desean
disminuir los impuestos. Con la experiencia que tiene, nos recomienda que si invirtamos en
la aplicacion y landing page, sin embargo, sabe que el costo puede ascender a mas de 14.000
ddlares, por lo que podriamos utilizar un interfaz para optimizar los costos. Ademas, en
cuanto a los pagos, es necesario que contemos con intermediarios como Culqui, el cual cobra

un porcentaje menor (3.5% + IGV) y permite pagos por un la web.

Tabla 27

Malla Receptora de la validacién de socios clave

=4 Cosas interesantes Criticas constructivas A

Personalmente considera que no seria ~ Considera oportuno el invertir un monto

necesario contar con inversionistas. considerable para la aplicacion y landing page
de Aproba2.

? Preguntas nuevas Nuevas ideas @

¢Qué herramientas financieras Considerar ser una ONG como apoyo a los

podriamos usar para conseguir estudiantes.

financiamiento?

7.3.1.4 Aprendizajes — cambios a realizar

A partir de la entrevista realizada a Juan Carlos Vicente Matute pudimos rescatar lo
importante que es el invertir en la creacion de la aplicacion y un landing page para Aproba2,
ya que es un aspecto muy determinante para llegar a ser exitosos con este emprendimiento.
Es por ello que vamos a invertir en la creacion de un landing page con la finalidad de que

sea elaborado minuciosamente y capte la atencion del usuario que ingrese a la pagina.
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7.3.1.5 Sustentacion de la validacién (enlaces, videos, audios)

Enlace de la entrevista al experto: https://youtu.be/EOr5lw_x9KE

7.4 Validacion de las actividades clave

Tabla 28

Validacion de actividades clave - Hipotesis N°1

Hipotesis N°1 El experto considera que las clases virtuales son una actividad clave

dentro de la app para el correcto funcionamiento del negocio.

Cuadrantes Actividades clave
que valida

Meétodo Encuesta a experto
Métrica Preguntas:

e ;Consideras que las clases virtuales son una actividad clave

dentro de la app para el correcto funcionamiento del negocio?

¢Por qué?
Criterio de Se obtiene informacion relevante para saber si las clases virtuales son
éxito una actividad clave dentro de la app para el correcto funcionamiento
del negocio.

Tabla 29

Validacion de actividades clave - Hipotesis N°2

Hipotesis N°2 El experto considera adecuado que Aprobados actualice sus
contenidos cada ciclo.
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Cuadrantes que  Actividades clave

valida
Método Encuesta a experto
Métrica Preguntas:

e (Consideras adecuado que Aprobados actualice sus

contenidos cada ciclo? ¢Por qué?

Criterio de éxito  Se obtiene informacidn relevante para saber si es adecuado que
Aprobados actualice sus contenidos cada ciclo.

Tabla 30
Validacion de actividades clave - Hipotesis N°3

Hipdtesis N°3  El experto considera que el mantenimiento de la App resulta
imprescindible para garantizar la eficiencia de la app y la
competitividad del negocio.

Cuadrantes Actividades clave
gue valida

Meétodo Encuesta a experto
Métrica Preguntas:

e ¢Consideras que el mantenimiento de la App resulta
imprescindible para garantizar la eficiencia de laapp y la

competitividad del negocio? ¢Por qué?

Criterio de Se obtiene informacion relevante para saber si el mantenimiento de la
éxito App resulta imprescindible para garantizar la eficiencia de la app y la

competitividad del negocio.

Tabla 31
Validacion de actividades clave - Hipotesis N°4
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Hipdtesis N°4  El experto considera que la comunicacion por redes sociales es una de
las acciones mas relevantes que la empresa debe poner en marcha para

que nuestro modelo de negocio funcione.

Cuadrantes Actividades clave

que valida
Método Encuesta a experto
Métrica Preguntas:

o ¢Consideras que la comunicacién por redes sociales es una de
las acciones mas relevantes que la empresa debe poner en
marcha para que nuestro modelo de negocio funcione? ¢Por
que?

Criterio de Se obtiene informacion relevante para saber si la comunicacién por
éxito redes sociales es una de las acciones mas relevantes que la empresa

debe poner en marcha para que nuestro modelo de negocio funcione.

7.4.1 Experimento 1

7.4.1.1 Objetivo del experimento

Este experimento nos servira para la validacion del cuadrante de actividades clave de
Aprobados, a fin de saber si las actividades clave que hemos desarrollado son las acciones
mas relevantes que la empresa debe poner en marcha para que nuestro modelo de negocio
funcione. Para ello se ha entrevistado a un experto con el objetivo de validar si las clases
virtuales son una actividad clave dentro de la app para el correcto funcionamiento del
negocio. Asimismo, si es adecuado que Aprobados actualice sus contenidos cada ciclo.
Ademas, si el mantenimiento de la App resulta imprescindible para garantizar la eficiencia
de la app y la competitividad del negocio. A su vez, si la comunicacion por redes sociales es
una de las acciones mas relevantes que la empresa debe poner en marcha para que nuestro

modelo de negocio funcione.
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7.4.1.2 Disefio y desarrollo del experimento

7.4.1.2.1 Descripcion del experimento

El experimento se basa en la entrevista a un experto para validar si las actividades clave de
Aprobados son las adecuadas para que nuestro modelo de negocio funcione. Para ello, en la
entrevista hemos hecho las preguntas realizadas en las tablas de las hipétesis de este punto a

fin de poder obtener informacion relevante que nos permita validar el cuadrante.

El método utilizado para la investigacion de mercado es la exploratoria, en el cual se busca
obtener informacion relevante mediante una entrevista hacia un experto, teniendo una

duracion de 1 dia.

La métrica empleada es el conocimiento del experto sobre el desarrollo de aplicaciones
moviles.
Para este experimento realizamos una entrevista a un experto en desarrollo de aplicaciones

moviles.

7.4.1.2.2 Bitacora de actividades

Tabla 32
Bitacora de actividades de la validacion de actividades clave
Actividad Tarea Resultado
Crear hipétesis que puedan Plantear interrogantes que
Plantear . e
validar el cuadrante respondan a las hipotesis y
hipotesis . .
actividades clave del BMC validen el cuadrante
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Entrevistar a un experto  El experto responda de manera Obtener informacion
en desarrollo de especifica e informativaa las  relevante que permita validar

aplicaciones moviles preguntas realizadas el cuadrante

7.4.1.3 Anadlisis e interpretacion de resultados

Boceto de la entrevista

a. Datos del entrevistado: Nombre, edad y profesion.

b. Presentacion de Aproba2:

Aproba2 es una idea de negocio, la cual se basa en permitir a los estudiantes universitarios
del territorio nacional una forma mucho méas dinamica, creativa y sencilla de aprender y
estudiar en un formato digital con todas las facilidades de aprendizaje. Por ello, creamos
nuestra App, la cual sera la via de aprendizaje para los usuarios, quienes encontraran en esta
plataforma virtual herramientas dinamicas e interactivas tales como videos interactivos,
podcast de estudio, herramientas de microlearning, entre otras. Asi como acceso a clases

grupales o individuales segun la eleccion del usuario, y las asesorias online en tiempo real.

c. Preguntas al entrevistado:

o ¢Consideras que las clases virtuales son una actividad clave dentro de la app para el
correcto funcionamiento del negocio? ¢Por qué?

« ¢Consideras adecuado que Aprobados actualice sus contenidos cada ciclo? ¢Por qué?

« ¢Consideras que el mantenimiento de la App resulta imprescindible para garantizar la
eficiencia de la app y la competitividad del negocio? ¢Por qué?

o ¢Consideras que la comunicacion por redes sociales es una de las acciones mas
relevantes que una empresa debe poner en marcha para que su modelo de negocio

funcione? ¢Por que?
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Entrevista al experto: Claudia Valverde
Ocupacion: Profesora de disefio de interiores y asesora de emprendimientos

Conversando con Claudia nos comento que trabaja como profesora de disefio de interiores
en la USIL y que ademas ayuda con asesorias a emprendimientos. Uno de los principales
problemas que ha observado es que los ingresantes tienen otra mentalidad, en la que ain no
saben organizarse, no presentan los trabajos de la manera adecuada ni en la fecha indicada,
por lo que considera que, si bien para varias materias es importante ese refuerzo de las clases
virtuales, seria muy interesante brindar asesorias para trabajos y tareas, pues de esa manera
obtendrian mayor confianza en que lo que presentan esta bien. Por otro lado, cree que los
podcasts no son tan importantes como las herramientas antes mencionadas ya que depende
mucho del enfoque que se le dé. También, ella al ser profesora, nos indicd que es muy
necesario actualizar el contenido ciclo a ciclo ya que incrementan o disminuyen los temas,
por lo que el estudiante tendria un material fidedigno que le brindaria una mejor experiencia.
En cuanto al mantenimiento de la plataforma, es importante que los dos primeros afios cuente
con una mejora continua, ya que de esa manera vas creando mayor valor al publico y afinas
el servicio. Adiciond que quizéas los podcasts requieran mucho tiempo y esfuerzo al
comienzo, por lo que recomendaria hacer algo sencillo al inicio pues la primera etapa es
crucial para la continuidad del emprendimiento. Por el lado de la comunicacién, nos hablé
de la relevancia de las redes sociales para llegar a nuestro publico, ya que esa es la manera

en la que se crean vinculos hoy en dia, principalmente por Instagram, Facebook y TikTok.

Tabla 33

Malla Receptora de la validacion de actividades clave

=+ Cosas interesantes Criticas constructivas A
o Considera que los podcasts « Enfocarse en la creacion de valor.
pueden tomar mucho tiempo e Tener en cuenta las nuevas redes
para elaborar. sociales como Tik Tok que cuenta
e Tomar en cuenta que se debe con un alto numero de usuarios en
mantener actualizado los linea.
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materiales de los distintos cursos

cada ciclo.
? Preguntas nuevas Nuevas ideas @
« ¢Queé enfoque tendrian los « Segmentar los servicios, para
podcasts? ;Son realmente ofrecer asesorias de trabajos en
necesarios? ciertas carreras.

7.4.1.4 Aprendizajes — cambios a realizar

o Anpartir de la entrevista realizada a la experta Claudia VValverde hemos notado que
los alumnos ingresantes en su mayoria tienen dificultad para organizarse y
adaptarse al ciclo universitario. Es por ello que nos vamos a dirigir a ese target y
a través de nuestras redes sociales les comunicaremos en nuestras publicaciones
que Aproba2 sera de gran ayuda para aprobar satisfactoriamente los cursos de

primeros ciclos.

o De la misma manera, debemos tener presente que cada carrera universitaria esta
estructurada de una determinada manera, motivo por el cual vamos a definir cuales
son las principales carreras que necesitaran mayor apoyo en las asesorias para los

trabajos finales.

7.4.1.5 Sustentacion de la validacién (enlaces, videos, audios)

Enlace de la entrevista al experto: https://youtu.be/s-craEwBIkk

7.5 Validacion de la estructura de costos
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Tabla 34

Validacion de estructura de costos - Hipotesis N°1

Hipdtesis N°1 El experto considera que es importante invertir en disefio y

programacion de la App.

Cuadrantes que  Estructura de costos

valida
Método Encuesta a experto
Métrica Preguntas:

o ¢Consideras que es importante invertir en disefio y
programacion de la app? ¢Por qué?
o Aproximadamente, ;Cuénto costaria invertir en el disefio y

programacion de la app? Pedir cotizacion

Criterio de éxito  Se obtiene informacion relevante para saber si es importante invertir

en disefio y programacion de la App.

Tabla 35

Validacion de estructura de costos- Hipdtesis N°2

Hipotesis N°2 El experto considera importante invertir en el disefio del Landing
page.

Cuadrantes que  Estructura de costos

valida

Metodo Encuesta a experto

Meétrica Preguntas:

o ¢Consideras que es importante invertir en el disefio del

Landing page? ¢Por qué?
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e Aproximadamente, ;Cuanto costaria invertir en el disefio

del Landing page? Pedir cotizacion

Criterio de éxito ~ Se obtiene informacion relevante para saber si es importante

invertir en el disefio del Landing page.

Tabla 36
Validacion de estructura de costos - Hipotesis N°3

Hipdtesis N°3  El experto considera que es necesario invertir en la creacion de

contenidos de calidad para que nuestra propuesta de valor tenga éxito.

Cuadrantes Estructura de costos
que valida

Meétodo Encuesta a experto
Métrica Preguntas:

« ¢Consideras que es necesario invertir en la creacion de
contenidos de calidad para que nuestra propuesta de valor
tenga éxito? ¢Por qué?

« Aproximadamente, ;Cuénto costaria invertir en la creacion de

contenidos? Pedir cotizacién

Criterio de Se obtiene informacion relevante para saber si es necesario invertir en
éxito la creacion de contenidos de calidad para que nuestra propuesta de

valor tenga éxito.

Tabla 37

Validacion de estructura de costos - Hipotesis N°4
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Hipotesis N°4 El experto considera adecuado implementar una plataforma de pagos
como Mercado Pago a la app.

Cuadrantes que Estructura de costos

valida
Método Encuesta a experto
Métrica Preguntas:

e ¢Consideras adecuado implementar una plataforma de pagos
como Mercado Pago a la app? ¢Por qué?

o ¢(Crees que ofrece las mejores comisiones por transaccion en
comparacion a otras pasarelas de pago?

e Aproximadamente, ;Cuanto costaria implementar una
plataforma de pagos como Mercado Pago a la app? Pedir
cotizacion

Criterio de Se obtiene informacion relevante para saber si es adecuado
éxito implementar una plataforma de pagos como Mercado Pago a la app.
Tabla 38

Validacion de estructura de costos - Hipotesis N°5

Hipdtesis N°5  El experto considera necesario gastar en el mantenimiento de la app

para evitar cualquier fallo en la plataforma o el servidor.

Cuadrantes Estructura de costos

gue valida

Método Encuesta a experto
Preguntas:

Métrica
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« ¢Consideras necesario gastar en el mantenimiento de la app
para evitar cualquier fallo en la plataforma o el servidor? ¢Por
que?

o Aproximadamente, ;Cuanto costaria el mantenimiento de una

app como la nuestra? Pedir cotizacion

Criterio de Se obtiene informacion relevante para saber si es necesario gastar en
éxito el mantenimiento de la app para evitar cualquier fallo en la plataforma
o el servidor.
Tabla 39

Validacion de estructura de costos - Hipotesis N°6

Hipdtesis N°6  El experto considera necesario gastar en publicidad por google ads,
redes sociales y con influencers para ayudar al posicionamiento de la

marca y a atraer mas clientes.

Cuadrantes Estructura de costos

que valida
Método Encuesta a experto
Métrica Preguntas:

o ¢Consideras necesario gastar en publicidad por google ads,
redes sociales y con influencers para ayudar al posicionamiento
de la marca y a atraer mas clientes? ;Por qué?

o Aproximadamente, ;Cuanto costaria publicitar nuestra app en
cada uno de estos medios? Pedir cotizacion

e Y, ¢(Cuanto costaria contratar a un community manager que se
encargue de esto?

Criterio de Se obtiene informacion relevante para saber si es necesario gastar en
éxito publicidad por google ads, redes sociales y con influencers para ayudar

al posicionamiento de la marca y a atraer mas clientes.

127



7.5.1 Experimento 1
7.5.1.1 Objetivo del experimento

Este experimento nos servira para la validacion del cuadrante de estructura de costos de
Aprobados, a fin de saber si los costos que hemos detectado que podria tener la empresa son
los adecuados, para luego poder cuantificar la inversion que se necesita para sustentar
nuestro modelo de negocio, algo que resulta indispensable para comprobar la viabilidad
econdmica y evaluar su rentabilidad. Para ello se ha entrevistado a un experto con el objetivo
de validar las hip6tesis de dicho cuadrante.

7.5.1.2 Disefio y desarrollo del experimento

7.5.1.2.1 Descripcion del experimento

El experimento se basa en la entrevista a un experto para validar si la estructura de costos de
Aprobados es la adecuada, para luego poder cuantificar la inversion que se necesita para
sustentar nuestro modelo de negocio. Para ello, en la entrevista hemos hecho las preguntas
realizadas en las tablas de las hipotesis de este punto a fin de poder obtener informacion

relevante que nos permita validar el cuadrante.
El método utilizado para la investigacion de mercado es la exploratoria, en el cual se busca
obtener informacion relevante mediante una entrevista hacia un experto, teniendo una

duracién de 1 dia.

La métrica empleada es el conocimiento del experto sobre el desarrollo de aplicaciones

moviles.

Para este experimento realizamos una entrevista a un experto en desarrollo de aplicaciones

moviles.

