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Resumen
El presente trabajo de investigacion contribuye a la solucioén de un problema complejo de
relevancia social. Segiin el MINEDU, como consecuencia de la pandemia COVID19 la curva
de aprendizaje de los estudiantes de nivel secundaria retrocedio en 13% en el curso de
matematicas, generando una brecha de conocimientos que podria influir negativamente en su
rendimiento académico posterior, y en cuanto a rezagados en dicha materia resulto en
promedio de 29% para nivel primaria y de 55% para nivel secundaria, a nivel nacional.
En tal sentido, esta investigacion se centra en el desarrollo de un modelo de negocio que
conecta la demanda de estudiantes con docentes idoneos, mediante el cual se brinda el
servicio de reforzamiento en el curso de matematicas para alumnos de primaria del 5° y 6°
grado y para alumnos del 1°y 2° de secundaria, a través de una propuesta didactica
innovadora que utiliza tecnologia de vanguardia como es la realidad aumentada (RA) y la
realidad virtual (RV), y la gamificacion que genera un aprendizaje entretenido y productivo y
que en conjunto promueven mejor entendimiento y retencion de conocimientos respecto a los

métodos tradicionales.

El producto minimo viable (PMV) de dicho modelo de negocio ha sido probado en su
deseabilidad, usabilidad, factibilidad y viabilidad, resultando una inversion atractiva
sostenible financiera y socialmente, habiéndose obtenido para una inversion de USD. 275,256
un VAN de USD. 966,417 y una TIR de 111%, asimismo el indice de relevancia social fue de

75% y un VANS de USD.491,944.
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Abstract
This research work contributes to the solution of a complex problem of social relevance.
According to the MINEDU, as a consequence of the COVID19 pandemic, the learning curve
of secondary level students regressed by 13% in the mathematics course, generating a
knowledge gap that could negatively influence their subsequent academic performance, and in
terms of laggards. In this subject, it was an average of 29% for the primary level and 55% for

the secondary level, at the national level.

In this sense, this research focuses on the development of a business model that connects the
demand of students with suitable teachers, through which the reinforcement service is provided
in the mathematics course for primary school students in grades 5 and 6 grade and for students
in 1st and 2nd year of secondary school, through an innovative teaching proposal that uses
cutting-edge technology such as augmented reality (AR) and virtual reality (VR), and
gamification that generates entertaining and productive and that together promote a better

understanding and retention of knowledge compared to traditional methods.

The minimum viable product (MVP) of said business model has been tested for its desirability,
usability, feasibility and viability, resulting in an attractive investment that is financially and
socially sustainable, having been obtained for an investment of USD. 275,256 an NPV of USD.
966,417 and an IRR of 111%, also the social relevance index was 75% and a VANS of

USD.491,944.
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Capitulo 1. Definicion del Problema

En esta seccion se aborda una recopilacion de informacién y datos estadisticos de
actualidad con el fin de analizar el contexto del problema que queremos resolver, el cual se
enmarca en el sector educativo escolar peruano, y las dificultades que los estudiantes han
evidenciado y acentuado luego de la pandemia del COVID19.

1.1 Contexto del Problema a Resolver

La pandemia del COVID-19, aceler¢ el desarrollo de la educacion en linea, esto trajo
como oportunidad el uso intensivo de la tecnologia en la ensefianza impartida por las
instituciones educativas publicas y privadas tanto a nivel escolar como a nivel superior, sin
embargo, dejé en evidencia una brecha formativa en su uso promoviendo la capacitacion en
herramientas digitales tanto para estudiantes como para docentes (Bonet, 2022).

El metaverso es una de las tendencias tecnologicas aplicada al entorno educativo: su
potencial para ofrecer un aprendizaje inmersivo que permita aprender desde la experiencia ha
hecho que se hayan puesto en marcha las primeras pruebas piloto en todo tipo de instituciones
educativas. Pero no es la unica tendencia tecnoldgica que marcara el nuevo afio. Las apps
personalizadas, el machine learning o la necesidad de prestar mayor atencion a la seguridad en
la red seran también protagonistas. (Educacion 3.0, 2023).

Desde la realidad aumentada hasta la tutoria personalizada, la tecnologia ha remodelado
las experiencias de aprendizaje. Los recientes avances de la inteligencia artificial han ampliado
las capacidades de la tecnologia educativa (UNESCO, 2023).

Dichos recursos tecnologicos resultan mediadores en la ensefianza por parte de los
docentes, asi como del aprendizaje por parte de los estudiantes, permitiéndoles la construccion

de sus propios conocimientos (Bonet, 2022).



Las tecnologias en la educacion hacen que el proceso ensefianza aprendizaje sea
interesante, que los estudiantes permanezcan motivados y que tengan acceso a recursos en linea,
en el momento y lugar que se encuentren, ya sea en su casa, en el colegio, en una biblioteca,
etc., esto permite un aprendizaje personalizado de acuerdo con el ritmo y necesidades del
estudiante (Bonet, 2022).

De acuerdo con un estudio de la International Journal of Conservation Science (1JCS),
descubrié que la gamificacion en clase puede mejorar el rendimiento académico de los
estudiantes en un 45.5%. Que el 75% de docentes estadounidenses afirman que el acceso
individual de los estudiantes a computadoras facilita el proceso de ensefianza, aprendizaje y el
informe de Technavio, dice que el aprendizaje escolar, basado en juegos, estd aumentando en
estos momentos y se espera que crezca en 9.030 millones de dolares de 2020 a 2025, y que el
37% del crecimiento de ese mercado procedera de EE. UU. y Canada.

Segun el estudio de Blinklearning VI Estudio Global sobre el uso de la tecnologia en la
educacion, Pert 2021 el resultado indica que, el 93% de los docentes encuestados afirman
utilizar herramientas digitales de manera cotidiana, el 73% encuestados afirma que el
aprovechamiento de las clases virtuales en sus alumnos mejora con el uso de herramientas
digitales, asi mismo incrementa la motivacion de los mismos; que el 96% realizd alguna
formacion docente para crecer profesionalmente, y que en relacion a las nuevas tecnologias es
donde demandan mas formacion para la creacion de contenidos digitales.

