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Resumen Ejecutivo
La finalidad de toda institucion educativa es transmitir conocimientos adecuados a sus
estudiantes, a través de aprendizajes que se puedan aplicar en su vida diaria, sobre todo
durante los niveles bésicos de educacion; también es muy importante que estos colegios y los
padres de familia ofrezcan y hagan uso de las diferentes metodologias, herramientas de
formacion y TIC para permitir a los estudiantes obtener una adecuada ensefianza y un 6ptimo
rendimiento académico. Por tanto, una necesidad primordial para el desarrollo y mejora del
rendimiento en los estudiantes del nivel de educacion primaria se fundamenta en proponer
programas de asesoria y reforzamiento innovadores y efectivos, cuyos resultados mejoren el
rendimiento académico de los estudiantes y a la vez complementen la falta de tiempo que
tienen sus padres o apoderados para apoyarles Optimamente con sus deberes escolares, es
bajo esta perspectiva que nace “Tutor Class”, un proyecto innovador de tutoria virtual para
escolares del nivel primario.
Este estudio buscé evaluar la viabilidad econdmica, técnica y financiera para el proyecto
propuesto. El proyecto busca atender una demanda a nivel nacional y ofrecer sus servicios a
las familias de NSE A, B y C, cuya unidad familiar incluya nifios en edad escolar del nivel
primara; que presenten problemas de rendimiento académico y busquen reforzar sus
capacidades escolares. Se realizd un analisis del sector educativo del nivel primario, sobre la
realidad actual del sistema educativo y determinar los factores que influyen en el rendimiento
escolar de los estudiantes y las necesidades que estos y sus apoderados tienen, para proponer
una alternativa que permita a los nifios mejorar su rendimiento y calidad educativa.
Este andlisis se realiz6 mediante un andlisis misto del sector y las necesidades de los posibles
consumidores, el instrumento utilizado fue una encuesta aplicada a una muestra de 586
familias. Los resultados permitieron concluir la factibilidad y viabilidad del proyecto

propuesto, cuyos resultados, arrojaron un VAN financiero de 2°822,975 mayor a cero y una



TIR financiera de 78.48%, mayor al WACC propuesto, el costo beneficio arroj6 un valor 1.40
(40% de rentabilidad por cada sol invertido) y una recuperacion de las inversiones para el

mes cinco del segundo afo.



Abstract
The purpose of every educational institution is to transmit adequate knowledge to its students,
through learning that can be applied in their daily lives, especially during the basic levels of
education; It is also very important that these schools and parents offer and make use of the
different methodologies, training tools and ICT to allow students to obtain adequate teaching
and optimal academic performance. Therefore, a primary need for the development and
improvement of performance in students at the primary education level is based on proposing
innovative and effective counseling and reinforcement programs, whose results improve the
academic performance of students and at the same time complement the lack of time that
their parents or guardians have to optimally support them with their homework, it is from this
perspective that “Tutor Class” was born, an innovative virtual tutoring project for primary
school students.
This study sought to assess the economic, technical, and financial feasibility for the proposed
project. The project seeks to meet a demand at the national level, and offer its services to
families of NSE A, B and C, whose family unit includes children of primary school age; who
present academic performance problems and seek to strengthen their academic abilities. An
analysis of the educational sector of the primary level was carried out, on the current reality
of the educational system and to determine the factors that influence the school performance
of the students and the needs that these and their parents have, to propose an alternative that
allows children improve their performance and educational quality.
This analysis was carried out through a mixed analysis of the sector and the needs of potential
consumers, the instrument used was a survey applied to a sample of 586 families. The results
allowed to conclude the feasibility and viability of the proposed project, whose results
showed a financial VPN of 2'822,975 greater than zero and a financial IRR of 78.48%,

greater than the proposed WACC, the benefit cost yielded a value of 1.40 (40% of



profitability for each sol invested) and a recovery of investments for month five of the second

year.
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Capitulo I. Definicion del problema
Este capitulo define la realidad problematica del sector educativo en el pais, sobre todo en los
niveles de educacion primaria, y las causas y efectos del rendimiento académico en los

estudiantes.

1.1.  Contexto del problema a resolver

1.1.1. Contexto politico

El problema principal que tuvo que afrontar el gobierno en los tltimos afios esta relacionado
a la pandemia del Covid-19, la cual conllevo a tomar medidas preventivas y promulgar leyes
que permitieran controlar el nivel de contagios y las necesidades econémicas y sanitaras del
pais, entre los que destaco a nivel estudiantil, la ejecucion de nuevos métodos de ensefianza,
como son las clases virtuales, si bien para este periodo 2022 se vienen analizando y
ejecutando propuestas para el retorno a las clases presenciales, el panorama educativo aiin no
se muestra muy alentador, por ende se han planteado planes de retorno a clases a través de la
modalidad semipresencial, pero estd sujeta a las variaciones de escenarios que se presenten en
cuanto al Covid 19 y otras enfermedades pandémicas que puedan aparecer en el futuro

1.1.2. Contexto economico

Segtn el BCRP, al cierre del 2020 se han presentado tendencias negativas para el crecimiento
del PBI (-11%) (BCRP, 2021). Respecto a las inversiones publicas en educacion, segin el
Banco Mundial (2021), dentro de América del Sur, en los tltimos diez afios el Pert es uno de
los paises que ha destinado un bajo presupuesto al sector educativo, los cuales representan
casi el 4% respecto a su recaudacion e indicadores del PBI, mientras que otros paises destinan

presupuestos superiores a este. (Ver apéndice Al)

Figura 1



Gasto en Educacion de paises representativos 2010-2019 (Porcentaje del PBI)

Fuente: Banco Mundial (2021)

Estos indicadores demuestran la poca preocupacion y prioridad que el Estado tiene en
mejorar la infraestructura educativa del pais, generando que a nivel internacional la educacion
peruana sea considerado de calidad baja o media, sobre todo en niveles bésicos, como
primaria y secundaria; este es un problema que viene presentandose desde hace muchos afios
y generaciones.

Segin Comex Peru, la matricula en las instituciones educativas privadas disminuyo
considerablemente con respecto a 2019, como consecuencia de los problemas econémicos
generados por la pandemia, por tal motivo, las instituciones educativas privadas se vieron en
la necesidad de ajustar sus costos y gastos, para poder frenar esta situacion. (Ver apéndice
Al)

1.1.3. Contexto social

En Pert, la educacion es considerada como un derecho fundamental de toda persona, esta
debe brindarse en instituciones educativas y en diferentes areas de la sociedad. (MINEDU,
2003)

El Ministerio de Educaciéon (MINEDU) es el encargado de medir el rendimiento educativo de
los estudiantes a través de las pruebas ECE (Evaluacion Censal de Estudiantes). Los
resultados de las pruebas realizadas en el 2019 determinaron que el 34% de los alumnos de

nivel primario, de ambos grados alcanzaron, un nivel de logro “satisfactorio” en sus



evaluaciones y un porcentaje alto de los alumnos arrojaron resultados con nivel de “en
proceso” (MINEDU, 2020). COMEX PERU (2020) sefial6 que las tasas de desercion escolar
para los ultimos periodos fueron altas en muchos paises, como consecuencia de la crisis
sanitaria. (Ver apéndice A2)

1.1.4. Contexto tecnologico y cientifico

Segun Guillen et al., (2021), el contexto de la pandemia Covid-19 obligd a que muchas
instituciones realizaran clases virtuales, de esta manera el estudiante logra comprender la
contribucion de las herramientas digitales en su formacion profesional. Ormachea (2020)
refiri6d que, para el afio 2020, desde el enfoque internacional y dada la coyuntura vivida en el
mundo se evidencio la necesidad de uso de las estrategias de ensefianza y aprendizaje de
manera online, reconociendo los lineamientos internacionales sobre la educacion, ya que la
virtualidad se convirtid en parte de la vida cotidiana.

Segun Equilibrium (2017), la demanda de clientes, respecto a los servicios virtuales, aumenta
con las tendencias globales debido a los avances del internet y la tecnologia, se espera que la
poblacion urbana mundial crezca en mas del 30%, entre 2015 y 2030.

1.1.5. Contexto cultural

Una buena educacion se basa normalmente en la calidad de la ensefianza que brindan los
profesores, pero también existen otros factores importantes que forman parte del proceso,
como el apoyo familiar; ademas de la implementacion de metodologias de ensefianza y las
TIC que contribuyen también a la mejora y eficiencia de la educacion en los diferentes
niveles formativos.

Rosa Chévez, en el portal de Ojo Publico, expone los argumentos de Nelly Aedo, quien
expresa que el Minedu contempl6 dentro de sus estrategias el programa Aprendo en Casa, lo
cual también ha comprendido a la Educacién Intercultural Bilingiie, esto ha representado

mayores dificultades debido a poca cobertura de los servicios publicos existentes en esas



regiones. En el mismo reporte, Santiago Cueto, menciona que en “Peru hay niveles muy
desiguales de aprendizaje, los estudios muestran que nifios en situacion de pobreza,
indigenas, de zonas rurales o con discapacidad aprenden menos que sus pares que no tienen
esas condiciones”, por su parte Jaime Saavedra explica que “La educacion si genera una
mayor productividad, una mejor insercion al mercado laboral y eso redunda a lo largo de la
vida en mejores ingresos” y lo argumenta diciendo que “un nifio o joven que haya
interrumpido durante un ario su proceso de estudio, potencialmente puede ver perjudicado
sus ingresos futuros a lo largo de las siguientes décadas” (Ojo Plblico, 2021).

1.1.6. Contexto legal

La principal normativa peruana que rige a los habitantes del Pert es la Constitucion Politica,
ademas las empresas del territorio se encuentran reguladas por las diferentes disposiciones
legales que sefiala Politicas de la Calidad, y de control como la SUNAT, INDECOPI. El
sector educativo est4 regulado principalmente por la Ley 28044, Ley General de Educacion,
que define a la educacion como "un proceso de aprendizaje y ensefianza que se desarrolla a lo
largo de la vida y que contribuye a la formacion integral de las personas, al pleno desarrollo
de sus potencialidades, creacion de cultura y al desarrollo de la familia y de la comunidad
nacional, latinoamericana y mundial" (MINEDU, 2003). El Estado es el encargado de
garantizar la calidad de estos servicios educativos en la gestion ptblica y se encarga de
regular y supervisar los servicios que se brindan en la educacion privada. (MINEDU, 2003).

Tabla 1
Analisis PESTEL del sector educativo

Factor Indicador

Mala relacion entre poderes del estado

Gestion corta de los representantes en los diferentes cargos de gobierno
Lanzamiento de politicas preventivas para combatir la crisis sanitaria
Baja aceptacion de la gestion de gobierno actual

Politico

Deficiencia en los indicadores financieros del pais (BCRP, 2021)

Bajo presupuesto publico para el sector educacion, en comparacion a otros paises
fatinoamericanos (Banco Mundial, 2021)

Falta de inversion en estructura educativa

Mayor oferta privada en educacion

Reduccidn de costos y pensiones en los colegios (Ley 5009)

Econdémico




La educacidn es un derecho social de las personas
Evaluaciones ECE al 2019, demuestran los bajos niveles de logro en el rendimiento
Social académico de los estudiantes (MINEDU, 2020)
Se espera incremento en la desercion de estudiantes para el 2020, sobre todo por
problemas economicos (COMEX PERU, 2020)

Crecimiento tecnologico
Inclusion de la educacion de forma virtual (Guillen et al, 2021)
Incremento en la demanda por productos y servicios virtuales

Tecnologico o Crecimiento de la poblacion urbana, incrementa las tendencias del uso de
tecnologias (Equilibrium, 2017)
La inclusion de ensefianza virtual permite la practica de nuevos métodos y modelos
Sducativos.
o Cambio de formas de ensefianza y aprendizaje
Cultural o Adaptacion a nuevas formas de aprendizaje, modelo virtual

Inclusion de las TIC en los métodos de ensefnanza

La constitucion garantiza la igualdad de derechos en todos sus habitantes
Ley 28044: Derecho a la educacion para todos, servicio de acceso universal
Legal MINEDU, 2003)
Estado garantiza la calidad de la educacion publica, ademas supervisa y regula
educacion privada (MINEDU, 2020)

1.2. Presentacion del problema a resolver

1.2.1. El problema por resolver

El problema identificado alcanza a la poblacion de estudiantes del nivel basico de primaria y
sus capacidades relacionadas a los niveles de rendimiento. Al analizar su origen, se pudo
observar que, en muchas de las escuelas, los métodos de aprendizaje utilizados por docentes,
no siempre se adecuan a las capacidades de los estudiantes, afectando la capacidad de
retencion del estudiante y sus niveles de rendimiento escolar. Existen factores que determinan
la calidad de la ensenanza y el nivel de aprendizaje en los estudiantes, por ejemplo, el nivel
de ensefianza entre un colegio publico y un privado, los factores economicos, entre otros. Es
importante también el seguimiento y apoyo que brindan los padres al estudiante durante el
desarrollo de sus obligaciones estudiantiles, ya que esto les permite mejorar los niveles de
aprendizaje y respuesta en sus tareas; aunque no siempre se cuenta con todas las herramientas
y mecanismos de apoyo para mejorar el rendimiento académico de los estudiantes, incluso en
los mas altos estratos de la sociedad, donde los estudiantes pueden tener todos los
mecanismos para una ensefianza de calidad, muchas veces los padres no pueden contar con

tiempo para hacer un seguimiento del rendimiento de sus hijos en el colegio o carecen de



métodos y formas de ensefianza que no permiten el desarrollo del estudiante e incluso
conllevan a un estrés tanto para el padre, como para el estudiante.

1.2.2. Sustento del problema a resolver

Segun el MINEDU (2020), a nivel nacional en el Pert, el porcentaje de alumnos repitentes
por aiio en el nivel primario, durante los tltimos cinco afos se ha venido reduciendo, del
2.9% en el 2016, para el afio 2020 se redujo a 2.1%; respecto a los estudiantes del sector
publico los porcentajes de participacion tienen una tendencia similar, siendo el 3.7% en el
afio 2016, posteriormente se redujo de manera constante, llegando al 2.5% para el 2020. Las
regiones de la selva son las que mayor indice de repitencia presentan a nivel nacional,
mientras que las regiones del sur del pais son las que menor indice de repitencia presentan.
(Apéndice A3).

Respecto a los niveles de atraso en el rendimiento escolar de los estudiantes para el nivel
primario, se ha podido observar que, en el entorno nacional la tendencia de rendimiento
escolar ha mejorado durante los tltimos cinco afios. Segun los resultados de las pruebas ECE,
indican que, para el 2020 el porcentaje fue del 3.7%:; los resultados por regiones demuestran
que los mayores casos de bajo rendimiento se presentan en los colegios publicos, cuyos
indices se encuentran entre el 6.9% (2016) y 4.7% (2020); al igual que los niveles de
participacion de alumnos repitentes, las regiones de la selva son las de menor rendimiento, y
las regiones del sur son las que mejore indicadores presentan (MINEDU, 2020). (Ver

apéndice A4)

1.3.  Sustento de la complejidad y relevancia del problema a resolver
Se trata de un problema complejo y con relevancia social, porque un porcentaje considerable
de estudiantes del nivel primaria a nivel nacional presentan problemas de rendimiento

académico. En muchos de estos casos los padres o apoderados no cuentan con los suficientes



conocimientos o métodos para poder apoyarles, o no cuentan con el tiempo necesario para
priorizar el apoyo a sus menores hijos. Si bien las instituciones educativas contribuyen en la
formacion educativa, la familia cumple también un rol importante puesto que, debe brindar a
los nifios formacidon en buenos habitos, reforzamiento de las habilidades y conductas, ademas
del apoyo en su formacion educativa en forma paralela a la educacion que reciben por los
docentes.

La educacion basica regular en el pais durante los Gltimos afios ha demostrado estar en
niveles bajos de efectividad y de calidad, comparado a otros paises tanto de la region como a
nivel mundial, prueba de ello es que en el ranking mundial se encuentra por debajo del puesto
veinticinco, lo cual demuestra que los 6érganos encargados de velar por la calidad educativa
no han desarrollado planes adecuados de mejora en la gestion; es por esta razon la necesidad
de plantear nuevas formas, métodos y herramientas de aprendizaje que permitan mejorar la
calidad educativa y por ende el rendimiento en los escolares. Ante esto Vizcarra (2020),
destaca que, ante el reto educativo hoy en dia, es necesario plantearse un cambio de roles y
formas de como se ensefia y aprende, buscar innovar mediante nuevas metodologias y
recursos tecnoldgicos, en el cual docentes y alumnos puedan combinar sus experiencias y
lograr competencias en un sistema de aprendizaje que estd siempre en evolucion.

Entre las bondades de un proceso de ensefianza -aprendizaje virtual se pueden mencionar:
amplio acceso de navegacion por internet, diversidad de formas de organizacion de la
ensefianza (videoconferencias, foros, consultas, seminarios, entre otros), independencia,
autonomia y protagonismo de los estudiantes, asi como la diversidad de ofertas e innovacion
que se concreta en alta eficiencia de los procesos educativos. (Vizcarra, 2020)

En la procura de buscar soluciones al deterioro de la calidad educativa y el bajo rendimiento,
Exposito y Marsollier (2020) refieren que “los estudiantes estan dispuestos a utilizar diversas

estrategias de aprendizaje virtuales como una nueva herramienta de apoyo en sus procesos



de aprendizaje y que el uso de este tipo de materiales influye en el rendimiento académico”
(p. 14). Asimismo, ‘“se evidencio la necesidad de desarrollar y aplicar técnicas innovadoras,
tanto individuales como grupales con métodos de ensenianza online, desarrollando asi
habilidades para la toma de decisiones, la resolucion de conflictos con autonomia,
adaptabilidad en nuevos conflictos y realidades actuales”. (Cruz, 2020)

A partir de este escenario nacié “Tutor Class”, un servicio educativo virtual, que
inicialmente se enfocara en atender a familias en todo el territorio nacional, cuya base
principal es brindar asesoria escolar de manera virtual a estudiantes de nivel primario, el cual
sera brindado por profesores especializados a través de las diferentes plataformas
tecnologicas. Dentro de esta propuesta, los usuarios podran elegir entre una amplia lista de
profesores especializados en las diferentes materias y métodos modernos de ensefanza,
dando como resultado un nuevo concepto de asesoria educativa, que permita a los alumnos
mejorar su rendimiento educativo y desarrollar de forma efectiva sus capacidades cognitivas
de aprendizaje. El proyecto estar dirigido especialmente a familias que cuentan con recursos
econdomicos para poder contratar este servicio. El proyecto contara con el apoyo de
profesionales especializados en educacion, los cuales permitirdn garantizar un servicio de
calidad, procesos de enseflanza Optimos, asi como una variedad de herramientas adicionales e
innovadoras que atraigan la atencion de los estudiantes y sus padres para asi dinamizar la
ensenanza del menor logrando no solo mejorar el rendimiento educativo del menor, sino

también mejorar su autoestima y calidad de vida en su entorno escolar y familiar.



Figura 2

Analisis del problema a resolver — Lienzo 2 Dimensiones (2D)
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Capitulo I1. Analisis del mercado
Este capitulo busca realizar un estudio relacionado a la realidad del sector educativo, y las
condiciones que dan origen a los bajos niveles de rendimiento académico en los estudiantes

de nivel primaria.

2.1 Descripcion del mercado o industria

Segun Guadalupe, Ledn, Rodriguez y Vargas (2017) el crecimiento de la matricula en la
educacion bésica ha cambiado sustancialmente con el nuevo siglo, de un sistema en
expansion con necesidades de recursos crecientes a un sistema con un volumen estable de
matricula, con tendencia a disminuir, que lo convierte en una importante oportunidad para
reestructurar la prestacion de los servicios educativos. Segun Espinoza (2021), la educacion
basica escolar, ha evolucionado tanto en crecimiento poblacional estudiantil, como en
técnicas y métodos de ensefianza que han servido para mejorar el rendimiento académico
estudiantil. Para el nivel primario ha habido cambios importantes a lo largo del tiempo, como,
la inclusion de cursos de ciencias, sociedad, arte, religion, deportes y en algunos casos habla
bilingiie, que han mejorado la calidad y exigencia educativa del escolar, permitiéndoles una
mejor preparacion y formacion.

La evolucion educativa trajo consigo la necesidad de mejorar las formas de ensefianza,
también de buscar metodologias para reforzar el rendimiento educativo de los estudiantes,
quienes muchas veces no lograban comprender 6ptimamente las nuevas ensefianzas
impartidas durante las horas de clase. Es aqui donde nacen dos nuevas formas de
reforzamiento escolar; 1) las clases de reforzamiento fuera de los horarios de clase o durante
las vacaciones estudiantiles y ii) la venta de los libros de reforzamiento o libros guia. A
comienzos de 1980 surgen las clases particulares presenciales, método que permitiria poner
mas atencion y énfasis en la enseflanza del alumno, finalmente a finales del siglo XX con el

avance de la tecnologia digital, surgen nuevas propuestas de ensefianza basadas en los
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métodos virtuales, bajo tres modalidades: 1) paginas con informacion y documentacion
textual; 11) guias de audio para reforzamiento que, con el tiempo evolucionaron
convirtiéndose también en video tutoriales y iii) el servicio de asesoria virtual a través de
videoconferencias, que permiten al estudiante participar de una sesion en vivo con un
profesor, aunque este método es mas utilizado en educacion secundaria, pre universitaria o
superior; son pocos los profesores que brindan asesoria a escolares para el nivel primaria.
(Guadalupe et al, 2017)

Actualmente la educacion peruana, sobre todo en los niveles basicos, es considerada de
calidad media o baja, el Pert se encuentra en el puesto 63 de calidad educativa a nivel
mundial. Respecto a estos niveles basicos, se ha venido observando bajos resultados que
demuestran el desarrollo de las capacidades y rendimiento académico de los estudiantes; a
nivel nacional solo un 42.9% de los escolares tienen facilidad de acceso a tecnologias
virtuales que les permitan poder mejorar su calidad educativa, siendo Lima metropolitana la
region con mejores condiciones, un 72% de estudiantes tiene acceso a tecnologias virtuales
(Espinoza, 2021).

Se estima que tres de cada cuatro estudiantes de educacion basica son atendidos en
instituciones estatales, esto debido a la expansion de la educacion privada y los servicios de
formacion educativa. Se puede observar que la educacion privada se concentra mayormente
en las areas urbanas y alcanza cerca del 50% en ciudades como Arequipa y Lima (Guadalupe
et al, 2017). A partir del 2019, el sistema educativo, se presentd bajo un panorama diferente
que, como consecuencia de la crisis sanitaria, ha obligado al sistema educativo a adaptarse a
nuevos métodos de ensefianza, siendo el mas importante, el cambio de las clases presenciales
a las clases virtuales, para todos los niveles de ensefianza, y es a partir de este nuevo método
de ensefianza que se ha observado la existencia de deficiencias en la formacién educativa,

como, la falta de accesibilidad a los medios virtuales, sobre todo en hogares con mas de un
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nifo en edad escolar, que ha forzado a los padres a decidir a cudl de sus hijos darle prioridad
en el uso de tecnologias, siendo el mas afectado el nivel primaria, cuyos estudiantes, segin
INEI son los que menor acceso tienen para poder desarrollar sus clases (29.6% de
accesibilidad). Actualmente los informes de MINEDU indican que los niveles de atraso en el
rendimiento escolar de los estudiantes del nivel primario demuestran una tendencia de mejora
a nivel nacional la para estos ultimos cinco afios. Segun los resultados obtenidos en las
pruebas ECE, para el 2020 el porcentaje de alumnos con retraso en su rendimiento académico
fue del 3.7%; los resultados obtenidos por regiones demuestran que los mayores casos de
bajo rendimiento académico se presentan en los colegios publicos, cuyas tasas de
participacion se encuentran es del 4.7% para el 2020; en cuanto a las regiones, al igual que
los niveles de participacion de alumnos repitentes, las regiones de la selva, son las que mayor
nivel de bajo rendimiento académico presentan, en el caso de la sierra Huanuco también
presenta altos indices de estudiantes con bajo nivel de rendimiento; mientras que las regiones
que mejores indicadores son las del sur del pais, como Arequipa, Tacna y Puno. Finalmente,
en la region de Lima Metropolitana, un 1.8% de los estudiantes presentaron retraso escolar
durante el 2020; siendo los distritos de Magdalena del Mar, San Miguel, San Borja y Surco
los que con mayor problema de retraso escolar presentaron durante los ultimos cinco afios
(MINEDU, 2020). (Ver apéndice A4)

Ademas, existe el grupo de alumnos repitentes, muchos de ellos también por bajo
rendimiento académico, segun el MINEDU (2020), a nivel nacional en el Peru, el porcentaje
de alumnos repitentes por afio en el nivel primario, durante los tltimos cinco afos se ha
venido reducido, para el 2020 representaron el 2.1% de alumnos matriculados. Las regiones
de la selva son las que mayor indice de repitencia presenta a nivel global; mientras que las
regiones del sur del pais, como Puno, Arequipa y Tacna son las que menor indice de

repitencia presentan. En Lima metropolitana la tasa de repitencia en estudiantes de nivel
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primaria tiene un indicador menor (1.6% para 2020). (Apéndice A3).

Figura 3

Niveles de atraso escolar a nivel nacional — Periodo 2016 - 2020

Fuente: MINEDU — ESCALE (2020)

El sector de educacion primaria aun se encuentra en la busqueda de soluciones y propuestas
que permitan mejorar no solo la calidad educativa en las instituciones; también es necesario
el incremento de la oferta externa que permita mejorar el rendimiento en los escolares con
problemas de aprendizaje, ya sea por bajos niveles de comprension, falta de metodologias
que les permitan entender y optimizar su aprendizaje; o en algunos caso el descuido o falta de
tiempo de los padres y/o tutores que no cumplen el rol de apoyo formativo para estos
escolares.