7.5.1.2.2 Bitacora de actividades
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Tabla 40

Bitacora de actividades de la validacion de estructura de costos

Actividad Tarea Resultado
Plantear Crear hipdtesis que puedan Plantear interrogantes que
Hipotesis validar la cuadrante estructura  respondan a las hipdtesis y
de costos del BMC validen el cuadrante
Entrevistar a un experto  El experto responda de manera Obtener informacion
en desarrollo de especifica e informativaalas  relevante que permita validar
aplicaciones maviles preguntas realizadas el cuadrante

7.5.1.3 Analisis e interpretacion de resultados

Boceto de la entrevista

a. Datos del entrevistado: Nombre, edad y profesion.

b. Presentacion de Aproba2:

Aproba2 es una idea de negocio, la cual se basa en permitir a los estudiantes universitarios
del territorio nacional una forma mucho mas dinamica, creativa y sencilla de aprender y
estudiar en un formato digital con todas las facilidades de aprendizaje. Por ello, creamos
nuestra App, la cual sera la via de aprendizaje para los usuarios, quienes encontraran en esta
plataforma virtual herramientas dinamicas e interactivas tales como videos interactivos,
podcast de estudio, herramientas de microlearning, entre otras. Asi como acceso a clases

grupales o individuales segun la eleccion del usuario, y las asesorias online en tiempo real.

c. Preguntas al entrevistado:

o ¢Consideras que es importante invertir en disefio y programacion de la app? ¢ Por

qué?
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Aproximadamente, ¢ Cuanto costaria invertir en el disefio y programacién de la
app? Pedir cotizacion

¢ Consideras que es importante invertir en el disefio del Landing page? ¢Por qué?
Aproximadamente, ;Cuanto costaria invertir en el disefio del Landing page?
Pedir cotizacion

¢Consideras que es necesario invertir en la creacion de contenidos de calidad
para que nuestra propuesta de valor tenga éxito? ¢Por quée?

Aproximadamente, ¢ Cuanto costaria invertir en la creacion de contenidos? Pedir
cotizacion

¢Consideras adecuado implementar una plataforma de pagos como Mercado
Pago a la app? ¢Por qué?

¢ Crees que ofrece las mejores comisiones por transaccion en comparacion a otras
pasarelas de pago?

Aproximadamente, ¢Cuéanto costaria implementar una plataforma de pagos
como Mercado Pago a la app? Pedir cotizacion

¢ Consideras necesario gastar en el mantenimiento de la app para evitar cualquier
fallo en la plataforma o el servidor? ;Por qué?

Aproximadamente, ¢Cuénto costaria el mantenimiento de una app como la
nuestra? Pedir cotizacion

¢ Consideras necesario gastar en publicidad por google ads, redes sociales y con
influencers para ayudar al posicionamiento de la marca y a atraer méas clientes?
¢Por qué?

Aproximadamente, ¢ Cuanto costaria publicitar nuestra app en cada uno de estos
medios? Pedir cotizacion

Y, ¢Cudnto costaria contratar a un community manager que se encargue de esto?

Entrevista al experto: Cesar Pefiafiel

Ocupacion: Especialista en E-Mail Marketing en Crehana

César es egresado de la carrera de marketing de la USIL y hace 4 afios que se desarrolla en

marketing digital, enfocado principalmente en performance. Considera que es muy necesario

y bastante importante invertir en el disefio y desarrollo de la plataforma pues eso mejora la
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experiencia del usuario, con lo que se aumenta la tasa de conversion. Esta inversion, segin
él, podria costar un aproximado de 10.000 soles. En cuanto al landing page, lo importante es
que el publico entienda la propuesta y sigan los pasos de tu funnel, mostrando un copy
interesante con una correcta comunicacion, ya que el disefio y el contenido van de la mano.
Crear este tipo de paginas tiene diversos costos, sin embargo, calcula que podria costar 2.000
soles. Como menciond en la pregunta anterior, la creacion de contenido es importante pues
eso es lo que va a atraer al pablico y generar conversion, incluso es la estrategia de
adquisicion que funciona bastante bien. El costo de este contenido, podria costar entre 600
y 1000 soles si se contrata a un redactor part-time para el contenido escrito o podria aumentar
si se trata de algo mas audiovisual. Otra opcidn seria utilizar material curado, es decir tomar
el contenido que generaron otras marcas y adaptarlo a la nuestra. En cuanto a la plataforma
de pago, su respuesta es afirmativa ya que es parte del user experience y para que sea
positivo, es necesario ver la manera de facilitar el proceso al cliente, no solo con Mercado
Pago, sino también adicionando Yape y Plin con lo que se evitarian las comisiones del 5%
por transferencia. Cabe resaltar que ese porcentaje depende de los volimenes de transaccién
que se generan, es decir, implementar el medio de pago es gratis, pero cobran comisiones
variables. Implementando estos medios de pago, es crucial realizar el mantenimiento de la
aplicacion ya que eso ofrece mayor seguridad y es parte del UX. El costo de este, varia
dependiendo del tamafio de los usuarios, pero, contratando a un egresado de la carrera de
sistemas de manera part-time, podria ascender a 1000 soles, logrando disminuir el monto si
se contacta a un trabajador extranjero que brinde sus servicios de manera remota. Ademas
del mantenimiento, es importante publicitarnos por medio de las redes sociales ya que es una
buena estrategia para adquirir, sin embargo, no utilizaria influencers pues el porcentaje de
retorno es menor a menos que sea de nicho. Por ello, invertiria un aproximado de 5 ddlares
diarios en Google Ads y Facebook Ads, mientras que contratar un CM a medio tiempo podria

costar 600 soles mensuales.

Tabla 41

Malla Receptora de la validacion de estructura de costos

<4 Cosas interesantes Criticas constructivas A
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La creacion de contenidos que realicemos
sera fundamental para poder atraer un gran

numero de posibles usuarios.

Debemos enfocarnos en la experiencia
del usuario ya que nos permitira

aumentar la tasa de conversion.

? Preguntas nuevas

¢ Se debera contratar un redactor para

disefar el contenido?

Nuevas ideas ®

Invertir en el disefio y desarrollo de la
plataforma.

7.5.1.4 Aprendizajes - cambios a realizar

e Anpartir de la entrevista realizada a Cesar Pefiafiel pudimos entender lo importante que

es la experiencia del usuario al momento de interactuar con la app de Aproba2, por

este motivo consultaremos de manera continua a nuestros posibles usuarios cual es su

opinidn del prototipo y si se sienten comodos con el disefio y la estructura que hemos

implementado.

o De la misma manera, hemos logrado entender que es fundamental el aspecto de

creacion de contenidos para captar la atencion de nuestro publico objetivo. Es por ello

que nos enfocaremos en crear disefios con una mayor elaboracion ya que buscamos

impactar con nuestras publicaciones en redes sociales y lograr que cada persona que

visite nuestra pagina complete su inscripcion a los paquetes de Aproba2.

7.5.1.,5 Sustentacion de la validacién (enlaces, videos, audios)

Enlace de la entrevista al experto: https://youtu.be/[D1hK1j0iVA
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8 PLAN DE EJECUCION DEL CONCIERGE Y FIDELIZACION
8.1 Definicion del Mercado Meta

s i )
MATRICULA TOTAL REDUCCION (%)

UNIVERSIDADES PUBLICAS 194970 175546 10.0
UNIVERSIDADES PRIVADAS 1011167 740949 267
TOTAL 1206137 916495 24.0

- e

Figura 19. Mercado objetivo

Todos los estudiantes universitarios del territorio nacional que se preocupan por su futuro y
rendimiento académico. Pertenecientes al nivel socioeconomico A, B, C, D; ya que de
acuerdo al informe “Perfiles Socioecondémicos Pert 2019 de IPSOS, entre sus ingresos
promedios y sus gastos mensuales (% ingreso promedio) de estos NSE, existe un excedente
que pueden destinar a pagar nuestros paquetes, que oscilan entre los S/ 150 hasta los S/ 300.
Asimismo, se encuentran en un rango de edad de 17 a 24 afios, puesto que en ese rango es
donde se encuentra en su mayoria nuestro publico objetivo (universitarios). En cuanto al
estilo de vida, el segmento seleccionado es sofisticado y moderno, ya que este publico
objetivo busca las nuevas tendencias en la innovacion y facilidad de aprendizaje. Segin
Minedu, durante el afio 2020 se matricularon un total de 916,495 alumnos universitarios en
el Per(, siendo 175,546 pertenecientes a universidades publicas y 740,949 estudiantes de
universidades privadas. Tomando en cuenta que segun Jorge Mori; director de la Direccion
General de Educacién Superior Universitaria del Minedu; la tasa de desercion en
universidades privadas ha sido del 24.0% durante la pandemia, podriamos determinar que
para el 2021 habria 696,536 alumnos universitarios en el Peru, siendo esta la cifra nuestro

mercado meta de Aproba2 una vez realizada la segmentacion correspondiente.
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8.2 Desarrollo del Concierge

19951 Visitantes
369 Leads

75 Leads
20.33% Calificados

2 Oportunidades
33.33%

? Ventas

20%

Figura 20. Embudo de ventas

Se desarroll6 un embudo de ventas a partir de los resultados del primer experimento del concierge.
De esta manera, pudimos determinar cuéntos clientes se obtuvieron de las estrategias de
promocion, realizadas en nuestra red social de Instagram. Tras la publicidad y promocion
generada en Instagram, se pudo determinar que se logré un alcance total de 19,951 personas
alcanzadas que de una u otra manera tuvieron contacto con Aprobados, siendo estas personas
nuestros visitantes. Del mismo modo, se hall6 que 369 personas generaron interaccién con
nuestras publicaciones, ya sea a través de visitas en nuestra pagina web, comentarios, likes,
compartidas y archivados que realizaban en los posts realizados, siendo estas personas los leads.
De esas personas que interactuaron con nuestro perfil de Instagram, 75 personas llegaron a
ingresar al Landing page para registrarse y recibir informacion respecto al proyecto, lo cual
representa el 20.33% del total de personas que ingresaban al Landing page, siendo estas personas
los leads calificados. Esto pues estaban interesados en recibir futuras promociones o
notificaciones respecto a las novedades de Aproba2. Esa base de datos que se creo gracias a las
personas interesadas que se registraron al Landing page, nos permitio determinar la cantidad de
personas de esa base de datos que tenian la intencion de comprar cualquiera de nuestros planes.
Esto pues a esas 75 personas que dejaron sus datos, se les envi6é un correo con promociones e
invitandolos a participar de las clases piloto que ibamos a ofrecer por la promocion de los 7 dias

gratis. De esas 75 personas, 25 respondieron a nuestro correo y participaron en las clases, siendo
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estas personas nuestras intenciones de compra u oportunidades. Finalmente, terminando el
periodo de prueba gratis pudimos transformar 5 intenciones de compra a ventas reales, lo cual
arroja una tasa de 20% usuarios; es decir, 5 de esos participantes compraron uno de nuestros

planes de estudio en el primer experimento.

8.2.1 EXPERIMENTO 1
8.2.1.1 Objetivo del experimento

El objetivo de este primer experimento es fomentar la intencién de compra de nuestro
publico objetivo mediante las redes sociales, especificamente Instagram, a fin de generar un
interés en los posibles clientes acerca de los servicios que planteamos ofrecer. Para el
desarrollo del mismo, se disefiaron mas de 30 publicaciones en Instagram, muy visuales y
coloridas, con textos graciosos y con jerga tipica de un joven universitario para atraerlo y
presentarle el concepto y la descripcion del servicio que vamos a ofrecer. A través de estas
publicaciones graciosas y memes divertidos nuestro objetivo es mostrar a Aproba2 como la
mejor forma para aprobar el ciclo. Ademas, también empezamos a crear un vinculo con el
posible cliente al hacer publicaciones en donde se piden sugerencias de mejora o que dejen
cualquier tipo de consulta o duda que tengan con respecto a nuestra idea de negocio.
Asimismo, se empez6 a brindar datos curiosos, relacionados al estudio para seguir
interesando al posible usuario y, también, brindando un checklist para clases a fin de que el
posible cliente sienta que nos preocupamos por ellos, por su estudio y sus notas. También,
en las publicaciones informamos sobre nuestros planes de estudio (Parcial y El dltimo
esfuerzo), los cuales pueden ser adquiridos a través de nuestra App o landing page. A su vez,
realizamos publicaciones promocionando nuestros planes y brindando descuentos de infarto
por fechas festivas. Asimismo, invitamos a los posibles clientes a que entren a nuestro
Landing page para registrarse y ser parte de la familia de Aproba2. En conclusion, el objetivo
de este experimento es fidelizar a los usuarios en nuestro ingreso del servicio en el Peru.
Esto con el fin de comprobar la acogida e interés que nuestros posibles usuarios iban a ir

mostrando mediante las interacciones recibidas en Instagram por parte de estos.

Tabla 42

Validacion del interés de compra - Hipdtesis N°1
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Hipdtesis N°2 Posibles clientes se interesan en Aproba?2 tras las publicaciones en

Instagram.

Cuadrantes que Relacion con los clientes.

valida
) Realizar publicaciones por Instagram para poder observar la
Método _ o )
interactividad con el usuario.
Métrica Publicaciones en la red social Instagram.

Criterio de éxito Los usuarios tienen un grado de interaccion alto que podran ser

verificadas por las métricas de Instagram cubriendo un 80%.

8.2.1.2 Disefio y Desarrollo del experimento

8.2.1.2.1 Descripcion del experimento

Durante 3 semanas consecutivas se subieron a Instagram las publicaciones realizadas, a fin
que el publico objetivo pudiera interactuar, conocer e informarse un poco mas acerca de
nosotros y de lo que nuestro servicio tiene para ofrecerles. La intencién principal del
experimento fue conocer el interés que nuestros potenciales usuarios pudieran mostrar
mediante las interacciones generadas en torno a las publicaciones disefiadas y basadas en las
propias ideas de estos que fueron rescatadas de experimentos anteriores como por ejemplo;
ademas, de dar a mostrar lo que incluye nuestro servicio y de generar promociones y
descuentos; también se pudieran dar tips, datos curiosos sobre informacion interesante
relacionada al estudio y que debe ser de conocimiento general. También, que la publicidad
no sea tan directa e intrusiva sino a través de algo que genere una conexion emocional en los
usuarios como los memes. Por eso realizamos varias publicaciones de memes para
relacionarnos, socializar y comunicarnos con nuestro publico objetivo y con esa conexion

emocional creada, redirigirlos a nuestro servicio.
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El método utilizado para la investigacion de mercado es la exploratoria, en el cual se busca
obtener informacion relevante mediante las estadisticas de Instagram sobre el segmento

objetivo teniendo una duracion de 3 semanas.

Las métricas empleadas son la cantidad de usuarios que interactdan con nuestro perfil; es
decir, que nos siguen, que le dan likes a nuestras publicaciones, que las comparten, quienes
comentan, preguntan al DM por mas informacion, quienes entran al link que esta en nuestro

perfil para visitar nuestro Marvel App y Landing page.

A continuacién, se mostraran algunas de las publicaciones mas relevantes acerca de las
intenciones de compra generadas por Instagram gracias a los memes, al interés en los datos
curiosos y también a las promociones y descuentos generados para atraer a mas posibles

usuarios a conocer acerca de nuestro servicio.

137



|

=
=
=
=
e

||l

cPensaste que no Ibas a entrar
ala universidad y ahora piensas
que nunca vas a poder salir?

= D Con 111.10('1"0 a
o La Trica"?
Para esas situaciones. Para osas situaciones.

Para esas situaciones.
APROBA2

APROBA2

Figura 21. Publicaciones realizadas en redes sociales introduciendo nuestro servicio
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Figura 22. Publicaciones realizadas en Instagram explicando lo que ofrecemos y creando un vinculo
con el posible cliente
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Figura 23. Publicaciones realizadas en Instagram brindando datos curiosos y tips
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Figura 24. Publicaciones realizadas en Instagram a través de memes y textos graciosos
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8.2.1.2.2 Estrategias de promocidn, fidelizacion y precio (relacion con el cliente)

En este primer experimento, a través de la red social Instagram, realizamos una estrategia
de promocién donde tuvimos como principal objetivo influir en la actitud y comportamiento
del posible cliente utilizando herramientas como la publicidad. Para ello, usamos el alcance
de las redes sociales con la finalidad de medir los indicadores obtenidos. Realizamos
publicidad a través de Instagram, promocionando una publicacion en donde brindamos 7
dias gratis de prueba, tal como se muestra en la Figura 5, a quienes entren a nuestro Landing
Page y se suscriban a cualquiera de nuestros planes (Parcial o El ultimo esfuerzo) hasta el
31 de octubre de este afio. Obviamente, siempre dando la facilidad que se pueden desuscribir
finalizando la semana de prueba. Dicha promocidn nos costo por 7 dias un total de 98 soles
en Instagram y se promociono por el feed, en explorar y en historias, tal como se muestra en
la Figura 6. Dicha promocion, nos ayudd a obtener estadisticas con respecto a las
interacciones del publico objetivo con nuestro perfil. Por ejemplo, logramos 67 toques en la
publicacion promocionada, 74 toques en el sitio web (94% de la promocion), 68 visitas al
perfil (83% de la promocidn). Por otra parte, nos permitié obtener estadisticas con respecto
al descubrimiento del perfil, y logramos llegar a 19,951 personas alcanzadas (98% de la

promocion), 27,493 Impresiones (96% de la promocion) y 80 nuevos seguidores.