De otro lado, el ministerio de educacion del Peru (MINEDU), presento los resultados
del estudio virtual de aprendizaje (EVA) 2022, realizado solo a la poblacioén de estudiantes con
acceso a internet, del segundo, cuarto y sexto grado de primaria y segundo grado de secundaria,
encontrandose en los estudiantes de segundo grado de secundaria, una tendencia creciente en
el aprendizaje de matematica la cual se vio interrumpida por el cierre de las escuelas,

reduciéndose en el 2021 en 13 puntos respecto del grupo de comparacion del 2019, asi mismo



se observa que en relacion al alcance esperado de las competencias se encuentran en proceso,
aun con el descenso contintian en proceso de alcanzar las competencias; en cuanto a la materia
de lenguaje, la tendencia se muestra estable con un descenso significativo en el 2021 comparado
con el afio 2019 ( Figura 1).

Figura 1
Evolucion de Resultados de Alumnos del 2° de Secundaria (2014-2021)
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Nota: Datos del MINEDU

1.2. Presentacion del Problema por Resolver

De lo expuesto anteriormente, se evidencia que existe un grupo de estudiantes del
segundo, cuarto y sexto grado de primaria y del segundo grado del nivel secundaria, que han
mostrado una brecha de conocimientos en matematicas y lenguaje, y cuyos padres estarian
interesados en nivelarlos contratando un servicio de reforzamiento, de esa manera evitar
dificultades a lo largo de su aprendizaje. Segln las encuestas realizadas a este grupo de padres
de familia, han manifestado estar dispuestos a pagar por una sesion reforzamiento, el importe

de 40 soles (ver Figura A6).



Esta situacion crea la oportunidad de atender a esta poblacion de estudiantes rezagados
en los cursos de lenguaje y matematica con un servicio de reforzamiento en dichas materias,
ofreciendo una propuesta didéactica acorde con el curriculo oficial, utilizando tecnologia de
vanguardia como LMS integrada a IA, la realidad aumentada (RA) y/o realidad virtual (RV)
que, como hemos descrito en el punto 1.1, facilitan y hacen eficiente ademas de entretenido el
aprendizaje de los estudiantes.

1.3. Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver

De lo expuesto anteriormente, se trata de un problema complejo y con relevancia social,
toda vez que existe una poblacion de estudiantes con acceso a internet, tanto de primaria como
del nivel secundaria que presentaron un retroceso en su aprendizaje, que se evidencio en la
lectura y comprension de textos simples, es decir una reduccion de 15 puntos porcentuales
respecto de los resultados de los ultimos 7 afios; 1o mismo se evidencidé en matematica en la
Figura 2., se puede apreciar el porcentaje de rezagados en el curso de matematica del sexto
grado de primaria y del segundo grado de secundaria; se muestra los rezagados por publico
privado, estatal y rural, en el mejor de los casos hay menos rezagados en el publico privado,
mientras que en el publico rural se observd un porcentaje mayor de rezagados; es evidente y
necesario tomar acciones que ayuden a superar esta problemadtica, caso contrario se verian
afectados en su aprendizaje y rendimiento futuro.

Desde la perspectiva social-econémica, este proyecto cuenta con la participacion de
docentes del nivel primaria y secundaria, con especialidad en la materia, a quienes se les
capacitard en la tecnologia de vanguardia, especificamente en el uso de aplicaciones realidad
virtual (RV), realidad aumentada (RA) e inteligencia artificial (IA), asi como en estrategias
pedagdgicas principalmente la de gamificacion, esto revalorizaria su hoja de vida, ademas que

implicaria aportes adicionales a sus ingresos familiares.



Desde la perspectiva de negocio, es un proyecto interesante en donde se conjuga la
participacion e integracion de varios actores expertos en materia de educacion, donde es preciso
poner en practica las habilidades blandas de todo emprendedor, liderazgo, trabajo en equipo,
construccion de networking, perseverancia, etc., al mismo tiempo conocimientos financieros,
de marketing y de administracion. Este proyecto resultaria rentable y sustentable en el tiempo.

Figura 2

Rezagados en Matematica segun Publico
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Capitulo I1. Analisis del Mercado o Industria
En este capitulo se aborda el analisis del mercado del negocio, desde la descripcion y
cuantificaciéon del mercado total (TAM), al mercado objetivo (SAM) y finalizando con el
mercado obtenible (SOM). Asimismo, se realiza el analisis de la competitividad de la industria

mediante las cinco fuerzas de Porter.

2.1. Descripcion del Mercado o Industria

E-learning se refiere a un sistema de aprendizaje que utiliza dispositivos electronicos e
internet para acceder a la educacion.

Segun la tecnologia, el mercado del e-learning se ha segmentado en: (a) aprendizaje
rapido, (b) aprendizaje online, (c)sistemas de gestion de aprendizaje (LMS), (d) aprendizaje
movil M-learning, aula virtual, (e) micro aprendizaje, (f) MOOC y (g) gamificacion.

Segun el proveedor, el mercado del e-learning se ha segmentado en: (a) proveedores
de servicios, los que ofrecen soluciones, plataformas y consultas de software de aprendizaje
electronico que son utilizados para la educacion y formacion y b) proveedores de contenidos,
los que suministran contenidos y materiales en linea, en el formato PPT, PDF, videos,
bibliotecas digitales y los que ofrecen contenido de aprendizaje electronico personalizado,
consultas, y apoyo.

Segun la aplicacion, el mercado e-learning se ha segmentado en (a) sector académico,
que incluye la educacion escolar y la educacion superior; (b) sector empresarial y (c) sector
gubernamental, ver Figura 3 (MarketsandMarkets, 2023).