Es importante recalcar que la expansion de los servicios educativos en todo el territorio se
traduce en importantes niveles de finalizacion de estudios. El trabajo docente se considera un
factor clave para el aprendizaje; con su trabajo, dentro y fuera del aula, los maestros pueden
promover un efecto valioso en sus estudiantes (Rand Corporation, 2012). Los grandes
problemas que ha demostrado este tipo de ensefianzas se fundamentan en la falta de
preparacion de algunos de los formadores educativos, puesto que han tenido que adaptar sus
métodos de ensefanza a las necesidades que presenta este contexto y que a veces no logra ser
efectivo, como método de educacion a distancia. Respecto al rol que cumplen los padres en la
formacion educativa de sus hijos, también se ha podido observar situaciones cotidianas que

van desde la falta del conocimiento, olvido de temas de formacion basicos, falta de formas y



14

metodologias de ensefianza, estrés y, hasta falta de interés en ayudar a mejorar el rendimiento
académico de sus hijos, aunque también hay padres que buscan ayudar a mejorar el
rendimiento educativo de sus hijos y buscan informarse o encontrar otros métodos de asesoria
que les permitan cumplir los objetivos estudiantiles de sus hijos.

Segun el MINEDU, en su pagina ESCALE, a nivel nacional existe un total de 38,942
instituciones educativas de nivel primario con una poblacion estudiantil aproximada de
3°363,123 alumnos, de estos un 23.34% (9,091 IE) pertenecen al sector privado y concentran
el 22.3% de los estudiantes matriculados (810,820 alumnos); mientras que el 76.66% son
colegios estatales que concentran al 77.7% de la poblacion estudiantil de primaria (ver
Apéndice AS). (MINEDU, 2020) Si bien no existe estadistica exacta sobre cuantas empresas,
organizaciones, instituciones o personas independientes brindan un servicio de asesoria, se
estima que la demanda actual se encuentra en un promedio del 40% del total de los
estudiantes para servicios de asesoria estudiantil del nivel primario, esta varia, segtn el tipo
de institucion, ademads se estima que la oferta actual cubre en promedio el 19% del total
demandado.

Figura 4

Resumen de la oferta y demanda del producto/servicio

Fuente: MINEDU — ESCALE
2.2 Analisis competitivo detallado

La estructura competitiva del mercado para este tipo de negocio es abierta, en el sector
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educacion pueden existir una gran variedad de servicios de reforzamiento estudiantil, los
cuales se pueden desarrollar bajo diferentes métodos de ensefianza, que pueden ser
adicionales y sustitutos a la vez en la mejora del rendimiento académico de los estudiantes. El
objetivo de este proyecto es implementar un servicio de asesoria estudiantil virtual, para
estudiantes de primaria; el mercado actual ha demostrado que existen pocos competidores
confiables, y no cuentan con la suficiente organizacion, personal, capacidad productiva; ni
metodologia de ensefianza que garantice un adecuado y 6ptimo servicio de asesoria
estudiantil.

Respecto al poder adquisitivo de los consumidores, el sector al que se dirige el proyecto esta
conformado por familias con poder adquisitivo medio alto, estos son familias formadas que
buscan un servicio apropiado, que garantice la mejora del rendimiento escolar de sus hijos o
familiares, son libres de escoger entre las diferentes propuestas que ofrece el mercado, pero
que cuando encuentran un servicio 6ptimo que les brinde los resultados esperados, se
convierten en consumidores fieles y recomiendan el servicio a otras personas allegadas a su
entorno.

Respecto a los proveedores del negocio, existe un nivel de competencia bajo, ya que existen
muchos proveedores de plataformas y equipos tecnoldgicos que permitirian a la empresa
brindar un servicio 6ptimo. En cuanto a la mano de obra, existe amplia oferta laboral de
profesores, de estos se pueden seleccionar a los mejor preparados y que cuenten con buena
disponibilidad de tiempo, para brindar un servicio optimo a los estudiantes, para cumplir las
expectativas de los clientes, midiendo los resultados en base a pruebas continuas que
determinen el nivel de logro del estudiante.

Para las barreras de entrada al mercado, existen pocas limitantes que afecten el ingreso de una
nueva marca en el mercado, no existen grandes restricciones legales, ambientales o de capital

que impidan la creacion de una empresa en el territorio peruano. El servicio de asesoria y
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reforzamiento académico puede desarrollarse bajo diferentes formas o como servicios
sustitutos, los mas utilizados son, las clases particulares dictadas por colegios; profesores
particulares, herramientas de reforzamiento y apoyo al estudiante y finalmente las clases
virtuales.

En cuanto a los competidores; la mayoria de estos tienen propuestas diferentes de ensefianza
o llegada al cliente, pero todas comparten un objetivo en comun, que es mejorar el
rendimiento académico de los estudiantes. Si bien existen pocas empresas que ofrezcan un
servicio de reforzamiento académico virtual para menores de primaria, estas se enfocan en un
mercado especifico, con nivel socioeconémico alto, pero en gran mayoria enfocan su
mercado en educacion secundaria a mas ya que estos sectores mas este tipo de servicios.

Figura 5

Andadlisis de las Fuerzas de Porter

A continuacion, se examinan las caracteristicas de los productos que ofertan los competidores

del mercado:



Tabla 2

Cuadro comparativo de las alternativas existentes en el mercado
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Criterio Clases de reforzamiento escolar (colegios) Libros de apoyo y reforzamiento Profesores y especialistas particulares Asesoria virtual presencial
Guias basadas en textos formativos,
Clases particulares de reforzamiento en las existen muchas versiones y diferentes Clases particulares de reforzamiento . . Lo
U . . . , P Clases particulares de reforzamiento estudiantil, a cargo
instituciones educativas particulares, fuera de los conceptos o definiciones (segun el autor)  estudiantil, a cargo de profesores y L .,
. . . . . . L i de profesores y especialistas en educacion, mayormente
sl horarios de clases, es dictada por los mismos para materias mas complejas, para especialistas en educacion, mayormente es . R
Descripcién . - . ‘o . . es dictada por profesores externos a la institucion
profesores en sesiones grupales (la cantidad de materias basicas por ejemplo dictada por profesores externos a la . . . .
S , o . o . . educativa en sesiones independientes o de grupos
participantes depende del nimero de alumnos por matematicas se mantienen los conceptos institucion educativa en sesiones reducidos
grado inscritos). basicos tradicionales. independientes o de grupos reducidos. ’
Pueden ser libros, como virtuales.
S . . S . . . Pueden ser dictados en el mismo domicilio . . . .
.y Institucion educativa particular (Mayormente es la Librerias, bibliotecas, tiendas virtuales, . . Son dictados de manera virtual, a través de la tecnologia
Ubicacion del estudiante, o en un local diferente del

misma institucion donde el alumno lleva sus clases).

documentos virtuales.

centro educativo.

digital.

Propuesta de

Reforzamiento escolar de los estudiantes, segun

Libros y documentos de apoyo escolar
que buscan reforzar el conocimiento de

Reforzamiento escolar de los estudiantes,
segun grado educativo.

Reforzamiento escolar de los estudiantes, segin grado
educativo.

valor grado educativo. los escolarcs Mejora de la ensefianza, a través de nuevos Mejora de la ensefianza, a través de nuevos métodos de
' métodos de aprendizaje y desarrollo. aprendizaje y desarrollo.
Productos Clases particulares, practicas y reforzamiento Libros, articulos, revistas, otros tipos de Clases particulares, practicas y reforzamiento ~ Clases particulares, practicas y reforzamiento escolar de
Ofrecidos escolar. documentos y textos. escolar. manera virtual.
Participacion

del mercado

Cerca del 50% de cobertura del servicio.

95% de cobertura.

35% de la cobertura del servicio.

25% de la cobertura del servicio.

El ponente es el mismo profesor del alumno.
Mantiene el nivel de linea por clase dictada.

Presenta teorias y bases concretas de
ensefianza aprobadas en su mayoria por

Las clases son exclusivas y dictadas
mayormente por personal especializados en
temas de formacion educativa.

Permite al estudiante no solo reforzar los
conocimientos adquiridos, sino también

Clases exclusivas, dictadas mayormente por personal
especializados en temas de formacion educativa.
Permite al estudiante no solo reforzar los conocimientos
adquiridos, sino también adquirir nuevas formas y
meétodos de aplicacion para la resolucion de los

Ventajas . . . . . . ,
] La IE garantiza el compromiso y cumplimiento por los diferentes organismos de control adquirir nuevas formas y métodos de problemas escolares.

el servicio brindado. educativo aplicacion para la resolucion de los problemas ~ Permite al estudiante elegir sus horarios de formacion sin
escolares. la necesidad de salir del hogar (mantiene la integridad
Permite al estudiante elegir sus horarios de fisica del estudiante)
formacion. Minimiza el riesgo de exposicion del estudiante.

Las clases son grupales, por ende, no se puede . o , . . . No todos los ofertantes de este servicio de ensefianza

> - i Son un medio que, si bien es el mas Existen situaciones en las que el formador no ] NP
reforzar el rendimiento académico por nifio. cuentan con una metodologia de trabajo 6ptima que
e . comprado, actualmente es poco tomado es una persona correctamente preparada para . .
Las clases estan limitadas a los temas dictados por el . L . s L mantenga al estudiante concentrado y activo durante la
. . . en cuenta para reforzamiento estudiantil brindar una ensefianza 6ptima. -
. profesor y se mantienen sobre la misma metodologia . . S . . sesion de clases.
Desventajas - Para que los escolares puedan entender Existe un riesgo de exposicion a la integridad . s,
de ensefianza que este propone. . S . . . Es necesaria la supervision de una persona ya sea de
. . S . . sus contenidos y/o aplicaciones, casi del menor estudiantes, si es que no hay un . .
Existe un riesgo de exposicion a la integridad del . . ; . s forma constante o temporal que supervise el nivel de
. . . siempre es necesaria la presencia de un medio o agente de supervision y control. o -
menor estudiantes, si es que no hay un medio o uia ensefianza de parte del expositor y a la compruebe la
agente de supervision y control. g evolucion del rendimiento académico del estudiante.
Medio de

distribucion

Presencial — Grupal — Directo

Medio escrito — Directo

Presencial — Independiente — Directo

Virtual — Independiente / grupal — Directo / indirecto
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Capitulo III. Investigacion del usuario
Este capitulo permitird analizar y detallar los aspectos relacionados al publico objetivo al que
esta dirigida esta propuesta de inversion; en este se detallara el perfil del usuario final, sus
gustos, preferencias, cualidades que buscan de un producto como el ofertado, su apreciacion

y experiencia sobre productos o servicios similares o sustitutos al que propone este proyecto.

3.1.  Perfil del usuario

De acuerdo a las caracteristicas de nuestro mercado, se ha determinado principalmente
atender a las familias con nifios en edad escolar del nivel primaria, a nivel nacional, el usuario
objetivo seran las familias de los segmentos socioecondmicos A, B y C, que busquen
contratar los servicios de tutoria escolar para mejorar el rendimiento de sus menores hijos; y
cuenten con un adecuado acceso a sistemas informéaticos, ya que el servicio propuesto sera
brindado de forma virtual para que todos los usuarios puedan contratarlo.

Figura 6

Distribucion de estudiantes por matricula, nivel e institucion — Nivel nacional.

Fuente: MINEDU, 2021
Satisfactor:

Beneficios Buscados: Tutoria estudiantil de nivel primaria exclusiva y de calidad,
satisfaccion del consumidor.

Atributos Percibidos: Calidad y garantia de los servicios ofertados.

Funciones Percibidas: Demanda (Necesidad de mejorar el rendimiento académico de
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sus hijos).
Entre las caracteristicas demograficas mas conocidas estan: La edad, nivel de estudios,
ingresos, calidad de vida, etc.

Tabla 3

Segmentacion Demogridfica

Variables demograficas Niveles, Intervalos o Clases
Edad 22 afios a 55 afios.
Condicion Padres de familia, con hijos en edad escolar primaria.
Género Hombres y Mujeres.

., Poblacion econémicamente activa, cabezas de familia y/o encargados de
Ocupacion . . .

administrar y velar por el bienestar de sus familias.

Nivel socio economico A,ByC.
Lugar de procedencia Nacional y Extranjeros.

Contratacion de servicio de tutoria estudiantil via online para reforzar el

Tipo de Consumo . o .
P rendimiento académico de sus hijos.

Lugar de residencia Familias residentes en el Peru

Nuestro proyecto esta enfocado en personas cuyas variables psicograficas son:

Sofisticados: El dinero es un factor de importancia ya que pueden acceder a bienes
y/o servicios exclusivos. La satisfaccion es importante y el gasto en este rubro es considerado
como parte de sus vidas (Arellano, 2019). Lo que buscamos es fidelizarlos para que nos
puedan dar una opinidon adecuada de los servicios ofertados y asi poder lograr un rapido
posicionamiento en el mercado.

o Progresistas: son familias de diferentes niveles socioecondmicos, pero que tienen
como prioridad lograr un desarrollo y progreso personal y familiar (Arellano, 2019). Se busca
fidelizarlos para lograr un crecimiento rapido de la marca.

Modernas: son personas modernas que satisfacen sus necesidades adquiriendo
productos y servicios que les faciliten las tareas del hogar y les permitan realizar otras
actividades eficientemente (Arellano, 2019). Se busca captar madres modernas trabajadoras
que son responsables del hogar y buscan apoyo en el proceso educativo de sus hijos.

Las entrevistas piloto fueron realizadas a 30 participantes, todos padres de familia con hijos

en edad escolar, siendo el 67% padres de familia y el 33% madres de familia, todos adultos
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trabajadores residentes de 18 distritos de Lima Metropolitana; se tomd como base del focus

group a estos padres, por ser la region con mayor concentracion de habitantes y por contar

con pobladores de diferentes regiones y culturas del pais, ademas son habitantes de la regién

en la que se busca captar el mayor numero de usuarios. A continuacion, se resume los

resultados mas resaltantes (Ver apéndice B1).

Tabla 4

Resultados focus group

Detalle

Indicadores

Toma de decisiones del hogar

50% padre; 10% madre; 40% ambos

Crianza y educacion del hijo

60% madre; 10% padre; 20% ambos, 10% tutores

Inversion en educacion para los hijos

100% importante

Carga familiar

60% =1 hijo; 13% 2 hijos; 17% = 3 o + hijos

Hijos primaria (Grado escolar)

33% = ler grado; 20% = 2do grado; 13% = 3er grado; 13% =
4to grado; 13% = 5to grado; 23% = 6to grado

Institucion educativa

87% privada; 13% publico

Problemas de rendimiento académico del
hijo

77% de los encuestados

Motivo de falta de apoyo del padre para
el hijo

Falta de tiempo (77%), falta de conocimientos, falta de
metodologias (63%), presta atencion y da prioridad a otros hijos
(25%)

Seguimiento del rendimiento escolar del
hijo

Seguimiento total = 77%; seguimiento parcial = 23%;

Capacidad del hijo para desarrollar sus
tareas

23% = si son capaces; 77% = Necesitan ayuda

Fuente: Focus Group

Segun los resultados obtenidos en las encuestas se ha podido observar que muchos de los

padres presentan necesidades en comun, relacionadas al cuidado y apoyo en temas

estudiantiles de los hijos; por tanto, se puede observar que existen factores importantes que

sustentan la necesidad de proponer un servicio relacionado al apoyo y tutoria de estos

estudiantes.



Figura 7

Arquetipo del usuario del producto/servicio.

Nota: Propuesta de solucion para brindar apoyo y asesoria estudiantil, a estudiantes del nivel primario en el Pera
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3.2. Mapa de experiencia de usuario

Los resultados de la encuesta (Apéndice B — B2) permitieron medir la experiencia y
percepcion de los padres, respecto al apoyo que brindan a sus hijos (Apéndice B — B3). Se
pudo observar que:

El 25.2% considera que no siempre les pueden apoyar en las obligaciones escolares a
sus hijos.

Un 48.2% de los padres encuestados considera que no cuentan con los suficientes
conocimiento o métodos de ensefianza para brindar 6ptimamente apoyo a sus hijos

Un 33.6% de padres ha sufrido niveles de estrés, consecuencia del bajo rendimiento
escolar académico de los hijos

Un 32.4% de padres ha solicitado los servicios de profesores particulares (16% se
sintieron satisfechos con el servicio); y un 48% al menos ya ha pensado en solicitar apoyo
profesional para mejorar el rendimiento escolar de sus hijos.

El 77% de los padres considera a futuro contratar servicios de asesoria escolar para
sus menores hijos; 41.9% asesoria presencial, 41.7% asesoria virtual, y 9.1% otros tipos de
asesoria; ademas el 82% refiere que contrataria asesoria para sus hijos en nivel primaria

71.5% de los padres consideraron interesante la propuesta planteada; y estarian
dispuesto a contratarlo si es innovador, cumpla con estandares de calidad, eficiencia, cuente
con profesionales expertos en educacion y buenas metodologias de ensefianza.

El 61.1%, de padres considera que es mejor pagar una membrecia que les permita
acceder a un determinado niimero de sesiones y beneficios que mejoren la calidad educativa
de sus menores hijos; ademas, un 28.5% consideraron que es mejor pagar el servicio segln la
cantidad de horas que requieran.

Respecto a los cursos en los que los estudiantes requieren de un mayor refuerzo; un

56.6% refieren nimeros, mientras que un 43.4% considera que los cursos que mayor refuerzo
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necesitan son los relacionados a letras y comunicacion.
. Segun los requerimientos y niveles de rendimiento escolar en sus hijos, un 42.7% de
padres considera que, estos deben recibir entre cinco y siete horas de reforzamiento semanal;
el 41.9% considera que se deben recibir hasta cuatro horas a la semana,
. Respecto a los pagos por membresia individual para este servicio, los resultados de la
encuesta indican que, un 19.6% de padres propone pagar hasta S/25 por hora, mientras que
por membresia el 45.5% pagaria como méaximo S/ 300.00 por membresia, el 25.4% considera
que lo maximo que pagaria serian S/ 400. Mientras que para paquetes de asesoria grupal
(cinco nifios por sesion) el 23.3% pagaria hasta S/ 20 por hora y entre S/200 y S/250
mensuales por paquete de membresia como lo refiere el 59% de los padres.
o Respecto al tipo de paquete de membresia un 60.7% de padres prefiere paquetes de
membresia individual, mientras que el 25.7% prefieres sesiones grupales.

Ademés, se observé que el 50.6% de los encuestados considera que el servicio
brindado debe tener horarios flexibles, que permitan al alumno y a sus tutores acomodare a

sus necesidades y tiempos, para asi poder realizar otras actividades, mientras que el 27.6%

considera que los horarios deben ser fijos.

Figura 8

Mapa de la experiencia de usuario del producto/servicio.
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Nota: Propuesta de solucion para brindar apoyo y asesoria estudiantil, a escolares del nivel primario en Peru.

3.3. Identificacion de la necesidad
Luego de haber examinado las necesidades y experiencias segln las opiniones y respuestas de
los padres encuestados, se concluy6 que:

A nivel nacional existe una demanda importante de servicios de asesoria y apoyo
estudiantil para alumnos del nivel primario.

Los padres buscan la mejora del rendimiento escolar de sus hijos, pero existen
muchos factores que no les permiten lograr este objetivo, como, falta de tiempo,
metodologias, formas de ensefianza, o porque tienen que priorizar otras actividades.

. Se vive una realidad estudiantil enfocada en tecnologias virtuales, pero, muchos
padres consideran que este tipo de ensefianza aun se encuentra en desarrollo y puede ser mas
efectivo y eficiente; pero también es importante que los estudiantes reciban clases

presenciales y grupales, ya que estas permiten una mayor interaccion entre estudiantes.

Es maés rentable y apropiado para un padre contratar servicios de asesoria estudiantil
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bajo la modalidad de membresia, ya que esto permite manejar tiempos y aprovechar
beneficios brindados por el servicio, para lograr mejores resultados.

Se pudo observar que existe una mayor aceptacion para este tipo de propuestas, en
zonas mas urbanizadas y desarrolladas.
Luego de analizar los resultados, se determin6 que el buen desarrollo de este proyecto
depende mucho de factores esenciales, como un buen soporte de red, una adecuada
plataforma de estudios, personal calificado que brinde un adecuado servicio y de una amplia
gama de ofertas que se acomoden a las necesidades de los consumidores. Adicionalmente;
entre otros aportes que brindaron los encuestados se resalta que, una buena calidad de
servicio debe ir de la mano con apropiadas metodologias de ensefianza y capacidades del
asesor que permitan la empatia y comunicacion entre el tutor y el estudiante. Los padres
también consideran que la adecuada promocion de este tipo de servicios permitiria el logro y
crecimiento de la marca, por ello recomiendan a los inversionistas brindar ofertas, asi
mejorarian el interés de posibles clientes. (Ver resultados de la encuesta — Sugerencias del

usuario. Apéndice B3)



26

Capitulo 1V. Diseiio del producto o servicio
El fundamento del presente estudio es la busqueda y aplicacion de las herramientas necesarias
que permitan medir la prefactibilidad para la creacion de un servicio de asesoria estudiantil
virtual, de tal manera que se ofreceran clases personalizadas y didécticas a través de
metodologias apropiadas, que permitan el desarrollo de las habilidades de los estudiantes en

diferentes materias escolares.

4.1. Concepcion del producto o servicio

Para disefiar la propuesta de solucion se siguié un proceso iterativo que incluyd un analisis
del sector de educacion del nivel primaria, ademas se plantearon ideas que aporten una
solucion al problema que presentan padres con hijos en edad escolar y que necesitan mejorar
su rendimiento académico. Una vez identificados los puntos de dolor, se plantearon
alternativas de soluciones, las cuales, las cuales fueron priorizadas segun las principales
necesidades de los padres, la primera estuvo relacionada a responder las necesidades de
acompafiamiento formativo del estudiante, la segunda estuvo relacionada con la necesidad de
mejorar el rendimiento académico del estudiante, en tercer lugar se determino6 opciones de
mejora de relacion padres — hijos, la cuarta necesidad se enfocé en los niveles de estrés en los
padres, en quinto lugar se tom¢ la necesidad de mejorar la confianza del estudiantes y
finalmente en sexto lugar la mejora de los habitos de estudio en los escolares.

En base al Focus Group y la entrevista realizada a un grupo de padres de familia (Ver
apéndices B1 y B3), se determinaron cuales son los factores y causas que mas influyen en
este problema; y cudles son las expectativas que tienen los padres para poder dar solucion a
esta realidad que viven con sus hijos, es asi que nace una solucion a este problema, a través
de un servicio de asesoria virtual, que se acomode a los requerimientos y caracteristicas que
presenta el publico objetivo al que se dirige nuestro proyecto. En la figura a continuacion se

detalla el analisis de posibles soluciones relacionadas a las seis ideas hallados durante el
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estudio

Figura 9

Lienzo 6 x 6

“Tutor Class” es un nuevo concepto de plataforma peruana e-learning de tutoria para
escolares dirigida a estudiantes del nivel primario que buscara convertirse en una plataforma
que brinde un servicio de calidad dentro del mercado local, a través de diversos modelos

metodologicos focalizados, como STEAM, que es un enfoque de ensefianza que fomenta el
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interés de los estudiantes en las diferentes materias que permiten el desarrollo de las
habilidades del estudiante a través de la colaboracion, disefio, uso de la informacion , trabajo
en equipo e innovacion (ISTE, 2022); y el modelo de gamificacion, que es una técnica cuya
dinamica se basa en el uso de juegos para la obtencion de mejores resultados tanto en
conocimiento, como en habilidades permitiendo mejorar el aprendizaje de manera mas
divertida (Gaitan, 2013); ademas de otras metodologias de ensefianza ya conocidas. Por tanto,
el personal que conforme la empresa estara eficientemente capacitada para brindar un
excelente servicio que permitan la mejora y evolucion del rendimiento académico de los
alumnos de nivel primario, cuyos padres contraten los servicios que brinde “Tutor Class”.
Nuestro objetivo como marca, es lograr la satisfaccion total de nuestros clientes y asi
fidelizarlos y conseguir que sigan en contacto con la marca y la empresa, para asi obtener una
red de contactos que, cuando piensen en donde pueden adquirir un servicio de asesoria
estudiantil adecuado y que les garantice buenos resultados, se contacten con “Tutor Class”,
por tanto, es importante grabar en los consumidores la marca como su primera opcion de
servicio.

Figura 10

Matriz costo impacto
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Inicialmente, los medios de atencion y promocion de nuestros servicios seran a través de
canales online (pagina propia de la empresa), mediante la cual el cliente podra solicitar los
servicios segun sus necesidades; a la vez podra coordinar los cursos, temas y horarios de
servicio, otro medio utilizado serdn las redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter y otros)
como medio de promocion de la marca. La pagina web de la empresa serd administrada por
los socios. En el sitio web también se podra apreciar un espacio donde el usuario tendra la
posibilidad de realizar publicaciones, comentarios, consultas, las cuales podran ser
comentadas por los administradores del proyecto o incluso por un cliente que quizés ya haya

tenido la experiencia sobre nuestros servicios brindados.

4.2. Desarrollo de la narrativa

Para desarrollar los lienzos que sustentan la narrativa se emple6 un procedimiento
caracterizado por el analisis del sector y por la entrevista a padres de familia a nivel nacional,
cuya situacion econdmica es estable y solvente (Familias del nivel socioeconémico A, By
(), cuyos resultados permitieron determinar que a todas las familias peruanas de nivel
socioecondmico medio y alto, les interesa que sus hijos tengan todas las oportunidades y
herramientas educativas que les permitan ser mejores, de manera tal, que siempre buscan
diferentes opciones de apoyo que permitan mejorar o reforzar el rendimiento escolar de sus
menores hijos.

Segtn el reporte de Niveles Socioecondomicos de Lima y del Perti en el 2020, emitido por
APEIM, se pudo observar que existen a nivel nacional un total de 7°103,703 hogares en las
zonas urbanas, de estos un 51% pertenecen a los niveles socioecondomicos A, By C, la
mayoria de estos hogares pudientes estdn ubicados en los distritos de Lima Moderna (Zona 6
y 7, segun APEIM 2020). El 18.40% de los hogares cuentan con nifios menores de 12 afios,
de estos se estima que la mitad se encuentran en edad escolar del nivel primario (APEIM,

2020), por tanto, se estima que existen un total de 333,306 hogares de los niveles



30

socioecondmicos A, B y C, con nifios en edad escolar del nivel primaria a nivel nacional.
(Ver Apéndice A6).