Asimismo, como estrategia de fidelizacion a los clientes que si se suscribieron a alguno de
nuestros planes por la promo, les brindamos clases piloto, tal como se muestra en la Figura
8. Para ello, contratamos a nuestra primera profesora, una alumna de la UPC perteneciente
al quinto superior que cursa el décimo ciclo y que ya se desempefia como profesora en la
academia Al. Gracias a ello, pudimos saber que durante esas semanas estdbamos en semanas
de PCs, por lo cual realizamos clases piloto en donde nuestra profesora brind6 clases para
los cursos que tenian PCs esas semanas, siendo estos cursos: OFI, EVA, Fundamentos de
Calculo, Costos y presupuestos, Precios y OPE. La experiencia de la profesora ensefiando
en Al y los materiales con los que contaba, facilito el correcto desenvolvimiento de las
clases, resultando en clientes satisfechos. Los links de las clases (realizados por Zoom) los

compartimos a través del correo que nos brindaron los usuarios en su registro.
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Figura 25. Publicacion promocionada en Instagram
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Figura 26. Publicacion promocionada en feed, explorar e historias de Instagram
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Figura 27. Estadisticas de la publicacion promocionada en Instagram
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Figura 28. Primera clase piloto en semana de PCs del curso de EVA

8.2.1.2.3 Bitacora de actividades

Tabla 43

Bitacora de actividades de la validacion del interés de compra

Actividad Tarea Resultado

Disefio y publicacion de posts  Interaccidn creciente, mayor nimero
Publicaciones en sobre nuestra idea de negocio, de seguidores y mayor conocimiento
Instagram datos curiosos, tips, memes, de nuestros usuarios y potenciales

etc. clientes.

8.2.1.3 Analisis e interpretacion de resultados
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Tabla 44

Validacion del interés de compra — Malla Receptora

= Cosas interesantes

Propuesta de negocio muy
innovadora.

Variedad de planes.

Gran cantidad de beneficios.

Amplia cobertura de universidades.

Criticas constructivas A

Mayor variedad para el disefio de
las publicaciones.

Implementar una nueva paleta de
colores.

Publicar ejercicios resueltos de

cursos numéricos.

? Preguntas nuevas

¢Los usuarios se sentiran
identificados con nuestras
publicaciones?

¢De qué manera podremos
resguardar los datos de nuestros

usuarios?

Nuevas ideas @

Agregar nuevos hashtags para las
redes sociales.

Crear tutoriales para la suscripcion.
Promocionar Aproba2 a través de

influencers.

En lo que respecta al analisis y la interpretacion de resultados, se determiné que la

publicacion que promocionamos en el Instagram de Aproba2 obtuvo un alcance total de

19,951 personas, lo cual nos indica que existe una gran aceptacion por parte de nuestro

publico objetivo. De la misma manera, se obtuvo un alto nivel de interaccion, ya que

recibimos comentarios positivos y también se contactaron por interno con nosotros para

pedir mayor informacion las personas interesadas en matricularse tanto en el Paquete Parcial

como en el Ultimo esfuerzo.

8.2.1.4 Aprendizajes
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« Podriamos optar por trabajar con un influencer que guarde relacion con el segmento al
cual nos enfocamos con la finalidad de lograr un mayor alcance al promocionar
Aproba2.

o Crear videos en los cuales se explique cuales son los cursos en los que ofrecemos

reforzamiento y detalles menores.

« Disefiar un tutorial para que los usuarios interesados puedan conocer los pasos a seguir

para matricularse en los distintos paquetes que brindamos.

« Implementar nuevos hashtags para nuestras futuras publicaciones en las redes sociales.

8.2.1.5 Sustentacion de la validacién (enlaces, videos, audios)

En las Figuras 11, 12, 13 y 14 se muestra la sustentacion de las validaciones realizadas.
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Figura 29. Principales publicaciones realizadas en Instagram
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Figura 31. Resumen de las estadisticas de Instagram
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Figura 32. Estadisticas de Instagram del publico alcanzado

Enlace de la pagina de Instagram de Aproba2: https://www.instagram.com/aproba_dos/

Enlace del prototipo de la App: https://marvelapp.com/prototype/ch475ci/screen/81990661

Enlace del Landing page: https://aproba2-upc.web.app/

8.2.2 EXPERIMENTO 2

8.2.2.1 Objetivo del experimento

Este experimento tiene como objetivo principal, transformar las intenciones de compra de
los potenciales clientes, que generamos en el experimento anterior con la promocion de los
7 dias de prueba gratis, en donde los posibles clientes se registraron en uno de los planes que
ofrecemos en nuestro Landing page. Con esa base de datos que tenemos de intenciones de
compra queremos que se transforme en ventas reales realizando descuentos de infarto por
fechas festivas. Estas ventas lograran validar la intencion de compra, asi como también la
idea de negocio. Para poder concretar las ventas, el equipo de Aproba2 se encarg6 de conocer
bien las necesidades del cliente y/o potencial usuario, para poder ofrecerles los mejores
descuentos y promociones que lo atraigan y lo lleven a concretar la compra de cualquiera de

nuestros planes.
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Tabla 45
Validacion del interés de compra - Hipdtesis N°2

Hipotesis N°2 Las intenciones de compra, por los descuentos que ofrecemos en

Instagram de nuestros planes, se concretan.

Cuadrantes que Ingresos, Canales, Relaciones con los clientes.

valida
Meétodo Interaccion del publico objetivo con la publicacion de nuestros
planes de suscripcion con descuento.
Métrica Cantidad de intenciones de compra que se transforman en ventas

reales.

Criterio de éxito  EI 80% de las intenciones de compra se transforman en ventas

reales.

8.2.2.2 Disefio y desarrollo

8.2.2.2.1 Descripcion del experimento

Para concretar las ventas de las suscripciones de cualquiera de nuestros planes, se realiz6
una lluvia de ideas y se nos ocurrid que ¢ A quién no le gusta conseguir ofertas o descuentos?,
y pues a todos nos gusta una buena oferta o descuento, sobre todo por un producto o servicio
gue no hemos usado o adquirido antes. Por ello, el equipo de Aproba2 a través de la red
social Instagram, lanzamos un stper descuento por los Cyber Days (27, 28 y 29 de nov.
2021) y ofrecimos un descuento del 50% en cualquiera de los paquetes.

El método utilizado para la investigacion de mercado es la exploratoria, en el cual se busca
obtener informacion relevante mediante las suscripciones en el landing page a cualquiera de
nuestros planes dentro del plazo de esos 3 dias.

Las métricas empleadas son la cantidad de intenciones de compra que se concretaron y los

posibles clientes que preguntan al DM por mas informacion.
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Para este experimento realizamos una publicacion promocionada en Instagram que ofrece

un descuento de infarto del 50% en cualquiera de los planes.

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

Para este segundo experimento, a través de la red social Instagram, se realiz6 una estrategia
de promocion, donde tuvimos como principal objetivo transformar los intereses de compra,
que teniamos registrados en nuestro Landing page del experimento anterior, en ventas reales.
Para ello, el equipo de Aproba2 brindé un super descuento por los Cyber Days (27, 28 'y 29
de octubre 2021) del 50% en cualquiera de los planes, dicha promocién aplica comprando
mediante el Landing page. Entonces, primero realizamos una publicidad a través de
Instagram, promocionando la publicacion en donde brindamos el descuento del 50% por los
Cyber Days, tal como se muestra en la Figura 14, a quienes entren a nuestro Landing Page
y compren cualquiera de nuestros planes (Parcial o El Gltimo esfuerzo). Dicha promocién
nos costd por 3 dias un total de 42 soles en Instagram y se promociond por el feed, en
explorar y en historias, tal como se muestra en la Figura 15. Dicha promocién, nos ayudo a
obtener estadisticas con respecto a las interacciones del pablico objetivo con nuestro perfil.
Por ejemplo, logramos 17 toques en la publicacién promocionada, 17 toques en el sitio web
(100% de la promocion), 36 visitas al perfil (16% de la promocion). Por otra parte, nos
permitié obtener estadisticas con respecto al descubrimiento del perfil, y logramos llegar a
6,865 personas alcanzadas (100% de la promocién), 8,777 Impresiones (94% de la
promocion) y 17 nuevos seguidores. Gracias a ello, se lograron concretar varias ventas de
los clientes que ya habian mostrado interés en comprar alguno de los planes que ofrecemos
en Aproba2, pues este stper descuento les sirvio como el empujoncito que necesitaban para

terminar de decidirse en comprar uno de nuestros planes.

Asimismo, se empled una estrategia de fidelizacion, realizando una atencion al cliente
personalizada a través de la red social Instagram; es decir, los posibles clientes consultaban
por informacion y/o precio de los planes y el personal encargado les brindaba toda la
informacidn y los detalles relacionados con la compra, dicha atencion mejoré la experiencia

de compra.
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Por otro lado, se empled una estrategia de precios de penetracion de mercado. Esto pues
reducimos los precios de los planes al 50%; es decir a la mitad para ganar participacion en
nuestro mercado objetivo y para concretar ventas de las intenciones de compra gue teniamos
registradas en nuestra base de datos por el experimento 1. Gracias a esta estrategia, que
implementamos en este experimento para la publicacion en Instagram por los Cyber Days,
captamos mas mercado pues el precio era mas accesible para todo nuestro publico objetivo

y no daba tanto codo soltar el dinero.
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Figura 33. Publicacién promocionada en Instagram
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Figura 34. Publicacion promocionada en feed, explorar e historias de Instagram
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Figura 35. Estadisticas de la publicacién promocionada en Instagram

8.2.2.2.3 Bitacora de actividades

Tabla 46

Bitacora de actividades de la validacion del interés de compra

Actividad Tarea

Resultado

Publicidad en Instagram Realizar un post promocionando el
super descuento de nuestros planes

por los Cyber Days

Brindar una atencién a la Responder inmediatamente todas
cliente personalizada a través las consultas y/o

de la red social Instagram dudas relacionadas con la compra

Ventas reales de
los planes que

ofrece Aproba2

Mejora en la
experiencia de

compra del cliente
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8.2.2.3 Analisis e interpretacion de resultados

Tabla 47

Validacion del interés de compra — Malla Receptora

4+ Cosas interesantes Criticas constructivas A
e Precios competitivos y atractivos e Indicar si la promocion aplica para
para nuestro publico. todos los cursos.
« Buena atencion brindada al cliente. e Mencionar si el monto es el mismo
e Aplicacion facil de usar. para todas las universidades.

e Ofrecer promociones con mayor

duracion.
? Preguntas nuevas Nuevas ideas @
« ¢De qué manera podemos « Realizar promociones de manera
incrementar el interés de compra? continua.
« (Cuales son las promociones que « Implementar sorteos para nuestros
interesan a nuevos posibles clientes? seguidores.

En cuanto al analisis e interpretacién de los resultados, una vez realizado el experimento
pudimos determinar que a través de la publicacion por los Cyber Days que promocionamos
se logré un alcance de 6,865 personas entre el 27 y 29 de octubre. Asimismo, llegamos a la
conclusién que este tipo de promocidn es sumamente atractiva para nuestro publico objetivo
dado que ofrecimos un 50% de descuento en los paquetes de Aproba2 y logramos responder
de manera inmediata los mensajes que llegaban a la cuenta con la finalidad de brindar una

atencion efectiva y de calidad a los usuarios interesados.

8.2.2.4 Aprendizajes
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« Realizar promociones de este tipo con una mayor frecuencia teniendo en cuenta que

estamos en una etapa de lanzamiento y debemos darnos a conocer con nuestro target.
o Llevar a cabo sorteos a través de la cuenta de Aproba2 en Instagram, ya que es una gran

alternativa para elevar el nimero de seguidores y nos permitird un mayor alcance hacia

el segmento al cual nos enfocamos.

« Para una proxima promocion se deberé especificar a qué cursos aplican y de la misma

manera a qué universidades con el fin de evitar confusiones en el cliente interesado.

8.2.2.5 Sustentacion de la validacion (enlaces, videos, audios)

iTe Yapearon!

300

Luz Camila Lopez Perez

03 Nov. 2021 -11:22 am

3 <

Compartir Nuevo Yapeo

Figura 36. Ventas mediante Yape del plan “El ultimo esfuerzo”
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iTe Yapearon!

150

Pedro Martin Frias More

03 Nov. 2021 -11:21 am

3 <

Compartir Nuevo Yapeo

Figura 37. Ventas mediante Yape del plan Parcial
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i Te Yapearon!

20

Eduardo Alberto Zapata
Sialer

03 Nov. 2021 - 11:26 am

3 <

Compartir Nuevo Yapeo

Figura 38. Ventas mediante Yape de las clases grupales
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iTe Yapearon!

60

Sebastian Eduardo
Espinosa Gallo

03 Nov. 2021 -11:28 am

3 <

Compartir Nuevo Yapeo

Figura 39. Ventas mediante Yape de las clases individuales
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¥z hice el pago del plan &l
ultimo esfuerzo! Me
convencieron con las clases
piloto gue dieron en la semana
de prueba gratis y con este
descuentazo aln mas O
#teamaprobados

Excelents Luz! Mos emaociona
darte la bienvenida a la familia
de Aprobaz O

Mos aseguraremos de brindarte
la mejor atencion OO

Cualguier duda o consulta, no
dudas en hablarme < 00

Figura 40. Evidencia del servicio post-venta
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~N

KIMBERLY IRAN SHIRLEY
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Figura 41. Evidencia de las clases grupales pagadas
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163



PERSPECTIVA DE LA

De acuerdo con el enfoque de organizacion
industrial (Ol), los factores externos (la industria)
son mas importantes que los factores internos
para que la empresa alcance una ventaja
competitiva.

_ UNIFORMIDAD DEL MERCADO

Figura 42. Evidencia de las clases individuales pagadas

Enlace de la pagina de Instagram de Aproba2: https://www.instagram.com/aproba_dos/

Enlace del prototipo de la App: https://marvelapp.com/prototype/ch475ci/screen/81990661

Enlace del Landing page: https://aproba2-upc.web.app/

8.2.3 EXPERIMENTO 3

8.2.3.1 Objetivo del experimento

Este experimento nos servira para poder conocer el nivel de alcance obtenido en el publico
objetivo que tiene conocimiento de Aproba2, con el fin de poder comprobar qué tan
dispuestos o interesados estan los potenciales clientes de comprar por medio del Landing
page cualquiera de nuestros planes. Asimismo, este experimento nos permitira conocer el
nivel de interaccion de nuestro publico objetivo dentro de la pagina web. Por otra parte, nos
permitira verificar la acogida que presenta Aproba2 en el mercado objetivo a través del
Landing page. Ademas, este experimento beneficiara al posible cliente pues al pedirle que
deje sus datos en el Landing Page, este podra informarse de las ultimas novedades y

actualizaciones de Aproba2.
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Tabla 48

Validacion del interés de compra - Hipdtesis N°3

Hipdtesis N°3 El publico objetivo se registra en el Landing page e interacta con

él.

Cuadrantes que Canales, Relaciones con los clientes.

valida

Meétodo Interaccion del publico objetivo con el Landing page.

Meétrica Cantidad de personas que se registran en el Landing page.
Criterio de El 90% de los posibles clientes que ingresan al Landing page, se
éxito registran para estar al tanto de las ultimas noticias y novedades de

Aproba2.