Dado el avance tecnologico. algunas LMS tradicionales se han actualizado integrando
IA y otras han emergido basadas en IA, en ese sentido la hoja de ruta tecnologica de las LMS
IA para el periodo del afio 2023 al 2025, traera los siguiente avances: (a) mejora de la entrega,
(b) seguimiento de contenidos con sugerencias de cursos automatizados y seguimiento del

rendimiento, (¢) hincapié en la realidad aumentada para obtener orientacion visual interactiva



en la capacitacion practica, mejorando el soporte para escenarios que se beneficien de
experiencia inmersivas, (d) los analisis de aprendizaje, los cuales ayudaran en el seguimiento
y la generacion de informes basicos del desempeio, lo que permitird monitorear el progreso
del estudiante y adoptar la retro alimentacion respectiva y (e ) la IA ayudara a la capacitacion
a través de chatbots y respuestas automatizadas a las consultas de los estudiantes, mejorando
la accesibilidad y el apoyo en los programas de aprendizaje (E-learning Market Report, 2022).

Figura 3

Descripcion del Mercado de Aprendizaje E-learning
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De otro lado tenemos que, el nivel de conocimientos tanto de alumnos de educacién
escolar, como de educacién superior se vio afectado por el modo de ensefianza en linea a la que
estuvieron expuestos durante los 02 afnos de pandemia de la COVID-19.

Esto se debio a la falta de preparacion de los docentes, en el manejo apropiado de la
tecnologia de la informacion y comunicacion (TIC), asimismo por parte de los estudiantes, la
inactividad fisica y las largas horas de clases en linea, gener6 un clima de ensefianza deficitario.

También cabe mencionar los espacios de ensefianza en los que resultaba necesario contar con



el mobiliario ergondémico, la privacidad en los hogares libre de ruidos, la iluminacion, y una
buena conexion de internet resultaron recursos escasos (Flores, Cuahquentzi & Rivera, 2021).

El cambio drastico de una ensefianza presencial a una ensefianza en linea empujé a que
tanto docentes como alumnos, desarrollaran habilidades digitales para adaptarse a la nueva
realidad. Es en ese sentido que, actualmente si bien la mayoria de las universidades, institutos
y colegios han retornado por disposicion del MINEDU a la ensefianza presencial, se ha abierto
una nueva oportunidad de aprendizaje para aquellos que, por limitaciones de tiempo y espacio
geografico, anteriormente no tenian acceso al aprendizaje escolar o superior.

Segun el INEI (2021), en todo el Peru, la cantidad de escolares de nivel primaria son
3,787,600 y en el nivel secundaria son 2,708,600, el TAM son un total de 6,496,200 escolares.

El Estudio de IPE sefiala que, a nivel nacional, segiin informacion del ministerio de
educacion (MINEDU), el 19.7% son estudiantes de primaria y el 23.7% son alumnos de
secundaria que contaron con conectividad en su hogar.

En ese sentido el SAM serian 746,157 escolares de primaria y 641,938 escolares de
secundaria a nivel nacional, en total 1,388,095 alumnos. En promedio 124,359.5 estudiantes
por grado del nivel primaria y 128,387.6 en promedio de estudiantes por grado del nivel de
secundaria. Calculamos el SOM que lo componen los alumnos del cuarto, quinto y sexto de
primaria, que hacen un total de 373,078.5 y del primero, segundo, y tercer grado del nivel
secundaria que hacen un total de 385,162.8, en total 758,241.3 alumnos. Considerando el precio
promedio del mercado de las clases de reforzamiento (30 soles), visto en la Tabla 1, en términos
economicos €l SOM es de 22 747,239 millones de soles.

2.2 Analisis de la Competitividad de la Industria
La competitividad de la industria estd enfocada en los proveedores de reforzamiento

en matematica que utilizan el aprendizaje e-learning.



Amenaza de Nuevos Competidores

Las barreras de ingreso al mercado de la ensefianza en linea son bajas si hablamos de
propuestas tradicionales, solo requiere tecnologia bésica, conexion a internet 5G la misma que
esta disponible a precios accesibles a nivel mundial, de otro lado se puede contratar los servicios
especializados de programadores a nivel individual o de empresas, de igual manera para el
desarrollo de contenidos educativos se cuenta con una vasta oferta en internet, tanto de
empresas como de freelancers igualmente a precios accesibles. En cuanto al mercado de

competidores innovadores estd en crecimiento en paises desarrollados, y en Pert es incipiente.

Rivalidad de la Competencia

La rivalidad de la competencia es vasta, existen una gran cantidad de oferentes en lo
que respecta a enseflanza y reforzamiento en linea, con algunas diferencias unos respecto de
otros. En el caso de Khan Academy y Math World, tienen una propuesta de clases asincronicas,
permiten ver clases pregrabadas, la revision de material organizado por materia y por modulos;
en el caso de Class Gap ellos ofrecen un directorio diverso de profesores calificados a nivel
mundial, con los que se puede reservar una clase particular, los precios varian de acuerdo a la
propuesta del profesor, y tienen autonomia en la disponibilidad de horarios; en el caso de Wited,
ofrece varios planes, el mensual permite, ademas del acceso a los recursos y materiales, cuatro
clases en vivo asi como acceso a cuatro preguntas o consultas al profesor durante un mes, luego
Century es un servicio a tutores y empresas, como tutor o profesor de reforzamiento, permite

una suscripcion mensual cuya cuenta de tutor permite hasta 20 licencias de alumnos (ver Tabla

1.