Este proyecto busca generar una nueva tendencia de consumo para servicios de asesoria y
refuerzo educativo para estudiantes del nivel primario, por tanto, debe cumplir con las
medidas de calidad y garantia, eleve los niveles de rendimiento en los estudiantes y cumplan
las expectativas de los padres contratantes del servicio, generando mayor satisfaccion en el
consumidor.

Segtin el MINEDU, a nivel nacional existe un total de 38,942 colegios de nivel primario con
una poblacién estudiantil aproximada de 3°636,123 alumnos, de estos un 23.35% son
colegios privados y concentran el 22.30% de los estudiantes. (ver Apéndice AS). Si bien, no
existe estadistica exacta sobre empresas, organizaciones, instituciones o personas
independientes que brindan un servicio de asesoria escolar para nifios de primaria, se estima
que la demanda se encuentra en un promedio del 40% del total de los estudiantes para
servicios de asesoria estudiantil y la oferta actual cubre en promedio el 19% de la demanda.
El crecimiento econdmico sostenido que el Perti ha mantenido durante los Gltimos afios
permite que los consumidores con alto poder adquisitivo adquieran productos y servicios
exclusivos y de alta calidad, por eso este novedoso servicio ofertado es el que mejor se adapta
a estos sectores altos de la sociedad, que son los que estan dispuestos a hacer un gasto
adicional significativo con tal de apoyar en el desarrollo escolar de sus hijos. Segin APEIM
2020, a nivel nacional el gasto promedio en servicios escolares adicionales es de S/368. (Ver
apéndice A6)

Segun los resultados (Apéndices B1, B2 y B3), los padres de familia con hijos en edad
escolar consideran que las inversiones en educacion de los hijos son un factor indispensable
que permiten al estudiante formarse, las cuales les dardn la experiencia profesional y personal

necesaria.
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Segun las encuestas, un 60% de padres tiene un solo hijo, por ende, tienen mayores
posibilidades de brindarle una mejor calidad de vida en lo formativo.

Respecto a las instituciones educativas a las que acuden los hijos de los padres entrevistados,
el 85.6% de los estudiantes se encuentran en colegios privados, lo cual demuestra que las
familias tienen poder adquisitivo y capacidad de pago para contratar servicios educativos
particulares.

Muchos de los padres encuestados tienen problemas de tiempo para brindar una adecuada
atencion en la educacion de sus hijos, esto perjudica el seguimiento del rendimiento
estudiantil de sus hijos en su escuela, cuyas principales limitantes son la necesidad de cubrir
temas laborales, otro tipo de actividades, o el cuidado de mas hijos cuando la familia es mas
grande.

Dentro de las entrevistas realizadas a los padres se pudo observar también que solo el 68.3%
de padres hacen un seguimiento constante de las tareas de sus hijos; también se pudo
determinar que el 64.7% de los padres considera que sus hijos no son capaces de desarrollar
sus obligaciones solos, por tanto, deben recibir apoyo para cumplir con sus obligaciones
estudiantiles.

Los resultados también permitieron medir la experiencia y percepcion de los padres respecto
al apoyo que brindan a sus hijos en las tareas y obligaciones escolares, el 35.8% considera
que no siempre pueden apoyar a sus hijos con el cumplimiento de sus tareas, ademas, el
48.2% considera que no cuentan con los suficientes conocimiento o métodos de ensefianza
para brindar 6ptimamente apoyo a sus hijos y esto les ha generado ciertos niveles de estrés.
En muchos de estos casos los padres recurren a diversos métodos o recursos para poder
apoyar a sus hijos; un 48% ha pensado en solicitar este tipo de servicios.

Segun estas experiencias vividas por los encuestados se pudo observar que, un 77% de los

padres encuestados considera a futuro contratar servicios de asesoria escolar para sus
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menores hijos.

4.3. Caracter innovador del servicio

“Tutor Class” es un servicio innovador ya que busca poner al alcance de los clientes, un plan
de asesorias escolares virtuales que se adapten a las necesidades de los usuarios a través de
una plataforma amigable y de facil acceso que permita a los consumidores programar sus
sesiones de asesoria segun su disposicion de horarios y asesores. Los servicios de asesoria
seran dictados de manera virtual en sesiones de 40 minutos bajo dos sistemas (sesion
individual y sesion grupal) y modalidades (paquetes de membresia mensual y paquetes por
hora), en estas sesiones se dictaran las materias y temas que el usuario solicite o se
desarrollaran temas de reforzamiento bajo un programa pactado. Los asesores encargados de
dictar las asesorias seran profesionales especializados en educacion primaria, que seran
seleccionados y contratados considerando tres caracteristicas importantes, la experiencia en
ensefianza de educacion primara; los niveles de calidad y metodologias de ensefianza que le
permitiran adaptarse y tener empatia con los consumidores y finalmente los antecedentes y
referencias personales del asesor que garantizaran la seguridad e integridad del menor
atendido durante las sesiones.

Segun los resultados de las encuestas, un 42.7% de padres considera que estos deben recibir
entre cinco y siete horas de reforzamiento semanal; el 8.1% considera que se deben recibir
mas de ocho horas a la semana y el 41.9% considera que sus hijos necesitan hasta cuatro
horas semanales como maximo para poder mejorar su nivel de aprendizaje. Bajo este
panorama es que el proyecto decide formar paquetes de servicio basados en diferentes
caracteristicas, las cuales puedan cubrir las necesidades de los consumidores siendo los
paquetes de membresia la mejor opcion que brinda Tutor Class, ya que permitiria a los padres
contratantes acceder a paquetes de asesoria escolar a un costo mas accesible y con beneficios

adicionales que permitan una mejor obtencion de resultados en la mejora del rendimiento
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académico de los estudiantes.

De igual forma se realiz6 un analisis tipo “benchmark’ con los competidores encontrados en
el mercado nacional, regional e internacional de habla hispana, en donde se definieron las
caracteristicas principales de “Tutor Class” en comparacion con estas plataformas (Apéndice
C1), cuyo analisis permiti6 determinar que la propuesta de Tutor Class cuenta con
caracteristicas de servicio mayores que las otras empresas que brindan este tipo de servicio.
Luego de analizar estos resultados se pudo determinar que, el buen desarrollo de este
proyecto depende mucho de factores como, un buen soporte de red, una plataforma de
estudios apropiada, personal calificado que brinde un adecuado servicio y de una amplia
gama de ofertas que se acomoden a las necesidades de los consumidores. (Ver Apéndice B3)
Una vez analizados los diferentes factores relacionados al estudio, se puede proponer a Tutor
Class como un nuevo concepto, que busca crear un espacio educativo bajo el modelo de
plataforma de tutoria educativa para estudiantes de primaria, este método no se limita a las
barreras fisicas de ensefianza en un salon de clases, ni a factores de tiempo. El servicio de
asesoria Tutor Class brinda la oportunidad de reforzar los cursos en los que los alumnos de
primaria deben mejorar su rendimiento, ademas la plataforma ofrecerd cursos y programas
adicionales tomando como referencia el curriculo estandar de los diferentes colegios del Perti.
Se ha podido constatar que no existe en el Pert un servicio con las mismas caracteristicas, por
tanto este proyecto es innovador ya que busca atender a un tipo de consumidor especifico,
que son estudiantes de primaria, brindandole un servicio selecto y de calidad, si bien se
pueden observar marcas que brindan servicios de asesoria estudiantil en Peru, estas
normalmente estan dirigidas estudiantes de niveles superiores o universitarios, por ende no se
enfocan mucho en estudiante de nivel basico. En cuanto al nivel internacional si se pudo
observar que existen mercas dedicadas a brindar tutorias y ensefianzas a escolares, como por

ejemplo, “Elprofeencasa”y “Classgap”, en Espafia o “Superprof” en Chile, pero estas
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marcas si bien ofrecen productos similares y han demostrado buenos resultados en los paises
donde operan, no son un competidor directo, si tomamos en cuenta que la educacion escolar
basica en el Pert se rige mayormente sobre una curriculo escolar, en el Apéndice Cl1, se
presenta una analisis comparativo de la propuesta “Tutor Class” y otras marcas peruanas e

internacionales que brindan servicios similares

4.4. Propuesta de valor

Los nifios podran mejorar su rendimiento escolar sin la necesidad de salir de casa y
minimizando los riesgos de exposicion que tienen los menores al salir de casa y el riesgo que
un extrafio ingrese a sus hogares y afecte la integridad de los bienes de la familia y de sus
integrantes. Esta modalidad de ensefianza promete brindar una experiencia académica
diferente e innovadora a un precio cdbmodo, ofreciendo mayores beneficios al usuario.

La plataforma ofrecera clases didacticas, otros servicios y programas adicionales a través del
uso de metodologias de gamificacion y otras metodologias apropiadas que permitan que los
estudiantes puedan mejorar sus niveles de aprendizaje y sus conocimientos a fin de poder
afrontar exitosamente sus estudios escolares, ademas se planteara un modelo de focalizacién
STEM que permitira que el estudiante desarrolle sus habilidades fomentandole el interés en
los diferentes cursos que se le dicten.

El servicio seréd contratado a través de membresias que contemplan un determinado nimero
de sesiones y a sesiones por horas, segtn el tipo de servicio, ademas contempla el derecho de
asesorias a los padres, programas de reforzamiento de clases en base a programas como
Matific, Liveworksheets, Word wall, entre otros. Estos paquetes seran adquiridos por los
padres de familia en la plataforma, previa coordinacion con el drea de ventas de la empresa,
ademas el servicio pretende lograr que el estudiante desarrolle sus tareas durante las horas de
sesion asi, reduciria su carga escolar en otros horarios y facilitaria la labor de apoyo de los

padres o tutores. Finalmente, la empresa brindara informes de evolucion del estudiante a los
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padres o tutores, con el fin de dar un alcance sobre las mejoras del estudiante y proponerles
programas que permitan mejorar aun mas el rendimiento de los estudiantes, también se
brindaran sesiones de reforzamiento y guia, como talleres psicologicos y socio culturales que
permitan mejorar el desenvolvimiento del estudiante.

Para cumplir con los objetivos de la empresa se utilizard una estrategia de extension de linea
de servicios, en la que la empresa incorporara nuevos servicios que se acomoden a las
necesidades de los consumidores. Toda la gama de servicios, horarios disponibles y
disponibilidad de tutores segun curso o materia educativa se pondran a disposicion de los
usuarios mediante la plataforma web. Es importante recalcar que, la empresa cuenta con
personal capacitado, especializado y con experiencia metodologica en educacion primaria que
permitird a la marca brindar un servicio de calidad con un gran valor agregado. Dado que en
el Pert no existen alin muchas empresas de asesoria estudiantil que integre clases virtuales
didacticas y dindmicas a través de plataformas virtuales; nuestra marca busca ser pionero en
unir y conciliar el e-learning con la cobertura en horarios flexibles para cubrir las necesidades
de reforzamiento estudiantil, garantizando un servicio exclusivo y de calidad. La propuesta de
valor inicial permitio caracterizar el perfil de usuario que incluye sus requerimientos y
necesidades; ademas del mapa de valor que incorpora el generador de alegrias, y deseos sobre

los productos y servicios que buscan obtener los consumidores.

Figura 11

Lienzo de la propuesta de valor del negocio.
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Nota: Propuesta de solucion a la escasez de tiempo, mejora del rendimiento académico de los hijos y busqueda

de bienestar en las familias del Pert.

“Tutor Class” proporcionara una mejor calidad de vida para los miembros de toda la unidad
familiar que adquieran nuestros servicios, bajo tres pilares de gestion.

Evaluacion del alumno:
Tutor Class realizara una pre evaluacion para poder determinar los niveles de formacion que
tiene el estudiante, esta permitira determinar cuéles son sus deficiencias y fortalezas, para asi
proponer un adecuado plan de formacidn y capacitacion que solucionen los problemas de
aprendizaje del estudiante basandose en el incremento constante de las habilidades y recursos
del usuario, que permitan la mejora del nivel de rendimiento escolar del estudiante, estos
resultados seran evaluados de manera constante.

STEAM:
Tutor Class, a través de la metodologia STEAM buscard incentivar en el estudiante nuevos
métodos de desarrollo personal y educativo puesto que reforzara las disciplinas de tecnologia,
ciencias, ingenieria, artes y matematicas, mediante la aplicacion de problemas que se

presentan en la vida cotidiana del usuario, es decir que los tutores profesionales encargados
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de mejorar el rendimiento académico del estudiantes buscaran desarrollar sus habilidades y
talentos haciéndoles afrontar y buscar soluciones no solo a los conceptos tedricos de las
materias, sino también mediante la motivacion e impulso de autoestima para solucionar los
acontecimientos que se presentan en su dia a dia, esto permitird en el estudiante un
crecimiento en conocimientos y un crecimiento en el autoestima para que motive su
capacidad de respuesta.

GAMIFICACION:
Este pilar se fundamenta en la capacidad y papel que realiza el docente para evaluar los
niveles formacion del escolar y la determinacion de necesidades de aprendizaje y
reforzamiento que este tiene para determinar cuales son los temas que se deben reforzar y
como va a reforzarlos, es en este punto que los programas y plataformas educativas de apoyo
serviran de base para que el estudiante interactué¢ dindmicamente con el asesor y con los
compaifieros (en el caso sesiones grupales), siendo el asesor un agente motivador y guia de
mejora y superacion para el usuario escolar.
4.5. Producto minimo viable (PMYV)
La determinacion del producto minimo viable nos permitié validar las hipotesis que se tenian
al inicio del proyecto; y esta relacionada al servicio de asesoria para estudiantes del nivel
primaria. Para esto recurrimos a validar la intencion de uso de una plataforma virtual y la
interaccion que realizaria el estudiante usuario usando medios virtuales de conferencia, como
zoom o meet en computadoras, Tablet u otros medios de telecomunicacion. La idea principal
es la de brindar clases de reforzamiento académico del nivel primaria que permita mejorar el
rendimiento de los alumnos; y a la vez mejorar su calidad de vida y la de sus familias,
mediante el acceso y uso de una plataforma virtual educativa, que sea sencilla de usar; el
valor agregado para el usuario es poder contar con asistencia educativa rapida y de horarios

flexibles, segun las necesidades y requerimientos de las familias contratantes. Las entrevistas
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fueron aplicadas durante las primeras semanas del mes de setiembre, a familias peruana de

niveles socioecondémicos medio y alto, quienes cumplian con los criterios de segmentacion

exigidos por el modelo de negocio planteado. El resumen de los resultados se presenta en la

siguiente tabla:

Tabla 5

Resumen de las conclusiones de las encuestas

Detalle Familias con hijos en edad escolar del nivel primaria
Marca fécil de conocer
Atributos Variedad de servicios de formacion y reforzamiento estudiantil
Buen nivel, calidad y garantia de los servicios ofrecidos
Principales colegios
Asociaciones Profesores altamente calificados en educacion escolar del nivel primaria

Servicios adecuados

Significado servicios

Servicios educativos interactivos y practicos
Facil acceso a la plataforma virtual
Diversidad de servicios

Exclusivo y novedoso

Frenos o limitantes

Niveles socioeconomicos
Caracteristicas, presentacion y forma de servicio

Ideal servicios educativos

Servicios de calidad

Adecuada aplicacion metodologica para la ensefianza (Método de Gamificacion y procesos
STEAM)

Profesores calificados, empaticos y con buena reputacion.

Herramientas interactivas y utiles para mejorar el rendimiento de los estudiantes

Necesidades de los usuarios

Habitos de consumo del servicio

Mejora de la calidad de vida familiar

Mejora del rendimiento académico de los estudiantes

Reducir el estrés y carga emocional en los padres y estudiantes por no contar con adecuados
mecanismos de apoyo en la mejora de rendimiento escolar del estudiante

Aliviar la carga y responsabilidad de apoyo escolar en los padres que disponen de tiempos
reducidos para cumplir con esta obligacion

Atencion en plataformas virtuales

Necesidades de seguridad de los usuarios

Disponibilidad de servicio en diferentes horarios

Consumos de servicios contratados por tipo de paquete que se acomoden a sus necesidades

Habitos de consumo precio

Pago de servicios por hora o membresia

Habitos de consumo frecuencia

Todos los dias

Habitos de compra

Compras a través de medios electronicos o virtuales

Busqueda

Mucho mas practica para su uso
Plus para contratar el servicio

Prueba de servicio por

Evaluacion de Ingreso
Si me sugieren
Manera diferente

sugerenclas Sesion de muestra gratuita
Horarios flexibles seglin requerimientos de los usuarios
Clases didacticas y animadas
Profesores especializados en enseflanza de niflos
Sugerencias Asesoria psicologica para padres y alumnos
Informes de evaluacion constante sobre el desarrollo y evolucion de los estudiantes
Calidad de servicio
Mayor variedad de servicios
Personificacion Familias que buscan un buen servicio de asesoria para mejorar el rendimiento académico de sus

hijos en edad escolar

Como ya se ha comentado, esta categoria de servicio esta dirigida a los estratos altos y

medios de la sociedad, por la calidad y costos. El tipo de marketing que se utilizara sera el
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Marketing Estratégico, este consiste en el analisis permanente de las necesidades del
mercado, radica en el desarrollo de innovaciones, es decir que se tratara de diferenciarse de
los competidores inmediatos, asegurando una ventaja competitiva sostenible. Ademas, esta
estrategia se basa especificamente en seguir la evolucion del mercado que estamos apuntando
e identificar los segmentos actuales o potenciales, analizando las necesidades de los
consumidores y orientando a la empresa hacia oportunidades atractivas, que se adapten a sus
recursos y que ofrezcan un potencial de crecimiento y rentabilidad. (Muiiz, 2010)

El nombre “Tutor Class” ha gustado porque indican que hace referencia a la naturaleza y
objetivo del servicio ofertado y su forma de desarrollo. Ademas, la marca sintetiza el tipo de
servicio, que esta definido bajo el concepto de e-learning, mostrando un logotipo que refleja
la identidad del producto (Apéndice C2) y un slogan que busca llamar la atencion de los
usuarios: “Una forma divertida de aprender”

4.6. Caracteristicas del producto

“Tutor Class ", brindara servicios de asesoria estudiantil basdndose en tres pilares: 1)
Evaluacion y Empatizacion con el Alumno (personalizacion de tutoria); ii) Focalizacion

STEAM, vy iii) GAMIFICACION,



Figura 12
Grdfico de pilares.
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Basandose en los pilares propuesto se detalla el proceso de gestion de tutoria, como base del

desarrollo de los servicios ofertados

Figura 13

Proceso de gestion de tutoria

El proceso de servicio que brindard Tutor Class se brindara a través de tres modalidades de

contratacion acomodandose a las necesidades y requerimientos de los usuarios, ademas de

cinco tipos de servicios que se acomodan a las necesidades de los demandantes, de los cuales

el contratante puede escoger.

Tabla 6

Caracteristicas de los productos de Tutor Class

Tipo de Ne Tipo de Modali Costo .. -
Producto contrato Sesiones Sesion dad Estimado Servicio adicional
. 2 sesiones psicologicas
Tutor Class Membresfa .16 Independiente ~ Virtual S/ 450.00 2 sesiones en talleres arte y/o cultura
Premium mensual sesiones - .
Informe de evolucion del estudiante
) 1 sesion psicologica
Tutorr Class Membresia .12 Independiente  Virtual S/ 330.00 1 sesién en taller arte y/o cultura
Basico mensual sesiones . .
Informe de evolucion del estudiante
Por mas de 8 sesiones =
Tutqr Class Contrato | sesion Independiente  Virtual S/ 35.00 1 sesion adicional (psicologica, taller arte
Privado por horas y/o cultura)
Informe de evolucion del estudiante
; 1 sesion psicologica
Tutorroglass Mggll)s:le;ll a sesiloznes a(r}tri:fa;n(fes) Virtual ~ S/220.00 1 sesién en taller arte y/o cultura
group P P Informe de evolucion del estudiante
Por mas de 8 sesiones =
Tutor' Class Contrato 1 sesioén Gr.upal S Virtual S/20.00 1 sesién adicional (taller arte y/o cultura)
Five por horas participantes)

Informe de evolucion del estudiante
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Capitulo V. Modelo de negocio
En el siguiente capitulo se hara el detalle del modelo de negocio que utilizara Tutor Class, el
cual permitird mostrar con una mayor vision como se generara el proyecto a partir del tipo y

modelo de negocio que se presenta.

5.1. Lienzo del modelo de negocio

Para el andlisis y desarrollo del modelo de negocio planteado se desarrollara el lienzo
Business Model Canvas (Apéndice C3). En este se detallaran nueve bloques como
fundamento del negocio propuesto.

o Segmento de mercado (Clientes): El segmento de mercado seran aquellas familias
con hijos en edad escolar del nivel de educacion primaria, domiciliados en el Perti; familias
sofisticadas, modernas y progresistas pertenecientes al nivel socioecondmico A, By Cy que
buscan apoyo y asesoria escolar para mejorar el rendimiento escolar de sus hijos.

o Propuesta de valor: Se ofrece un servicio de tutoria y refuerzo escolar para nifos de
primaria, a través de una plataforma virtual, en sesiones en vivo dictadas por profesores y
profesionales con experiencia en ensefianza de primaria, la plataforma ofrece a los usuarios la
eleccion de cursos, horarios y profesores, se ofrece ademas de asesorias adicionales,
seguimiento y reportes de evolucion en el rendimiento escolar de los alumnos, estos varian en
funcion a los paquetes contratados.

Canales: El servicio serd ofrecido a través de una plataforma virtual creada por la
empresa, esta sera de facil acceso para los usuarios, ademas se utilizardn programas y sitios
web para las conferencias sesiones de los estudiantes usuarios. Respecto a la gestion
comercial se utilizaran los diferentes métodos de marketing y promocion que permitan dar a
conocer la marca dentro del mercado al que se dirige.

Relacion con los clientes: Se buscara la interaccion entre la marca y los usuarios a

través de la pagina de la empresa y las diferentes redes sociales, en estas los usuarios podran
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compartir sus experiencias, realizar consultas y solicitar recomendaciones a la empresa.

Fuentes de ingreso: Los ingresos de la empresa estaran conformados por los abonos
mensuales que realicen los usuarios contratantes de los servicios, se considerara ingresos
adicionales por servicios adicionales a contratantes de servicio por hora a usuarios que no
contratan paquetes de membresia.

Actividades clave: La principal actividad serd el reclutamiento, seleccion y
capacitacion de profesores tutores, se realizara un programa de planificacion y seguimiento
de la gestion para garantizar la calidad del servicio brindado, se realizardn encuestas de
satisfaccion y se plantearan estrategias que mejoren las ventas de la empresa.

o Recursos clave: Para el buen desarrollo del proyecto la empresa contara con personal
altamente calificado y experimentado en educacion; los inversionistas cuentan con
experiencia en gestion comercial y se contara con un especialista en sistemas informaticos. El
servicio se adaptard a la disponibilidad y necesidades de los consumidores, finalmente se
contara con infraestructura de instalaciones que garantiza la buena operacion de los servicios
de la empresa.

o Alianzas clave: entre los principales socios estratégicos de la empresa se contard con
profesionales en educacion con amplia experiencia y diferentes metodologias de ensefianza,
se contratard los servicios de una de las principales empresas en servicios de redes moviles,
se realizard convenios con proveedores, ademas se realizaran alianzas con empresas del
sistema financiero para facilitar los procesos y gestion econdmica de la empresa.

Estructura de costos: Los principales costos estaran representados por las
remuneraciones de personal, servicio de hosting y dominio, mantenimiento de la parte

operativa de la empresa; también se asumira costos de capacitacion, costos fijos

(administrativos y de ventas) costos de promocion y publicidad, como costos financieros.
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5.2.  Viabilidad del modelo de negocio

Tutor Class, buscara convertirse en una plataforma de asesoria y tutoria escolar que a corto
plazo brinde servicios de la mejor calidad a nivel nacional y que a largo plazo amplie su
cobertura de atencion hacia nuevas zonas y otros niveles formativos. Por tanto, el personal
que conforma Tutor Class estara eficientemente capacitado y preparado para brindar un
excelente servicio y realizar sus funciones de forma adecuada, el principal objetivo del
proyecto es lograr la satisfaccion total de nuestros clientes y asi fidelizarlos, para asi lograr
obtener una red de contactos, que cuando piensa en donde deben solicitar un servicio de
asesoria y refuerzo escolar realicen una llamada a “Tutor Class ™.

5.2.1. Objetivos de Tutor Class

o Objetivo general de Tutor Class

Desarrollar un plan de negocio, basdndose en servicios para mejorar el rendimiento escolar a
través de sesiones virtuales para familias con hijos en edad escolar de nivel primaria, para lo
cual se llevaré a cabo un estudio de prefactibilidad para servicios de asesoria escolar virtual
en el Pertl.

o Objetivos especificos de Tutor Class

a. Hacer un analisis de las principales caracteristicas del sector de educacion escolar y de
servicios de tutoria estudiantil de nifios de nivel primara en Pert, con el propdsito de describir
su funcionamiento.

b. Aplicar un adecuado e innovador plan de marketing, que permita a través de un canal
directo cubrir las necesidades actuales del publico objetivo.

c. Determinar la rentabilidad econémica y financiera del proyecto propuesto, a través de
un adecuado andlisis de ingresos y egresos.

5.2.2. Tutor Class como empresa

Razén Social: Asesorias Estudiantiles Escolares S.A.C.
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Razoén comercial: “Tutor Class”

Ciclo de vida del producto: Considerando el crecimiento de servicios educativos
bajo plataformas e-learning, se espera un importante crecimiento para los proximos afos.

o Horizonte de evaluacion: el proyecto para efectos de viabilidad plantea un horizonte
de evaluacion de cinco afios para que el proyecto tenga una demanda y cartera de clientes
solida, antes que la saturacion o la aparicion de nuevos competidores merme los resultados,
no se deja de considerar que el proyecto continte luego de los cinco afios propuestos, puesto
que al ser un proyecto de servicios constante puede seguir generando utilidades para los
inversionistas o posibilidades de ingreso por traspaso de la marca y/o concesion de
franquicias, para otros futuros inversionistas.

Periodo de introduccion: De acuerdo con las estimaciones planteadas este tipo de
productos experimenta alrededor de un afio de introduccion para poder afianzarse o hacerse
conocido en el mercado.