8.2.3.2 Disefio y desarrollo

8.2.3.2.1 Descripcion del experimento

El experimento se basa en el disefio y elaboracion de un Landing page, dentro del cual se
encuentran diferentes secciones. En primer lugar, nos encontramos con la seccion de inicio
donde hallamos el nombre de Aproba2, el slogan “aprobar es sencillo”, el logo y una pequefia
introduccién de lo que es y ofrece Aproba2 para los estudiantes universitarios. Luego, nos
encontramos con la seccion de caracteristicas Unicas de Aproba2 que lo diferencian de la
competencia. Después, nos encontramos con algunos testimonios de clientes que
recomiendan Aproba2. En cuarto lugar, nos encontramos con la seccion de los planes para
estudiantes (Parcial y El ultimo esfuerzo). Luego, nos encontramos con la seccion de blog
en donde publicamos articulos de interés relacionados a la educacién. Por altimo, tenemos
la seccion de contactanos para que los posibles usuarios se registren con sus correos
electronicos y puedan estar enterados de las ultimas novedades y noticias de Aproba2. La

intencion de este experimento es conocer el interés de compra y la facilidad del uso de la
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pagina web, para ello se crearon publicaciones por medio de Instagram con el fin de invitar

a nuestro publico objetivo a registrarse al Landing page.

El método utilizado para la investigacion de mercado es la exploratoria, en el cual se busca
obtener informacion relevante mediante la recoleccion de los datos que dejen en la seccion
de contéctanos del Landing page de Aproba2, teniendo una duracion de 1 semana.

La métrica empleada es la cantidad de personas que se registran en el Landing page.

Para este experimento realizamos publicaciones en Instagram invitando a que se registren

en el Landing page y no se pierdan de ninguna novedad y noticia de Aproba2.
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Aproba2
aprobar es sencillo
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Caracteristicas unicas
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— )

Agilidad al buscar e

APROBAZ

TESTIMOWIOS

Clientes que nos aman

Frmonoo Goroo

Figura 43. Landing page de Aproba2
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8.2.3.2.2 Estrategias de promocidn, fidelizacion y precio (relacion con el cliente)

Con respecto al tercer experimento, a través de la red social Instagram, se realiz6 una
estrategia de promocién, donde tuvimos como principal objetivo conseguir que los
seguidores ingresen al Landing page, interactlen y se registren para obtener descuentos y
enterarse de las ultimas novedades de Aproba2. Ademas, para seguir transformando los
intereses de compra, que teniamos registrados en nuestro Landing page del experimento 1y
2, en ventas reales. Para ello, el equipo de Aproba2 brindd un descuento del 10% por el mes
de noviembre en cualquiera de los planes, a las personas que entren al Landing page, se
registren y compren cualquiera de nuestros planes. Entonces, primero realizamos la
promocion a través de Instagram, brindando el descuento del 10% por el mes de noviembre,
tal como se muestra en la Figura 26, a quienes entren a nuestro Landing Page y compren
cualquiera de nuestros planes (Parcial o El tltimo esfuerzo). Gracias a este post se obtuvo el
interés de los seguidores logrando atraer al mercado meta. Dicha promocion, nos ayud6 a
obtener estadisticas con respecto a las interacciones del publico objetivo con nuestro perfil.
Por ejemplo, logramos 78 cuentas alcanzadas, 93 interacciones con el contenido y 68
actividades en el perfil. Con ello, se logré validar los registros de los posibles clientes que

vieron la publicacion.

Por otra parte, como estrategia de fidelizacién y teniendo la informacion correspondiente
de los posibles clientes en la base de datos del Landing page, se procedié a enviar correos
(email marketing) saludando e invitando a suscribirse por ese medio. Gracias a ello, se
lograron concretar varias ventas de los clientes que ya habian mostrado interés en comprar
alguno de los planes que ofrecemos en Aproba2 pues esta estrategia les sirvié como el

empujoncito que necesitaban para terminar de decidirse en comprar uno de nuestros planes.

Por otro lado, se empled una estrategia de precios de penetracion de mercado. Esto pues
reducimos los precios de los planes en 10% para ganar participacion en nuestro mercado
objetivo y para concretar ventas de las intenciones de compra que teniamos registradas en
nuestra base de datos por el experimento 1y 2. Gracias a esta estrategia, que implementamos
en este experimento para la publicacion en Instagram por el mes de noviembre, captamos
mas mercado pues el precio era un poco mas accesible para todo nuestro pablico objetivo y

no daba tanto codo soltar el dinero.
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Cuando esperas al ultimo dia para |
aprovechar las promos de Aproba2

Vs

MNoviembre sin tl no o3 ton

Ami tamhielyjne viyjr al limite

Figura 44. Instagram de Aproba2

apro ba_d OS  Editar perfil {:}

APROBA
=) 32 publicaciones 614 seguidores 6 seguidos

C— Aproba2

®Per(]

Somos la primera plataforma virtual de estudio para universitarios!

i

Te invitamos a formar parte de nuestra comunidad e ir por ese 20 &

bit.ly/2XNgJOT

Figura 45. Perfil de Instagram de Aproba2
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CONTACTANOS

Nos encantaria escuchar tu opinion

Email

Figura 46. Seccion “Contactenos” del Landing page

8.2.3.2.3 Bitacora de actividades

Tabla 49
Bitacora de actividades de la validacion del interés de compra
Actividad Tarea Resultado
Landing page Desarrollo del Landing page Registro e interaccién de los
de Aproba2 usuarios en el Landing page

Publicacion de la promocién del

10% dscto. todo noviembre para . .
Interaccion de los seguidores en

Post en fomentar el registro en la web. _
Instagram y registro de los

Instagram . .
Adjuntar link del Landing page en usuarios en el Landing page

el perfil de Instagram

. 3 Usuarios registrados recibiendo
Email Formato de envio de correo a los

. . novedades y dsctos. de Aproba2
Marketing usuarios
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8.2.3.3 Analisis e interpretacién de resultados

Tabla 50
Validacion del interés de compra — Malla Receptora

-+ Cosas interesantes Criticas constructivas A

o Buena estrategia personalizada de e Realizar una mejora en el inicio del

email marketing. landing page.
e Landing page atractiva. o Afadir seccion de preguntas
« Disefio moderno. frecuentes.

« Afadir tonos a la paleta de colores.

? Preguntas nuevas Nuevas ideas @

¢De qué manera podemos elevar el
interés de compra de nuestro
publico?

¢ Qué tipo de contenido le interesa

Ofrecer descuentos exclusivos a
usuarios frecuentes.
Enviar correos para promocionar

nuestras ofertas.

al publico objetivo?
e ¢Sera necesario colocar un chatbot
en el landing page?

En lo que respecta al andlisis e interpretacion de los resultados, se obtuvieron 93
interacciones y de la misma manera 78 cuentas alcanzadas a través de nuestra estrategia de
promocion en la cuenta de Instagram de Aproba2. Asimismo, el llevar a cabo este
experimento nos permitié incrementar el registro de usuarios en nuestra web y se logré

implementar una estrategia de email marketing a los nuevos usuarios.

8.2.3.4 Aprendizajes
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» Disefiar descuentos exclusivos a quienes sean usuarios frecuentes y estén matriculados

en varios cursos de Aproba2.

o Aprovechar los correos de los usuarios registrados con la finalidad de mantenerlos al
tanto de las novedades, actualizaciones y campafias promocionales que lancemos

proximamente.

o Redisefiar el inicio del landing page de Aproba2, ya que de esta manera se lograra un

mayor impacto en los usuarios que ingresen al sitio web.

8.2.3.5 Sustentacion de la validacion (enlaces, videos, audios)

~ Lista de contactos

323 contactos seleccionados
Nombre

pamelajff11@gmail.com
miryam_sensebe@hotm...
luisvaez.arq@gmail.com
jarteagae00@gmail.com

wen.arenas@gmail.com

o

espinozarondinel@hot...

Figura 47. Base de Datos de las personas que se registraron en el Landing page
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(2N N iy

or v Borradores (20) v
Ordenar por fecha v ®

® Aproba2experiencia 151
Hola Aprobad@! GRACIAS POR RE ...
A PARTIR DE HOY SERAS EL PRIMERO
EN ENTERARTE DE LAS ULTIMAS NO...

Figura 48. Buzdn de correo electrénico

Hola Daniela,

Estamos encantados de que hayas decidido ir por el 20 con nuestro equipo de
profesores. Decidirse por algo nuevo puede no ser una tarea facil, por eso te
queremos felicitar y recalcar nuestro compromiso contigo para que puedas sacarle
el jugo a este ciclo. Tenemos varias herramientas que te serviran tanto para las
tareas como para los examenes, pero sobretodo conocimiento para tu vida
profesional.

Para ello, te dejamos algunes links de importancia para mejorar fu experiencia:

Llena este peguedio formulario para completar tus datos y entrar a sorteos

Siguenos por instagram para ser parte de la comunidad

Unete a nuestro grupo de wsp para no perderte ninguna clase

Si es que sientes que necesitas algun tipe de apoyo, nuestro equipo siempre va a
estar listo para ayudarte. Mo dudes en escribimos a este mismo comeo o
comunicarselo a cualguiera de tus tutores.

Un abrazo,

Equipo Aproba2.

APROPA

Figura 49. Email Marketing de Aproba2

173



APROPA

(=

Aprobar es sencillo
con nosotros

Daniela, ;mucho cansancio? jEsta info es precisa para ti!

S power nap. jAbajo te

contamos los beneficios!

Yzma, lo s3be y es necesanio que lo

Zma
sepas tll también. Cuando

progucir

Por es0 te recomendamos tomar una siestecita

podras solucionar cualquier problema sin

mayor dificultad!

Figura 50. Email Marketing de Aproba2

Enlace de la pagina de Instagram de Aproba2: https://www.instagram.com/aproba_dos/

Enlace del prototipo de la App: https://marvelapp.com/prototype/ch475ci/screen/81990661

Enlace del Landing page: https://aproba2-upc.web.app/

8.24 EXPERIMENTO 4

8.2.4.1 Objetivo del experimento

Para hacer este experimento, se realizaron una serie de entrevistas a posibles usuarios y a la
par se desarrolld un cuestionario en Google Forms para poder ver a través de estas, la
intencion de compra del usuario y poder ver las diversas variaciones entre los precios que

seleccionaron, destinados a los ingresos de la aplicacién, y cédmo estos influyen en la
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decision de compra del posible usuario. Ademas, por medio de las encuestas también se
obtendrén diferentes estadisticas que serviran para tener un mejor analisis del panorama del

usuario frente a la App.

Tabla 51
Validacion del interés de compra - Hipotesis N°4

Hipdtesis N°4 Los usuarios responden la encuesta para validar el interés de compra

y los precios finales para los planes de la app.

Cuadrantes que Propuesta de valor, Relaciones con los clientes, Recursos clave,

valida Ingresos

Método Entrevista (realizada por zoom) y encuesta (creada por Google

Forms) dirigida a nuestro publico objetivo.

Meétrica Cantidad de personas entrevistadas y encuestadas.

El 90% de los usuarios entrevistados y encuestados, con sus
Criterio de respuestas logran validar el interés de compra y los precios finales

éxito para los planes de la app.

8.2.4.2 Disefio y desarrollo

8.2.4.2.1 Descripcion del experimento

El experimento se basa en la entrevista a diferentes usuarios, en la cual se realizard una
encuesta de ocho preguntas, a través de Zoom principalmente, y también en Ilamadas y
videollamadas. En donde la entrevista resaltara por ser simple, concisa y precisa a fin de
poder validar el interés de compra y seleccionar los precios finales que el usuario esta

dispuesto a pagar para cada uno de nuestros planes.
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El método utilizado para la investigacion de mercado es la exploratoria, en el cual se busca
obtener informacion relevante mediante las entrevistas a profundidad hacia el segmento

objetivo teniendo una duracion de 3 dias.

La métrica empleada es la cantidad de personas entrevistadas y encuestadas; es decir las
respuestas que nos brinden, el nivel de satisfaccion con la App y los comentarios que nos

dejen como son las criticas constructivas y comentarios de aceptacion.

Para este experimento realizamos entrevistas a 25 usuarios que han interactuado con el

prototipo final por medio de Marvel.

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

Se plantea realizar estrategias de promocion, a través de Instagram, durante el mes
noviembre con el objetivo de convertir a los visitantes de la pégina en estudiantes de
Aproba2. Para ello, se realizaran publicaciones con descuentos de infarto por el Black
Friday, de modo que tienen la opcidn de comprar los paquetes para prepararse para la semana
de finales con el copy “para no irse por el 21”. Otra promocion relacionada a la situacion
actual es el precio por cartilla de vacunacion ya que de ese modo incentivamos a la segunda
dosis y utilizamos los hashtags respectivos para generar trafico. En cuanto al proceso de
fidelizacidn, también contaremos con el precio de alumno recurrente ya que consideramos
necesario premiar la lealtad, pues eso ayuda a promover el servicio que brindamos. Debido
a la cantidad de academias conocidas, establecimos una estrategia de precios de penetracion
para ganar mercado, fomentar la prueba del servicio entre los potenciales clientes y ser

competitivos.

8.2.4.2.3 Bitacora de actividades

Tabla 52
Bitacora de actividades de la validacion del interés de compra
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Actividad Tarea Resultado
Entrevistar a 25 Mostrar el prototipo final a través de Aceptacion de los
usuarios. Marvel y hacer una encuesta de 8 servicios de la App.
preguntas.

8.2.4.3 Analisis e interpretacion de resultados

Tabla 53

Validacion del interés de compra — Malla Receptora

-+ Cosas interesantes

o Lacompra de los planes es rapida y
sencilla.
e Aplicativo completo en el sector

educacion.

Criticas constructivas A

Se pueden utilizar mas colores y
un disefio més elaborado para la

App.
Se puede estructurar mejor la

App.

? Preguntas nuevas

e ¢COmo puedo motivar a los usuarios a
seguir suscribiéndose todos los ciclos?

e ¢Que actividades o elementos puedo
adicionar para que los clientes
continten comprando el plan El

ultimo esfuerzo?

Nuevas ideas @

Expandir el alcance por medio
de una comunicacion masiva o
el marketing boca a boca.
Anadir mas funcionalidades a la
App.

Fidelizar a los clientes actuales
con ofertas y promociones

especiales.
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En cuanto al andlisis e interpretacién de este experimento, se ha determinado que se tiene
una buena aceptacion por parte de nuestros clientes y seguidores de Aproba2. Esto debido a
lo sencillo y facil que la aplicacién es de manejar, lo cual nos ha permitido satisfacer al
cliente con la interaccion del prototipo final. Por otra parte, se logré sorprender con todo el
contenido de Aproba2 siendo una aplicacion donde el usuario puede tener acceso a una serie
de herramientas dinamicas e interactivas tales como los videos interactivos, los podcasts de
estudio, las herramientas de microlearning, etc.; asi como, otros servicios agregados tales
como: la comunidad de estudio, las reservas de clases grupales o individuales segun
preferencia del usuario, los chatbots y las asesorias online en tiempo real. Todas
herramientas y servicios super Utiles para mejorar la experiencia de aprendizaje del
estudiante y con disponibilidad las 24 horas del dia. Y, sobre todo, a un precio accesible

tanto para las clases virtuales como para las suscripciones a nuestros planes.

i Estaria dispuesto(a) a usar nuestra aplicacion?

25 respuestas

® si
® no

Figura 51. Gréfico de la pregunta N°1 de la encuesta realizada

Como se puede apreciar, el 100% de los entrevistados nos menciond que si estaria dispuesto
a usar nuestra aplicacion, ya que le parece super amigable y acorde a las aplicaciones que

mas utiliza.
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;Qué tan frecuente necesita plataformas de asistencia académica o recursos academicos?

25 respuestas

@ 1 Nunca
@ 2 Casinunca

3 Regularmente
@ 4 Casi siempre
@ 5 Siempre

Figura 52. Gréafico de la pregunta N°2 de la encuesta realizada

Del grafico se puede validar que el 60% de las personas entrevistadas siempre o casi siempre
necesitan de plataformas de asistencia académica para poder estudiar y realizar los trabajos
que tienen programados entregar. Por otro lado, que el 36% de los entrevistados necesita de
estas plataformas regularmente. De todas maneras, podemos llegar a la conclusion que la
mayoria necesita de este tipo de plataformas en su dia a dia pues son herramientas

fundamentales para poder desarrollar sus actividades académicas al 100%.

:Consideras que hacer una compra por nuestra App y landing page es sencillo?

25 respuestas

® s
@ No

Figura 53. Gréfico de la pregunta N°3 de la encuesta realizada

El total de los entrevistados menciond que hacer una compra por nuestra app y landing page
es muy facil, ya que se utilizan los medios de pago que utilizan frecuentemente, como yape

o plin, lo cual les permite poder realizar el depdsito de una manera mas rapida y segura.
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iSueles comprar de forma digital?