Tabla 1

Cuadro Comparativo de las Alternativas del Mercado

10

Descripcion  Khan Academy  Class Gap Century Wited MathWorld
Ubicacién Virtual Virtual Virtual Virtual Virtual
Propuesta de  Contenido Realiza Tutoria, Clases en vivo al Es un motor
valor audiovisual clases de acceso mes (4) para calcular

para matematicas ilimitado a Contenidos respuestas y
promover el u otra todos los curriculares por proporcionar
autoaprendizaje materia cursos de nivel conocimiento
como un salon  online 'y Century Ejercicios para en el curso de
de clase para elige un Miles de practicar lo matematica.
cada estudiante  profesor micro aprendido Utiliza
con aprendizaje  particular de leccionesy Preguntas profesor  algoritmos
personalizado entre miles  evaluaciones  online al mes (4) que permiten
realizado por de que cubren Test de diagndstico  salidas
expertos profesores todoelplan  por asignatura visuales y
cualificados deestudiosde Cursos de tabulares.
para matematicas, reforzamiento
aprender a inglés y Cursos
su ritmo ciencias. extraprogramaticos
desde casa.  Posibilidad de Recursos digitales
Cada agregar hasta ~ Cuenta para
profesor 20 licencias ~ padres/supervisor
pone su de estudiante  Informes de
tarifa. porcuentade rendimiento
tutor.
Productos Material Plataforma  Plataforma  Plataforma para Plataforma
ofrecidos audiovisual clase online  clases clases online clases online
online
Participacion  No No No No determinado No
del mercado  determinado determinado determinado determinado
Medio de online Online online Online online
distribuciéon
Costo S/. Gratuito S/.28 /hora  S/.40 -mes S/.61 mes S/.99 afio
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Amenaza de Productos Sustitutos

De otro lado, en nuestra propuesta didactica se incluye la estrategia pedagogica de la
gamificacion, existen softwares de gamificacion orientados al curso de matematica, en su
mayoria para registrarse se accede como profesor de un colegio, tienen establecidos los
contenidos de la materia de matematicas, y algunos trabajan con IA para personalizar el
reforzamiento y avance de los estudiantes, pero, no ofrecen clases en vivo (ver Figura 4).

Figura 4

Opciones de Gamificacion para Aprender Matemdtica

GeGebra

Poder de Negociacién de los Clientes

El poder de negociacion de los clientes es alto, por la gran variedad de oferta del
mercado, en todos los casos son alternativas validas para realizar reforzamiento escolar, sin
embargo, es preciso aclarar que la gamificacion es una estrategia acertada para nifios entre los

9 a 12 anos.

Poder de Negociacién de los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es bajo, por los competidores existentes,
debe fijar un precio que vaya acorde a lo que el mercado demanda, y hasta por debajo de este
sino ofrece alguna innovacion importante en su propuesta didactica. Aqui es preciso hacer
notar que los freelancers o profesores independientes tienen tarifas bajas, que mueven la

tendencia del precio del mercado a la baja.
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Capitulo III. Investigacion del Usuario
En el siguiente capitulo, se investiga al usuario para conocer sus dolores y proponer
posibles soluciones, para lo cual se utilizé herramientas tales como el lienzo del meta-usuario
y el mapa de la experiencia del cliente; asi mismo el lienzo de 2 dimensiones y el lienzo 6x6

desarrollados en el capitulo posterior.

3.1. Perfil del Usuario

Se ha indagado las necesidades de los alumnos de nivel escolar, que requieren de
reforzamiento en ciertas materias que usualmente resultan complejas para una mayoria de
estudiantes como los cursos de ciencias, idiomas y lenguaje. Dado que los padres trabajan les
resulta dificil estar al pendiente de lo que requieren sus hijos en edad escolar, para que avancen
de manera idonea en su aprendizaje. El perfil de nuestros usuarios son los padres de familia con
hijos en edad escolar, del quinto y sexto grado de primaria y segundo y tercer grado de
secundaria, que cuentan con internet en sus domicilios, que cuentan con una PC, tablet, laptop,
un smartphone o un tv smart, y que sus hijos necesiten reforzamiento en los cursos de
matematica, comunicaciones e inglés y que estan dispuestos a realizarlas de forma virtual. Para
definir el perfil del usuario, se entrevistdé a ocho padres de familia de la provincia de Piura,
distrito de Piura y Castilla (ver Apéndice A1), de los cuales todas son mujeres, en un rango de
edad de 30 a 55 afos, asimismo dos de ellas mencionan estar casadas y ambos trabajan como
empleados y las otras son madres solteras y tienen negocios propios. En general tanto papa
como mama trabajan, no tienen tiempo de ensenarles a sus hijos cuando tienen dificultades en
realizar sus tareas escolares, sobre todo en el curso de matematicas, por lo que comentan haber
contratado a un profesor particular. Del servicio recibido, comentaron algunos inconvenientes,
como por ejemplo no tener tiempo de trasladarlos a la casa del profesor y recogerlos, la

desconfianza de dejarlos solos sin supervision, y bajas calificaciones. Ver Figura 5.
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El otro usuario corresponde al segmento complementario del negocio, que son los
docentes de educacion escolar de primaria y secundaria, cuyo perfil y caracteristicas se
describen luego de realizadas las entrevistas a dos docentes (ver Apéndice A2), se trata de
mujeres y/o hombres de entre 25 a 55 afios, en su mayoria casados con hijos en edad escolar,
ensefian en escuelas estatales, y otros en escuelas particulares. Profesan la fe cristiana, valoran
la familia y la tranquilidad; pertenecen a los gremios profesionales de docentes, se retinen con
amigos del colegio, del barrio, del instituto, algunos de la maestria y visitan a la familia como
prioridad. Creen en la superacion a base del progreso académico, por lo que se mantienen
actualizados con cursos de capacitacion en estrategias y/o didacticas pedagogicas.

Asimismo, manifiestan tener un ingreso familiar resulta insuficiente para cubrir todos
sus gastos mensuales, en ese sentido les gustaria la opcion de un ingreso adicional, como dar
clases virtuales, ya que las clases presenciales en alguna oportunidad les genero6 alguna
dolencia como laringitis, afonia, dolores de espalda, o estrés laboral.

En la Figura 6, se puede apreciar el lienzo meta-usuario correspondiente al segmento
de docentes, se describe con detalle el perfil buyer.