Actividad economica: CIIU: 8549 - Actividad Economica: Otros tipos de ensefianza
n.c.p.

o Caracteristicas del producto: Empresa dedicada al servicio de asesoria escolar de
anera virtual exclusiva, para familias con hijos menores, en edad escolar del nivel primaria a
nivel nacional y pertenecen a los NSE A, B y C, con el fin de satisfacer las necesidades de
nuestros clientes usuarios. El servicio se realizard en horarios flexibles, los usuarios pueden
tener la disponibilidad de elegir sus sesiones y tutores, en base a horarios que se ajusten a sus
tiempos y disponibilidad.

5.2.3. Plan juridico de Tutor Class

Para la seleccion del tipo de sociedad se tomo informacion de la ley de Sociedades, ya que

quienes la constituyen convienen en aportar bienes en activos muebles o inmuebles o liquidez

para el ejercicio de una actividad econdmica; siendo asi, los accionistas acordaron constituir
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la empresa como una Sociedad Anénima Cerrada, la cual permite dos participantes como
minimo y 20 como maximo (www.gob.pe, 2019). Bajo esta modalidad el capital social esta
representado por cuatro accionistas. Se ha optado por S.A.C. debido a la naturaleza del
proyecto al ser este de un rango de cobertura nacional.

Otro punto por el cual se optd por este tipo de sociedad es la adquisicion preferente de las
acciones frente a otros inversionistas en caso uno de los accionistas decida retirarse, o la
empresa decida ampliar su nimero de accionistas.

5.2.4. Demanda y oferta

La encuesta final fue aplicada a 586 familias a nivel nacional, y luego de haberles explicado
las caracteristicas y beneficios que pretende brindar “Tutor Class” (Apéndice B), se pudo
observar que, un 71.5% de los padres encuestados consideraron interesante la propuesta
planteada y no descartan la posibilidad de contratar este tipo de servicio.

Bajo estas estimaciones podemos determinar que dentro del mercado objetivo, y
considerando un escenario conservador para este proyecto, se cuenta con un total de 372,577
hogares con nifios en edad escolar del nivel primario, mientras que, segiin el MINEDU solo
el 5.8% de estos estudiantes tienen problemas con su rendimiento estudiantil (3.7% bajas
notas y 2.1% alumnos en condicion de repitentes), ademas los resultados de la pregunta 18 de
la encuesta determinaron que solo el 77.02% de estos hogares estarian dispuestos a adquirir
servicios de asesoria para reforzar el rendimiento académico de sus menores hijos, siendo
solo 7,096 hogares los demandantes para este tipo de servicio, adicionalmente los resultados
de la pregunta 19 refieren que solo el 41.7% de los padres encuestados ha considerado
contratar asesoria estudiantil para sus hijos, bajo modalidad de clases virtuales, y de estos el
70.7% (segln la pregunta 27) estaria dispuesto a pagar una asesoria como la propuesta, para
que sus hijos reciban un refuerzo y asesoria escolar, como la que propone el proyecto,

dejando una oferta mensual de 1,226 hogares, a atender para el primer afio de operaciones,
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esto representa el 13.3% del mercado demandante y el 0.3% del total de los estudiantes del
pais. Adicionalmente se estima que la demanda del servicio tendra un crecimiento del 40% de
consumidores los siguientes periodos. Respecto a los costos por membresia los resultados
obtenidos en las preguntas 29 y 30 permitieron determinar que el precio promedio que estaria
dispuesto a pagar un padre de familia por un paquete de asesoria individual es de S/ 330
mensuales y por un paquete grupal seria de S/ 220 , mientras que los precios por sesion
serian de S/ 35 para asesoria independiente y de S/ 20 para sesion grupal. (Apéndice BS)
5.2.5. Infraestructuras y acondicionamiento de Tutor Class

Las instalaciones de produccion de la empresa seran de 160 m?, en los cuales estaran
distribuidas las diferentes areas que conforman la empresa, como son, las areas
administrativas productivas y logisticas, los detalles del acondicionamiento de las

instalaciones y se muestran a continuacion:

Figura 14

Distribucion de las Infraestructuras
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e SALA DE .
ADMINISTRACION $S.HH. REUNIONES ALMACEN
AREA DE MAQUINAS
INFORMATICAS, HOSTING Y

DOMINIO

PASADIZO

OSTIONI

SALON DE VIDEO CONFERENCIAS TUTORIA DE CURSOS SALA DE VIDEO CONFERENCIAS PARA TERAPIAS

Nota: Las instalaciones estardn compuestas por seis areas concretas: las oficinas administrativas, dos salones de
conferencia, con una sala de reuniones; un almacén; el area de maquinas, hosting y dominio; y los servicios
higiénicos.

5.2.6. Estructura del financiamiento de Tutor Class
La inversion en el plan de negocio estara distribuida entre cuatro socios accionistas, que

financiaran el 85% y el 15% sera financiado con préstamo bancario. (Ver Apéndice E4)

5.3. Escalabilidad/exponencialidad del modelo de negocio

5.3.1. Escalabilidad

Las inversiones en hardware y software serdn los suficientemente adaptables para
incrementar su capacidad de respuesta frente al incremento de usuarios durante el ciclo de
vida del proyecto manteniendo un rendimiento constante en sus sistemas y plataforma. El
enfoque de serd de forma horizontal; segun las necesidades del negocio se potenciara el
rendimiento del sistema desde una mejora global, es decir, segun las necesidades de atencion
y basédndose en el crecimiento de la demanda, se incrementara o actualizard los equipos
necesarios para dar cobertura a dicho crecimiento de demanda. Bajo este modelo de
escalabilidad, no se limitara el crecimiento de la empresa, ya que su mejora se fundamentara
en modificaciones y reimplementacion del disefio de negocio.

5.3.2. Exponencialidad

El sector de servicios educativos virtuales, a partir de la evolucion de los sistemas
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tecnologicos y la ampliacion de la cobertura virtual y de redes informaticas a lo largo del
territorio peruano, han incrementado exponencialmente su demanda, este es un factor muy
importante y beneficioso, ya que se ha incrementado exponencialmente el uso de los medios
virtuales como base de la educacion, un ejemplo de esto es la realidad que se vive como
consecuencia de la pandemia, que ha generado el uso de los medios virtuales para continuar
con la educacion de los estudiantes en todos los niveles de ensefianza. Ademas, nuestro
proyecto toma ventaja de la abundancia de sistemas de comunicacion que hoy se utilizan
desde cualquier dispositivo virtual. El proposito de transformacion masiva (MTP), que
responde el por qué hacemos las cosas y determina el objetivo que Tutor Class quiere
alcanzar.

Atributos SCALE:
a. Personal bajo demanda: el sector educativo cuenta con profesionales en ensefianza,
expertos en metodologias bajo modalidad virtual y uso de desarrolladores, que seran
subcontratados de modo temporal segun la demanda y objetivos del proyecto.
b. Comunidad y grupos: Cada vez mas familias y usuarios optan por adquirir servicios
educativos bajo plataformas e-learning; ademads las redes sociales presentan grupos que
buscan soluciones para mejorar el rendimiento escolar de los estudiantes. La presencia de la
marca en las redes sociales y la creacion de una nueva comunidad de usuarios de Tutor Class,
pretende crear valor a la empresa por medio de informacion relevante y actualizada que sea
de interés de los usuarios.
c. Algoritmos: El uso de videoconferencias permitira a la empresa tener una red de
datos respecto al servicio relacionado a la educacion primaria y los diversos métodos de
ensefanza.
d. Activos apalancados: La estructura de costos propone parte de la inversion a través

de financiamientos externos para inversion en activos propios. El objetivo es subcontratar el
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servidor, verla probabilidad de renovar equipos a través de productos leasing para las
computadoras, etc.

e. Compromiso: El equipo de trabajo es bastante comprometido y capaz de brindar un
servicio de calidad que cumpla con las expectativas de los consumidores. La empresa velara
por el cumplimiento y respeto de sus derechos y su voz, para asi brindarles seguridad y
confianza sobre los servicios que brindan.

f. Interfases: La empresa contara con una interfaz sencilla desde la plataforma que sera
amigable; se busca que el usuario se sienta comodo, seguro y con la suficiente confianza para
interactuar con los tutores durante las sesiones de aprendizaje.

g. Tableros o métricas: Los procesos operativos y organizativos de la empresa seran
medidos bajo parametros e indicadores clave que permitan a los inversionistas la toma répida
de decisiones.

h. Experimentacion: Se continuard con la interaccion base propuesta, que es ser
amigable, confiable, empdtica con el estudiante y aplica metodologias de ensefianza que se
adaptan al usuario, también se tomara en cuenta los consejos de los usuarios a fin de mejorar
la calidad del servicio brindado.

1. Autonomia: El personal de la empresa contara con la suficiente autonomia respecto a
las formas y métodos de ensefianza, siempre que estos sean apropiados y permitan el logro de
los objetivos de la empresa, los estudiantes y la satisfaccion de los padres.

J- Tecnologias sociales: Utilizando plataformas y redes sociales, se mostrara el
concepto del servicio y los beneficios que este brinda a los usuarios consumidores. La idea es
que a través de campafas promocionales y testimonios de los usuarios consumidores se
conozca la calidad, eficiencia y eficacia del servicio brindado.

Al hacer una revision de los atributos externos encontramos en el concepto de Tutor Class, la

posibilidad de buscar el crecimiento empresarial dentro de un entorno cambiante. Por otra
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parte, los atributos internos orientan a la calidad y efectividad; este proyecto busca convencer
a un namero cada vez mayor de usuarios que buscan mejorar el rendimiento escolar de sus
hijos logrando asi un cambio significativo que causara un impacto en el estilo y calidad de
vida de los usuarios y sus familias.

Enfoques de la exponencialidad del producto
Con la finalidad de proponer una alternativa concreta relacionada a la exponencialidad del
plan de negocio propuesto, se desarrollaran cuatro enfoques que permitan una adecuada
ejecucion de las etapas de trabajo.
a. Lanzamiento: Es importante mantener la sesiones y comunicacion activa con los
usuarios y ofrecer sesiones de prueba, que permitan dar a conocer la calidad del servicio
ofrecido
b. Funcionalidad y operatividad de calidad: Es importante tomar en cuenta las formas
de comunicacion y retroalimentacion entre la marca y los usuarios a fin de mejorar la calidad
y efectividad del servicio de tutoria brindado.
c. Generar sistemas de evaluacion y control: Medir el nivel de eficiencia y calidad de
los asesores durante las sesiones de aprendizaje que dictan en base a la comparativa calidad —
precio, se realizaran encuestas de satisfaccion a los consumidores.
d. Inclusion de nuevos mercados sostenibles en el tiempo: Se buscard ampliar la
cobertura a otras zonas geograficas, y se evaluaran las posibilidades de atender y brindar
servicios a otros niveles de ensenanza.
5.4. Sostenibilidad del modelo de negocio
5.4.1. Sostenibilidad social
La Responsabilidad Social Corporativa con los trabajadores y la comunidad se basa en asumir
los compromisos de la empresa respecto a los efectos que su funcionamiento tiene sobre sus

miembros y sobre la sociedad en general. Por lo tanto, debemos tener en cuenta las siguientes
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acciones:

a. Crear condiciones de trabajo seguras y saludables

b. Desarrollar habilidades apropiadas para cada trabajo

C. Fomento de la igualdad de oportunidades

d. Facilitar la conciliacion de la vida personal y laboral

e. Estabilidad del empleo y oportunidades de progreso.

f. Apoyo social y comunitario en cuanto al bienestar educativo, integral y emocional de

los nifios y sus familias.

5.4.2. Sostenibilidad ambiental

Para “Tutor Class” la buena gestion de las politicas ambientales son el camino mas correcto
y coherente que ayudan a la conservacion y cuidado del medio ambiente, pues estos
promueven la reduccion de los impactos ambientales en los procesos operativos, es por ello
que la empresa se compromete a promover, reforzar y concientizar el cuidado ambiental con
clientes, proveedores internos y externos y comunidad respecto al uso y manejo adecuado de
los recursos naturales, el cumplimiento de los requisitos legales de proteccion, el uso
adecuado de productos no contaminantes, el adecuado reciclaje y recojo de desperdicios, y a
través del apoyo comunitario en actividades de siembra y cuidado del medio ambiente.
5.4.3. Sostenibilidad economica

Se ha planteado estimar proyecciones financieras en base a un escenario conservador, que
permitira obtener resultados mas ajustados y justificables para determinar la viabilidad y
rentabilidad del proyecto. Las inversiones seran necesarias para obtener ganancias luego de
brindar los servicios propuestos en el corto plazo, estas se ajustaran a cubrir los
requerimientos necesarios para brindar un servicio de calidad y garantia, que permita un
crecimiento exponencial sostenido de demandantes de la marca; por ello, se busca lograr el

retorno de inversion en un plazo no mayor a los tres anos. Ademas, se pretende aplicar
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estrategias de promocion y marketing que permitan el crecimiento constante de la demanda,

en parametros del 40% anuales para los primeros cinco afios.
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Capitulo VI. Solucion deseable, factible y viable
A continuacion, evaluaremos los elementos principales del modelo de negocio, segin la
evidencia obtenida en los capitulos anteriores relacionados en la deseabilidad, factibilidad,
viabilidad y sostenibilidad; planteados en el lienzo de modelo de negocio.
6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion
Se han identificado diez hipdtesis (Apéndice D1), que determinaran la deseabilidad del
proyecto, estas fueron relacionadas segiin bloque de negocio, estas seran priorizadas segun su
disponibilidad de evidencia e importancia.

Figura 15

Priorizacion de Hipotesis del modelo de negocio propuesto

6.1.1. Hipotesis para validar la deseabilidad de la solucion

Como resultado de la priorizacion se ha podido determinar que la cuarta hipotesis planteada

(H4 — Apéndice D1), demostro ser apta y medible para determinar el proceso de validacion,

en base a los resultados de las encuestas y proyecciones, estas seran analizadas en tarjetas de

valor basadas en el método Strategyzer.
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Los resultados de la encuesta en la pregunta 23 (Apéndice B2), permitieron determinar la
aceptacion de la idea de negocio la cual arrojé que un 71.5% de encuestados aceptaban la
idea, lo que demuestra que existe un mercado demandante de un servicio de asesoria que
ayude a los estudiantes de nivel primaria a mejorar sus niveles de aprendizaje y su
rendimiento escolar. Para la hipotesis 4, “El mercado apropiado para brindar un servicio de
asesoria virtual de estudiante, son las principales regiones del pais, que cuentan con una
mayor participacion de familias de NSE A, B y C”, relacionada a la segmentacion del
mercado, segun la tarjeta de valor (D3), los resultados de la encuesta en la pregunta 25,
permitieron determinar que un 70.7% de encuestados aceptaban la posibilidad de contratar
los servicios de Tutor Class, cuyo resultado fue mayor al minimo aceptado (70%)

6.1.2. Experimentos empleados para validar las hipétesis

La aplicacion del instrumento (encuesta) permitiré a los investigadores determinar los
resultados necesarios para validar las hipdtesis relacionadas al proyecto. Este proyecto de
inversion tendra un enfoque de estudio mixto, es decir, se utilizaran instrumentos
cuantitativos y cualitativos que permitiran determinar la demanda del mercado respecto a la
idea propuesta. Los enfoques cuantitativo y cualitativo se complementaran para lograr
entender la dindmica de los demandantes de asesoria escolar para mejorar el rendimiento
académico de sus hijos, de la mejor manera posible. Dentro del enfoque mixto, se tiene que
estos pueden ser concurrentes, secuenciales, de conversion o de integracion.

6.2. Validacion de la factibilidad de la solucion

Como resultado de la priorizacion se ha podido determinar que dos de las hipotesis
planteadas (H8 y H9 — Apéndice D — D1), demostraron ser aptas y medibles para determinar
el proceso de validacion.

Para la hipdtesis 8, “Una adecuada aplicacion de estrategias de marketing, permitiré al

proyecto a asesoria virtual escolar de nivel primaria captar una parte importante de los
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demandantes del mercado a menores costos por afio.”, relacionadas a las actividades clave,
segun la tarjeta de valor (D4). El planteamiento del plan de mercadeo (6.2.1.) y las
estimaciones proyectadas en el punto 6.3, determinaran de factibilidad e inversiones del plan
de marketing para el proyecto Tutor Class. Para la validacion de esta hipotesis se realizo el
calculo del costo de adquisicion del cliente (CAC) y del valor de tiempo de vida del cliente
(VTVC), para responder a la octava hipotesis y determinar si es que la relacion VIVC/CAC
es mayor a 1 y si tiene tendencia de crecimiento para los cinco afios de proyeccion; por tanto,
se determino las inversiones en marketing y se dividid por el nimero promedio de clientes
cuyo resultado arroj6 un CAC de S/ 148.46 para el primer afo y este se reduce para los
siguientes periodos, llegando a ser de S/ 34.86 para el quinto afo; mientras que el VIVC fue
calculado a través de la multiplicacion de los precios de membresia promedio, por la
frecuencia de ventas por cliente y el periodo de retencion estimado para cada cliente, estos
resultados arrojaron un valor de S/ 2,535 anuales (Ver Apéndice E15), estos resultados
arrojaron una relacion VTVC/CAC de 17.1 veces el valor de ingreso sobre el costo para el
primer afio y se reduce anualmente llegando a ser una relacion de 72.7 veces los ingresos
sobre los CAC para el quinto periodo de evaluacion, por tanto se acepta la hipotesis
planteada.

Para la hipdtesis 9, “La adecuada contratacion de profesores especializados en ensenanza
educativa de nivel primario, ademas de una apropiada infraestructura de base, permitira a la
plataforma de asesoria escolar un eficiente desempeio de las operaciones de la empresa”,
relacionada a las actividades clave, segun la tarjeta de valor (D5), los resultados operativos de
gestion, a través de la adecuada implementacion de estrategias operativas permitiran elaborar
indicadores de gestion que permitan medir la factibilidad del proyecto, por tanto para
determinar si se cumple la validacion de esta hipdtesis se tomo en consideracion los valores

de capacidad instalada de las instalaciones, es importante recalcar que las inversiones en
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capital garantizan una tecnologia desarrollada, tanto digital, como fisica para brindar los
servicios de asesoria a los estudiantes, ademas se brindara las suficientes herramientas que
permitan un servicio optimo y satisfactorio en el consumidor. Las inversiones iniciales
representan un total de S/ 1°200,348.52, y permitiran brindar servicios de manera optima
durante todo el tiempo de vida del proyecto, segln las estimaciones de capacidad instalada, se
pudo observar que para el primer afo el uso de instalaciones y equipos representara solo el
3.81% de la capacidad de atencion y para el quinto afo solo se necesitara el 16.27% de la
capacidad de uso de las inversiones (Apéndice B5), por ende también se puede concluir que
las inversiones son suficientes para cubrir una demanda mayor a la proyectada, sin dejar de
lado la calidad y desempefio del servicio brindado
6.2.1. Plan de mercadeo
Como se ha observado esta categoria de producto se dirige a los estratos medios y altos por la
calidad y costos de los servicios, siendo la persona a cargo del hogar o el encargado de la
contratacion de nuestros servicios.

Estrategia de producto
“Tutor Class” sera una plataforma de asesoria virtual para escolares online que esta orientada
a mejorar el rendimiento escolar en estudiantes del nivel primaria que conforman parte de las
familias del NSE A, B y C a nivel nacional a través de sesiones virtuales online dictadas por
profesores especializados en ensefianza de escolares. Para ello nuestro servicio considerard
sesiones adicionales, como psicologia, talleres de terapia y cultura, entre otros, ademas de
programas virtuales que permitan el reforzamiento escolar de los estudiantes.

Estrategia de precio
El precio se determinaré desde la perspectiva de la empresa, siendo el volumen de ventas una
herramienta primordial para generar ingresos, lo cual estara determinado por la aceptacion de

nuestra marca y productos dentro del mercado. Los elementos involucrados seran: costo del
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servicio; costos de personal; publicidad y promocion y finalmente margen de rentabilidad.
Para el analisis de precios se tomd como perspectiva determinar cudl es el gasto promedio por
membresia que estaria dispuesto a pagar un padre

Estrategia de plaza
Tutor Class cuenta con un local de atencion propio, desde el cual se realizaran las sesiones de
tutoria para los escolares, a través de la plataforma virtual de la empresa; este local estara
ubicado en Av. La Marina — distrito de San Miguel — Lima. La empresa desarrollara todas sus
operaciones a través de sesiones online, desde nuestra plataforma web y de los diferentes
ambientes habilitados para el dictado de las sesiones con los escolares, seglin el cronograma o
agenda pactados; la comercializacion serd por canal directo.

Estrategia de promocion
El area de marketing disefiard programas de incentivos de afiliacion, relaciones publicas que
creen una alta imagen empresarial y corporativa. El agente de ventas estara entrenado para ser
amistoso, provechoso y eficaz en la atencion al cliente. Entre nuestras principales actividades
de promocion tenemos, pagina Web, sesiones de evaluacion y prueba; volantes, folletos
diarios, revistas y catdlogos; objetos Promocionales; paneles Publicitarios.
La principal publicidad que brindaré la empresa serd a través de la contratacion de un espacio
en un canal de sefal abierta y de cobertura nacional en el cual se presentara un tutor
especialista perteneciente a la empresa, brindando tics y estrategias metodologicas de
ensefianza que mejoren el rendimiento académico del escolar, en este espacio también el
asesor absolvera dudas respecto a la educacion de los escolares y promocionarad de manera
constante la marca, ademaés se plantean espacios publicitarios en programas televisivos y
radiales de alto rating.

Canales de distribucion.

Desde el punto de vista del giro al que esta orientado el proyecto se utilizard un canal virtual,
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via online desde la plataforma de la empresa el usuario final, se coordinaran las sesiones de
ensefanza a través de nuestra plataforma web, redes sociales, via correo electronico o
mediante asesores telefonicos quienes atenderdn a los usuarios.
6.2.2. Plan de operaciones

Infraestructura de la empresa
Ubicacion estratégica de la empresa en el distrito de San Miguel — Lima, por ser un lugar
céntrico y mejor ubicado, lo cual facilitaria el proceso operativo de la empresa, para con la
demanda de usuarios potenciales, ademas es una zona con muchos accesos, que permitirian el
acceso y libre transito de los colaboradores de la empresa.

Gestion de Recursos Humanos
El personal de Tutor Class, seréa seleccionado y evaluado bajo altos estandares de seleccion,
entre los que se incluye la experiencia en ensefianza de menores, grado de preparacion,
antecedentes y referencias personales y laborales, ademas se le realizara evaluaciones de
desempefio constante que permitan medir su rendimiento y gestion dentro de la empresa.
Se establecera una linea de comunicacion y cooperacion entre los miembros de la empresa a
fin de estar integrados y determinar en conjunto las acciones que sean necesarias para cumplir
con los objetivos planteados. Finalmente se desarrollaran programas de capacitacion y
motivacion para los colaboradores de forma que puedan desempefiar sus funciones
eficientemente y ser pieza fundamental en todo el proceso que conlleva el logro de los
objetivos empresariales.
o Desarrollo de la tecnologia
Se equipara un area de sistemas con equipos informaticos apropiados y con la suficiente
capacidad de almacenaje de informacion el cual permita agilizar los procesos intervinientes
en el desarrollo del servicio y el cumplimiento de los estandares que se requieren.

Se Invertira en el mantenimiento de los equipos, asi como la infraestructura apta para su uso.
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Finalmente se Implementara un software y un Hosting de gran capacidad para tener una
buena gestion y a la vez, llevar un seguimiento de las ventas y procesos.

Produccion y operaciones
Respecto a la produccion, al ser un proyecto cuyo giro es el servicio de asesoria virtual la
forma de atencion estara basada en el dictado de clases de asesoria y reforzamiento escolar
via online, la empresa cumple el papel de asesor, es decir que a través de los profesores
contratados se brindaran clases o talleres para los usuarios o clientes.
Todas las operaciones comerciales o servicios se realizaran a través de una plataforma e-
learning.

Marketing y ventas
El tipo de marketing sera a través del modelo de negocio B2C., todas las operaciones seran
realizadas via online y los participantes seran la empresa y el usuario consumidor.
o Atencion y post servicio
La atencion de los servicios productos serd via online, bajo la forma de sesiones en vivo. Se
contard con una base de datos que nos permita tener un control de los servicios y de la
evolucion de los estudiantes en base a las clases de reforzamiento recibidas; ademas se
ampliard un canal de servicio al cliente para un seguimiento hacia el mismo.
6.2.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis
A través del enfoque cualitativo, se validara la informacion y estadisticas relevantes en
cuanto al tamafio, proyecciones de mercado y rendimiento escolar de los estudiantes
(Apéndices A y B), a través de este método se pretende validar las hipotesis 1 y 4, mediante
datos relacionados a los gustos y preferencias de los posibles consumidores del mercado para
poder estimar una demanda y oferta de mercado.
Mediante el enfoque cuantitativo, se realizara un analisis de las proyecciones econémico-

financieras para validar las hipdtesis 8 y 5 que permitiran realizar un diagnéstico de
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viabilidad y rentabilidad a través del VAN, TIR, C/B, Payback, estos seran comparados a
través de un analisis de sensibilidad que mida los factores de riesgo del entorno que afecten
las proyecciones estimadas en el escenario base (Conservador). Finalmente, el analisis de
gestion permitird determinar la viabilidad de la hipotesis 9 relacionada a la gestion operativa

y logro de los objetivos y metas que se planteen en el proyecto.

6.3.  Validacion de la viabilidad de la solucion

Para la hipdtesis 5, “La implementacion de una empresa dedicada a la asesoria virtual para
estudiantes del nivel primaria, permitira a sus inversionistas obtener rentabilidad y beneficios
econdmicos en el corto plazo.”, relacionadas a las fuentes de ingreso, segln la tarjeta de valor
(D4), segun las encuestas los resultados de la encuesta (Apéndice B4 y B5), determinaran las
proyecciones econdmico financiera del proyecto, en base a estos se determinara la evaluacion
financiera de factibilidad y rentabilidad para el proyecto Tutor Class.