25 respuestas

@ Si
® No

Figura 54. Gréafico de la pregunta N°4 de la encuesta realizada

Se evidencia en el grafico que el 96% de las personas entrevistadas si realizan compras
digitales frecuentemente pues este medio les permite comprar de una manera mas rapida y

segura.

iTe interesaria recibir asistencia académica virtual + recursos académicos a través de
Aprobados?

25 respuestas

® s
® Mo
© Talvez

Figura 55. Gréafico de la pregunta N°5 de la encuesta realizada

En la pregunta nimero 5, se pudo comprobar que el 100% de los entrevistados si estarian
interesados en conocer mas de Aprobados Y recibir la asistencia académica que se brinda en
Aproba2.

180



;Qué plan estaria dispuesto(a) a adquirir con mayor frecuencia? Parcial o Ultimo esfuerzo

25 respuestas

@ Parcial
@ Ultimo esfuerzo

Figura 56. Gréafico de la pregunta N°6 de la encuesta realizada

Gracias a esta pregunta, se pudo conocer que el 68% de los entrevistados estarian dispuestos
a adquirir con mayor frecuencia el plan “El ultimo esfuerzo”, ya que quisieran tener la
asistencia académica virtual todo el ciclo completo. Por otra parte, el 32% de los

entrevistados estan interesados en adquirir con mayor frecuencia el plan parcial.

;Que rango de precios estarias dispuesto a pagar por el plan parcial?

25 respuestas

@ 0-80

® 81-160
@ 161-240
® 241-320

" @320+
‘

Figura 57. Gréfico de la pregunta N°7 de la encuesta realizada

En el grafico mostrado se evidencia que, en su mayoria, la gente estaria dispuesta a pagar

por la suscripcion al plan parcial, el rango de 81 a 160 soles.
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;Qué rango de precios estarias dispuesto a pagar por el plan Ultimo esfuerzo?

25 respuestas

®0-80
®&1-160
161 - 240
® 241-320
®320-+

Figura 58. Gréafico de la pregunta N°8 de la encuesta realizada

En el grafico mostrado se evidencia que, en su mayoria, la gente estaria dispuesta a pagar

por la suscripcion al plan “El ultimo esfuerzo”, el rango de 241 a 320 soles.

8.2.4.4 Aprendizajes

« Debemos establecer mejor los beneficios de los planes para que el alumno se sienta méas
confiado en su compra y sepa exactamente lo que va a recibir, de modo que se note la

relacién entre el precio y el servicio.

o Es necesario apalancarse en el marketing de boca a boca, utilizando los testimonios y

publicandolos en las redes sociales para que se sientan mas cercanos.

« Unamanera de aumentar nuestros ingresos, es por medio de la conversion que se genera
por el email marketing con flujos automaticos y campafias manuales altamente
segmentadas, resultado del buen manejo de la base de datos tanto del landing page como

de los formularios colgados en las redes sociales.
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8.2.4.5 Sustentacion de la validacién (enlaces, videos, audios)

En la Tabla, se muestra la lista de usuarios entrevistados.

Tabla 54
Nombres y Apellidos de los usuarios entrevistados

Nombres y Apellidos

Links de las Entrevistas

Pedro Martin Frias More
Maria José Grados Garcia
Jenny Alexandra Ayala Wilson
Maria fe Collins Rojas
Yngri Lizeth Cornelio Vasquez
Lucia Vargas Cano
Diego Silva Lopez
Ornella Mondragon Castro
Lorena Vargas
Marcela Espinoza
Claudio Campos Varela
Ricardo Vergaray Mejia
Carmen Flores
Abel Soto
Richard Saufie
Joaquin Guevara
Amira Morales
Ken Kanashiro

Javier Llatas

https://youtu.be/-D4AHK90Zvk0
https://youtu.be/rSP-hWI14XI8
https://youtu.be/UqZkfoF-xt8
https://youtu.be/0IfCbyCcmdc
https://youtu.be/SPlIRaph25s
https://n9.cl/e9wj1
https://cutt.ly/VR2ezEV
https://cutt.ly/LR2eppt
https://n9.cl/Ohdxi
https://n9.cl/dlgps
https://cutt.ly/aR2eP6F
https://cutt.ly/ER2eZWa
https://bit.ly/3EGKANF
https://n9.cl/dlyws
https://cutt.ly/jTqCzsd
https://youtu.be/YUvCXTANfrU
https://youtu.be/ZPI8IH1CvhA
https://youtu.be/GgO5iBgVvDOk

https://youtu.be/yODjrVxcVUo
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Stephano Kapelis
Gaetano Manino
Daniel Contreras
Jefri Burgos
Enayeli Rodas
Sol Ofia

https://youtu.be/wdUU8GuVmdM
https://youtu.be/R3iXk2rHUTQ
https://youtu.be/5Q42nInHols
https://youtu.be/AJ9gWBx1Mrk
https://youtu.be/kjJLtjfokeU
https://youtu.be/Kho6Mdm-Q30

Enlace de la encuesta

realizada por Google Forms:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAlpQLSdgtLkOb2sKBG3E50Xw 8IWPac EQypCP

CC9k1HmMmsVj2dTfg/viewform

Enlace del prototipo de la App: https://marvelapp.com/prototype/ch475ci/screen/81990661

Enlace del Landing page: https://aproba2-upc.web.app/

9 PLAN FINANCIERO

9.1 Concierge Semana 1

Semanal
Detalle Semana 1
Productos
) Valor de Productos
e 'UEI'I(!IdUS venta (5/) LT e vendidos
{concierge)
Instagram 1 150,00 150.00
Plan Parcial Landing Page 1 150.00 150.00 2
Marvel App 0 150.00 0.00
Instagram 1 300,00 300.00
Plan El Ultimo Esfuerzo Landing Page 2 300.00 500.00 3
Marvel App 0 300.00 0.00
cl srtual | Instagram 1 20.00 3.00
ases virtuales grupales
ETup Landing Page 1 20.00 3.00 2
(% parsonal)
Marvel App 0 20.00 0.00
al irtual Instagram 1 60.00 9.00
ases virtuales
N Landing Page 1 60.00 9.00 2
individuales
Marvel App 0 60.00 0.00
1224.00 9

Figura 59. Concierge Semana 1
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https://marvelapp.com/prototype/ch475ci/screen/81990661
https://aproba2-upc.web.app/

Para el desarrollo del plan financiero del proyecto se parte desde las unidades que se lograron
vender en la primera semana de iniciado el proyecto. Tras la realizacion del concierge, la
clase piloto y la intencion de compra, se obtuvo 5 unidades vendidas para las suscripciones
que se brinda, de las cuales 2 unidades son del plan parcial y 3 unidades de plan ultimo
esfuerzo. De la misma manera, en la primera semana se logro 4 inscripciones para las clases
piloto que desarrollamos, de las cuales 2 fueron parte de las clases grupales y 2 fueron parte

de individuales. De esa manera se inicia la venta directa de los paquetes que se ofrecen.

9.2 Resultados

Precios
Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
Paguete Parcial 150 150 150 73
Paguete El Ultimo Esfuerzo 300 300 300 150
Clases virtuales grupales (x persona) 20 20 20 20
Clases virtuales individuales 60 60 60 60
Detalle Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 MES 1
Canales Cantidad Total Cantidad Total Cantidad Total Cantidad Total Total
Instagram 1 1 1 1
Paguete Parcial Landing page 1 300.00 1 300.00 1 300.00 2 225.00 g
Marvel App o 0 0 0
Instagram 1 1 2 2
Paguete El Ultimo Esfuerzo Landing page 2 900.00 2 900.00 2 1200.00 2 600.00 14
Marvel App o 0 0 0
Clases virtuales grupales Instagram L 2 L L
I:X persona} Landing page 1 40,00 1 60.00 2 60.00 2 60.00 11
Marvel App 0 0 0 0
Instagram 1 1 2 2
Clases virtuales individuales Landing page 1 120.00 1 120.00 1 180.00 1 180.00 10
Marvel A 0 0 0 0
a 1360.00 10 1380.00 12 1740.00 13 1065.00
Canfidad total 44
Venta total (soles) 5545.00
4 10 12 13
Porcentaje de crecimiento semanal 11 20 8
|Porcenta]e de crecimiento mensual | | | | 13.15|% |

Figura 60. Resultados semanales de las ventas y la tasa de crecimiento mensual
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En segundo lugar, se determiné el crecimiento que se ha logrado a lo largo de las primeras
4 semanas de implementacion para considerar a futuro el crecimiento estimado que se
obtendria regularmente. La primera semana se logré vender 9 unidades, la segunda semana
10, la tercera 12 y la cuarta semana se obtuvieron 13 unidades. Al estimar el crecimiento de
estas semanas se registré como crecimiento un 13.15% que se considera para poder registrar
las cifras a futuro. En cuanto a los precios asignados se considera la suscripcion parcial en
S/.150 y la suscripcién altimo esfuerzo en S/300, estas cifras se determinaron de la entrevista
realizada a los clientes en el cual el 64% considerd pagar un rango entre 81 y 160 soles para
la primera suscripcion y entre 241 y 320 de la suscripcion altimo esfuerzo. Para determinar
el costo de la clase virtual grupal se tomé como referencia los costos que se manejan en las
academias actuales. De la misma manera, se pudo conversar con la academia Al para
conocer el precio que se utiliza para la clase individual, de la cual nos mencionaron que una

clase individual cuesta S/.60 (ver Anexo 3).

9.3 Proyeccion de ventas ()

Concierge

Productos/Servicias ARl 2 AND 3
Paquete Parcial 9 14 16 17 2 30 EE 35 39 54 68 75 772 | 1671
Pacues £l o 14 2n 2 27 37 a7 51 55 €0 34 106 106 1095 | 2369

Rmeemmesl o0 17 15 21 29 37 40 43 47 66 83 83 860 1862
Clremevriaes 10 15 17 19 2 32 37 39 43 €0 76 76 782 | 1692

44 67 76 83 116 147 162 172 189 264 333 340 3509 7594
Forcentale de 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 158 158
Crecimigntodelssctor | 1.68 1.68 1.68 1.68 1.68 1.68 1.68 1.68 1.68 1.68 1.68 1.68 2010  20.10
TENDENCIAS DE
coNsUMO 1.25 1.25 1.25 1.35 1.35 1.25 1.25 1.25 135 1.35 1.25 125 | 1500  15.00
LI 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 120 | 120
Estacionalidad 50.00 5000  50.00 5000  50.00
0.2 0.2 0.4 0.4 06 0.4 0.6 0.4 04 06 0.4 0.6 0.4 03
Tot=l % crecimiento | ReRY 12.94 9.70 39.70 26.47 9.70 6.47 9.70 38.70 26.47 9.70 77.63 | 11645  135.85

Figura 61. Proyeccion de ventas (q)

Seguidamente, se genera la proyeccion de ventas en base a los datos registrados para conocer

el crecimiento que se obtendria en cuanto a las unidades vendidas. Para lograr la tasa de

186




crecimiento mes a mes se considera el crecimiento estimado de 13.15% de las primeras 4
semanas; la tasa de crecimiento del sector, el cual es 20.1% anual en funcion a la tasa de
crecimiento de alumnos matriculados en las universidades, ya que el flujo de estudiantes
crece afio tras afo, lo cual brinda indirectamente mayores posibilidades de obtener mas
suscripciones y clases brindadas para los alumnos. De la misma manera, existe una tendencia
de crecimiento de 15% para el consumo de plataformas de estudio online, lo que brinda
mayor confianza a los alumnos para ser parte de esta forma de estudiar y de obtener nuevos
conocimientos. Asimismo, se obtuvo una tasa de crecimiento de 0.1% mensual en el area de
marketing, ya que se pudo comprobar a través de los experimentos realizados que el nimero
de cuentas alcanzadas a través de las publicaciones realizadas crecia en 0.1% mensual. No
obstante, es necesario considerar un crecimiento diferenciado en la época de examenes
parciales y exdmenes finales, ya que existe una tendencia por comprar mayores paquetes y
clases por la necesidad de los alumnos de aprobar; es por ello que se considera un
crecimiento del 50% pues se pudo conversar con una profesora de la academia Al que nos
menciond que las clases que brinda regularmente semana a semana aumentan en ese
porcentaje en estas épocas y a su vez se identificd una tasa de abandono en referencia a la
volatilidad que tiene el mercado. Por lo que, siguiendo el crecimiento estimado se registra
que para el primer afio se obtendria un total de 1046 suscripciones vendidas y 949 clases
entre individuales y grupales. Para el segundo y tercer afio se obtendria un total de 3509 y

7594 unidades vendidas respectivamente.

187



9.4 Proyeccion de ventas (S/)

PROYECCION DE VENTAS M M2 M3 M4 M5 Mé& M7 Ma Ma M10 M11 M2
52.94%  12.94% 9.70% 39.70% 26.47% 9.70% 6.47% 9.70% 39.70% 26.47% 9.70%
, SOLES 1,125 1,858 2332 2 558 3574 4 520 4 953 5,279 57491 8,091 10,232 11,225
Paguete Parcial
CANTIDADES g 14 16 17 24 30 33 35 39 54 it 75
Paquete EI Ultimo SOLES 3,600 5781 7,255 7.958 11,118 14,061 15,426 16,424 18,017 25171 31,834 31,834
Esfuerzo CANTIDADES 14 21 24 27 37 a7 51 55 0 84 106 106
Comision por las clases SOLES 220 336 330 nv 582 737 208 aa0 044 1,318 1,667 1,667
virtuales grupales (x
persona) CANTIDADES il 17 19 21 29 37 40 e) a7 66 ) a3
Comision por las clases SOLES GO0 918 1,036 1,137 1,588 2,009 2,204 2,346 2574 3,596 4 548 4 h43
virtuales individuales CANTIDADES 10 15 17 19 26 33 7 39 43 60 76 76
TOTAL SOLES 5,545 8,893 11,003 12,070 16,863 21,326 23,396 24,909 27,326 38176 48,281 49,274
TOTAL CANTIDADES 44 67 76 83 116 147 162 172 189 264 333 340

Figura 62. Proyeccidn de ventas (S/) Afio 1

PROYECCION DE VENTAS ANO 2 ANO 3
77.63% 116.45%
. SOLES 15,796 250,636
Paguete Parcia
CANTIDADES 72 1,671
PSEIJEtE E U|tin'c| SOLES 328 387 710,782
Esfuerzo CANTIDADES 1,085 2,360
Comisidn por las clases S0LES 17,201 3723
virfuales grupales (x
perggna:: CANTIDADES &60 1,662
Comigion por 1as clases SOLES 19,547 42,308
virtuales individuales CANTIDADES 782 1,692
TOTAL SOLES 430,930 1,040,958
TOTAL CANTIDADES 3,509 7,594

Figura 63. Proyeccion de ventas (S/) Afio 2y 3

De la misma manera, el crecimiento generado en las unidades vendidas, al multiplicarlas por
los precios asignados para cada paquete que se brinda y clase respectiva, se logra obtener en
el primer afio una venta de S/287,063 de lo cual, siguiendo el crecimiento estimado, en el
segundo afio se llegaria a vender S/.480,930 y para el tercer afio se lograria S/1,040,958. De
estos datos es necesario mencionar que el mayor ingreso que se tiene por parte de aprobados
esta en funcion a los paquetes de suscripcion vendidos, los cuales se refuerzan a través de

las clases que se brindan para personas que no tengan suscripcion. De esta manera, también
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se genera que las personas puedan conocer el funcionamiento de nuestra plataforma, ser

parte de la experiencia para generar que se interesen en obtener una suscripcion que le

permita acceder a estas clases de manera recurrente.