Para ampliar esta informacion se prepard una encuesta tanto para padres de familia
como para docentes, ver Figura Al y Figura A2 respectivamente; la recopilacion de datos se
tomo6 de 176 padres de familia con hijos en edad escolar y de 79 docentes de nivel primaria y
secundaria, dicha informacion recopilada se muestra en la Tabla Al y Tabla A2 y la
informacion consolidada en la Tabla A3 y Tabla A4.

De otro lado en el Apéndice A, se encuentran las transcripciones de las entrevistas tanto
de los padres de familia como de los docentes y ademads se anexa el enlace a una carpeta drive

que contiene los audios de las entrevistas.



Figura 5

Mapa Meta-Usuario Padres de Familia con Hijos en Edad Escolar
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Figura 6

Mapa Meta-Usuario Docentes
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3.2 Mapa de Experiencia del Usuario

Un mapa de la experiencia del usuario es un diagrama que ilustra una historia del
recorrido del cliente por el proceso de adquisicion o uso de tu marca o solucidon. Durante ese
recorrido se describe las reacciones emocionales del cliente, como alegria, tristeza,
frustracion, enojo, sorpresa, etc.), lo cual permitird identificar los puntos criticos de su
experiencia para mejorarla. La historia en un mapa de la experiencia del usuario en general es
una secuencia de imagenes, en donde se describe la primera experiencia del usuario con tu
producto, como avanza hacia la compra, las cancelaciones, etc. Un mapa bien elaborado con
suficiente investigacion puede proporcionarte informacion estratégica para mejorar
dréasticamente la experiencia del cliente en tu negocio (Prim, s.f.).

Utilizando esta herramienta del viaje de la experiencia del cliente, hemos detectado las
necesidades puntuales de nuestro buyer (perfil del cliente).

En la figura 7 vemos la historia de una madre de familia, casada, ambos trabajan, con
dos hijos de 11 y 13 afios, vemos que en un dia de rutina, ella se levanta, despierta a sus hijos,
prepara el desayuno, los lleva al colegio, y tiene una persona por horas que le apoya en la
limpieza del hogar, en este dia de rutina recibe el llamado de la tutora de su hijo de 13 afios, le
comunica que su hijo otra vez no hizo la tarea de matematica, ella recurre a sus amigas que
tienen hijos escolares y contemporaneos a los suyos, les pregunta por referencias de algun
profesor que de clases de reforzamiento en matematica, sin embargo se le complica llevar y
recoger a su hijo de la casa del profesor, se pregunta si el profesor podria ir a su casa, al final
lo lleva a casa del profesor, y se va un poco intranquila de vuelta a su oficina; al cabo de dos
horas va a recoger a su hijo, y mientras van conversando en el auto, su hijo le comenta que la
clase estuvo aburrida, pero se siente animado ya que logrd terminar la tarea.

De otro lado, tenemos a los docentes, quienes también tienen una familia e hijos en

edad escolar, en este caso la historia tiene ciertos matices, empieza narrando un dia de rutina
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entre semana, la mama se levanta, prepara el desayuno, el almuerzo y las loncheras de sus
hijos, deja pendiente la limpieza para el fin de semana, sino el tiempo no le alcanza para
llevar a los nifos a la escuela, felizmente los niflos estudian en la misma escuela en la que ella
ensefia. Luego estd haciendo los calculos de los gastos familiares y se da cuenta que no
cierran los nimeros, le gustaria tener un ingreso extra pero no fuera de casa, ya que tiene que
supervisar a sus hijos en las tareas del colegio; las opciones que tiene son fuera de casa, por lo
que ella prefiere dictar clases online, anteriormente se enfermé de laringitis de tanto levantar
la voz en las clases presenciales. Su objetivo es conseguir la oportunidad de dictar clases
online por lo que se prepara y capacita en herramientas digitales y estrategias de ensefianza
virtual, ella y su familia se sienten esperanzados de conseguir esta oportunidad de ingresos
adicionales.
3.3 Identificacion de la Necesidad

Revisando la secuencia de los momentos de la experiencia del cliente padres de familia
(Figura 7), vemos que las necesidades a solucionar son los dolores reflejados en las imagenes
cinco, seis y siete:

e Tutoria de aprendizaje en matematica, en entorno virtual y en la comodidad del hogar,

sin tener que trasladar al estudiante a otro lugar.
e Docentes idoneos (capacitados en herramientas digitales, y en estrategias de
aprendizaje) para realizar sesiones virtuales interactivas e interesantes.

e Supervision de las tareas escolares sobre la materia.

e Preparacion mediante repaso para los examenes.

e Resultado del aprendizaje reflejado en una nota aceptable.
Revisando la secuencia de los momentos de la experiencia de los docentes (Figura 8), vemos
que las necesidades a solucionar son los dolores reflejados en las imagenes cinco, y ocho, que

Yatigamer soluciona con la opcion de ingresos adicionales dando clases virtuales.