6.3.1. Presupuesto de inversion

o Resumen de las inversiones

La inversion del proyecto (Apéndice E) representa una inversion total de S/1,200, 348.52 y
estd compuesta por inversiones fijas tangibles de S/997,072.79 (Apéndice E1), que
representa el 83.07% del total de las inversiones; de estas inversiones S/ 805,600
corresponden al aporte de un local por parte de uno de los inversionista, este local consiste

en un terreno construido y habilitado para el funcionamiento de la empresa, con la finalidad
de reducir los gastos iniciales relacionados a los conceptos de gasto de alquiler, a fin de
minimizar riesgos inherentes a la captacion de una demanda menor a la estimada, con la cual
el aportante pasa a ser accionista mayoritario del proyecto, ademads, para la buena imagen de
la marca se escogi6 un distrito de clase media alta como base de operaciones cuyo costo de

alquiler mensual por un local de caracteristicas similares representaria un desembolso de

S/ 11,100 (US$ 3000.00 al tipo de cambio estimado en el proyecto) y un desembolso total en
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los primeros 5 afios de S/ 666,000, que solo representarian un gasto, a diferencia del aporte de
un terreno propio para los accionistas que generaria un retorno de inversion si llegard a
disolverse la empresa; las inversiones intangibles (Apéndice E2) representan el 1.60% del
total de las inversiones y representan un desembolso de S/ 19,164.06; finalmente, las
inversiones de capital de trabajo (Apéndice E3) representan el 15.34% del total de las
inversiones y representan una inversion de S/ 184,111.67 y se distribuyen en desembolsos
diversos, caja chica y otros gastos adicionales.

Tabla 7

Resumen de inversiones Tutor Class

INVERSION TOTAL Monto en S/.
Inversion Fija S/. 997,072.79
Inversion en Intangibles S/. 19,164.06
Inversion en Capital de Trabajo S/. 184,111.67
TOTAL S/.  1,200,348.52

Las inversiones para la puesta en marcha del proyecto estaran financiadas en un 85% por
capital propio de los cuatro accionistas y el 15% sera financiado a través de préstamo
bancario a un plazo de tres afios, con una cuota mensual de S/ 6,221.15 (Apéndice E4)

o Resumen de costos operativos

Los costos operativos variables de la empresa (Apéndice E5) estaran representados por costos
de mantenimientos de la plataforma virtual que representan un desembolso de S/ 2,773,
ademas segun la estrategia de la empresa se ha determinado que parte de las sesiones seran
dictados por tutores que cobren a destajo el servicio (S/ 13 cada sesion) estos seran
considerados como costo variable de produccion (Apéndice ES).

Las inversiones en costos fijos (Apéndice E6) estaran compuestas por pagos de personal que
representan un desembolso mensual promedio para el primer afio de S/ 48,330, ademas se

realizaran desembolsos de gastos administrativos por S/ 1,433 mensuales y costos de ventas

por S/ 13,177, respecto a estos costos fijos se ha planteado que estos tendran un incremento
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anual del 1% en sus valores, a partir del segundo periodo.
6.3.2. Analisis financiero
Segun los resultados obtenidos, las proyecciones del primer afio de operaciones se detallan en
el apéndice (Apéndice E7). El estudio se desarrollo sobre un horizonte de evaluacion de cinco
afos, siendo el afio 2022 el afio de inicio de las operaciones y el afio 2026 el ultimo afio de
evaluacion del proyecto. Segun las proyecciones de ingresos y egresos anuales para estos
periodos (Apéndice E8) se busca atender un promedio de 11,895 membresias pagadas de
forma mensual, para el primer afio, por tanto, se estima que los ingresos representaran un
total de S/ 2°512,383 y estos tendran un incremento en la demanda que representa el 40%
anual de usuarios, llegando a atender un total de 50,769 membresias para el quinto afio, con
un ingreso de S/ 10°723,093, mientras que los costos totales de la empresa, antes de
impuestos determinarian una inversion de S/ 1°863,718 para el primer afio y S/ 6°204,211
para el quinto afio.

Flujo de caja proyectado
En base a estos calculos se pudo deducir que, el flujo de caja nos muestra una inversion
inicial de capital propio para el proyecto de S/ 1°020,296, mientras que los excedentes netos
del flujo de caja representan para el primer periodo un ingreso neto de S/ 544,690,
llegando al 2026 a un excedente neto de S/. 2°579,280, considerando el valor de salvamento
de los activos, estos resultados nos muestran la rentabilidad y viabilidad de nuestro proyecto
en cuanto a proyecciones.; respecto a las utilidades netas estas representan un 21.68% del
ingreso bruto para el primer periodo, y un 24.05% para el ultimo periodo. El estado de
situacion proyectado se detalla en el Apéndice E10

Evaluacion financiera
a. Costo de oportunidad: El calculo del costo de oportunidad del capital (COK), se

detalla a continuacion.
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Tabla 8

Cdlculo del costo de oportunidad

CALCULO DEL COSTO DE OPORTUNIDAD

Tasa activa promedio bancaria (%) anual 7.00%
Rendimiento sin Riesgo (fondo mutuo): RF (%) 6.00%
Rendimiento del Mercado: RM (%) 16.00%
BETA PATRIMONIAL (BE) 0.95
COK = RF + B(RM-RF)
COK = 15.50%
b. Estimacion y analisis del punto de equilibrio en unidades: El analisis del punto de

equilibrio nos indica una venta del 57.2% del total de las membresias estimadas para el
primer afio, es decir 6,806 clientes del total proyectado permitiria cubrir todos los gastos
estimados, por otro lado, el valor del punto de equilibrio (V.P.E.) nos indica un ingreso
minimo de S/ 1’437,504 para el primera afios de ventas. Para el primer mes los resultados
nos arrojan que es necesario atender un total de 487 membresias, los resultados nos arrojan
que para cubrir la totalidad de gastos en que va a incurrir la empresa es necesario vender
como minimo un total de S/ 102,860.90. (Apéndice E11)

Figura 16

Punto de equilibrio

c. Valor actual neto: El Valor Actual Neto Econémico (VANE) y el Valor Actual Neto
Financiero (VANF) se evaluaran con un COK de 15.50%. y un WACC del 16.25%
(Apéndice E12) En el cuadro a continuacion se muestra los resultados para el VANE y el
VANF y dado de que ambos resultados son mayores que cero, entonces es recomendable

realizar la inversion en el proyecto.
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Tabla 9

Valor actual neto

EVALUACION ECONOMICA
VANE 2,901,252
VANF 2,822,975
d. TIR: En el cuadro se muestra la Tasa Interna de Retorno Econdmico (TIRE) y la Tasa

de Retorno Financiero (TIRF) del proyecto. Dado que todos los resultados son mayores al
costo de oportunidad y el WACC, es recomendable llevar a cabo el proyecto.
Tabla 10

Tasa de retorno

EVALUACION ECONOMICA
TIRE 72.55%
TIRF 78.48%
e. Payback (Periodo de Recuperacion descontado): Analizando el Flujo de Caja

Econémico (FCE), para un COK de 15.50%, en la tabla se muestra que en el quinto mes del
segundo afio se recuperaria la inversion inicial.
Tabla 11

Recuperacion del flujo economico

EVALUACION ECONOMICA
PRC 2.36
ANO MES DIA
2 4 10
f. Analisis beneficio/costo (B/C): Analizando los ingresos y egresos del flujo de caja a

un COK de 15.50%, se aprueba el proyecto ya que el indicador de beneficio/costo es mayor a
1, dejandonos un beneficio de S/. 0.40 por cada sol de venta
Tabla 12

Anadlisis beneficio - costo

EVALUACION ECONOMICA

B/C 1.40
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6.3.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis

Analisis de sensibilidad
Para el analisis de sensibilidad se desarrollaron dos escenarios que permitan medir los
posibles cambios en el mercado y determinen nuevos resultados de evaluacion:
a. Escenario optimo: Variable incremento de ventas y reduccion de costos
(Apéndice E13): Uno de los parametros es el incremento de las ventas, analizamos la
probabilidad de un incremento en las ventas del 15% a partir del segundo afio, manteniéndose
constante durante los siguientes periodos. Los costos fijos disminuiran porcentualmente un
10% de su valor, esto debido a que la capacidad instalada de la empresa permite mejorar la
cantidad productiva del servicio, sin necesidad de recurrir a mas gastos.
b. Escenario Pésimo: Variable de reduccion de las ventas e incremento de los costos
de capital (Apéndice E14): Una de las variables determinadas es la disminucion de las
ventas en un 5% debido a la baja de la demanda de los servicios, también se toma un
incremento en los costos fijos (3%) a partir del segundo afio, debido a las exigencias del
mercado y también a los factores politicos que afecten las variaciones en costos.
El andlisis multidimensional de escenarios nos muestra las probabilidades de ocurrencia de
todos los escenarios que pueden existir en el periodo en el que se llevara a cabo, tomando
como base que la probabilidad de que los célculos y proyecciones sean correctos representan
un 50%, mientras que los otros escenarios como ya lo mencionamos en los puntos anteriores
representan un 25% para el optimista y 25% de probabilidades para el escenario pesimista,
arrojan los siguientes resultados.

Tabla 13

Analisis de sensibilidad de los escenarios

ANALISIS DE ESCENARIOS

escenario 0 escenario 1 escenario 2

concepto Base Optimista Pesimista

Costo de Oportunidad del Capital 15.50% 15.50% 15.50%



Valor Actual Neto Financiero S/ 2,822,975 S/. 4,251,884 S/. 2,347,754
Tasa Interna de Retorno financiera 78.48% 95.75% 66.96%
Probabilidad 50% 25% 25%
Valor Esperado del VAN S/, 2,981,923
Valor Esperado del TIR 79.44%

CONCEPTO base/optimista  base/pesimista
VAR% VAN 50.62% -16.83%
VAR% Costos 5.00% 15.00%
Elasticidad 10.12 -1.12
Parametro de sensibilidad 9.88% -89.11%
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Segun el analisis de sensibilidad basado en el modelo Montecarlo arrojé resultados
descriptivos arrojaron una media de S/ 3°321,836 en los diferentes resultados propuestos,
mientras que la probabilidad minima del VAN a obtener fue de S/ 2°562,012 y un maximo de
S/ 4°343,182 con una desviacion estandar de 473,284, por tanto se comprueba que el
proyecto demuestra ser factible economicamente en los diferentes escenarios que se
presenten, finalmente se pudo observar que a un célculo de probabilidad con un 95% de
confiabilidad, el proyecto obtendria un VAN de S/ 3°771,456. (Apéndice E16)

A continuacion, se presenta el resumen de las pruebas que se usé para validar las hipdtesis
relacionadas al proyecto propuesto, las cuales permiten concluir que Tutor Class es un
proyecto deseable, viable, factible y rentable

Tabla 14

Resultados de la validacion de hipotesis

Bloque de
modelo de Hipétesis Propuesta Prueba Resultado Criterio
negocio
Una academia de asesoria virtual Evaluaremos el nivel de
Propuesta de Hi- permitira a los estudiantes del nivel rendimiento académico de los Por definir No se
valor " primaria mejorar su rendimiento estudiantes, usuarios de la acepta

académico escolar. plataforma

Existe demanda

del servicio

propuesto (Preg:

23 =71.5%), se Se
acepta la acepta
propuesta de

negocio (Preg.
25=70.05%

Realizaremos un estudio de
mercado, a fin de determinar
la demanda y oferta del
sector, ademas se medira el
nivel de aceptacion de la
marca por parte de los
demandantes

El mercado apropiado para brindar
un servicio de asesoria virtual de
Segmento de Ha- estudiante, son los principales
clientes * distritos de Lima moderna, que
cuentan con una mayor
participacion de familias de NSE B




68

La implementacion de una empresa
dedicada a la asesoria virtual para

Plantearemos un adecuado
analisis economico financiero,

VAN = 2°822,975
TIR (78.48%) >
COK (15.5%)

Fuent iant 1 nivel primaria .
inue eseoS « HS: esétrllllcllitirée; gues invzrslijonistas ’ a fin de determinar la C/B =14 S:e ta
& p e . viabilidad y rentabilidad del =~ Payback =2.36 P
obtener rentabilidad y beneficios ~ ~
L proyecto afios < 3 aflos
econdmicos en el corto plazo.
Una adecuada aplicacion de . . Inversion en
. . ..., Determinaremos las mejores .
estrategias de marketing, permitira - . Marketing = Entre
L estrategias de marketing que o) /ox
. al proyecto a asesoria virtual . 4.7% (afio 1) y
Actividades . L permitan a la marca obtener o) (ox Se
H8:  escolar de nivel primaria captar una L, . 1.1% (afio 5) <

clave . aceptacion, reconocimiento y acepta

parte importante de los o Incremento de las

sostenibilidad dentro del o
demandantes del mercado respecto ventas (40%
mercado demandante
a este rubro. anual)
. Aplicaremos un adecuado . .
La adecuada contratacion de P Se implementaran
- manual de procesos
profesores especializados en . adecuadas
~ . . operativos para la empresa, en .
enseflanza educativa de nivel . estrategias y
. o . . la que se estipulen los [
Actividades primario, ademas de una apropiada . politicas de Se
HY: S procesos operativos, de -,

clave infraestructura de base, permitira a seleccion de acepta

la plataforma de asesoria escolar un
eficiente desempefio de las
operaciones de la empresa.

RR.HH y administrativos, a
fin de plantear parametros que
permitan el mejor desarrollo
de los servicios ofertados

personal a fin de
brindar un servicio
de calidad
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Capitulo VII. Solucion sostenible
El presente capitulo busca determinar la factibilidad social de Tutor Class, tomando como
referencia el lienzo de negocio prospero (Flourishing Business Canvas), el cual permitio
calcular la relevancia social y valor neto social. El lienzo detalla los bloques del modelo de
negocio. Dentro del bloque de valor, para la co creacion enfatiza la oferta de clases de tutoria
virtual para estudiantes de nivel primaria y los beneficios que otorga la empresa a través de
los servicios ofertados. En el grupo de personas; se destacan las actividades de reclutamiento,
campafias promocionales y de marketing, y otras actividades necesarias que permitan el logro
de buenas relaciones con los clientes internos y externos, ademas de los proveedores.
Para el bloque de proceso, se identificd que el plan de trabajo es la guia principal de los
procesos y gestion que se realizard durante las operaciones de la empresa, ademas de los
componentes necesarios para el buen funcionamiento de estas. Para las alianzas, se plantearan
convenios y contratos tanto con especialistas en formacion de nifios, como proveedores de
servicios e instituciones financieras. En relacion a los stocks biofisicos que impactan en el
negocio, identificamos el impacto social que genera el proyecto, como el gasto adicional en
transporte, las emisiones de COz y la contaminacion por residuos utilizados; respecto a los
impactos ecologicos, hemos identificado la reduccion del consumo energético mediante el
alquiler de servidores en la nube que utilizaremos. En cuanto al ecosistema tenemos al
personal de la empresa, consumidores, proveedores y entes reguladores y de control; y sus
necesidades que estan vinculadas a la generacion de ingresos que les permitan una buena
calidad de vida. Finalmente, en términos econémicos, presentamos los costos del modelo
aplicado y costos sociales, mientras que para el nivel de beneficio, hemos identificado el
ahorro de tiempo en traslado. Respecto a las metas, los inversionistas esperan obtener una
rentabilidad acorde a sus estimaciones proyectadas y se espera alcanzar niveles de

crecimiento del negocio, expansion a otros sectores demandantes. En conclusion, los



beneficios a obtener se basan en ingresos econdmicos para los inversionistas, la generacion
de puestos de trabajo y estabilidad econdémica de trabajadores y la mejora del rendimiento

escolar y satisfaccion de los usuarios.
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Figura 17

Lienzo de negocio prospero.
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Medio Ambiente

Tiempo de traslado fisico de alumnos y asesores escolares para el desarrollo de las clases de asesoria y reforzamiento escolar genera gastos de combustible pasajes y emision de CO»; a nivel nacional se registran el promedio mil
toneladas de CO; al dia, por cada millon de horas de viaje al dia (Segin MINAM, el parque automotor es el responsable del 70% de la contaminacion a nivel nacional) (Osinergmin, 2014)

Existe una necesidad por parte de los padres de nifios en edad escolar del nivel primaria, para que sus hijos reciban asesoria escolar de apoyo que mejore su rendimiento escolar. Los tutores
contratados tendran una fuente de ingresos econémicos segura.

Sociedad . . . . .
Economia: El modelo de negocio operara en un mercado en etapa de desarrollo, donde existen muy pocas empresas formales de este tipo, la mayor parte de ofertantes son informales
: y no cuentan con estructura, ni herramientas apropiadas para brindar un servicio con calidad y garantia que satisfaga las necesidades de los demandantes
Existencias Biofisicas Procesos Valor Personas Actores del ist
Recursos Alianzas Co creacion del valor Relaciones Actores clave
. Docen
tes calificados y Clases de tutoria virtual, tipo e-learning (Clases
soaz experimentados. Virtuales), que refuercen y mejoren el rendimiento escolar de Captacion: Aplicacion de ;
Emision de Adecuado plan de P ) d y mej ° N pta P Admi
[ ° . Desar los estudiantes del nivel primaria, pertenecientes a los NSE campafias promocionales y de MKT a o i6n de 1
CO; durante el traslado de trabajo [ . X - Y . ., nistracion de la
) . rolladores web y A, By C, dictadas por profesores de nivel primaria. través de redes sociales, television y
clientes Plataforma virtual N . L empresa Personal de la empresa
. . aplicativos Profesores especializados y con variadas otros medios publicitarios T . o
Emision de Tutores e . . utor Padres de familia
[ ° . moviles. 1netodolog1as de enseflanza para educacion primaria, que Mantencion: Reuniones de ® fesional °
CO; durante el traslado de profesionales y (] . - €s y profesionales contratantes
. Prove permitan al alumno desarrollarse con confianza y seguridad. retroalimentacion con los padres o iali .
tutores experimentados ° L . . especialistas Escolares usuarios del
L . edores de Programas aplicativos de refuerzo. apoderados de los estudiantes usuarios dos de 1 o .
Emision de Hosting de alta X (] .. . .. . encargados de las servicio
[ ° . infraestructura Servicios basados en paquetes de membresia del servicio, en los cuales se evalta su . d :
CO; durante el uso de capacidad . ™ . . . . . . sesiones de tutoria Proveedores tecnologicos
. . informatica. que permitan al padre un paquete de 12 sesiones (40 minutos | desarrollo y mejora de rendimiento. Padr
equipos electronicos para Instalaciones y . . .. . . adre y de servicios
Centr cada una), mas cuatro sesiones adicionales para talleres Relaciones directas: A

sesiones de tutoria

equlpos apropiados

. S
os de capacitacion

formativos, sesion psicoldgica o terapias de reforzamiento,

t.ravés del uso de la plataforma virtual

;de familia que

R Entes reguladores y de
control

Residuos de Material . L X i ; contratan el
(] . . a — en metodologia de validos durante un mes en el cual el padre podra programar Recomendacion: A través icio v h
material utilizado para idactico. d -, 1 horari P d iad & red ial del d servicio y hacen
ublicidad v Marketin Disponibilidad educacion. el curso, horario y profesor que considere apropiado. e redes sociales y de los padres seguimiento en la
p y g SpO! ad'y
8 Conve Tranquilidad y seguridad para los padres de usuarios que se encuentran satisfechos Sora del
exibilidad de horarios. L3 ? L. o mejora de
nios con amilia que contratan un servicio que reforzara el con el servicio recibido rendimiento
?stltu_cwnes rendimiento escolar desde la comodidad de sus hogares. escolar de sus
Inancieras. menores hijos
Servicios ecologicos Actividades Gobernanza Destruccion del valor Canales . Alum Necesidades
. . NOS usuarios que Clientes: Sesiones de
Reduccion de Clases de asesoria Junta reciben las [ . .
. o . a .. . reforzamiento para escolares de nivel
consumo de factores virtual para refuerzo y mejora e accionistas N Plataforma web de la sesiones de tutoria cimaria
energéticos por el alquiler del rendimiento académico de Admi empresa Prove p .,
. . . . (3 Costos ambientales por el uso de dispositivos . ° Personal: Generacion de
de servidores en la nube estudiantes del nivel primaria. nistrador Telefonia edores de [ L
., . electromcos utilizados durante las sesiones virtuales [ . At i ingresos economicos que les
Reduccion de Elaboracion de Jefe E mail servicios, material . . R .
° . L3 . . s (Generacion de CO2) . . i garanticen una mejor calidad de vida
consumo de energia por uso material de estudio y de apoyo e personal Redes sociales de trabajo. Lo .
. : . . . Instituciones educativas:
de espacios para el dictado para el dictado de sesiones Emple Otros . . o .
. (3 . Mejora del rendimiento académico de
de clases virtuales ados .
sus estudiantes
Costos Metas Beneficios
. . . . . . Econdmicos: Ingresos economico financieros para los inversionistas
Los costos del modelo de negocio se detallaran el Rentabilidad basada los requerimientos y estimacion de los . L ere . p i . -
o . - Institucionales: Brindar puestos de trabajo a profesores, permitiéndoles una mejor estabilidad
acépite 5.1. nversionistas. ;con(')mica
Costos sociales = Emision de CO2. Beneficios sociales que generan las clases virtuales, como la reduccion
) Sociales: Mejora del rendimiento escolar de estudiantes del nivel primaria, ahorro de y

Posible incremento de la miopia en los usuarios,
por el incremento de exposicion a las pantallas electronicas..

de CO2 basandose en el modelo de negocio.

Expansion del negocio hacia otros sectores de la cuidad y del pais.

llempos de traslado y disminucion de riesgos y exposicion de los estudiantes durante el desarrollo de sus
sesiones de tutoria para mejorar su rendimiento escolar,

RESULTADOS

Fuente: Adaptado de Upward, A., y James, E. (2014). Flourishing Business Canvas.

- http://www.FlourishingBusiness.org.



http://www.flourishingbusiness.org/
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7.1. Relevancia social de la solucion

La relevancia social de la solucion se ha cuantificado en dos etapas: primero hemos
relacionado nuestro proyecto con los 17 Objetivos de Desarrollo Social (ODS) establecidos
por las Naciones Unidas en 2020, luego se identifico los objetivos que moviliza nuestro
negocio, que son el ODS 4: Garantizar una educacion de calidad inclusiva y equitativa y
promover la educacion a lo largo de la vida. oportunidades de aprendizaje para todos; y ODS
8: Promover el crecimiento econdmico sostenido, inclusivo y sostenible, el empleo pleno y
productivo y el trabajo decente para todos. (ONU, 2020). Como una segunda etapa,
seleccionamos los objetivos asociados a ellos. El indice de relevancia social de la solucion
maximo es de 75%.

Tabla 15.

Evaluacion de impacto social basado en los ODS.

item Meta Impacto Tutor Class Métrica

Se brindara capacitacion a los

De aqui a 2030, aumentar considerablemente el niimero .
qu »au Y tutores para que puedan adaptarse a Promedio de horas de

de jovenes y adultos que tienen las competencias

4.4 X . .. . la realidad del usuario, haciéndolos formacion del empleado,
necesarias, en particular técnicas y profesionales, para BT . . p
. o aptos en las competencias técnicas y ~ segun su género y categoria
acceder al empleo, el trabajo decente y el emprendimiento . .,
profesionales en educacion.
De aqui a 2030, eliminar las disparidades de género en la L
. . L Se capacitara al personal
educacion y asegurar el acceso igualitario a todos los o . .
. >, - - administrativo, y docentes a fin de Promedio de horas de
niveles de la ensefianza y la formacion profesional para . ., -,
4.5 . . que brinden una educacion formacion del empleado,
las personas vulnerables, incluidas las personas con T - . I .
. . i o igualitaria a los usuarios, sin segiin género y categoria
discapacidad, los pueblos indigenas y los niflos en L
. . . discriminacion alguna.
situaciones de vulnerabilidad
. L Se contribuira con la mejora de
De aqui a 2030, asegurar que todos los jovenes y una N <o . .,
., . alfabetizacion de los niflos, Acciones de alfabetizacion y
proporcion considerable de los adultos, tanto hombres : -
4.6 . . . . reduciendo la brecha de fomento de la comprension
como mujeres, estén alfabetizados y tengan nociones . - . - .
o conocimientos, y motivandoles el de habilidades esenciales.
elementales de aritmética s
interés por aprender.
De aqui a 2030, asegurar que todos los alumnos adquieran
los conocimientos tedricos y practicos necesarios para , . . | .
. Se fomentara en los usuarios, una Tipo, nimero e impacto de
promover el desarrollo sostenible, entre otras cosas ; R o
. .y . cultura de desarrollo sostenible, iniciativas de sostenibilidad
mediante la educacion para el desarrollo sostenible y los . .
. . - igualdad de derechos humanos, elaboradas con la finalidad
estilos de vida sostenibles, los derechos humanos, la -, X .
. , L valoracion de la cultura, a través de de crear conciencia,
igualdad de género, la promocion de una cultura de pazy . . . . L
. . . , . . infraestructuras educativas virtuales ~ compartir conocimientos e
no violencia, la ciudadania mundial y la valoracion de la . . . .
4.7 . Lo que brinden sesiones de impactar el cambio de
diversidad cultural y la contribucion de la cultura al . . . .
. reforzamiento impartidas por comportamiento y los
desarrollo sostenible. P . :
P . . . . tutores, donde los nifios identifiquen resultados obtenidos.
4.7 a: “Construir y adecuar instalaciones educativas que S . L .
. s y valoren estos conocimientos bajo  Disminucién de niveles de
tengan en cuenta las necesidades de los nifios y las o . . -
. . ; ; . entornos de aprendizaje seguros repitencia, reduccion de
personas con discapacidad y las diferencias de género, y . . .
X . inclusivos y eficaces. costos por perdido escolar
que ofirezcan entornos de aprendizaje seguros, no
violentos, inclusivos y eficaces para todos
Se contribuira con el crecimiento
.. . - econdmico per capita, a través del
Mantener el crecimiento econdmico per capita de -
. . . . otorgamiento de empleos a .
conformidad con las circunstancias nacionales y, en i . Pagos de beneficios e
8.1 especialidades profesionales y no

particular, un crecimiento del producto interno bruto de al
menos el 7% anual en los paises menos adelantados

. impuestos.
profesionales, para el buen P

funcionamiento operativo del
proyecto.