9.5 Ingresos

ENERO FEBRERQ MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLo AGOSTO  SEPTIEMERE
Ingresos por el paquete parcial 5/1125.00 S/1,858.20 S/2331.81 S/2558.08 S/3573.74 S/451960 S/495827 S/5279.03 S/579131
Ingresos por &l paguete El Glimo esfuerza S/.3,600.00 S/5781.08 S/725451 S/79558.48 S/11,118.31 S/14,061.24 S/1542573 571642366 S/18,017.40
Ingresos por la comision de las clases . , , f f . I ¢ f
virtuales grupales (x persona) 5/.220.00 5/.336.46 5/.380.00 5/.416.87  5/582.39 5/.736.54 5/.808.01 5/.860.29 5/.943.77
Ingresos por la comision de |as clases . E , E .
virtuales individuales 5/.600.00 S/91783 80103636 S/1,136.93 S/1,588.33 S/200875 S/220368 S/234524 5/257391

TOTAL 5,545 8,893 11,003 12,070 16,863 21,326 23,396 24,909 27,326

Figura 64. Ingresos Afio 1

ANOD 2 ANO 3

Ingresos por el paguete parcial 511579561 S/250,635.74

Ingresos por e paguete Bl Oifimo esfuerzo 5/.328,386.73  S/710,782.14

Ingresos por la comision de las clases

f /
virtuales grupales (x persona) 51720121 813723145

Ingresos por la comision de las clases
virtuales individuales

TOTAL 430,930 1,040,953

5/10646.83  S/42308.46

Figura 65. Ingresos Afio 2y 3

OCTUBRE
$/.8,090.62

§/.25,171.00

8/1,318.48

$/.3,595.86

38,176

NOVIEMERE
8/.10,232.22

5/.31,833.58

S/.1,667.47

5/.4547.65

48,281

Como mencionamos en los cuadros anteriores, los ingresos se generaran gracias a la compra

del paquete parcial y el ultimo esfuerzo que abarca todo el ciclo, ademéas de las comisiones

por las clases separadas para las personas que necesitan aprender un tema puntual o quienes

necesitan una asesoria especifica. En la tabla anterior se calculan los montos de forma

mensual por un periodo de doce meses, tomando en cuenta la proyeccion de ventas de los

tres primeros afos. Tanto en la proyeccion como en esta tabla se puede observar un

crecimiento relativamente constante de los alumnos inscritos, el cual se refleja en mayores

ingresos gracias a las estrategias de publicidad en las redes sociales y las promociones que
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8/.11,225.15

5/31,833.58

S/.1,667.47

5/.4,547 65

49,274



evitan grandes fluctuaciones en cuanto a los ingresos debido a la estacionalidad. Estos
ingresos se elevan al pasar de los afios, ya que la inversion en publicidad también aumenta,
el nimero de cursos y la gama de cursos de distintas universidades, por ello en el segundo y
tercer afo, los gastos crecen de igual manera. Cabe mencionar que en los meses de abril,
agosto y diciembre se genera una desaceleracion ya que la compra de los cursos disminuye
hasta mitad de ciclo que es cuando los alumnos buscan ayuda para aprobar los parciales.

9.6 Costo de ventas

[ 0 1 2 3 4 5 -] 7 8 9 10 11 12 ANO2 ANO3

75% DE LAS CLASES VIRTUALES

INDIVIDUALES Y GRUPALES 615 941 1.062 1,165 1628 2,069 2259 2405 2638 3686 4661 4661 27561 50655

COSTO VARIABLE 615 941 1062 1,165 1628 2,059 22569 2405 2638 3,686 4661 4661 27561 59,655

Figura 66. Costo de ventas del Afio 1,2y 3

En cuanto a los costos de venta, este dato sale de la division del 100% en dos porcentajes:
75% y 25%. El 75% es el porcentaje que se decidio que cobrara el profesor por dictar cada
clase; es decir nuestro costo de venta, el cual apoyara a la retencion de talentos pues el
beneficio es mayor en Aproba2 que en otras academias. EI 25% es la comision que ganamos
por la clase brindada. Para poder llegar al resultado apreciado en el cuadro, se sumé los
ingresos de las clases virtuales grupales por persona con los ingresos de las clases virtuales
individuales para después ser multiplicado por setenta y cinco por ciento. El primer mes, el
monto es de 615 mientras que al terminar el primer afio este asciende a 4 661 soles. Para el
afio 2 seria de 27 561 soles y para el afio 3 de 59 655 soles. Cabe resaltar que estos costos de
venta son considerados como nuestros gastos variables, ya que, a mayor cantidad de clases

dictadas, mayor es este monto.
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9.7 Planilla

COMISION MIXTA 0.18%
SEGURO | 1.35%
Retenciones a cargo del trabajador Aportes del empleador
CARGO / OCUPACION SUELDO _ - Boni.ﬂcaci_c"nn Total Sist. Privado de Pensiones TOTAL' NETO A =3RS
BASICO | Gratificacién| Gratificacion | Sueldo | APORTE | COMSVAR | SEGURO |DEDUCCION| PAGAR 9%
Gerente general 1800 0 0 1800 180 324 2430 20754 1592 46 162.00
Gerente de Marketing 1400 0 0 1400 140 3.06 18.9 161.96 1238.04 126.00
Community manager 1200 0 0 1200 120 216 16.2 13536 1061.64 108.00
Director académico 1600 0 0 1600 160 2.88 2160 184 48 1415 52 144.00
Contador 1500 0 0 1500 150 270 20.25 172.95 1327.05 135.00
675.00
Figura 67. Neto a pagar de la planilla del mes 1
Gerente general 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Gerente de Marketing 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Community manager 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Director académico 1 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2
Contador 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Gerente general 207 54 20754 207.54| 20754 207 54 207 .54 207 54 207 54 207.54 20754 20754 207.54 2490 48
Gerente de Marketing 161.96 161.96 161.96| 161.96 161.96 161.96 161.96 161.96 161.96 161.96| 161.96 161.96 1943.52
Community managar 138.36 138.36 138.36| 13836 138.36 13836 138.36 138.36 138.36 138.36| 13836 138.36 1660.32
Director académico 184 .48 184.48 184.48| 184.48 184.48 184.48 368.96 368.96 368.96 368.96| 368.96 368.96 3320 .64
Contador 172.95 172.95 172.95 172.95 172.95 172.95 172.95 172.95 172.95 172.95| 172,95 172.95 20754
T.Benf 11490.36

Figura 68. Total de beneficios al Afio 1

N Total
NETO A PAGAR Trabajadores G634.71
1592.46 1 15092 46
1238.04 1 1238.04
1061.64 1 1061.64
1415.52 1 1415.52
1327.05 1 1327.05

Figura 69. Total del neto a pagar de la planilla al mes

En cuanto a los gastos de planilla, hemos tomado Unicamente a 5 personas, ya que como
mencionamos anteriormente, buscamos tercerizar la mayor parte del personal, sin embargo,
al ser puestos que necesitan trabajar de manera continua mes a mes, resolviendo cualquier
situacion que se pueda presentar, tomando ciertas decisiones que puedan afectar a la

empresa, necesitamos que el grado de involucramiento sea mayor. Por ello, los puestos
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gerenciales, de director académico y contador, se regiran como dependientes, otorgandoles
asi los beneficios por ley. Los calculos se han realizado en base a los doce meses del afio,
considerando las retenciones que se deben hacer cada mes por la AFP y los descuentos del
9% resultantes 675.00 soles mensuales por ESSALUD. Con ello, el pago neto de los sueldos
ascendera a 6,634.71 mensuales. Es importante mencionar que no se consideran bonos ni
gratificaciones, ya que no se exigird méas de 4 horas diarias de trabajo en el primer afio, por

lo que los sueldos de gerencia no superan los S/. 1800 soles.

9.8 Gastos administrativos y de ventas

Gastos Administrativos Mensual Anual
Hosting y dominio 150 1800

Servicios del programador 1000 12000
Ingreso Play Store 33 400
Ingreso App store 42 500
Mantenimiento de app 33 400
Licencia de Zoom premium 50 601

Gasto de ventas
Publicidad 10% WEMNTAS

Figura 70. Gastos administrativos y de ventas

Los gastos administrativos que incluyen hosting y dominio, servicios del programador,
ingreso a la Play store, ingreso a App store, mantenimiento del aplicativo y licencia de Zoom
premium estan siendo proyectados en el cuadro de forma mensual y anual, y fueron datos
obtenidos del bachiller en Ingenieria de sistemas de la UPC Marcelo Rios, que actualmente
trabaja en el desarrollo del software de Bevertec y tiene conocimientos y experiencia en estos
campos. Por otro lado, los gastos de venta son destinados para la publicidad de la app con el

fin de llegar a mas personas, este seria del 10% de las ventas.
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9.9 Inversion

GASTOS PRE-OPERATIVOS

Elementos Cantidad necesaria Precio Total

Creacién de recursos academicos 1 8000 8000

Registro de Marca y Constitucién de Empresa 1 534 534
Licencia de Funcionamiento 1 1500 1500

Publicidad 1 180 180
Desarrollo de APP y Landing page 1 40,000 40,000
Servidar Dell Poweredge 1 8037 8037

Publicacién en App Stare 1 345 345

Publicacién en Google Play Store 1 104 104
TOTAL 58700

Figura 71. Gastos pre-operativos

Para poder llevar a cabo la realizacion de este proyecto es de mucha importancia reconocer

cuales son los elementos necesarios para poner en marcha el negocio. Dentro de los gastos

pre operativos presentes en Aprobados se encuentran la creacion de recursos academicos el

cual es fundamental, ya que es la base de todo el proyecto, seguido por el registro de marca

y constitucion de la empresa, la debida licencia de funcionamiento, publicidad a través de

las redes sociales, desarrollo del aplicativo, landing page, servidor Dell Poweredge y

publicacién tanto en App store y Google Play. Todos estos datos fueron obtenidos del

bachiller en Ingenieria de sistemas de la UPC Marcelo Rios, que actualmente trabaja en el

desarrollo del software de Bevertec y tiene conocimientos y experiencia en estos campos.

La suma de todos estos elementos asciende a 58 700 soles.
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9.10

COK

Industry Name Number of firms Beta D/E Ratio | Effective Tax rate | Unlevered beta
Educacion Aproba?2 1.15 -68,250.2 29.50% 0.97
Bonos Tesoro Rendimiento Anterior IMaximo Minimo Var Var %
3 afios 8958 9.020 8,890 8,860 -30 X
Avitmetic Average S&P 500 3-month T. Bil 10 year TBond Beta= (Bu™(1+D/P)*(1-T))*RP
244 0.1439 0.0058 0.0499
Riesgo pais Peri 0.61 Deuda 27,300.08 A0%
1.40% Patrimenio 5/ 40,950 60%
/P 0.67
CALCULO DEL COK
Beta apalancado 1.69 COK = 30.27% Total inversion 68,250
Rf (3 afios) 0.85%
Rm 18.51%
Rf largo plazo 1.94%
Riesgo pais 1.40%

Figura 72. COK

Este indicador nos permite analizar el costo de oportunidad del capital o tasa de rendimiento

minima de la inversion, con lo que podré determinar si nuestro proyecto es rentable o si es

mejor invertir en bonos. En este caso se utiliza el método CAPM con los datos encontrados

en la pagina de Damodaran, donde se ofrecen los indicadores de acuerdo a la industria por

region. También se busco la rentabilidad de los bonos del tesoro americano (Rf) a 3 meses

y a 10 afios, ademas del riesgo que presenta el mercado (Rm) para la educacion, el cual

representa un 18.51% y finalmente el riesgo pais, 1.40% el cual es un poco alto debido a la

inestabilidad politica en la que nos encontramos. Todo ello, nos deja un COK de 30.27%.
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9.11 WACC

Luego de calcular el COK, analizamos los datos del WACC, los cuales sirven para
determinar los costos de financiamiento del proyecto. Debido a que estamos tomando como
situacion un financiamiento externo, el WACC y el COK tendran distintos valores, donde
podremos saber si la empresa estd generando valor o no, para ello, el WACC debe ser menor
al COK.

Debemos tomar en cuenta que el impuesto a la renta es del 29.5% y el costo de la deuda es
el porcentaje propuesto por el banco y el costo del patrimonio se toma del COK calculado

anteriormente, pues es el costo de oportunidad de invertir.
Se determina la tasa efectiva mensual, el cual resulta 1.32% para el 40% de los S/. 68,250

gue se necesitan para proceder con el proyecto. En el cronograma se utiliza el sistema de

amortizacion francés, en el que las cuotas se mantienen constantes, siendo 957.14 a lo largo
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PESO COSTO ESCUDO FISCAL TOTAL
DEUDA 40% 17 00% 70.50% 4.79%
PATRIMONIO B0% 30.27% 18.16% MES CAPITAL | AMORTIZACION INTERES CUOTA
x:EE:::ZlI::Il_JAL Eiii:: 16 S/ 17,48043 F27.20 22955 957.14
—— i 17 s/ 16,733.23 736.77 22037 957.14
Cuota fija COK MENSUAL 2.23% = - -
T 18 5/ 15,9%6.46 T46.48 210 67 957.14
19 S/ 15,249.88 756.31 200.84 957.14
TEA 17% 20 5 1448367 766.27 150,88 957.14
TEM 1.37% 21 S/ 1372741 776.36 18078 957.14
22 S/ 12,951.05 7EG.5E 170.56 957.14
MES CAPITAL | AMORTIZACION INTERES CUOTA 23 5/ 1216446 796.54 160.20 857.14
1 s/ 27,300.08 58751 35953 g957.14 24 S/ 11,367.52 80744 14971 957.14
2 5/ 26,702.47 60548 35166 957.14 25 5/ 10,560.08 218.07 139.07 057.14
3 5/ 26,09698 61346 34369 957.14 26 5/ 9,742.01 82885 128.30 957.14
4 5/ 2548353 52154 33561 957.14 27 s/ 8,513.17 839.76 117.38 957.14
s 5/ 2486189 528.72 327.42 957.14 28 5/ B,073.41 B50.82 106,32 857.14
5 5/ 24,232.27 538.01 319.13 957.14 20 s/ 7,22258 86203 65 17 a57.14
7 5/ 23,594.26 64642 310.73 857.14 30 s/ 5,360.56 B73.38 B3.77 957.14
8 5/ 22,947.84 £54.93 302.21 957.14 31 s/ 548715 884,58 72,76 957 12
3 s/ 22,282.91 663.55 293.59 957.14 32 s/ 460230 596,53 50.61 957 18
10 5/ 21,629.35 £72.29 284.85 957.14 3 s/ 370577 90834 45,80 95712
11 5/ 20,957.06 68115 276.00 957.14 3a s/ 279743 220,30 6.84 957 12
12 5/ 20,275.91 £90.12 267.03 957.14 35 s/ 187713 932 42 28,72 957 18
13 5/ 13,585.80 £95.21 257.94 557.14 5 s/ 54470 24470 1242 257 14
14 S/ 18,BB5.59 J08.41 24873 957.14 :
15 s/ 18,178.17 717.74 239.40 957.14 Se pide un préstamo al banco por un plazo de 3 afos, con 36 Suma intereses
cuctas fijas mensuales 377144
Figura 73. WACCC




del periodo establecido lo que cambia es la proporcion entre amortizacion e intereses, ya que
al final se termina amortizando una mayor parte del préstamo, asumiendo un monto de
3,771.44 soles en intereses, pero logrando generar mayor valor ya que el WACC anual

resulta 22.95% y el mensual 1.74%, mucho menor al COK calculado.

9.12 Amortizaciény CTN

AMORTIZACION

AMORTIZACION

Amortizacion | Amortizacion
En partes en partes
iguales {al iguales (al
ano) mes)
c Valor de Val?r.d.e’
Elementos Cantidad e ex adquisicion 2,667 222
adguisicion
total
Creacion de recursos académicos 1 S/.8,000 5/ 8,000 178 15
Registro de Marca y Constitucian de Empresa 1 5/534 s/ 534 500 42
Licencia de Funcionamiento 1 S/.1,500 s/ 1,500 &0 5
Publicidad 1 S/180 s/ 180 13,333 1,111
Desarrollo de APP y Landing page 1 5/.40,000 |5/ 40,000 2,679 223
Servidor Dell Powerzdge 1 5/.8,037 s/ 8,037 115 10
Publicacién en App Store 1 5/ 345 s/ 345 35 3
Publicacion en Google Play Store 1 S/.104 5/ 104

s/ 58,700

Figura 74. Amortizacion

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 24 36

Ventas 5/5,545 5/8,893 §/11,003 | 5/12,070| 5/16,863 | 5/21,326 | 5/23,356 | 5/24,50% | §/27,326 | S5/38,178 5/48,281 5/45,274 | 5/480,930 | 5§/1,040,558

Costo de ventas S/ 615 | S/ 941 | S/ 1,062 | 5/1,165| S/ 1,628 | S/ 2,059 | S/ 2,259 |5/2,405|S/ 2,038 |S/ 3680 |S/ 4661|S/ 4,661|S/ 27,5615/ 59,655

Gastos administrativos s/ 1,308|s/ 1308|s/ 1,308|s/1308)s/ 1,308s/ 1308[s/ 1308|s/1308|s/ 1308|s/ 1308|s/ 1308|s/ 1308[s/ 1s701s/ 15701

Remuneraciones Administrativas | 5/ 6,535 | 5/ 6,635 | 5/ 6,635 5/6,635 | 5/ 6,835 |5/ 66355/ 66355/ 6,635/ 66355/ 6635|5 6635|5 66355 796175/ 79,617

Gastos de Marketing s/ 555|s/ sas|s/ 1100 s/1207 s/ 168s|s/ 21338/ 2,340(s/ 24818/ 2,733 (s 38185/ 48m|s/ 4927)s/ 480935/ 104,098

saldo 5/3,568 | -s/380 5/897 /1,755 | /5,605 | s/9,192 | s/10,854 | s/12,070] s/14,012 | s/23,730 | s/20,848 | s/31,742 | s/309,959 | 5/781,8%0

Saldo acumulado 5/3,568 | -5/4,447 | -5/3550 | -s/1,795| s5/3,810 | s/13.001 | /23,856 |s/35,926 | s/49,938 | s/72,668 | s/103,516 | /135,258 | s/445,217 | s/1,227,107
Capital de trabajo | -5/9,551 |

Figura 75. CTN

En lo que respecta a la amortizacion, consideramos los ocho elementos de los gastos
preoperativos entre los cuales destacan la creacion de recursos académicos de Aproba2,
registro de marca, desarrollo del aplicativo, entre otros. Asimismo, se dividieron cada valor

de adquisicidn total entre los 3 afios y estos entre 12 para obtener las amortizaciones tanto
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anuales como mensuales. De esta manera, se determind una amortizacién mensual de
S/1408,32.