Figura 7

Mapa de la Experiencia del Usuario Padres de Familia

18



Figura 8

Mapa de la Experiencia del Usuario docente

19



20

Capitulo IV. Diseiio del Producto o Servicio

En el presente capitulo, se describiré el proceso creativo que llevo a la concepcion de la
solucion de la problematica identificada para cada cliente de cada segmento de mercado, que
como se dijo anteriormente son los padres de familia con hijos en edad escolar que tienen
dificultades en ciertas materias como las matematicas, comunicaciones ¢ inglés y del otro lado
los docentes de nivel escolar que desean dar clases virtuales y tener un segundo ingreso familiar.
En el capitulo anterior quedoé identificada la problematica de cada cliente en cuestion, en tal
sentido utilizando design thinking, que segin Brown (2008) es una herramienta para la
innovacion, que aplicada en equipo es poderosa, rompiendo asi el mito del genio solitario.
Consiste en un ciclo de cinco fases, que empieza por empatizar, se busca ponerse en los zapatos
del cliente para entender sus necesidades a profundidad; la siguiente fase es definir, consiste en
analizar la informacion recopilada del cliente para enunciar el problema y fijar un objetivo;
sigue la fase de idear, en la que se busca ideas multiples de solucion, descubrir insights, ayuda
a dar con la clave de solucion; luego en la siguiente etapa se prototipa, es decir se le da forma
a las ideas a través de bosquejos, maquetas, videos, etc.; luego pasamos a la etapa de probar o
evaluar, en esta fase es el cliente que opina sobre los prototipos, para luego iterar hasta obtener
la aprobacion del cliente, es decir que su problema o necesidad ha sido solucionado; otra
herramienta utilizada es el lienzo 6x6 y lean startup, este tltimo segiin Llamas (2018) es una
metodologia creada por Eric Ries para el emprendimiento; consiste en un conjunto de practicas
que garantiza el éxito de una startup, es un circulo virtuoso que empieza con construir, luego
medir y aprender; con esta herramienta se logrd disefiar el servicio y validarlo en tres fases,
mediante un prototipo de baja, mediana y alta fidelidad.
4.1. Concepcion del Producto o Servicio

Para solucionar la problematica identificada del cliente del segmento de mercado-1, y

del cliente del segmento del mercado-2, se propuso conectar a través de un modelo de negocio
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de plataforma multilateral los dos segmentos de mercado, el de docentes idoneos y el de
estudiantes de nivel escolar. De otro lado la propuesta didactica ofrece un aspecto innovador
que garantiza el interés y diversion del estudiante en su aprendizaje, en cada clase sea
sincrona o asincrona, mediante el uso de tecnologias de vanguardia como la gamificacion de
la cual es preciso aclarar que no se trata de juegos desconectados de la materia, al contrario, la
gamificacion estd alineada a los contenidos de aprendizaje del estudiante, asi lo demuestra el
metaanalisis realizado por Barz etal. (2023) en el que resulta que las intervenciones de
aprendizaje digital basado en juegos son superiores a los métodos de instruccion tradicionales.
De otro lado un estudio de metaanalisis publicado en la revista Educational Technology
Research and Development revis6 multiples investigaciones y encontrd que la gamificacion
tiene un impacto positivo en el desempeinio académico de los estudiantes cuyas mejoras se
observaron tanto en el logro de metas como en la motivacién y la retencion del conocimiento
(Zeng etal., 2017).

En relacion con la realidad virtual y/o aumentada Hwang & Hu (2013) en su
investigacion resaltan que en un aula interactiva de matematicas basada en un entorno
colaborativo de aprendizaje de realidad virtual se aprenden comportamientos, se redefinen las
estrategias para la resolucion de problemas de geometria por ende se obtienen mejores
resultados ademas de una experiencia divertida como lo expresan los alumnos quienes
mencionan que, “explorar el aprendizaje de sus compaieros con representaciones multiples es
divertido y util para la resolucién de problemas de geometria”.

En cuanto a la [A, encontramos que han surgido las LMS IA, plataformas de gestion
de aprendizaje impulsadas por la IA, logrando una experiencia de aprendizaje en linea
altamente personalizada. La IA realiza un seguimiento del aprendizaje del estudiante en una
determinada materia, identificando brechas del conocimiento y recomendando contenido y/o

practicas a la medida del estudiante. Este nivel de personalizacion era impensable antes de
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que la TA incursionara en la educacion en linea. Algunas LMS estan integrando funciones de
inteligencia artificial, como rutas de aprendizaje personalizadas, sugerencia de contenido
inteligente y evaluaciones automatizadas (Miszczak, 2023).

Utilizando el lienzo 6x6 (Figura 10), se generaron alternativas de solucion que en
conjunto representan una solucion integral por lo que se filtraron a través de la matriz de
priorizacién o quick wins (Figura 9). La primera opcion contempla el disefio de una pagina
web o un aplicativo movil, cuya funcion es la intermediacion, es decir unicamente conecta dos
segmentos de mercado, el de estudiantes y el de docentes, en esta opcion el docente tiene
autonomia para disefiar sus clases, para esta opcidn se necesita invertir 15,000 dolares en el
disefio de un aplicativo. La segunda opcion es disefiar un curso modelo blended learning,
segun Semanate etal. (2022) es una metodologia de ensefianza que combina el aprendizaje a
través del internet y las clases presenciales, utiliza una plataforma LMS, en la que se
desarrollard el curso por modulos y niveles, con acceso a resolucion de tareas escolares, y
preparacion a examenes de forma personalizada o grupal. Se introduce: para esta opcion la
inversion seria de 25,000 dolares, y finalmente la tercera opcion ademaés de conectar los dos
segmentos de mercado propone la modalidad e-/earning (aprendizaje electronico), segin
Valverde-Berrocoso (2020) esta modalidad es un programa de aprendizaje basado en
tecnologias de alto potencial, en entornos interactivos digitales, se proponen clases asincronas
y sincronas. El acceso al contenido del curso en su modalidad asincrona sera a través de una
plataforma LMS integrando IA, en la cual estara organizado el material didactico y la
aplicacion Nearpod la cual permite actividades de gamificacion, asi también en Nearpod se
organizaran los contenidos de RA y RV que son tecnologias emergentes de vanguardia los
cuales podran ser utilizados en la clase sincrona usando el aplicativo Geogebra, en esta opcion
la inversion seria de 20,000 dolares si tomamos en cuenta la compra de licencias. accesorios

VR, VA. licencias de gamificacion y LMS integrando IA.



Figura 9

Matriz de Priorizacion de Impacto
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Figura 10

Lienzo 6 x 6

1. Objetivo

2. Necesidades

24

Lograr reforzar el aprendizaje de
una materia complicada, de
manera interactiva y atractiva
para el alumno, consiguiendo un
rendimiento académico aceptable.

No realiza sus tareas
de matematicas en
tiempo y en forma.

No tiene un
desempefio
académico que le
permita aprobar la
materia.