Lograr niveles mas elevados de productividad econémica
mediante la diversificacion, la modernizacion tecnologica

Se aumentara la productividad
mediante el uso de herramientas
tecnologicas como plataforma web;

Alcance de los programas
implementados y asistencia
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8.2 y la innovacion, entre otras cosas centrandose en los registro, y descarga de material brindada para la mejora de
sectores con gran valor afiadido y un uso intensivo de la educativo, y licencias de las habilidades de los
mano de obra videollamadas para el dictado de empleados.
clases.
Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las
actividades productivas, la creacion de puestos de trabajo Se aumentara la productividad y Politicas y practicas
decentes, el emprendimiento, la creatividad y la generara puestos de trabajo utilizadas para promover la
8.3  innovacion, y fomentar la formalizacion y el crecimiento ~ decentes, fomentando una adecuada  inclusion economica en la
de las microempresas y las pequeias y medianas seleccion del personal. seleccion de trabajadores y
empresas, incluso mediante el acceso a servicios proveedores.
financieros
Mejorar progreswamente, de aqui a 2030, la prqduccmn y Mediante las sesiones de tutoria ' .
el consumo eficientes de los recursos mundiales y - . Cantidad de combustible,
. - - virtual se contribuye con la .
procurar desvincular el crecimiento econoémico de la L . electricidad, calor, vapor,
. . . disminucion del CO,, debido a la .
8.4 degradacion del medio ambiente, conforme al Marco -, ahorrado por el usuario
. reduccion de uso de transporte para .
Decenal de Programas sobre Modalidades de Consumo y N durante el tiempo de
., . . el traslado y movilizacion de los ..
Produccion Sostenibles, empezando por los paises . o servicios contratados.
usuarios al centro de capacitacion.
desarrollados
De aqui a 2030, lograr el empleo pleno y productivo y el
trabajo decente para todas las mujeres y los hombres, Se brindara un trabajo formal, Promedio salarios por horas
8.5  incluidos los jovenes y las personas con discapacidad, asi  basandose en los derechos laborales  de sesiones, incluidas las
como la igualdad de remuneracion por trabajo de igual que la ley exige. horas extra
valor
. . . L Se brindara oportunidades de .
De aqui a 2030, reducir considerablemente la proporcion S portu . Tasas de contratacion de
., , . trabajo a jovenes para las otras areas y .
8.6 de jovenes que no estan empleados y no cursan estudios empleados y rotacion seglin
ni reciben capacitacion de la empresa, respetando los grupo de edad, sexo y region
derechos laborales de acuerdo a ley. i
Adoptar medidas inmediatas y eficaces para erradicar el Medidas adoptadas por la
trabajo forzoso, poner fin a las formas contemporaneas de organizacion en el periodo
esclavitud y la trata de personas y asegurar la prohibicion — Se respetaran los derechos laborales del informe destinadas a
8.7 y eliminacion de las peores formas de trabajo infantil, de los trabajadores que laboren en la  contribuir a la eliminacion
incluidos el reclutamiento y la utilizacion de nifios empresa. de todas las formas de
soldados, y, de aqui a 2025, poner fin al trabajo infantil en trabajo forzoso u
todas sus formas obligatorio.
. Porcentaje de trabajadores
Se respetara los derechos laborales . R
Proteger los derechos laborales y promover un entorno de . en planilla, que estén
. S . de ley, para todos los trabajadores
trabajo seguro y sin riesgos para todos los trabajadores, X respaldados por las
8.8 L . . . que estén laborando en nuestro . .
incluidos los trabajadores migrantes, en particular las disposiciones legales
. . . proyecto como docentes, y personal .
mujeres migrantes y las personas con empleos precarios L relacionadas al aspecto
administrativo.
laboral.
- . i, . Porcentaje de trabajadores
Para 2030, disefar e implementar politicas para promover  Se respetaran los derechos laborales .
. . . que estan empleados,
8.9 un turismo sostenible que cree empleos y promueva la  de los trabajadores que laboren en la incluso en puestos
cultura y los productos locales. empresa 0 en pu
administrativos.
7.2. Rentabilidad social de la solucion

Para el célculo de las prestaciones sociales se tomaron dos perspectivas.

Respecto al traslado y transporte de los usuarios, se ha considerado que los padres tardarian

en promedio una media de 50 minutos (83% de una hora) en ir y volver al local de tutoria,

considerando que este se encuentra en una zona céntrica al mercado objetivo, para recibir sus

sesiones de tutoria que mejoren su rendimiento académico. Por ello, consideramos un ahorro

en movilidad promedio de S/ 6.81 para el traslado de sus hijos ya sea en transporte publico,

como en promedio de combustible para un auto personal. Estos resultados arrojan un ahorro
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de tiempo en dinero minimo de S/ 540,033 en el total de los padres contratantes, para el
primer afio y este se incrementa para los proximos periodos. (Apéndice F1).

Segun INEI, a nivel nacional un 0.9% del total de estudiantes del nivel primaria en educacion
privada tienen altas probabilidades de repitencia, mientras que el 0.6% tienen problemas de
bajo rendimiento académico. Tomando en cuenta que los demandantes del servicio seran
alumnos con problemas en su rendimiento académico, un 35% de usuarios de Tutor Class con
riesgo de repetir el afio escolar seran ayudados en la mejora de su rendimiento escolar, estos
representarian una reduccion de costo escolar promedio de S/ 3,350 (Inversion escolar por
alumnos, segiin datos de INEI), estos representarian un beneficio de S/ 724,605 para el
primer afio y se incrementarian seglin el crecimiento de la demanda para los siguientes
periodos (Ver Apéndice F2)

Por otro lado, para los costos sociales, se considera la emision de CO» de un automévil por el
traslado de los usuarios trasladarse ida y vuelta hacia el local de operaciones, considerando
una distancia promedio de 25 km, teniendo en cuenta que cada automovil emite 210 gr/km de
CO; por kilometro recorrido, asimismo, la emision por el uso de los dispositivos electronicos
utilizados en las sesiones de refuerzo en funcion a la cantidad de sesiones de 40 minutos al
afio, cada dispositivo emite 720 gr/h, de CO», el precio social del carbono por tonelada de
USD 7,70 (S/0.00003 por gr). (MINEM, 2020) (Ver Apéndice F3)

Ademas, para encontrar el valor de la contribucion a la miopia en los nifios debido a una
mayor exposicion a las pantallas electronicas, consideramos que los nifios que resultaron con
miopia pasaron una media de 0,67 h por sesion frente a dispositivos electronicos, ademas se
considera un costo de consulta y de lentes promedio, ademas al ser membresias se considera
un promedio de usuarios al afo, basandose en el nimero de membresias contratadas.
(Apéndice F4). Finalmente, la contribucion en costos para reducir el nivel de repitencia en

escolares tendrd un equivalente al valor de membresia anual por usuario (S/ 2,535), los cudles
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arrojan un costo social de S/ 548,225 para el primer afio y de S/ 2°339,272 para el quinto
periodo (Apéndice F5).

Segun las estimaciones sobre los costos y beneficios sociales que plantea el proyecto se logro
determinar un beneficio social de S/ 550,422 para el primer afio y este presenta incrementos
importantes para los siguientes periodos, llegando a ser un beneficio de S/ 2°291,751 para el
quinto afio, estos valores actualizados al presente con una tasa de descuento social del 8%
establecida por el Ministerio de Economia, permitié proyectar un VANS de S/ 3°643,325

(US$ 984,683 dolares)

Tabla 16
Calculo de VAN social

Afos 1 2 3 4 5
Flujo Anual 550,422 765,613 1,100,011 1,580,623 2,291,751
Factor de descuento 0.93 0.86 0.79 0.74 0.68
Flujo descontado 509,650 656,390 873,224 1,161,805 1,559,727
VANS S/3,643,325
VANS USDS $ 984,683

Tasa 8%
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Capitulo VIII. Decision e implementacion

8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

La implementacion del proyecto se distribuy6 en dos partes; la primera, el estudio de
factibilidad que se desarroll6 en dos semanas durante el mes de setiembre 2021 (Ver
Apéndice G1) mientras que el plan de implementacion del proyecto se ejecutara a partir del
mes de octubre 2021 y tendréa una duracion promedio de dos meses y medio, esta etapa
comprendera los procesos de formalizacion de la empresa, hasta la puesta en marcha de las
operaciones de Tutor Class (Ver Apéndice G2). Por otro lado, el equipo de trabajo estara
conformado por Cesar Luis, Arellano Teodor, Miluska Lizbeth Garcia Lara, Juan Manuel,
Gallardo Delgado e Ivan Quintanilla Revatta. Para iniciar el proyecto se necesitard una
inversion de S/ 1°200,348, de los cuales los cuatro inversionistas aportaran un total del 85%
(S/1°020,296), mientras que se buscard completar las inversiones a través de financiamiento

bancario por un valor de S/ 180,052.30. (Ver Apéndice F4)

8.2. Conclusion

Tutor Class es un concepto de servicio de asesoria virtual de cobertura nacional que nace con
la finalidad de mejorar el rendimiento académico de estudiantes de primaria pertenecientes a
familias de NSE A, B y C, el estudio permitié determinar que para la puesta en marcha del
proyecto se requiere una inversion de S/ 1°200,348.52, de las cuales el 85% sera financiado
con el aporte de cuatro socios, mientras que el 15% restante se financiara mediante préstamo
bancario, esta inversion permitird la atencion y cobertura de demanda para los dos primeros
aflos, posteriormente se requeriran inversiones adicionales para adquisicion de nuevos
equipos, los cuales serdn financiados con los ingresos del mismo proyecto.

El estudio permitio determinar que existe un porcentaje significativo de estudiantes de nivel
primaria a nivel nacional con problemas de rendimiento académico, este representa el 5.8%

del total de estudiantes matriculados, los resultados obtenidos permitieron determinar que
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existe una demanda mensual promedio de 8,408 familias de NSE A, B y C en el Peru que
buscan contratar servicio de asesoria virtual bajo diferentes modalidades, bajo este panorama,
Tutor Class pretende cubrir una atencion minima promedio de 991 personas atendidas de
manera mensual para el primer afo, ademas los resultados de la investigacion determinaron
que el crecimiento para este rubro de servicio sera de 40% anual.
Se concluye el plan de marketing es un factor muy importante dentro del desarrollo y
evolucion del proyecto, por ende requiere de importantes inversiones, las cuales representan
un desembolso anual estimado de S/ 148,460 distribuidos en diferentes estrategias
promocionales y de merchandising, se concluyo6 que la principal estrategia de promocion se
realizard a través de sefiales de canal abierto a nivel nacional, como Tv y radio, en los cuales
se contratard un espacio en el que se presente un asesor brindando sesiones de consejeria
sobre mejora del rendimiento académico de los estudiantes, para asi demostrar la calidad del
servicio que se brinda a los usuarios.
Finalmente el estudio concluye la rentabilidad y viabilidad del proyecto a través de los
resultados econdémico financieros obtenidos bajo un escenario de analisis conservador, los
cuales arrojaron un VAN financiero de S/ 2°822,975 > 0 y un TIR de 78.48% > al WACC,
ademas de un costo beneficio de 1.40 y una estimacion de recupero de las inversiones para el
quinto mes del segundo afio, todos estos resultados son superiores a los parametros
propuestos por los inversionistas dentro de las hipotesis planteadas. Ademas, es importante
recalcar que dentro del andlisis de sensibilidad se plantearon escenarios con posibles efectos
por cambios de riesgos y beneficios, los cuales permitieron un incremento en los resultados,
arrojando un VAN promedio de 2°981,923 y una TIR de 79.44%.
8.3. Recomendacion

Se recomienda realizar una evaluacion constante del sector a fin de plantear estrategias

competitivas que permitan a Tutor Class mantenerse a la vanguardia de los requerimientos de
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los consumidores adaptando y mejorando productos y servicios, que le permitan en el tiempo
obtener beneficios que aseguren su rentabilidad.

Es importante también recomendar en el mediano plazo la ampliacion de cobertura de
atencion hacia otros niveles formativos, que permitan a la empresa una mayor cobertura de

demanda y mejores niveles de beneficios para los inversionistas.
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Apéndices
Apéndice A. Analisis situacional del macro y microentorno
Al. Indicadores del contexto econémico

Gasto en Educacion de paises representativos 2010-2019 (Porcentaje del PBI)

84

Country Name 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Argentina 5.02 5.29 5.35 5.44 5.36 5.78 5.55 5.46

Brasil 5.65 5.74 5.86 5.84 5.95 6.24 6.31 6.32

Chile 4.16 4.05 4.53 4.73 4.88 5.34 542

Colombia 4.83 4.47 4.37 4.88 4.63 4.47 4.48 4.54 4.46

Ecuador 4.51 4.73 4.64 5.00 5.26 5.00

Peru 2.87 2.66 2.92 3.30 3.70 3.97 3.81 3.93 3.72 3.85
Paraguay 2.77 3.70 3.67 3.44

Uruguay 4.36 4.76 4.84 5.05

Fuente: Banco Mundial (2021)

Nota: Paises como Bolivia y Venezuela no registran el destino de sus inversiones en gasto publico para el sector

educativo, es por esto que no figuran dentro del informe del Banco Mundial detallado en este analisis, ademas la

recesion y problemas politicos de los otros paises latinoamericanos no permiten determinar con exactitud la

diferencia de inversiones para los ultimos periodos.

Evolucion del porcentaje de matricula en educacion basica regular segun tipo de gestion

Fuente: ENAHO — COMEXPERU (2020)
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A2. Indicadores del contexto social

Resultados de aprendizaje de estudiantes 2019 — Pruebas ECE

Fuente: MINEDU — Escale 2020

Principales razones de desercion en estudiantes de nivel basico - 2020

Fuente: ENAHO — COMEX PERU (2020)
Nota: Segun el Minedu, la tasa de desercion interanual 2018-2019 en la educacion primaria paso del
2,5% al 1,3% vy, en la secundaria, del 4,1% al 3,5%. A julio de 2020, se estimo6 que la desercion en la
escuela primaria aumentaria a 3,5% (128.000 alumnos) y en secundaria a 4% (102.000 alumnos), lo
que sumaria 230.000 estudiantes que han abandonado el sistema educativo. Segiin la ENAHO, los

principales motivos de abandono que reportan los estudiantes son problemas econdmicos (75,2%),

problemas familiares (12,3%) y desinterés (4 %). (COMEXPERU, 2020)



A3. Tasa de repitencia en estudiantes del nivel primaria

Porcentaje de repetidores, primaria, total (% de matricula inicial)

Censo Escolar del Ministerio de Educacion - Unidad de Estadistica

2016 2017 2018 2019 2020
PERU 2.9 2.7 2.8 2.3 2.1
Gestion
Publica 3.7 3.4 3.5 2.7 25
Privada 0.5 0.5 0.5 1.1 0.9
Areay sexo
Urbana 2.2 21 2.1 2.0 1.8
Femenino 1.9 1.8 1.8 1.8 1.6
Masculino 24 2.3 2.4 2.2 2.0
Region
Amazonas 6.1 5.8 5.6 3.9 3.2
Ancash 3.8 3.4 3.5 3.0 2.8
Apurimac 3.0 2.7 2.3 2.1 2.0
Arequipa 1.0 1.0 1.1 1.0 0.8
Ayacucho 2.2 1.6 1.9 2.2 1.8
GLOBAL Cajamarca 4.2 3.7 3.6 3.0 25
Callao 1.9 2.0 1.9 2.3 24
Cusco 2.7 2.4 2.4 2.4 1.6
Huancavelica 3.4 3.5 3.4 25 2.3
Huanuco 5.2 4.4 4.8 3.2 3.2
Ica 1.9 1.9 2.0 1.8 2.0
Junin 3.1 3.0 3.0 2.4 1.9
La Libertad 3.3 3.2 3.0 29 25
Lambayeque 2.6 2.6 25 2.1 2.2
Lima Metropolitana 14 1.5 1.5 1.7 1.6
Lima Provincias 1.9 1.9 2.0 1.7 1.5
Loreto 8.6 7.3 8.4 5.2 4.3
Madre de Dios 2.6 2.5 24 4.1 1.5
Moquegua 15 1.6 1.3 1.2 1.0
Pasco 3.0 3.0 3.0 2.3 1.9
Piura 3.3 29 29 25 2.5
Puno 0.9 0.8 0.8 0.7 0.8
San Martin 3.5 3.1 3.1 2.3 2.2
Tacna 1.0 1.3 14 1.1 1.1
Tumbes 2.2 2.2 1.9 15 3.1
Ucayali 6.1 5.7 5.8 3.1 3.6
1RO PERU 1.0 0.3 0.2 0.1 0.6
PRIMARI

A Gestion
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Publica 1.3 0.3 0.2 0.2 0.5
Privada 0.2 0.1 0.0 0.0 1.1
Areay sexo
Urbana 0.8 0.2 0.1 0.1 0.7
Femenino 0.7 0.2 0.1 0.1 0.6
Masculino 0.9 0.3 0.2 0.1 0.7
Regién
Amazonas 0.9 0.4 0.2 0.1 0.3
Ancash 1.0 0.3 0.2 0.2 0.6
Apurimac 0.5 0.1 0.1 0.0 0.6
Arequipa 0.2 0.1 0.1 0.1 0.5
Ayacucho 0.7 0.2 0.1 0.1 0.5
Cajamarca 1.8 0.5 0.3 0.2 0.5
Callao 0.9 0.3 0.3 0.2 15
Cusco 0.7 0.1 0.1 0.1 0.3
Huancavelica 1.1 0.2 0.2 0.1 0.2
Huanuco 2.0 0.4 0.2 0.2 0.5
Ica 1.0 0.3 0.5 0.1 0.7
Junin 1.3 0.5 0.1 0.2 0.4
La Libertad 1.0 0.4 0.2 0.2 0.7
Lambayeque 0.9 0.3 0.2 0.1 0.4
Lima Metropolitana 0.5 0.1 0.1 0.0 0.7
Lima Provincias 0.8 0.2 0.2 0.1 0.7
Loreto 2.7 0.6 0.2 0.3 0.7
Madre de Dios 0.5 0.0 0.1 0.0 0.2
Moquegua 0.4 0.1 0.0 0.1 0.1
Pasco 1.1 0.2 0.3 0.3 0.6
Piura 0.9 0.2 0.2 0.1 1.0
Puno 0.5 0.1 0.0 0.1 0.2
San Martin 1.2 0.3 0.2 0.1 0.3
Tacna 0.3 0.0 0.0 0.0 1.2
Tumbes 1.0 0.1 0.2 0.2 1.8
Ucayali 3.3 0.8 0.6 0.3 1.1
PERU 5.5 5.1 5.6 4.3 3.9
Gestién
Publica 7.0 6.6 7.3 5.4 4.9
Privada 1.0 0.8 0.9 15 1.0
Areay sexo
2DO
PRIMARI Urbana 4.2 3.9 4.4 3.8 3.3
A Femenino 3.7 3.5 4.0 3.4 3.0
Masculino 4.6 4.3 4.9 4.2 3.7
Region
Amazonas 10.9 104 10.3 7.8 6.3
Ancash 7.0 6.5 7.4 6.0 5.5
Apurimac 5.5 4.8 4.2 3.5 3.2
Arequipa 1.9 1.7 2.2 1.9 1.5
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Ayacucho 41 2.6 3.1 3.3 3.1
Cajamarca 7.8 7.5 7.8 6.1 53
Callao 3.7 3.7 4.2 4.3 4.3
Cusco 5.0 4.2 4.4 3.8 3.0
Huancavelica 58 6.0 6.1 4.6 4.2
Huanuco 9.3 84 9.2 6.4 5.7
Ica 3.3 3.7 45 3.6 4.3
Junin 57 5.8 6.1 4.7 3.9
La Libertad 6.6 6.0 6.3 5.5 4.8
Lambayeque 54 5.1 5.3 4.5 4.5
Lima Metropolitana 2.8 2.8 3.1 3.0 27
Lima Provincias 3.6 34 4.3 2.9 2.8
Loreto 14.8 12.7 15.7 9.1 7.3
Madre de Dios 54 4.6 45 3.1 2.6
Moquegua 2.4 2.8 2.7 3.3 2.2
Pasco 6.0 54 5.7 3.9 3.7
Piura 6.5 55 6.4 4.8 4.5
Puno 14 1.3 15 1.1 1.3
San Martin 6.6 6.1 6.7 4.7 4.7
Tacna 1.9 2.4 29 2.2 2.0
Tumbes 4.3 4.6 5.2 4.0 5.3
Ucayali 9.6 104 11.2 5.6 6.4
PERU 4.5 4.2 4.2 3.4 3.0
Gestién
Publica 5.8 5.3 54 4.1 3.6
Privada 0.7 0.7 0.6 1.4 1.0
Areay sexo
Urbana 3.2 3.0 3.0 2.9 2.4
Femenino 2.8 2.7 2.7 2.6 2.1
Masculino 3.5 3.4 3.4 3.1 2.7
Regién
Amazonas 9.9 9.8 8.9 6.3 4.8
PRﬁsch’Rl Ancash 58 47 5.1 43 4.0
A Apurimac 4.9 4.3 3.9 3.5 2.7
Arequipa 14 14 1.6 1.3 1.2
Ayacucho 3.5 3.0 3.2 3.0 25
Cajamarca 6.9 6.0 5.9 4.7 4.0
Callao 2.7 3.2 25 3.1 3.0
Cusco 4.1 3.9 3.6 3.3 25
Huancavelica 5.8 6.0 5.3 3.4 3.7
Huanuco 8.5 6.8 75 4.7 4.7
Ica 2.7 29 2.8 2.8 2.8
Junin 4.7 4.5 4.8 3.7 3.0
La Libertad 5.0 5.0 4.3 4.4 3.5
Lambayeque 3.6 4.1 3.6 3.2 3.4
Lima Metropolitana 1.9 2.0 2.0 2.3 2.0
Lima Provincias 2.5 2.8 3.0 2.3 2.0
Loreto 12.8 10.7 12.7 8.0 5.8
Madre de Dios 3.1 3.9 3.5 3.7 24
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Moquegua 21 25 24 1.6 1.1
Pasco 4.3 45 4.4 3.2 2.6
Piura 5.4 4.9 45 3.8 3.6
Puno 1.4 1.5 1.2 1.0 1.1
San Martin 5.6 5.5 5.1 4.0 3.3
Tacna 1.6 21 1.9 1.9 1.1
Tumbes 3.4 3.3 2.4 25 3.9
Ucayali 8.7 7.4 8.3 4.4 4.9
PERU 3.2 3.0 2.8 25 2.2
Gestién
Publica 4.0 3.7 3.5 2.9 2.6
Privada 0.6 0.6 0.4 1.4 0.9
Areay sexo
Urbana 24 2.3 2.1 2.2 1.8
Femenino 2.1 2.0 1.8 2.0 1.6
Masculino 2.7 2.5 2.3 2.4 2.0
Region
Amazonas 7.3 7.3 6.1 3.8 3.6
Ancash 41 3.7 3.3 3.1 3.1
Apurimac 2.9 3.0 2.5 2.1 2.2
Arequipa 1.3 1.1 1.0 1.0 0.8
Ayacucho 2.4 1.7 2.2 2.8 1.9
PRAI-I\EIOARI Cajamarca 4.1 37 33 3.0 26
A Callao 2.2 2.0 1.5 2.4 21
Cusco 3.0 2.4 2.6 3.2 1.8
Huancavelica 3.6 3.7 3.3 2.4 2.6
Huanuco 5.3 5.0 45 3.1 3.5
Ica 2.3 2.1 1.7 2.1 1.8
Junin 3.1 3.2 2.9 2.6 1.9
La Libertad 3.2 3.5 3.2 3.1 2.6
Lambayeque 2.8 2.8 2.6 1.9 21
Lima Metropolitana 1.5 1.6 14 1.8 1.5
Lima Provincias 2.2 2.0 1.8 1.9 1.5
Loreto 9.4 8.6 9.6 5.9 51
Madre de Dios 3.4 3.2 2.7 7.7 1.1
Moquegua 2.2 1.8 1.0 0.8 0.9
Pasco 3.2 3.5 3.3 2.7 1.9
Piura 3.6 3.0 2.7 2.6 2.5
Puno 0.9 0.9 0.8 0.5 0.9
San Martin 3.6 3.3 3.3 2.1 2.4
Tacna 1.0 1.3 15 1.2 1.3
Tumbes 2.6 2.6 14 0.9 3.3
Ucayali 6.6 6.2 6.2 3.4 41
5TO PERU 2.5 2.3 2.3 2.1 1.8
PRIMARI L
Gestion

A
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Publica 3.1 29 2.9 2.3 2.0
Privada 0.5 0.4 0.4 1.4 0.8
Areay sexo
Urbana 1.9 1.8 1.8 1.8 14
Femenino 1.6 1.5 14 1.6 1.2
Masculino 2.1 2.1 2.1 2.0 1.6
Region
Amazonas 55 4.8 5.1 3.0 2.3
Ancash 3.5 3.4 3.1 2.4 2.4
Apurimac 3.0 3.0 1.7 2.0 1.9
Arequipa 0.9 1.0 0.9 0.8 0.7
Ayacucho 2.1 1.6 2.0 2.3 1.6
Cajamarca 3.2 2.7 29 2.3 1.9
Callao 1.6 2.0 1.7 2.4 1.6
Cusco 2.7 2.3 2.2 2.8 1.3
Huancavelica 3.4 3.5 3.4 2.6 21
Huanuco 4.1 3.5 4.7 2.8 2.9
Ica 15 1.6 1.7 1.6 1.7
Junin 25 25 25 2.1 1.6
La Libertad 2.7 2.7 2.6 2.7 2.1
Lambayeque 21 2.0 2.2 1.6 1.6
Lima Metropolitana 1.3 1.3 1.3 1.6 1.4
Lima Provincias 1.5 1.7 1.7 1.7 1.3
Loreto 6.8 59 6.7 4.2 3.8
Madre de Dios 2.0 2.3 2.3 8.6 1.5
Moquegua 1.1 15 1.1 1.0 0.8
Pasco 25 2.6 2.3 1.9 1.7
Piura 2.6 2.1 2.1 2.0 21
Puno 0.9 0.7 0.8 0.6 0.7
San Martin 2.7 2.2 2.0 1.6 1.6
Tacna 1.3 14 1.5 0.7 0.8
Tumbes 1.1 1.3 1.1 0.9 2.6
Ucayali 4.9 5.0 5.0 2.7 29
PERU 0.9 1.0 0.9 1.1 0.9
Gestién
Publica 1.0 1.2 1.1 1.1 1.0
Privada 0.3 0.3 0.3 1.0 0.7
Areay sexo
Urbana 0.6 0.8 0.7 1.0 0.8
6TO Femenino 0.5 0.7 0.5 ) 0.7
F’R"\:AR' Masculino 0.7 0.9 0.8 1.1 0.9
Region
Amazonas 1.3 1.0 1.3 1.0 1.0
Ancash 1.3 1.3 1.3 1.3 14
Apurimac 1.0 1.1 1.1 1.3 15
Arequipa 0.4 0.5 0.5 0.6 0.2
Ayacucho 0.7 0.7 0.9 15 1.0
Cajamarca 0.7 0.9 0.8 11 0.7
Callao 0.6 0.9 0.8 14 14