Por otra parte, para el calculo del Capital de Trabajo Neto (CTN) se tomaron en cuenta las

ventas de los 3 afios y se le restd los costos de ventas, gastos administrativos, remuneraciones

administrativas y gastos de marketing. Posterior a ello se realizo6 la suma total de los saldos

acumulados y de esta manera se determin6 un Capital de Trabajo de S/ 9 551.

9.13 Flujos de caja

o 1 2 3 4 5 6 7 8 a 10 11 12 24 36
Ventas 5/5,545 5/8,893 5/11,003 | s/12070 | s/16863 | s/21,326 | s/23.356 | s/24909 | s/27,326 | 5/38,176 | 5/48,281 | s/49,274 | s/a80,530 | 5/1,040,958
Costo de ventas s/ 615 | 5/ 041 | s/ 10e2|s/ 1,365(s/ 1628|s/ 2,059 s/ 2,259|s/ 2,405 [s/ 2638 s/ 3,686 |5/ 4661 |5/ 4661]S/ 27,561[5/ 59,655
Gastos administrativos s/ 1,308 [ &/ 1308 |S/ 1,308 |5 1308(S/ 1,308|S 1308|8 1308(S 13085 1308|S/ 1,308|S/ 13088/ 1,308 (S 15701|S&/ 15701
Remuneraciones Administrativas s/ 6,635 |5/ 66355/ 6,635 |5/ 68355/ 6635[S 6635|8 6635|S/ 6635|S/ 6635|S/ 6635|5/ 66355/ 6635([5 79617|S 79,617
Gastos de Marketing s/ 555 | 8/ 889 [ &/ 1,100 |5/ 1,207 |s/ 1686 (|S/ 2133|8 2340|S/ 2451|S/ 2733|S/ 3,818 |5/ 4828 |5/ 435275/ 48053 S/ 104,0%8
Amortizacién s/ 1408 |s/ 1408|s/  1408|s/ 1408|s/ 1408|s/ 1408|s/ 1408|s/ 1408|s/ 1408|s/ 1,408(s/ 1,408 |8/ 1408|s/ 1s500[S/ 16,500
CTN s/ 3,551
Utilidad 5/ 4,976 -5/ 2,288 |-/ s11|s/  347|s/ a197|s/ 7,783|5/ 9,446 | 5/ 10,662 | 5/ 12,604 | 5/21,321 | 5/29,440 | 5/ 30,334 [ 5/ 293,059 | 5/ 764,990
Impuesta a la renta (29.5%) -5/ 1,468 [-5/ 675 |-5/ 151 s/ 102|s/ 1,238|s/ 2296|s/ 2,787 |5/ 3145|s/ 3,718| s/ 62505/ 86855/ 8,548 |5/ 864528/ 225672
Amortizacién s/ 1,408 |5/ 1408|s/  1408|s/ 1408|s/ 1408|s/ 1408|s/ 1,408 |s/ 1408|s/ 1408/ 1,408 |s/ 1,408 |8/ 1,408 | s/ 16500(S/ 16,500
FEN -5/ 2,100 |-5/ 205 |5/  1p4s|s/ 1653 [s/ 4367|s/ 6,895 |5/ 8068|S/ 8925[s/ 10294 5/16440 | 5/22,164 | 5/ 22,794 | 5/ 223,506 | 5/ 556,218
Gastos pre-operativos -5/ 58,700
CTN -5/ 9,551
FEL -5/ 58,250 |-/ 2,100 [-5/ 205 s/ 1op48|s/ 1,653 |s/ 4367[s/ 6,855|5/ 8068|S/ 89255/ 10,294 /15,440 | 5/22,164 | 5/ 22,794 | 5/ 223,506 | 5/ 556,218
Deuda 5/ 27,300
Amortizacién -5/ 598 |-s/ 605 |-/ 613 [-5/  ®22 |5/ 630 [-5/ 638 |-5/ 546 [-5/ 655 |5/ 664|-5/ 672|5 e681|s5/ 690/(s/ s026]|s/ 10,560
Interés -5/ 360 |-5/ 352 |-/ 344 [-5/ 336 |-5/ 327 |-5/ 319 |-5/ 311 |5/ 302|-s/ 2345/ 285|-5/ 276|-8/ 267 |5/ 24605/ 526
Escudo fiscal s/ 106 | 5/ 104 | 5/ 101 | &/ 55 | s/ 57 | s/ g4 s/ g2 s/ as | s/ a7 (s s4|s/ s1]s/ 79 | s/ 726 | 8/ 273
FCA -5/ 40,550 |-5/ 2,551 |-5/ 1,058 |5/ 152 |5/ 794 |s/ 3507 |S/ 6032|5/ 7,202|sS/ 8057|S/ 9424 5/15567 | 5/21,288 | 5/ 21,515 | 5/ 212,746 | 5/ 545,005

Figura 76. FEN, FEL y FCA del afio 1,2y 3

Se llevo a cabo la elaboracion del Flujo de Caja que nos servira para determinar la capacidad

financiera de nuestro proyecto Aproba2 para un periodo de tres afios. De la misma manera,

nos permitira conocer el nivel de los ingresos por las ventas realizadas como también la

utilidad que se podra alcanzar dentro de este periodo. Es importante precisar que, si bien los

primeros meses obtenemos un FEL negativo, la situacion mejora a partir del tercer mes con

un FEL positivo de S/1048. Asimismo, para el mes 1 se obtiene una utilidad negativa de

S/4976 y, a pesar de ello, para el mes 4 nos encontramos en un escenario mas favorable con
S/347 de utilidad. Para el proyecto de Aproba2 el Flujo de Efectivo Libre (FEL) sera de S/
32,092 para el afio 1, S/ 223,506 para el afio 2 y S/ 556,218 para el afio 3. Después de hacer
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los calculos respectivos, terminamos con un Flujo de Caja del Accionista (FCA) en el primer
afio de S/ 49,019, para el segundo afio de S/ 212,746 y para el tercer afio de S/ 545,005.

9.14 Indicadores financieros

4

6

7

8

9

10

11

12

24

36

VAN MENSUAL PROYECTO |-5/68,250 [-5/

2,064 |-5/

S/ 935

S/ 1,543

S/ 4,007

s/

6,219

s/ 7,152

S/ 7,776

S/ 8,816

/13,839

5/ 18,338

5/ 18,538

/147,846

S/ 288,244

VAN MENSUAL ACUMULADO |-5/ 68,250 |-5/

70,314 |-5/ T

-5/ 69,517

-5/ 67,974

-5/ 63,967

-8/ 57,745

-5/ 50,557

-5/42,821

-5/34,004

-5/20,165

-5/ 1,826

S/ 16,712

5/164,559

S/ 463,802

PROYECTD

INGRESOS VALOR PRESENTE | 5/ - -5/

5,450

S/

8,552

S/ 10,445

S/ 11,267

S/ 15472

S/ 19,233

S/ 20,733

5/21,704

5/23,403

5/32,137

S/ 35,950

S/ 40,075

5/318,128

S/ 560,033

EGRESOS VALOR PRESENTE

VAN MENSUAL ACCIONISTA |-5/40,550 |-5/ 2,886 |-5/ 1,012 |5/ 180 |8/ 7F27[S/ 3141|5S/ 5285 |8  6173|S/ 6755|8/ 7,729 5/12,488 | 5/16,706| 5/ 16,823 | §/125,373 | §/ 246,555

VAN MENSUAL ACUMULADO |-5/40,350 |-5/ 43,837 |-5/ 44,845 |-5/ 44,669 |-5/43,542 |-§/ 40,801 |-§/ 35,516 |-S/ 29,343 [-5/22,588 |-5/14,858 |-§/ 2,371 | 5/14,335| 5/ 31,158 | §/156,532 | 5/ 403,086

Figura 77. Van del proyecto y del accionista

INDICADORES |
PROYECTO ACCIONISTA
VAN 5/16,712 VAN 5/ 31,158
IBC 1.015 TIR 26.24%
TIR 22.02% PRD (meses) 10
PED (meses) 11 |

Figura 78. Indicadores financieros

Tomando como referencia un WACC mensual de 1.74% se alcanz6 un VAN de S/16,712 ya
que es mayor a 0 todo indica que nuestros flujos de caja generaran beneficios y de la misma
manera Aproba2 es un proyecto rentable el cual debera aceptarse por la generacion de valor.
Asimismo, al trabajar con un COK mensual de 2.23% se logr6 un VAN del accionista de
S/31,158, ya que es mayor a cero podemos afirmar que Aproba2 genera valor y es una buena
alternativa de inversion. Es importante precisar que la TIR del proyecto Aproba2 es de
22.02%, al ser un valor mayor que el WACC esto nos indica que el rendimiento sobre el
capital es mayor al minimo que se deberia aceptar para su implementacion, motivo por el
cual se debe aceptar el proyecto. Por otra parte, la TIR para el accionista es 26.24%, al ser
una tasa que supera el COK, significa que el rendimiento sobre el capital que genera nuestro
proyecto de Aproba2 es mayor al minimo que se deberia aceptar para llevarlo a cabo, por lo
cual se deberéa aceptar el proyecto. Cabe mencionar que el proyecto de Aproba2 cuenta con

un indice Beneficio/Costo de 1.015 y al ser un valor mayor a 0, se determina que los
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beneficios son mayores que los costos, motivo por el cual Aproba2 debera ser tomado en

consideracién. En cuanto al PRD podemos afirmar que en un periodo de 11 meses se lograra

recuperar todo lo invertido, es por ello que concluimos que nuestro proyecto de Aproba2

sera sumamente rentable y beneficioso. Por ultimo, es importante precisar que el periodo de

recupero de inversion para el accionista es de 10 meses una vez puesto en marcha el proyecto

de Aproba2.

9.15 Flujo anual

MES ANO D ANOD 1 ANOD 2 ANO 3

Ventas 52870683 5/480,930 541,040,953
Costo de ventas -5/ 27,781 |5/ 27,561 |5/ 59,655
Gastos administrativas -5 15,701 |-5/ 15,701 |-5/ 15,701
Remuneraciones Administrativas -5/ 79,617 -5/ 79,617 -5/ 79,617
Zastos de Marketing -5/ 28,708 |-5/ 48,093 |-5/ 104,006
Armortizacion -5/ 16,500 |-5/ 16,500 |-5/ 16, 200
LUilidad 5/ 118,358 | 5/ 293,059 | 5/ 764,990
mpuesto a la renta [ 29.5%) -5/ 34,818 |-5/ 86,452 |-5/ 225,672
Arnortizacion 5/ 16,900 | 5/ 16,900 | 5/ 16,900
FEN s/ 100342 |5/ 2235065/ 556,218
(3astos pre-operativos -5/ 58,700

CTN -5/ G551

FEL Sf 68,250 | 5/ 100,342 | 5f 223506 | 5/ 556,218
Deuda 5/ 27,300

Amortizacion -5/ 7,714 (-5 2026 [-5/ 10,560
nterés -5/ 3,771 |-5/ 2,460 |-5/ 926
Ezcudo fiscal 5! 1,113 | &/ 726 | &/ 273
FCA 5/ 40950 [s/ 89969 |5/ 212,746 |5/ 545,005

Figura 79. Flujo anual

El flujo de caja anual nos permite ordenar y controlar los ingresos y gastos de la empresa

para asi garantizar la liquidez y al mismo tiempo la viabilidad del proyecto de negocio. Como

se puede apreciar en el cuadro, se desarroll6 de manera anual para los 3 primeros afios los

flujos mostrados en la hoja anterior; es decir, el FEN, el FEL y el FCA. Como se puede
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observar, se ha obtenido un resultado favorable para la empresa afio tras afo, ya que el FCA

va aumentando de manera progresiva alcanzando al tercer afio un monto de 545,005 soles.

9.16 Estado de Resultados

Ao 1 Afio 2 Afio 3

Ventas brutas 287,063 480,930 1,040,958

(-1 Descuentos sobre ventas 28,706.25 48,053.04 104,095.78
Ventas netas 258,356 432,837 936,862
(-1 Costo de ventas -27,781 -27,561 -59,655
Utilidad Bruta 230,576 405,276 877,207

Gastos operativos

(-] Gasto de ventas -28,706 -48,093 -104,096
(-] Gastos administrativos -15,701 -15,701 -15,701
Utilidad Operativa 186,168 341,482 757,410

Ingresos financieros - - -
(-] Gastos financieros -3,771 -2,480 -926
Otros ingresos - - -

(-) Otros gastos - . _

Utilidad antes de Impuestos 182,397 339,022 756,485
29.50% I.R {29.5%) 53,807 100,012 223,163
Utilidad Neta 128,590 239,011 533,322

Figura 80. Estado de resultados

Se llevo a cabo el armado del Estado de Resultados o también llamado Estado de Ganancias
y Pérdidas para los afios 1, 2 y 3 de nuestro proyecto Aproba2. Cabe resaltar que se sumaron
las ventas mensuales del flujo de caja para poder trabajarlo de manera anual. Ademas de
ello, para los descuentos sobre ventas se determino un 10% para cada afio, tomando en cuenta
los descuentos por publicidad que brindamos en ciertas estaciones del afio, ya sea por ser
época de parciales, finales, cyber days, fechas festivas, etc. Por otra parte, para los gastos de
ventas se tomaron en cuenta gastos correspondientes al area de marketing para las campafias
digitales de Aproba2 en la que emplearemos publicidad pagada con el fin de elevar nuestras
cifras de alcance y para concluir se restaron los gastos administrativos y gastos financieros

en donde se incluyen los intereses del préstamo.
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9.17 Punto de equilibrio