A los padres les
cuesta encontrar
buenas referencias de
un profesor particular
que de clases a
domicilio.

Los padres no
disponen de tiempo
para trasladarlo a la
casa de su profesor
particular.

Los padres sienten
inseguridad de
dejar a su hijo sin
supervision en una
casa ajena.

Los padres escuchan
a sus hijos decir que
las clases de
reforzamiento son
aburridas.

3. Preguntas generadoras:

4. Idea seleccionada

¢ Como podriamos
hacer para que el
estudiante haga
sus tareas sin

dificultad?

¢ Como podriamos
hacer para que el
estudiante tenga
buenas notas?

(Como podriamos
hacer para que los
padres tengan ficil
acceso a las
referencias de un
profesor?

¢ Como podriamos
hacer para que los
padres No tengan
que trasladar a su
hijo a la casa del
profesor?

Como
podriamos hacer
para que los

padres se sientan

tranquilos
mientras sus
hijos reciben la
clase?

¢ Como podriamos
hacer para que el
estudiante aprenda
divirtiéndose?

Que tenga asesoria

Un profesor

Clases presenciales

de un profesor Que tenga clases de|Mediante consulta a  [Que lo lleve un particular en casa, [con Tics.
particular manera  |repaso tradicional [conocidos familiar. con supervision de
presencial un familiar.

Compartir consu  (Un profesor Clases virtuales con
Que tenga acceso a . . —_—
Ja resolucion de Que tenga clases de|Mediante consulta al [esposo el traslado, |particular para una |gamificacion

. repaso usando TICs [colegio un lo lleva otrolo  |clase grupal en

problemas tipo

regresa casa.
Qué tenga asesoria  |Que tenga practicas [nsbarasihie) Clisssecnreaad

e . g £ Mediante bisqueda en . |acasa del profesor aumentada
de un profesor en  [asincronicas . Contratar un taxi. -
forma virtual camificadas internet en compailia de un
familiar.

) Mediante una Clases con realidad
Qué tenga lataforma virtual, que virtual
disponibilidad del Que tenga practicas L ) N

D cuente con afiliados  |Que tenga clase  |Que tenga un
asesor en un horario [sincronicas . . .
, . acreditados, online profesor virtual
continuo de 8 am to |gamificadas .
10 pm debidamente
L verificado.

Asistencia de un
profesor idoneo.
Acceso a recursos
de apoyo, material
variado, ejercicios
con niveles de
complejidad.

Monitorear sus
evaluaciones,
identificar brechas,
reforzar esos temas,
y que avance de
nivel, usando el
modelo Blended

Acceso a docentes
afiliados, cuya hoja de
vida y referencias han
sido debidamente
verificadas, idoneos
para el servicio de
clase virtual

Acceso al servicio a
través de una
pagina web y/o
aplicativo app

Que la clase sea
online, en la
comodidad de su
hogar.

Gamificacion, VR or
VA para captar y
mantener la atencion
del estudiante en su
aprendizaje.
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4.2. Desarrollo de la Narrativa (Lienzos, Narraciones, etc.)

A partir de los dolores identificados en la matriz de la experiencia del usuario del
segmento padres de familia con hijos estudiantes del nivel escolar que tienen dificultad con las
materias de matematicas, comunicaciones e inglés, se pudo identificar a su vez las necesidades
del cliente, para generar soluciones creativas se realizd un brainstorming, y con las ideas
obtenidas se elabor¢ el lienzo 6x6 (Figura 10); a continuacion se analizaron las opciones en la
matriz de priorizacion (Figura 9); en funcion al costo e impacto.

De esta manera la solucion filtrada por la matriz quick wins, fue la opcidon uno, que
resulta en una propuesta inicial, digamos fase uno que, en lo que respecta a costos resulta
factible y en cuanto al impacto es relevante. La opciéon cuatro cae en el cuadrante de
oportunidades, lo que permitird implementarlas en una segunda fase, una vez puesta en marcha
la primera.

Una vez seleccionada la solucion, iniciamos el proceso del lean startup, esta
herramienta permite iterar un prototipo para mejorarlo, tomando en cuenta la percepcion del
usuario, el circulo virtuoso es construir, medir, aprender, en una primera etapa disefiamos
nuestro primer prototipo de baja fidelidad (Figura 11), recopilamos las percepciones del cliente
relacionados a los atributos de funcionalidad, estética y emocionalidad del prototipo. Se
realizaron las modificaciones recogidas por el usuario y se procedio a elaborar el prototipo de
mediana fidelidad; igualmente se sometid este prototipo a la experiencia del usuario y se
recopilo sus comentarios, asi como sus impresiones emocionales, lo cual sirvi6 para proceder
a una modificacion mas del disefio y finalmente la elaboracion de producto minimo viable

(PMV).



Figura 11

Prototipo de la Fase de Inicio
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4.3. Caracter Innovador o Novedoso del Producto o Servicio

La palabra innovacion es un término de origen latino, significa algo asi como
«cambio, reforma, introduccion de algo nuevo». Segin Hauschildt etal. (2016, p.5) «Las
innovaciones son productos, servicios, procesos o modelos de negocio cualitativamente
nuevos que son visiblemente diferentes en un estado comparativoy.

Segun MJV team (2022, para.11 y 17) «la innovacion de rendimiento promueve una
nueva idea para un mercado establecido, mejorando una oferta ya existente, normalmente
posibilitada por una nueva tecnologia» y «con la innovacion sostenible se pretende defender
una posicion en el mercado y seguir siendo competitivay, en tal sentido cualquier innovacion
que mejore una oferta es, por tanto, una innovacion sostenible.

De acuerdo con las definiciones arriba descritas, Yatigamer presenta innovacion de
rendimiento por cuanto su propuesta didactica se apoya en tecnologias de vanguardia y tiene
innovacion sostenible por cuanto prevé conservar su competitividad manteniéndose a la
vanguardia de la innovacion educativa.