Cusco 1.0 1.1 0.9 1.3 0.6
Huancavelica 1.0 15 15 1.6 1.3
Huanuco 1.8 1.8 2.0 1.4 14
Ica 0.4 0.5 0.6 0.5 0.5
Junin 0.9 0.8 0.9 1.0 0.7
La Libertad 0.8 1.0 0.9 1.1 1.0
Lambayeque 0.6 0.9 0.6 0.8 0.6
Lima Metropolitana 0.5 0.7 0.6 1.1 0.9
Lima Provincias 0.6 0.9 0.5 0.9 0.6
Loreto 3.1 29 3.0 2.2 2.0
Madre de Dios 1.3 0.6 1.0 1.2 0.9
Moquegua 0.5 0.6 0.3 0.3 0.7
Pasco 0.6 1.3 1.3 1.2 0.9
Piura 0.6 0.9 0.7 1.1 1.0
Puno 0.6 0.6 0.5 0.7 0.6
San Martin 1.0 0.8 0.6 0.9 0.5
Tacna 0.3 0.7 0.3 0.2 0.2
Tumbes 0.3 0.6 0.4 0.4 1.6
Ucayali 1.8 1.9 1.7 1.6 14
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Ultima actualizacién: 25/11/2020

Fuente MINEDU — ESCALE (2020)



A4. Tasa de retraso en estudiantes de nivel primaria
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Porcentaje de alumnos con atraso escolar, primaria, total (% de

Censo Escolar del Ministerio de Educacion - Unidad de Estadistica

matricula inicial)

2016 2017 2018 2019 2020
PERU 5.4 5.0 4.4 4.0 3.7
Gestion
Publica 6.9 6.3 5.7 5.2 4.7
Privada 0.7 1.1 0.6 0.6 0.6
Area y sexo
Urbana 3.7 3.5 3.0 29 2.5
Femenino 3.3 3.2 2.6 2.6 2.2
Masculino 4.0 3.9 3.3 3.2 2.7
Region
Amazonas 114 10.9 9.2 8.5 7.9
Ancash 6.4 6.0 5.1 4.9 4.4
Apurimac 5.2 4.4 3.9 4.7 4.2
Arequipa 1.8 1.7 14 14 1.3
Ayacucho 6.2 4.8 3.7 3.4 3.2
GLOBAL Cajamarca 7.3 6.7 5.5 4.9 4.2
Callao 3.0 2.7 2.5 2.7 2.7
Cusco 57 4.7 3.7 3.6 3.3
Huancavelica 8.0 6.5 54 5.3 4.5
Huanuco 115 10.2 8.9 8.2 6.8
Ica 3.0 2.6 2.7 2.4 2.4
Junin 5.9 57 4.8 4.6 3.8
La Libertad 5.9 5.4 4.9 4.6 4.1
Lambayeque 4.7 4.5 3.6 3.3 29
Lima Metropolitana 21 23 1.9 1.9 1.8
Lima Provincias 3.0 2.8 2.6 24 2.2
Loreto 15.6 14.0 15.4 12.7 12.8
Madre de Dios 4.4 3.4 3.0 3.3 3.4
Moquegua 1.6 1.6 1.4 1.4 14
Pasco 7.4 7.6 6.9 6.7 5.2
Piura 5.6 5.3 4.1 3.6 3.4
Puno 2.7 2.2 1.6 1.3 1.6
San Martin 7.5 7.0 5.8 5.5 5.0
Tacna 1.6 4.4 1.2 1.2 1.3
Tumbes 3.9 3.0 25 2.7 2.2
Ucayali 11.3 12.3 11.9 10.3 10.2
PERU 0.7 0.8 0.5 0.6 0.4
1RO PRIMARIA

Gestion
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Publica 0.9 0.9 0.7 0.7 0.5
Privada 0.2 0.4 0.1 0.2 0.2
Areay sexo
Urbana 0.5 0.6 0.4 0.4 0.3
Femenino 0.5 0.6 0.3 04 0.3
Masculino 0.5 0.6 0.4 0.4 0.3
Region
Amazonas 1.4 1.7 1.2 1.6 0.6
Ancash 0.5 0.4 0.4 0.4 0.2
Apurimac 0.2 0.3 0.2 0.2 0.4
Arequipa 0.2 0.1 0.1 0.1 0.1
Ayacucho 0.5 0.2 0.3 0.3 0.1
Cajamarca 0.6 1.0 0.4 0.4 0.2
Callao 0.5 04 0.4 0.4 04
Cusco 0.5 0.4 0.4 0.5 0.6
Huancavelica 0.4 0.3 0.4 0.3 0.2
Huanuco 1.5 1.1 1.1 0.8 0.6
Ica 0.6 0.3 0.4 0.3 0.2
Junin 1.1 1.0 0.7 0.6 0.3
La Libertad 0.7 0.7 0.8 0.6 0.5
Lambayeque 0.6 1.0 0.4 0.4 0.2
Lima Metropolitana 04 0.6 0.2 0.3 0.3
Lima Provincias 0.4 0.3 0.2 0.3 0.2
Loreto 2.4 2.2 1.9 2.0 1.9
Madre de Dios 1.0 0.4 0.3 0.4 0.4
Moquegua 0.2 0.2 0.2 0.1 0.1
Pasco 1.7 1.7 1.5 1.0 0.6
Piura 0.4 0.5 0.3 0.3 0.4
Puno 0.4 0.3 0.2 0.2 0.1
San Martin 0.9 0.7 0.6 0.5 0.5
Tacna 0.2 3.3 0.1 0.0 0.0
Tumbes 0.2 0.1 0.1 0.3 0.6
Ucayali 2.8 4.4 3.2 3.9 1.4
PERU 3.1 2.8 2.6 2.6 2.3
Gestion
Publica 3.9 3.5 3.3 3.3 29
Privada 0.5 0.8 0.4 0.4 0.4
Area y sexo

2DO PRIMARIA Urbana 2.2 2.1 1.9 1.9 1.7
Femenino 1.9 1.9 1.7 1.7 1.
Masculino 2.4 2.2 2.0 21 1.9
Region
Amazonas 5.7 6.1 5.3 5.6 5.1
Ancash 3.3 3.0 2.4 2.6 2.3
Apurimac 1.8 1.2 1.2 1.8 1.6
Arequipa 0.8 1.0 0.6 0.6 0.5
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Ayacucho 21 1.3 1.1 14 14
Cajamarca 3.7 3.3 2.8 2.7 2.2
Callao 21 1.8 1.9 2.0 2.6
Cusco 2.4 1.6 1.6 2.0 1.6
Huancavelica 24 1.8 1.9 25 2.1
Huanuco 5.7 5.0 4.4 4.9 3.9
Ica 1.7 14 1.8 1.9 1.8
Junin 3.4 3.3 3.0 2.7 2.2
La Libertad 3.5 3.1 3.0 3.1 2.4
Lambayeque 3.0 2.7 2.2 21 1.9
Lima Metropolitana 1.4 1.5 1.3 1.5 1.3
Lima Provincias 1.9 1.5 1.7 1.4 14
Loreto 9.6 8.1 9.4 8.0 7.7
Madre de Dios 3.8 15 1.5 1.3 1.2
Moquegua 1.0 0.9 0.7 0.8 0.7
Pasco 5.6 4.7 41 41 3.4
Piura 2.8 2.4 1.9 2.1 2.3
Puno 1.0 0.8 0.7 0.6 0.7
San Martin 4.5 3.3 3.0 3.3 3.0
Tacna 0.9 3.4 0.6 0.4 0.7
Tumbes 2.2 1.9 1.3 1.8 1.6
Ucayali 8.2 9.3 10.2 8.0 6.6
PERU 5.8 4.9 4.1 4.2 4.0
Gestion
Publica 7.4 6.1 5.4 5.4 5.0
Privada 0.8 1.0 0.6 0.7 0.6
Area y sexo
Urbana 4.0 34 2.8 3.1 2.7
Femenino 3.6 3.0 25 2.7 24
Masculino 4.3 3.8 3.2 3.4 3.1
Regién
Amazonas 1.7 10.6 9.0 9.0 8.7
Ancash 6.4 5.6 4.3 4.7 4.5
3RO PRIMARIA Apurimac 4.7 3.3 2.6 3.6 3.8
Arequipa 1.8 1.3 1.2 1.1 1.0
Ayacucho 5.2 3.1 25 29 3.0
Cajamarca 7.6 6.0 4.8 4.7 4.4
Callao 3.6 3.0 25 29 3.2
Cusco 5.6 3.9 2.7 3.8 3.1
Huancavelica 7.0 4.6 3.9 4.9 4.5
Huanuco 12.3 9.0 7.7 8.2 7.1
Ica 3.5 2.6 2.7 2.9 2.7
Junin 6.3 5.6 4.7 5.3 3.9
La Libertad 6.5 54 4.7 4.9 4.5
Lambayeque 5.2 4.8 3.6 3.5 3.1
Lima Metropolitana 2.3 24 1.8 2.0 2.0
Lima Provincias 3.1 2.8 2.6 2.5 2.2
Loreto 17.8 14.5 15.2 13.9 13.1
Madre de Dios 55 4.0 25 3.2 2.9
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Moquegua 1.6 1.6 1.5 1.5 1.5
Pasco 7.5 8.1 6.8 6.8 5.2
Piura 59 4.8 3.6 3.8 3.8
Puno 21 1.4 1.2 1.1 2.4
San Martin 8.6 6.9 5.3 5.3 5.3
Tacna 1.5 4.2 1.1 1.3 0.8
Tumbes 3.9 3.2 29 23 27
Ucayali 13.1 12.3 12.5 121 10.7
PERU 7.5 6.6 5.4 4.8 4.9
Gestion
Publica 9.6 8.3 6.9 6.2 6.2
Privada 0.9 1.4 0.8 0.7 0.7
Area y sexo
Urbana 51 4.7 3.7 34 3.3
Femenino 4.5 4. 3. 3.0 2.9
Masculino 5.6 5.1 41 3.8 3.6
Region
Amazonas 15.8 14.3 11.5 10.3 10.3
Ancash 9.2 7.6 6.1 6.1 5.8
Apurimac 7.2 55 4.4 5.8 5.6
Arequipa 2.6 2.3 1.6 1.3 1.7
Ayacucho 8.0 5.4 3.9 4.2 4.3
Cajamarca 9.8 9.1 6.3 5.8 5.2
4TO PRIMARIA Callao 4.0 3.8 3.3 3.2 3.3
Cusco 7.3 6.1 45 3.7 4.4
Huancavelica 10.5 8.2 5.8 5.4 55
Huanuco 15.6 13.7 10.0 9.8 8.7
Ica 4.8 3.6 3.1 2.8 3.3
Junin 7.9 7.4 5.4 5.6 5.1
La Libertad 8.2 71 6.2 55 5.6
Lambayeque 6.1 6.1 4.7 41 3.5
Lima Metropolitana 2.8 2.9 2.3 2.2 2.3
Lima Provincias 4.1 3.7 3.1 3.0 2.8
Loreto 21.2 19.3 20.4 15.8 171
Madre de Dios 5.1 5.2 4.1 3.9 4.2
Moquegua 2.3 2.4 1.8 1.4 1.8
Pasco 104 9.0 8.7 8.8 6.7
Piura 8.5 6.7 5.2 45 4.3
Puno 3.5 2.2 1.7 1.3 2.7
San Martin 10.7 9.7 7.4 6.8 6.4
Tacna 1.8 4.9 1.6 1.5 2.0
Tumbes 5.7 3.7 3.4 3.2 29
Ucayali 15.9 16.0 14.0 12.5 14.6
PERU 8.1 7.9 6.9 5.8 5.2
5TO PRIMARIA

Gestion
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Publica 10.3 9.9 8.7 7.3 6.5
Privada 1.0 15 0.9 0.8 0.7
Areay sexo
Urbana 55 5.6 4.7 4.1 3.3
Femenino 4.9 5.0 4.1 3.6 2.9
Masculino 6.0 6.2 5.3 4.6 3.7
Region
Amazonas 17.5 17.3 14.4 121 11.2
Ancash 101 9.9 8.0 71 6.4
Apurimac 8.1 7.8 6.6 7.2 6.4
Arequipa 2.8 2.9 24 2.9 2.1
Ayacucho 101 8.7 6.1 4.8 5.0
Cajamarca 10.9 10.7 9.0 6.8 6.2
Callao 4.3 4.0 3.9 4.0 3.0
Cusco 9.2 7.5 6.1 55 4.3
Huancavelica 12.6 11.0 8.9 7.7 6.6
Huanuco 16.5 16.1 14.7 11.0 9.4
Ica 41 4.6 4.0 3.2 3.2
Junin 8.5 8.5 7.5 6.1 5.5
La Libertad 8.9 8.3 7.3 6.9 5.7
Lambayeque 71 6.8 59 4.9 4.2
Lima Metropolitana 3.0 3.5 3.0 2.6 2.4
Lima Provincias 4.2 4.6 41 3.3 3.3
Loreto 23.6 21.0 23.4 18.3 17.9
Madre de Dios 6.0 5.4 5.2 5.0 6.3
Moquegua 2.3 2.6 2.2 2.2 1.7
Pasco 11.0 12.1 9.7 9.5 7.5
Piura 9.0 9.2 6.5 5.4 4.6
Puno 4.7 3.7 2.4 2.0 1.5
San Martin 10.9 11.3 9.5 8.1 6.7
Tacna 2.7 5.1 21 2.0 1.7
Tumbes 6.6 4.7 3.6 5.5 3.3
Ucayali 16.2 18.0 16.7 12.8 14.2
PERU 7.7 7.8 7.3 6.5 5.6
Gestién
Publica 9.7 9.7 9.3 8.2 7.0
Privada 1.1 1.6 1.0 0.9 0.9
Area y sexo
Urbana 51 54 4.9 4.5 3.5
Femenino 4.6 4.8 4.3 4.0 3.1
6TO PRIMARIA  Masculino 5.6 5.9 55 5.0 3.9
Region
Amazonas 171 17.2 15.5 12.9 115
Ancash 9.6 10.0 9.6 8.6 7.3
Apurimac 8.5 7.8 7.8 9.1 6.9
Arequipa 3.0 2.9 2.5 2.9 24
Ayacucho 10.7 9.7 8.2 6.9 5.6
Cajamarca 11.4 10.9 10.0 9.1 6.8
Callao 4.0 3.9 3.5 4.3 4.0
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Cusco 9.1 8.9 7.3 6.5 6.0
Huancavelica 134 121 11.2 10.3 8.1
Huanuco 16.5 16.2 15.3 14.0 10.8
Ica 3.9 3.9 44 3.6 3.2
Junin 8.5 8.4 7.6 6.9 5.5
La Libertad 8.2 8.4 7.8 6.8 6.2
Lambayeque 6.8 6.7 5.4 5.5 4.5
Lima Metropolitana 2.9 3.2 3.0 2.8 2.5
Lima Provincias 4.8 4.3 4.4 3.8 3.3
Loreto 211 20.7 23.2 19.2 19.0
Madre de Dios 59 4.6 53 6.7 6.0
Moquegua 2.7 2.3 2.4 2.1 2.4
Pasco 9.1 111 11.3 10.5 7.7
Piura 8.1 9.0 7.9 6.1 5.1
Puno 5.0 4.9 3.7 2.8 2.2
San Martin 10.7 11.0 9.9 9.7 7.9
Tacna 2.6 55 2.2 1.9 2.7
Tumbes 59 4.8 4.0 3.6 3.2
Ucayali 134 15.5 15.8 13.1 13.7

Ultima actualizacién: 25/11/2020

Fuente MINEDU — ESCALE (2020)



AS. Descripcion del sector educacion primaria nivel nacional (escuelas — alumnos)

Fuente MINEDU — ESCALE (2020)
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Apéndice B. Modelo de reforzamiento del estudio

B1. Resultados focus group
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B2. Encuesta propuesta: Instrumento del estudio de mercado
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B3. Resultados de encuestas — Perfil del usuario
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B4. Resultados de encuestas — Experiencia del usuario
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BS. Resultados de encuestas — Otras apreciaciones de los usuarios

B6. Resultados de encuestas — Estimacion del mercado objetivo — Demanda Oferta
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OFERTA DE ATENCION SEGUN PARTICIPACION
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DE MERCADO Total

Clientes por membresia individual 583 47.6%

Clientes por membresia grupal 247 20.1%

Sesiones por hora individual 278 22.7%

Sesiones por hora grupal 118 9.6%

PRECIOS POR TIPO DE SERVICIO DE TUTORIA Precio del servicio Sesionesal mes Clientes Total sesiones re:uoer?izas

Membresia individual 330 12 583 6996 4664

Membresia grupal 220 10 247" 494 329

Sesion por hora individual 35 6 278 1668 1112

Seson por hora grupal 20 5 118 118 79
Totales 1226 9276 6184

Promedio sesiones por cliente

7.57
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B7. Resultados de encuestas — Determinacion de la capacidad de atencion

114

CAPACIDAD INSTALADA 2,022 2,023 2,024 2,025 2,026
COBERTURA ANUAL 11,895 16,653 24147 35,013 50,769
ATENCION EN MES 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33%
CAPACIDAD LIMITADA (hosting) 6500 6500 6500 6500 6500
COBERTURA DE CAPACIDADINS _ 3.81% 5.34% 7.74% 11.22% 16.27%
Apéndice C. Analisis del servicio
C1. Analisis Tutor Class Vs. Competidores del mercado
Analisis competitivo el mercado
Tutor Kumo Tutor Profesor Agaade Tu Profe GoStu super Tutor U tuscl classga elprofe
Class n Doctor Contacto mia UNI dent  prof Chile ases ] acasa
e byt R e e B M e, BT M
n.com.pe/ ordoctor. m/ProfesorC M m/tuprofeun  dent.org/c  uperpr Autoruchile. usclase  gap.com/ feacasa.c
home pe/ ontacto/ fniaa.com i/ 1 oficl/ el s.pe/ es-pe om/
Origen Gr131p © Japonés  Peru Pera Pera Pera Chile  Chile Chile Perd Espafia Espafia
Puntaje 37 24 28 16 12 13 17 10 31 21 21 18
Propuesta de valor
Test académico (determinar nivel cognitivo) 1 1 1 1 1
Test sicopedagogico de entrada (para determinar nivel social, psicologicos y 1
humano de desarrollo y necesidades)
Personalizacion de Plan de Tutoria y Desarrollo 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Motivacion cerebral como parte esencial de la ensefianza 1 1 1 1 1
Implantaciéon de metodologia de GAMIFICACION 1
Focalizacion STEAM 1 1 1 1 1 1
NO mas tareas adicionales fuera de horario de tutoria 1 1
Monitoreo de rendimiento 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Materiales 1 1 1
Ajuste de Plan de tutoria 1 1 1 1 1 1 1
Modo de servicio
Clases de pruebas gratuitas 1 1 1 1
Evaluaciones/Test incluidos 1 1 1 1 1 1 1
Membresia Mensual 1 1 1 1 1 1
Por horas 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Individualizados 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1


https://www.kumon.com.pe/home
https://www.kumon.com.pe/home
https://www.kumon.com.pe/home
https://www.kumon.com.pe/home
https://tutordoctor.pe/
https://tutordoctor.pe/
https://tutordoctor.pe/
https://www.facebook.com/ProfesorContacto/
https://www.facebook.com/ProfesorContacto/
https://www.facebook.com/ProfesorContacto/
https://www.facebook.com/ProfesorContacto/
http://www.lacademiaa.com/
http://www.lacademiaa.com/
http://www.lacademiaa.com/
https://www.facebook.com/tuprofeuni/
https://www.facebook.com/tuprofeuni/
https://www.facebook.com/tuprofeuni/
https://www.facebook.com/tuprofeuni/
https://www.gostudent.org/cl
https://www.gostudent.org/cl
https://www.gostudent.org/cl
https://www.gostudent.org/cl
https://www.superprof.cl/
https://www.superprof.cl/
https://www.superprof.cl/
https://www.superprof.cl/
https://www.tutoruchile.cl/
https://www.tutoruchile.cl/
https://www.tutoruchile.cl/
https://www.tusclases.pe/
https://www.tusclases.pe/
https://www.tusclases.pe/
https://www.tusclases.pe/
https://www.classgap.com/es-pe
https://www.classgap.com/es-pe
https://www.classgap.com/es-pe
https://www.classgap.com/es-pe
https://www.elprofeacasa.com/
https://www.elprofeacasa.com/
https://www.elprofeacasa.com/
https://www.elprofeacasa.com/

Servicio pull (més de un alumno)
Clases presenciales
Clases virtuales
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Contactos y Uso de Servicio

Posee pagina web

Posee aplicacion

Posee pagina en Facebook

Posee mecanismos de atencion o ayuda

—_ e —

—_ e —

Requisitos de afiliacién de los profesores

Entrevista presencial

Revision de CV

Mayor a 18 aflos

Verificaciéon de DNI

Verificacion de antecedentes policiales

Verificacion de antecedentes judiciales

Verificacion de antecedentes penales

Especial evaluacion por delitos sexuales/acoso o similares
Carnet de estudiante o egresado de universidad

— e e e e e e e

— e

—_ e = = e e

—

Caracteristicas de la aplicacion o portal

Busqueda facil y rapida

Elegir profesor de acuerdo a sus caracteristicas y precios
Calificacion de profesores por clase brindada

Geolocalizacion

Feedback de clases

Unicamente profesor con nivel universitario o técnico pedagogico

Pago
Posibilidad de pago en efectivo
Posibilidad de pago con tarjeta de crédito
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C2. Logo de la marca Tutor Class

Figura 18. Logo de la Empresa
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C3. Lienzo del modelo de negocio - Matriz CANVAS
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Apéndice D. Validacion de hipotesis

D1. Hipotesis propuestas para validar la deseabilidad del proyecto

Bloque de Clasificacion
modelo de Hipétesis Propuesta .. ) )
negocio Priorizacion Evidencia
Una academia de asesoria virtual permitira a los estudiantes
Propuesta . L . L. L. Con
H1: del nivel primaria mejorar su rendimiento académico Importante . .
de valor evidencia
escolar.
La implementacion de una plataforma virtual, que permita a
Propuesta - los padres de familia con hijos en edad escolar de nivel Importante Sin
de valor " primaria conseguir un apoyo para reforzar el conocimiento y P evidencia
rendimiento académico de sus menores hijos.
Una adecuada implementacion de programas y cursos
adicionales que brinden valor agregado permitiran a la .
Propuesta p , . - Sin
H3: plataforma virtual de asesoria escolar de nivel primaria, Importante . .
de valor . - . . . evidencia
tener aceptacion en las familias de nivel socioeconémico B
dentro del Peru.
El mercado apropiado para brindar un servicio de asesoria
Segmento H4- virtual de estudiante, son las principales regiones del Pert, Importante Con
de clientes " que cuentan con una mayor participacion de familias de P evidencia
NSE B
La implementacion de una empresa dedicada a la asesoria
Fuentes de virtual para estudiantes del nivel primaria, permitira a sus Con
. HS: . o .- . o Importante . .
ingreso inversionistas obtener rentabilidad y beneficios economicos evidencia
en el corto plazo.
La adecuada aplicacion de estrategias de costo basadas en la
Fuentes de propuesta de planes de membresia para los clientes es la Sin
. Heé: : .. Importante . .
ingreso mejor forma de ofrecer los servicios de una empresa de evidencia
asesoria escolar primaria.
Los precios del servicio propuesto a través de los planes de
Fuentes de membresia permitiran a los inversionistas obtener la Sin
. H7: o . . Importante . .
ingreso rentabilidad deseada y el recupero de sus inversiones antes evidencia
de los cinco afios de operacion.
Una adecuada aplicacion de estrategias de marketing,
Actividades permitira al proyecto a asesoria virtual escolar de nivel Sin
HS: L . Importante . .
clave primaria captar una parte importante de los demandantes del evidencia
mercado a menores costos por aflo.
La adecuada contratacion de profesores especializados en
. ensefianza educativa de nivel primario, ademas de una
Actividades . . o Con
H9: apropiada infraestructura de base, permitira a la plataforma Importante . .
clave , . - evidencia
de asesoria escolar un eficiente desempefio de las
operaciones de la empresa.
La sostenibilidad de la plataforma de asesoria virtual para
. estudiantes del nivel primaria, sera sostenible siempre y .
Actividades e . . Sin
H10: cuando se mantenga un servicio de calidad, se satisfaga las Importante . .
clave evidencia

necesidades del cliente y mantenga o incremente su
demanda en el tiempo.




D2. Tarjeta de valoracion hipétesis 1

D3. Tarjeta de valoracion hipotesis 4

Tajeta de aprendizaje (Strategyzer)
Actividad: Segmento de clientes
Responsables: Cesar Arellano; Miluska Garcia; Juan Gallardo
Paso 1: Hipotesis (Riesgo: )

Creemos que:

El mercado apropiado para brindar un servicio de asesoria virtual de estudiante,
son las principales regiones del Pert, que cuentan con una mayor participacion de
familias de NSE B

Paso 2: Prueba (Confiabilidad de los datos:)

Para verificarlo, nosotros:

Realizaremos un estudio de mercado, a fin de determinar la demanda y oferta del
gector, ademas se medira el nivel de aceptacién de la marca por paite de log
demandantes

Paso 3: Métrica (Tiempo:)

Ademis, mediremos:

Lo determinaremos en base a la aceptacion de nuestra propuesta de negocio

Pago 4: Criterio

Estamos bien si:

Porcentaje de aceptacion de la plataforma == 70%
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D4. Tarjeta de valoracion hipdtesis 8

Actividades clave
Cesar Arellano; Miluska Garcia; Juan Gallardo

Una adecuada aplicacién de estrategias de marketing, permitira al proyecto a
asesoria virtual escolar de nivel primaria captar una parte importante de log
demandantes del mercado a menores costos por afio.