Paquete parcial 24% Paquete El iltimo esfuerzo
CONCEPTO 1 2 3 CONCEPTO 1 2 3
VENTAS 5/.61,543.18 5/.115,795.615/.250,635.74 VENTAS 5/.188,478.58 5/.328,386.73 5/.710,782.14
COSTOS FUOS 5/.11,562.89 §/.15,900.97 S/.28,973.38 |COSTOS FLIOS 5/.32,761.51 §/.45,052.76 5/.82,091.25
Gastos de financiamiento 5/.905.15 §/.590.40 §/.222.15 Gastos de financiamiento 5/.2,564.58 5/.1,672.81 5/.629.44
Gastos de ventas 5/.6,889.50 5/.11,542.33 5/.24,982.99 Gastos de ventas 5/.19,520.25 §/.32,703.27 S/.70,785.13
Gastos administrativos §/.3,768.24 §/.3,768.24 5/.3,768.24 Gastos administrativos S/.10,676.68 5/.10,676.68 S/.10,676.68
COSTOS VARIABLES 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00 |COSTOS VARIABLES 5/.0.00 5/.0.00 5/.0.00
Precio de venta unitario s/ 150.00 S/ 150.00 S/ 150.00 Precio de venta unitario Clasico s/ 300.00 S/ 300.00 S/ 300.00
PUNTO DE EQUILIBRIO (unidades) 77.09 106.01 193.16 ‘ PUNTO DE EQUILIBRIO (unidades) 109.21 150.18 273.64
Paquete parcial 77.09 106.01 193.16 Paguete El dltimo esfuerzo 109.21 150.18 273.64
PUNTO DE EQUILIBRIO §/. 5/.11,563 5/.15,901 5/.28,973 ‘ PUNTO DE EQUILIBRIO §/. 5/.32,761.51 $/.45,052.76  5/.82,091.25
Paquete parcial 5/.11,563 5/.15,901 5/.28,973 Paguete El dltimo esfuerzo 5/.32,762 5/.45,053 5/.82,091
PUNTO DE EQUILIBRIO % PUNTO DE EQUILIBRIO %
Paquete parcial 18.79% 13.73% 11.56% Paguete El dltimo esfuerzo 17.38% 13.72% 11.55%
Figura 81. Punto de equilibrio del paquete parcial y del paquete El ultimo esfuerzo
Clases grupales 4% Clases individuales
COMNCEPTO 1 2 3 CONCEPTO 1 2 3
VENTAS 5/.9,937.76 §/.17,201.21 §/.37,231.45 VENTAS 5/.27,102.99 §/.19,546.83  5/.42,308.46
COSTOS FUOS §/.1,927.15  §/.2,650.16 5/.4,828.90 |COSTOS FlIOS 5/.2,408.93 5/.3,312.70 5/.6,036.12
Gastos de financiamiento S/.150.86 5/.98.40 5/.37.03 Gastos de financiamiento S/.188.57 $/.123.00 5/.46.28
Gastos de ventas 5/.1,148.25 5/.1,923.72 5/.4,163.83 Gastos de ventas 5/.1,435.31 5/.2,404.65 5/.5,204.79
Gastos administrativos S/.628.04 5/.628.04 5/.628.04 Gastos administrativos S/.785.05 5/.785.05 5/.785.05
COSTOS VARIABLES §/.7,453.32 §/.12,900.91 §/.27,923.58 |COSTOS VARIABLES 5/.23,037.54 §/.16,614.81  5/.35,962.19
Costo por clase 5/.7,453.32 §/.12,900.91 §/.27,923.58 75% Costo por clase 5/.23,037.54 s/.16,614.81  5/.35,962.19
C.V unitario S/ 15 5/ 15 5/ 15 C.V unitario S/ 45.00 S/ 45.00 S/ 45.00
Precio de venta unitario S/ 20.00 S/ 20.00 S/ 20.00 Precio de venta unitario S/ 60.00 S/ 60.00 S/ 60.00
PUNTO DE FQUILIBRIO {unidades) 385.43 530.03 965.78 | PUNTO DE FQUILIBRIO {unidades) 160.60 220.85 402.41
Clases grupales 385.43 530.03 965.78 Clases individuales 160.60 220.85 402.41
PUNTO DE EQUILIBRIO §/. §/.7,709 5/.10,601 5/.19,316 | PUNTO DE EQUILIBRIO 5/. 5/.9,635.74 §/.13,250.81  §5/.24,144.48
Clases grupales 5/.7,709 $/.10,601 5/.19,316 Clases individuales 5/.9,636 $/.13,251 S/.24,144
PUNTO DE EQUILIBRIO % | PUNTO DE EQUILIBRIO %
Clases grupales 77.57% 61.63% 51.88% Clases individuales 35.55% 67.79% 57.07%

Figura 82. Punto de equilibrio de las clases virtuales grupales e individuales

Aproba?2 cuenta con cuatro alternativas de reforzamiento para los alumnos universitarios, en

estos se encuentran el paquete Parcial, el paquete EI Ultimo Esfuerzo, las clases grupales y

las clases individuales. Se han elaborado cuatro tablas con la finalidad de poder determinar

el punto de equilibrio de cada uno de los servicios que ofrecemos. Asimismo, para su

elaboracion se han tomado en cuenta las ventas realizadas, los costos fijos y los costos
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variables en los que se han incurrido desde el afio 1 hasta el afio 3. Para el paquete parcial el
punto de equilibrio se encuentra al vender 77 unidades (S/.11,563) en el afio 1, 106 unidades
(5/.15,901) en el afio 2 y 193 unidades (S/.28,973) en el afio 3. En el caso del paquete El
Ultimo Esfuerzo para alcanzar el punto de equilibrio se deberan vender 109 unidades
(5/.32,761) en el primer afio, 150 unidades (S/.45,053) en el segundo afio y 274 unidades
(5/.82,091) en el tercer afio. En cuanto a las clases grupales, el punto de equilibrio se alcanza
al vender 385 unidades (S/.7,709) en el afio 1, 530 unidades (S/.10,601) en el afio 2 y 966
unidades (S/.19,316) en el afio 3. Por ultimo, para lograr el punto de equilibrio para las clases
individuales se deberdn vender 161 unidades (S/.9,636) en el primer afio, 221 unidades
(S/.13,251) en el segundo afio y 402 unidades (S/.24,144) en el tercer afio.

9.18 Balance General

BALANCE GENERAL
Activo Corriente Pasivo Cormriente

Caja 5/46. 428 Deuda corto plazo S5/3,771.44
Sueldo 5/11,490 .36
Total AC 5/46,428.00 Total PC 5/15,261.80

Pasivo No Corriente
Intangibles 5/86,267 .50 Préstamos a largo plazo S5/27,300.08
Total PNC 5/27,300.08

Amortizacion acumulada -5/1.,408.32
TOTAL PASIVOS 5/42,561.88
Patrimonio

Aporte de accionistas 5/40,950.12
|. Renta (29 5%) 5/34 91571
Reserva legal 5/12,858.99
Total ANC 5/84,859.18 TOTAL PATRIMONIO 5/88,724.82
TOTAL ACTIVOS S5/131,287 TOTAL PAS. Y PAT. S5/131,287

Figura 83. Balance General de Aproba2

Con la finalidad de poder proyectar un reporte financiero del primer afio es necesario realizar
un balance general, este esta conformado por tres elementos: Activos, Pasivos y Patrimonio.

Cada elemento cuenta con subdivisiones dependiendo de la importancia o temporalidad, los
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activos y pasivos se dividen en corrientes y no corrientes. Se obtuvo un total de 131,287
soles en ambas partes lo que demuestra un equilibrio importante entre el total activos y el
total de pasivos y patrimonio. Esto es de mucha importancia, ya que si se desea tomar alguna
decision relevante las personas encargadas tienen plasmado lo que gasta la empresa junto a

lo que tiene.

10 FINANCIAMIENTO

Como hemos mencionado en anteriores entregas, nuestra idea de negocio nacié de la
necesidad de ayudar a los alumnos de la universidad, nuestros compafieros; sin embargo, no
todas las ideas son rentables, por lo que fue necesario realizar diversos experimentos para
tener la seguridad de que no solo nos parecia una buena idea, sino que realmente seria Util
para nuestros futuros usuarios. Con actividades tan simples como entrevistar tanto a expertos
como a alumnos pudimos validar nuestras hipétesis, mejorar algunos detalles en cuanto a la
experiencia del usuario gracias a la implementacion del concierge y a la informacion de
primera mano que brinda, pues con este método se busca validar si las expectativas que

tuvieron antes del servicio coinciden con lo ofrecido.

Gracias a las entrevistas, los posts en redes sociales y la cantidad de formularios recibidos
para adquirir paquetes, hemos podido constatar que nuestro publico si esta interesado en
nuestra idea de negocio, por ello nos contactamos con una comparfiera que también es tutora
en una academia para que ofrezca una clase a alumnos interesados en Aproba2, de modo que

podamos comenzar a generar ventas reales y comenzar a crecer.

Para iniciar un negocio, es importante contar con un capital que ayude a despegar el proyecto
el cual normalmente es otorgado por entidades bancarias a una gran tasa de interés, por ello
para los emprendimientos, una de las opciones de financiamiento son las no tradicionales,
las cuales evitan esos gastos extra y reciben mucha mas libertad para tomar decisiones
respecto al negocio. Existen los inversores angel, los crowdfunding, syndicates, entre otros,
sin embargo, el segundo va mas con el negocio propuesto, ya que involucra a varias personas
con un capital minimo, que apoyan la idea de este servicio. En esta ocasion, ofreceremos un

precio menor al publicado, dando mayores facilidades o la oportunidad de tener acceso a
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mayores servicios. Ademas, la ventaja de utilizar este método es que, al involucrar a cierta

cantidad de personas, ayuda a la visibilidad del servicio y se genera una comunidad.

A pesar de que los financiamientos no tradicionales son una buena opcion, quisimos analizar
la oportunidad de pedir un préstamo bancario a través del Banco Continental (BBVA), pues
consideramos importante generar un historial crediticio para mejorar nuestro puntaje y en un
futuro, poder pedir mayores montos a menores tasas, mayores facilidades, etc. Ademas, el
contar con este gasto financiero, ayuda a disminuir el pago de impuestos. Algunas de las
opciones que ofrece el banco son las facilidades de pagos para los emprendimientos debido
a programas donde se paga de manera mensual, trimestral o semanal. También cuentan con
la opcién de Fast Cash, donde puedes desembolsar préstamos comerciales por medio del
BBVA Net Cash sin necesidad de evaluaciones, ni tramites una vez ya concretada una

relacion formal.

Si bien esta ultima mencionada es muy atractiva para el emprendimiento, lamentablemente
para obtenerlo solicitan documentos que sustenten el funcionamiento y la rentabilidad de la
empresa por lo menos desde hace tres meses, por lo que la manera en la que se conseguira

el capital inicial sera por medio del crowdfunding.

11 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1 Conclusiones

- Aprobados genera valor a los usuarios al ofrecer un servicio de calidad, fcil de usar,
con disponibilidad 24/7 y con una serie de elementos diferenciales tales como
materiales dinamicos e interactivos, utiles herramientas de microlearning,
comunidades de estudio, podcast de estudio, entre otros; todo ello, a fin de brindar la
mejor experiencia de aprendizaje que el usuario pueda tener, marcando la diferencia
con lo que ofrece la competencia. De tal manera, Aprobados es un modelo de negocio

escalable, capaz de generar rapidamente y multiplicar sus beneficios.

- A partir de las entrevistas realizadas a los usuarios se puede concluir que existe un

publico desatendido, el cual busca un servicio educativo innovador de reforzamiento
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para los cursos universitarios. De la misma manera, estarian dispuestos a suscribirse
en los distintos paquetes de asesorias que ofrecemos a través de la app Aproba2 ya
que consideran que los precios de los paquetes son accesibles teniendo en cuenta que
recibirdn clases en tiempo real, material de reforzamiento actualizado, podcasts y
videos explicativos, los cuales serdn de gran ayuda para obtener altas calificaciones
y lograr aprobar satisfactoriamente los cursos.

En cuanto a la validacion del BMC por parte de los expertos, concluimos que hay
muchos costos que se pueden optimizar como por medio de la tercerizacion,
contratando por recibos por honorarios, etc. También determinamos que el core del
proyecto son las clases, pero las asesorias y herramientas son partes claves que

generan valor en el estudiante y que nos diferencian de las academias.

Se tiene una buena aceptacion por parte de nuestros clientes y seguidores de
Aproba2. Esto debido a lo sencillo y facil que la aplicacién es de manejar, lo cual
nos ha permitido satisfacer al cliente con la interaccion del prototipo final. Por otra
parte, se logré sorprender con todo el contenido de Aproba2 siendo una aplicacién
donde el usuario puede tener acceso a una serie de herramientas dindmicas e
interactivas tales como los videos interactivos, los podcasts de estudio, las
herramientas de microlearning, etc.; asi como, otros servicios agregados tales como:
la comunidad de estudio, las reservas de clases grupales o individuales segln
preferencia del usuario, los chatbots y las asesorias online en tiempo real. Todas
herramientas y servicios super Utiles para mejorar la experiencia de aprendizaje del
estudiante y con disponibilidad las 24 horas del dia. Y, sobre todo, a un precio

accesible tanto para las clases virtuales como para las suscripciones a nuestros planes.

En conclusidn, el desarrollo e implementacion de Aproba2 ha puesto en evidencia el
mercado de academias universitarias en el pais. Se ha podido validar que las
academias se han visto muy golpeadas por la situacion sanitaria mundial y su
adaptacion al mundo tecnologico no ha sido muy eficiente. Es por ello que Aproba2
aprovecha esas carencias y brinda recursos académicos a disponibilidad del cliente
en todo momento. Esto se ha podido evidenciar en las entrevistas a los potenciales

cliente y clientes a través de sus comentarios y su participacion.
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11.2

La pandemia, como bien sabemos, afect6 no solo la atencion a los estudiantes sino
también a muchisimas academias ya que tuvieron que recortar gastos y buscar
maneras de mantener a sus clientes. Por ello, concluimos que un punto importante a
tomar en cuenta para la continuidad del emprendimiento es la necesidad de generar
una conexién con nuestro publico en todos los puntos del customer journey,
ofreciendo una atencion personalizada de alta calidad para que desde el momento

cero, noten el diferencial.

A partir del plan financiero que desarrollamos a lo largo del trabajo, podemos
concluir que nuestro modelo de negocio Aproba2 es una gran alternativa de inversién
ya que se obtiene como resultado un VAN de S/16,712. Asimismo, es importante
mencionar que toda la inversion realizada se lograra recuperar en apenas 11 meses,
lo cual es un indicador muy favorable para un proyecto que ademas cuenta con un

alto nivel de crecimiento para los proximos afios.

El crecimiento estimado mensual tomando como referencia el resultado de las
primeras 4 semanas fue de un 13.15% siendo un 20.1% el anual en funcion a la tasa
de crecimiento de estudiantes matriculados en las universidades ya que el flujo de
alumnos incrementa cada afio. Sin embargo, es importante tomar en cuenta que para
la época de examenes parciales y finales los estudiantes tienden a comprar mas
paquetes y clases con la finalidad de aprobar, por lo que se considera un crecimiento
de 50%. Siguiendo el crecimiento estimado, para el primer afio se obtendria un total
de 1046 suscripciones vendidas y 994 clases ya sean individuales o grupales. Para el

segundo Yy tercer afio se obtendria un total de 3509 y 7594 unidades vendidas.

Recomendaciones

Para el cuadrante de Canales en el BMC se recomienda implementar una cuenta de
Aproba2 en la red social de Tik Tok, ya que nos estamos dirigiendo a un publico

joven, el cual actualmente se encuentra conectado en redes sociales de manera
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continua. Al implementarlo esto nos permitird obtener un mayor alcance y aumentara

el nimero de conversiones.

También es recomendable detallar de una mejor manera los tipos de paquetes que se
ofrecen y aumentar el valor creando beneficios para los que se matriculan dos ciclos

seguidos 0 a quienes recomienden.

Otro punto importante que obtuvimos de la validacion del BMC, es la posibilidad de
utilizar las herramientas de financiamiento que dan tanto las universidades, como los
concursos, ademas de entidades. Asimismo, considerar la opcion de ONG y aceptar
donaciones de empresas que buscan disminuir sus impuestos por medio de los

certificados generados a la hora de dirigir dinero a proyectos como estos.

Se recomienda contratar un equipo especializado en marketing digital para el manejo
de las sociales de Aproba2 y el disefio de las publicaciones, teniendo en cuenta que
el publico objetivo se mantiene constantemente activo en Instagram y Facebook, lo
cual se vera reflejado en el aumento del nivel de ventas y se obtendra un mayor

alcance y, de igual manera, una mayor tasa de conversion.

Al ser una empresa nueva en el mercado la presencia de descuentos, sorteos y ofertas
en las redes sociales es considerado esencial para poder captar méas clientes ya que
estamos en la etapa inicial, de esta forma logramos mejorar la imagen de la marca,
logramos captar mas usuarios para nuestra base de datos, incrementamos nuimeros
de seguidores, conocemos la opinién de nuestros seguidores y sobre todo los

fidelizamos a Aprobados.

Es importante recalcar la importancia de la presencia en redes sociales de la marca,
ya que se permite llegar de una manera mas facil y rapida a clientes que a través de
las mismas redes generan mayor alcance del trabajo de Aprobados e incentiva a las
personas a conocer respecto a esta nueva herramienta académica. Por lo que es

necesario mantener el flujo interactivo con los clientes en estas plataformas.
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13 ANEXOS

INGRESO GASTO
PROMEDIO MENSUAL

% de sus ingresos

S$/12,660 62%

S/7,020 68%
S/3,970 75%
S/2,480 80%
S/1,300 87%

Anexo 1. Informe “Perfiles Socioecondmicos Pera 2019” de IPSOS

TODOS LOS MEDIOS DE PAGO

En el B .
3.99% + S/ 1.00 + IGV

momento

En 14 dias 379% + 5/ 1.00 +IGV

Anexo 2. Comisiones cobra por transaccion de Mercado pago
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20:38

A\ A1 Asesorias

Hoy
Hola, cual es el precio de una clase
individual? 19:59

CLASES PARTICULARES

¥ Horarios de las clases en base
a tu disponibilidad y la del
profesor ¥ Temas y material
personalizado en base al alumno.
¥ Duracién minima 2 horas 99
Las clases se separan minimo con
1 dia de anticipacion 20:36

Muchas gracias ;3

Anexo 3. Evidencia del costo de una clase particular de la academia Al
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