Determinaremos las mejores estrategias de marketing que permitan a la marca
obtener aceptacion, reconocimiento y sostenibilidad dentro del mercado
demandarte

Aplicaremos estrategias de marketing mix, en base a la metodologia del marketing,
estratégico y e-learning

Estmicturacion de costos y gastos que genera el plan de marketing, dentro del
proyecto <= proyecciones

DS. Tarjeta de valoracion hipotesis 9

Actividades clave
Cesar Arellano; Miluska Garcia; Juan Gallardo

La adecuada contratacién de profesores especializados en ensefianza educativa de
nivel primario, ademas de una apropiada infraestructura de base, permitira a la
plataforma de asesoria escolar un eficiente desempefio de las operaciones de la

elnpresa

La adecuada contratacién de profesores especializados en ensefianza educativa de
nivel primario, ademas de una apropiada infraestructura de base, permitira a la
plataforma de asesoria escolar un eficiente desempefio de las operaciones de la

Realizaremos un analisis y seleccién del personal segiin méritos, grados de
estudio, capacidades, referencias y experiencia

Determinar el nivel de efectividad y cumplimiento == 70% objetivos planteados
por la empresa
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D6. Tarjeta de valoracion hipotesis 5

Cesar Arellano; Miluska Garcia; Juan Gallardo

Laimplementacién de una empresa dedicada a la asesoria virtual para estudiantes
del nivel primaria, permitird a sus inversionistas obtener rentabilidad y beneficios
economicos en el corto plazo.

Plantearemos un adecuado analisis econdmico financiero, a fin de determinar la

viabilidad y rentabilidad del proyecto

Aplicaremos una evaluacion financiera (VAN, TIR, C/B, Payback, Sensibilidad)

VAN=0; TIR> COK, C/B>1, Payback= 5 afios; sensibilidad = resultados
positivos
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Apéndice E. Presupuesto y proyecciones financieras

E1. Inversiones fijas tangibles

INVERSION FIJA CANT. U.M. P.U. US§ P.U. S5/ Monto en §/.
CARGAS DIFERIDAS 18 1,330.00
5egUMDS pagados por adelantado 2 mes % 50,00 5/ 190.00 54 350.00
Alquileres pagados por adelantado 3 mes % - 57 - 5/ -
Gastos anticipados 1 unid. % 250.00 57 950.00 5/ 950.00
EXISTENCIAS 18
Inventarios en Almacen S/ -
INMUELBES, MAQUINARIA Y EQUIPO 18 9985,742.79
EDIFICIOS Y OTRAS CONSTRUCCIONES 18 B809.945.00
Terreno Construido 160 mt % 950,00 S5/ 361000 S/ 577,600.00
Construccian del terrena 240 mt % 250.00 54 950.00 S/ 225,000.00
instalacion de linea de produccion 21 2,510.00
equipamiento de puertas y ventanas 5/ 520.00
instalacion de 55 HH. 5. 286.00
instalacion eléctrica S 729.00
MAQUINARIAS, EQUIPO 18 141,547.79
Desanollo de Aplicacian Mol 1 unid S/ 47200000 57 47,200.00
Serdcio de Seridor Weh 1 unid 51 944,00 5/ 944.00
Patente de Marca 1 unid 56 1,204.60 S/ 1,204 .60
Computadora de escritorio 27 unid. 5/ 1,350000 57 36,450.00
Laptap i7 HP EliteBook 850 5} unid 5/ 486662 5/ 2919974
Tablet PC 10.1 Lenowo Yoga 4 unid =18 86190 5/ 3447 60
Laptap 15 Toshiba Z10t 11,6 3 unid 5/ 4,380.683 5/ 13,171.89
Laptop 15 HP Probos 240 4 unid 5/ 202482 5 5,098.48
Impresara HP Laser P 1102w 2 unid 5/ 3482 5/ 696 48
Extencion electrica de 50 mt 3 unid =1 45.00 'S;' 135.00
Otras maguinarias chicas 1 unid 5/ 1,000.00 'SI 1,000.00
UNIDADES DE TRANSPORTE 'Sf.
0 unid. rSf. - 'SI -
MUEBLES Y ENSERES 'Sf. 36,900.00
Silla giratoria 30 unid. S/ 130.00 'SI 3,500.00
Escritoro Estante Neptuno Nogal 30 unid =1 480.00 'Sf 14 400.00
Librero 15 unid. S/ 450.00 'SI 6,750.00
Mesa de trabajo 3 unid. S/ 750,00 'SI 2,250.00
5S0fa de Espera 3 cuemos 1 unid. S/ §50.00 'S.-’. §50.00
Archivador de Melamine 3 unid. =18 450.00 'SI 2,250.00
Otros activos para actividades fisicas v terapias 1 unid. 5/ 6,500.00 'SI 6,500.00
EQUIPOS DIVERSOS FSI. 7,350.00
Computadora de escritorio 3 unid. 5/ 1,350.00 'SI 4,050.00
Telefono fijo 1 unid. S/ 150.00 rSa’. 180.00
EQUIPO CE SONIDO 1 unid. 5/ 1,350.00 'SI 1,350.00
TELVISOR LCD 50¢ 1 unid 5/ 1,450.00 rSI 1.450.00
oo 1 unid S5/ 350.00 'S.-’. 350.00
CAJA Y BANCO rSf. 169,502.00
Caja 2.00% rSI 997,072.79 'Sf. 19.941.00
Cuentas Comientes (imprevstos) 15.00% FSI 997,072,779 FSE. 149,561.00
DEPRECIACION DEL ACTIVO FIJO TOTAL VALOR DE
ACTIV FIlO - VALOR TIEMPO DE 1 2 3 1 5 DEPRSCIAD SALVAMENTO
(SOLES) DEPRECIACION 2022 2023 2024 2025 2026 (SOLES)
Maquinarias y Equipos 92199 5 18,440 18,440 18,440 18,440  18.440 92199 0
Edificaciones 808945 10 80995  B089%5 80995 80,995 80995 404973 404973
Equipes de Oficina 7350 5 1,470 1,470 1,470 1,470 1,470 7350 0
Muebles y Enseres 36900 5 7,380 7,380 7,380 7,380 7,380 36900 0

TOTAL 946394 108284 108284 108284 108284 108284 541422 404,973



E2. Inversiones intangibles

INVERSION EN INTANGIBLES Monto en 5/,

Concesiones y derechos 5/ 1,031.48
Gasles de investigacion S/ 15,000 00
Gasios de expioracion y desarrolio Si 1,320.00
imprevisios i 91257

TOTAL INTANGIBLES Si

19,164.08
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E3. Inversiones en capital de trabajo

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO Monto en S/.

Sueldos y salarios S/ -

Mercaderias en aimacen Si. -

Desembolsos diversos S/, 1,433.00

Gastos adicionales S/. 13,176.67

Caja y Banco S/ 169,502.00

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO Sl. 184,111.67

Ld

CAJA Y BANCO Sl. 169,502.00
Caja 2.00% S/, 99707279 S/ 19,941.00
Cuentas Corrientes (imprevistos) 15.00% S/, 99707279 S/ 149,561.00

DESEMBOLSOS DIVERSOS

Detalle Monto en S/.
Arbitrios municipales S/. 80.00
luz, agua, telefonia S/. 863.00
Articulos de limpieza S/. 150.00
Alquileres S/ -
Honorarios al contador S/. 150.00
Seguro Multi riesgo S/. 190.00
TOTAL DESEMBOLSOS S/. 1,433.00

GASTOS ADICIONALES

Detalle Monto en S/.
Marketing, merchandising 11,926.67
Transportes 400.00
Mantenimiento equipos 550.00
utiles de oficina 300.00
TOTAL DESEMBOLSOS 13,176.67
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EA4. Estructura del financiamiento
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ES. Costos operativos variables
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DETALLE CTO. FIJO. PROD. TOTAL. APP (HOSTING) % MONTO

PAGO MENSUAL DE MANTENIMIENTO DE HOSTING S/. 2,000.00
OTROS GASTOS S/.  350.00
SUB TOTAL S/. 2,350.00
IGV 18.00% S/. 423.00

TOTAL COST. PROD. UNIT.

100.00% $S/. 2,773.00

Total sesiones primer mes 4646
Numero de clientes 614
Numero de asesores 19
Costo por sesién profesor 13
Costo Varaiable Total por membresia 60398

E6. Costos fijos
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E7. Proyeccion mensual de ingresos y egresos — Primer aifio
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E8. Proyeccion anual de ingresos y egresos — Cinco aiios
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E9. Flujo de caja proyectado



E10. Estado de situacion proyectado
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

ACTIVOS
CTA. ACTIVOS CORRIENTES 2021 2022 2023 2024 2025 2026
0. caja y banco 169,502 544,690 643,999 1,101,351 1,794,888 2,579,280
0.1 Caja 19,941 24 469 64,400 110,135 179,489 257 928
R4 Cuente Comiente 149,561 450,221 579,599 991,216 1,615,399 2,321,352
12  Cuentas por cobrar 0 0 0 0 0
Facturas por Cobrar i i i a i
%0. Mercaderias 0 0 0 0 0 0
%01 Mercaderas en almacén a a a a il a
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 169,502 544,690 643,999 1,101,351 1,794,888 2,579,280
ACTIVOS NO CORRIENTES
B3,  Imnueble magquinana y equipe 995,743 995,743 995,743 995743 995,743 995,743
532 Edificios y Otras construcciones 09 945 09 945 f09,945 09,945 f09, 945 09 945
®a.3 Maguinaria y equipo 141,548 141,548 141,548 141,548 141,548 141 548
3.4 Unidades ce Transporte 1] 1] 1] 1] o 1]
%535 Muebles W ENCEMES 36,5900 36,900 36,900 36,900 36,500 36,900
®a6 Equipos diversos 7,350 T.380 7,380 7,380 7,350 T.380
Depreciacion acumulada o  az1987"  243974”  365961°7  -487,947" 609,934
S4. intangibles 19,164 19,164 19,164 159,164 15,164 19,164
%8. cargas Diferidas 15,940" 15,940" 15,940 15,940 15,940 15,940
358.2 seguros pagados por adelartado 380 380 380 380 3580 380
38.8 Gastos anticipados 930 930 930 930 930 930
®8.9 Otras camas diferidas 14610 14 610 14,610 14,610 14,610 14,610
Otros activos fjos netos 1] 481,168 1,207 645 2084273 3,465,101 6,151 958
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 1,030,847 1,390,027 1,954 518 2,745,158 4,012,000 6,572,870
TOTAL ACTIVO 1,200,349 1,934,717 2,638,517 3,850,510 5,806,888 9,152,151
PASIVOS
CTA. PASIVOS CORRIENTES 2021 2022 2023 2024 2025 2026
ohligaciones CP 91454 59,5589 69,010
Retenciones v aportes nominales
Irnpuesto a la renta 231,818 289,144 465,163 716,826 1,198,316
TOTAL PASIVO CORRIENTE 51,454 291,406 358,154 465,163 716,826 1,198,316
PASIYOS NO CORRIENTES
obligaciones LP 125,595 59,010 15,056 8,378 ]
TOTAL PASIVOS NO CTES. 128,588 69,010 15,056 8378 0 0
TOTAL PASIVOS 180,052 360,416 373.210 473,542 716,826 1,198,316
PATRIMONIO
50, Capital 1,020,296 1,020,296 1,020,296 1,020,296 1,020,296 1,020,296
B0.1 capital social 1,020 296 1,020 296 1,020,296 1,020,296 1,020,296 1,020 296
Utilidades del ejercicio I} 554,005 691,006 1,111,661 1,713,083 2863773
Utilidades acomuladas 0 0 554,005 1,245,011 2,356,672 4,069,766
TOTAL PATRIMONIO 1,020,296 1,574,301 2,265,307 3,376,969 5,090,062 7,953,844
TOTAL PASIVO ¥ PATRIM. 1,200,348 1,934 717 2638517 3,850,510 5,806,888 8,152 151




E11. Calculo del punto de equilibrio

Punto de equilibrio primer mes

PUNTO DE EQUILIBRIO PRIMER MES

Precio Venta 211.21
Coste Unitario 58.85
Gastos Fijos Mes 74,177.00
Pto. Equilibrio 487

$ Ventas Equilibrio 102,860.90
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E12. Calculo del WACC



E13. Analisis de sensibilidad — Escenario 6ptimo
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FLUJO DE CAJA - ESCENARIO OPTIMISTA

0 1 2 3 4 5
2021 2022 2023 2024 2025 2026
Ingresos por Ventas 2,512,383 4,044,936 5,865,194 8,504,495 12,331,554
Otras Ingresos 0 0 0 0 0
Ingresos Totales 2,512,383 4,044,936 5,865,194 8,504,495 12,331,554
Costos variables 878,770 1,062,850 1,597,150 2,300,879 3,404 462
Costos fijos (") 862,961 1,085,314 1,349,170 1,808,444 2,409,986
Depreciacion 108,284 108,284 108,284 108,284 108,284
Amortizacion de Intangibles 13,703 13,703 13,703 13,703 13,703
Pago del IGV 167,933 381,794 587,688 885,355 1,314,122
Im previstos 50,248 70,347 102,003 147,904 214,462
Egresos Totales 2,081,899 2,722,292 3,757,998 5,264,569 7,465,018
Utilidad antes Imp. 430,484 1,322,644 2,107,196 3,239,927 4,866,536
Impuestos 126,993 390,180 621,623 955,778 1,435,628
Crédito Fiscal 183,104 183,104
Utilidad neta 486,595 932,464 1,485,573 2,284,148 3,430,908
Depreciacion 108,284 108,284 108,284 108,284 108,284
Amortizacion de Intangibles 13,703 13,703 13,703 13,703 13,703
Inversion inicial (%) -1,016,237
Inversion capital trabajo -184,112
Valor residual 30,178
Flujo de Caja -1,200,349 608,582 1,054,451 1,607,560 2,406,135 3,552,895
FLUJO FINANCIERO DE CAJA DEL PROYECTO
0 1 2 3 4 5
2021 2022 2023 2024 2025 2026
Prestamo 180,052
Amortizacion Préstamo 51,454 59,589 69,010 0 0
Interes Prestamo 23,200 15,065 5,644 0 0
Flujo de Caja Financiero -1,020,296 533,928 979,797 1,532,906 2,406,135 3,552,895
FLUJO DE RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO
0 1 2 3 4 5
2021 2022 2023 2024 2025 2026
Utilidad Neta Flujo de CajaF. 533,928 979,797 1,532,906 2,406,135 3,552,895
Inversion -1,020,296
Rec. Capital -1,020,296 -486,368 493,429 2,026,335 4,432,470 7,985,365



E14. Analisis de sensibilidad — Escenario pésimo
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FLUJO DE CAJA - ESCENARIO PESIMISTA

0 1 2 3 4 5
2021 2022 2023 2024 2025 2026
Ingresos por Ventas 2,512,383 3,376,643 4,896,162 7.099.405 10,294,167
Otras Ingresos
Ingresos Totales 2,512,383 3,376,643 4,896,162 7,099,405 10,294,167
Costos variables 878,770 1,062,850 1,597,150 2,300,879 3,404,462
Costos fijos (") 862,961 1,242,082 1,544,050 2,069,663 2,758,095
Depreciacion 108,284 108,284 108,284 108,284 108,284
Amortizacion de Intangibles 13,703 13,703 13,703 13,703 13,703
Pago del IGV 167,933 254,071 409,258 631,592 952,477
Imprevstos 50,248 70,347 102,003 147,904 214,462
Egresos Totales 2,081,899 2,751,337 3,774,448 5,272,025 7,451,483
Utilidad antes Imp. 430,484 625,306 1,121,714 1,827,379 2,842,684
Impuestos 126,993 184 465 330,906 539,077 838,592
Crédito Fiscal 183,104 183,104
Utilidad neta 486,595 440,841 790,808 1,288,302 2,004,093
Depreciacion 108,284 108,284 108,284 108,284 108,284
Amortizacion de Intangibles 13,703 13,703 13,703 13,703 13,703
Inversién inicial (") -1,016,237
Inversién capital trabajo -184,112
Vfalor residual 30,178
Flujo de Caja -1,200,349 608,582 562,828 912,795 1,410,289 2,126,079
FLUJO FINANCIERQO DE CAJA DEL PROYECTOQ
0 1 2 3 4 5
201 2022 2023 2024 2025 2026
Prestamo 180,052
Amortizacion Préstamo 51,454 59,589 69,010 0 0
Interes Prestamo 23,200 15,065 5,644 0 0
Flujo de Caja Financiero -1,020,296 533,928 488,174 838,142 1.410,289 2,126,079
FLUJO DE RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO
0 1 2 3 4 5
201 2022 2023 2024 2025 2026
Ltilidad Neta Flujo de Caja F. 533,928 488,174 838,142 1,410,289 2,126,079
Inversion -1,020,296
Rec. Capital -1,020,296 486,368 1,806 839,947 2,250,236 4,376,316
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E15. Analisis Valor de tiempo de vida del cliente (VTVC) y Costo de Adquisicion del

cliente (CAC)
PROYECCION DE COSTOS MARKETING
PERIODO 2,022 2,023 2,024 2,025 2,026
PROMOCION DE VENTAS 750 750 750 750 750
PROMOCION DE TEMPORADA 26,290 26,371 26,452 26,534 26,617
MERCHANDISING 120,120 120,120 120,120 120,120 120,120
TOTAL COSTOS MARKETING 147,160 147,241 147,322 147,404 147,487
COSTO PROMEDIO DE MEMBRESIA 211 21 21 211 211
CANTIDAD PROMEDIO DE CLIENTES MENSUAL 991 1,388 2,012 2,918 4,231
FRECUENCIA DE VENTA PROMEDIO / MES 1 1 1 1 1
PERIODO DE RETENCION 12 12 12 12 12
VTVC (CPM*FCP*PR) 2,535 2,535 2,535 2,535 2,535
CAC (TCMI/CPC) 148.46 106.10 73.21 50.52 34.86
Ratio VTVC / CAC 17.1 23.9 34.6 50.2 72.7




140

E16. Analisis de sensibilidad — Modelo Montecarlo



Escala 7 Probabilidad valor  Probabilidad valor
mayor a
2,562,012 -160.5% 5.4% 94.6%
2,712,012 -128.8% 9.9% 90.1%
2,862,012 -97.2% 16.6% 83.4%
3,012,012 -65.5% 25.6% 74.4%
3,162,012 -33.8% 36.8% 63.2%
3,312,012 -2.1% 49.2% 50.8%
3,462,012 29.6% 61.6% 38.4%
3,612,012 61.3% 73.0% 27.0%
3,771,456 95.0% 82.9% 17.1%
3,921,456 126.7% 89.7% 10.3%
4,071,456 158.4% 94.3% 5.7%
4,221,456 190.1% 97.1% 2.9%
4,371,456 221.8% 98.7% 1.3%

Valor VANF = Niv. Conf=95%

3,921.456

141



Apéndice F. Impacto de beneficios sociales
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F1. Impacto en ahorro econémico en transporte — Beneficios sociales

Beneficios Sociales - Ahorro de tiempo por traslado del usuario a las sesiones de asesoria

Detalle Aifio 1 Aifio 2 Aiio 3 Aifio 4 Afio 5§
Total membresias 11,895 16,653 24,147 35,013 50,769
Promedio sesiones por membresia 8 8 8 8 8
Total de sesiones 95,160 133,224 193,176 280,104 406,152
Costo por traslado 6 6 6 6 6
Tiempo ahorrado en traslado (50 min.) (%) 83% 83% 83% 83% 83%
Valor de beneficios sociales por tiempo ahorrado 475,800 666,120 965,880 1,400,520 2,030,760

F2. Impacto de ahorro econémico en gastos por repitencia escolar

Beneficios Sociales - Ahorro de gasto por reduccion de alumnos repitentes
Detalle Aol Ao 2 Aio3 Aio4 Aio5
Total membresias (Alumnos repitentes) 991 1,388 2,012 2,918 4,231
% reduccién de repitencia 62.32% 62.32% 62.32% 62.32% 62.32%
Total alumnos no repitentes 618 865 1,254 1,819 2,637
Costo por aio escolar invertido 3350 3350 3350 3350 3350
Reduccidn de repitencia (% de participantes) 35% 35% 35% 35% 35%

Sub total: Valor de beneficios sociales por

reduccion de repitencia

724,605 1,014,213 1,470,315 2,132,

778 3,091,883

Total: Valor de beneficios sociales 1,200,405 1,680,333 2,436,195 3,533,

298 5,122,643

F3. Calculo de costos por emisiones de CO2

Costos Sociales por emision de CO2, generados por el uso de dispositivos para el dictado de sesiones

virtuales
Detalle Afio 1 Aiio 2 Aifio 3 Aiio 4 Aiio 5

Total membresias 11,895 16,653 24,147 35,013 50,769
Total sesiones por membresia 8 8 8 8 8
Total de sesiones 95,160 133,224 193,176 280,104 406,152
Numero de equipos (pc y laptops) 44 62 87 122 171
Emision de CO; (gr/h) por dispositivo 720 720 720 720 720
Duracion de sesion de tutoria (% hora) 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67
Emisiones de CO; por dispositivos 91,353,600 63,947,520 92,724,480 134,449.920 194,952,960
usados al afio

Valor gr. de emisién CO, 0.00003 0.00003 0.00003 0.00003 0.00003
Valor de beneficios sociales por

emisiones de CO: en el uso de 2,884 2,019 2,927 4,245 6,155

dispositivos
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Costos Sociales por emision de CO2, generados por el traslado en movilidad para el dictado de sesiones

virtuales
Detalle Aio 1 Aiio 2 Aio 3 Aio 4 Aio 5
Total membresias 11,895 16,653 24,147 35,013 50,769
Total sesiones por membresia 8 8 8 8 8
Total de sesiones 95,160 133,224 193,176 280,104 406,152
Kilometros recorridos por sesion (ida y 15 15 15 15 15
vuelta)
Total Km recorridos por sesion 1,427,400 1,998,360 2,897,640 4,201,560 6,092,280
Emisiones CO2 (gr./Km.) por vehiculo 210 210 210 210 210
Emisiones de CO, por movilidad al afio 299,754,000 419,655,600 608,504,400 882,327,600 1,279,378,800
Valor gr. de emision CO» 0.00003 0.00003 0.00003 0.00003 0.00003
Valor de beneficios sociales por
emisiones de CO: en el uso de 9,463 13,249 19,210 27,855 40,390
traslado del usuario
F4. Calculo de costos por efectos de miopia en los usuarios
Costos Sociales por exposicién de los niiios a las pantallas de los dispositivos
Detalle Aiio 1 Aiio 2 Aio 3 Aio 4 Aio 5
Total membresias 11,895 16,653 24,147 35,013 50,769
Total sesiones por membresia 8 8 8 8 8
Total de sesiones 95,160 133,224 193,176 280,104 406,152
Duracion de exposicion en sesion de tutoria (% hora) 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67
Total horas de exposicion 63,440 88,816 128,784 186,736 270,768
Equlvalc::-nte de miopia por exposicion a pantallas por 991 1,388 2,012 2,918 4231
clases virtuales (promedio de estudiantes)
Costo de consulta - oftalmélogo 35 40 45 50 50
Costo promedio de lentes para nifio 120 120 120 120 120
Valor de b‘eneﬁ.c1.os sociales por emisiones de COzen 153,644 222,040 332,021 496,018 719,228
el uso de dispositivos
F5. Calculo de costos por inversion para reducir nivel de alumnos repitentes
Costos Sociales por mejora de rendimiento en alumno repitentes
Detalle Aho 1 Afo 2 Aho 3 Ao 4 Aho 5
Total Alumnos no repitentes (Membresias anuales) 618 865 1,254 1,819 2,637
Total inversion por alumno membresias 2535 2535 2535 2535 2535
Reduccidén de repitencia (% de participantes) 35.00% 35.00% 35.00% 35.00% 35.00%
Val?r de beneficios sociales por reduccion de alumnos 548,225 767,338 1112418 1,613,628 2,339,272
repitentes
Total costos sociales 714,216 1,004,645 1,466,578 2,141,745 3,105,045
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Apéndice G. Diagramas de implementacion del plan de inversion

G1. Diagrama de Gantt del estudio de mercado

FLUJOGRAMA DE GANTT DEL ESTUDIO DE MERCADO

SEMANA1 SEMANA 2
ACCIONES A REALIZAR DIA DIA
123456123456
Etapa de Planificacién ..
- Identificando a los Informantes Claves
- Identificando las zonas de recoleccion de informacion ...

- Preparando las Herramientas
- Determinando la Muestra
- Estableciendo el Programa del Estudio

Etapa de recojo de informacion
- Recoleccién de Informacidon Secundaria
- Recoleccién de Informacidon Primaria

Etapa de procesamiento e interpretacion de la informacién
- Procesamiento de los resultados por instrumento

- Interpretacion de los resultados de la informacion
primaria

Etapa de analisis y redaccion del informe final

- Anadlisis de la informacion para establecer las
conclusiones

- Elaboracién del informe final




G2. Diagrama de Gantt de puesta en marcha del proyecto

FLUJOGRAMA DE GANTT DE LA PUESTA EN MARCHA DEL PROYECTO

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Estudio de mercado del proyecto

Toma de las instalaciones de la empresa

Disefio vy distribucion de la planta

Implementacion de paredes interiores, puertas y ventanas
instalacion del falso techo

Instalacion de sistema eléctrico e iluminacion

Instalacion de ventilacion

Instalacion de SS.HH. y alicatados

Disefio e implementacion de prevencion y proteccion contra
Adquisicion de activos

Logistica (inventario)

SEMANA 1

Oct-21

Nov-21

SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4 SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4
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Dic-21

SEMANA 1

SEMANA 2