«La innovacion educativa es un proceso que busca cambiar la forma en que se enseia
y se aprende, y se basa en cuatro elementos fundamentales: las personas, el conocimiento, los
procesos y la tecnologia. Si no se consideran todos estos elementos conjuntamente, es
probable que la innovacion educativa no tenga el éxito esperado» (Umvirtual, s.f., para.l).
Entre las tendencias de innovacion educativa que se estan desarrollando actualmente,
podemos destacar:

Gamificacion. Consiste en utilizar juegos para ensefiar y motivar a los estudiantes.

Aula invertida. Estrategia didactica en el que se invierte el orden de una clase convencional
por lo que el alumno, gracias a las Tecnologias de la Informaciéon y de la Comunicacion
(TICs), se documenta y prepara sobre un tema planteado antes de la clase presencial a fin de

profundizar en el conocimiento.
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Aprendizaje colaborativo. Un enfoque educativo que busca mejorar el rendimiento y el
aprendizaje trabajando en grupos.

Realidad virtual y la realidad aumentada. Permiten mejorar las experiencias educativas
agregando componentes virtuales.

Aprendizaje por proyectos. Una estrategia de ensefianza basada en la experiencia y la accion
que permite a los estudiantes plantear soluciones a problemas reales; y la formacion de los
profesores, que es fundamental para la innovacion educativa.

La gestion del centro educativo. Otra tendencia importante en la innovacion educativa es la
gestion del centro educativo, que implica la implementacion de una serie de politicas y
procedimientos que promuevan el uso de tecnologias innovadoras y fomenten un ambiente de
aprendizaje que permita a los estudiantes desarrollar su creatividad y habilidades.
Plataformas digitales. Ademas, la innovacion educativa incluye el uso de plataformas
digitales y la creacion de contenidos educativos personalizados, lo que permite a los
profesores adaptar el material de ensefianza a las necesidades y caracteristicas individuales de
cada estudiante (Umvirtual, s.f.). En ese sentido Yatigamer, introduce innovacion educativa
en su propuesta diddctica, ya que hace uso de la gamificacion, la RA y/o RV, aula invertida y
plataformas digitales.

La propuesta didactica consiste en planear la manera de desarrollar un tema de una
sesion de clase; para lo cual se proponen estrategias pedagogicas, se innovan los recursos
didacticos con la finalidad de optimizar el proceso de ensefianza-aprendizaje; los
componentes para su elaboracidon son: tema general, objetivos didécticos, contenidos,
programa de actividades, recursos didacticos y la evaluacion (Vazquez, 2008).

En lo que respecta al elemento evaluacion, Yatigamer al utilizar plataformas digitales

como la LMS IA, se beneficia de la evaluacion automatizada, lo que implica un valor
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agregado ya que el aprendizaje del estudiante puede monitorearse y reforzarse gracias a la
retroalimentacion del desempefio académico de éste.

Estas tecnologias emergentes de vanguardia utilizan machine learning (aprendizaje
automatizado), el cual engloba a los algoritmos y a la TA.

Entre los principales tipos de algoritmos de inteligencia artificial podemos mencionar:
1. Aprendizaje supervisado (supervised machine learning), el cual emplea modelos
predictivos o algoritmos que utilizan datos de entrenamiento tales como: (a) los arboles de
decision, clasificaciones Naive Bayes, la regresion ordinaria por minimos de cuadrados, la
regresion logistica y el Support Vector Machines (SVM) y 2. Unsupervised machine learning
(Aprendizaje no supervisado), cuyo algoritmo de inteligencia artificial es similar al del
aprendizaje supervisado, sin embargo, este se ajusta solo en funcion de los datos de entrada,
es decir el algoritmo realiza un auto entrenamiento sin indicaciones externas, entre los mas
utilizados estan los algoritmos de: (a) agrupamiento o clustering, (b) el analisis de
componentes principales (PCA), (c¢) el Singular Value Decomposition (SVD) y (d) el analisis
de componentes independientes (Keepcoding, s.f.).

La Realidad Aumentada y la Realidad Virtual estan revolucionando el m-learning al
proporcionar experiencias inmersivas, interactividad, simulaciones seguras, visualizacion de
conceptos abstractos y acceso a informacion en tiempo real.

Estas tecnologias ofrecen nuevas formas de aprender y promueven un aprendizaje mas
activo, participativo y efectivo (Maria, 2023). En el centro de la contribucion de la IA a la RA
se encuentran los algoritmos de aprendizaje automatico (machine learning) y aprendizaje
profundo (deep learning). Estas tecnologias permiten a los sistemas de realidad aumentada
reconocer objetos del mundo real e interactuar con ellos, creando entornos dindmicos que
responden al comportamiento del usuario. Ademas, estos algoritmos aprenden y se adaptan

continuamente, proporcionando una experiencia personalizada e inmersiva a los usuarios
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(Botpress, 2023). Finalmente, también se hace notar que, Yatigamer en su modelo de negocio
introduce innovacién incremental (mejoras no bruscas) al combinar el modelo de plataforma
multilateral que conecta dos segmentos de mercado complementarios (padres de familia con
hijos en edad escolar que necesitan reforzamiento en matematicas y docentes que necesitan
ingresos adicionales), con el modelo gancho y anzuelo que genera un ingreso complementario
por la venta de accesorios RV para la clase online.

Se utilizd6 Google Patents para realizar la busqueda utilizando las palabras claves
educational reality virtual (VR), se pretende buscar el uso de esta tecnologia de vanguardia en
la educacion, encontrandose 03 patentes relacionadas al tema (Tabla 2), sin embargo, es preciso
aclarar que en este proyecto se adquirirdn licencias de aplicativos que utilizan RV y RA para

cursos como geometria y algebra, asi como LMS IA vy otros.

Tabla 2

Informacion de Patentes Relacionadas

# Patente Fecha presentada Topico
03/07/2017 Sistema y método educativo de realidad virtual basado en
KR-101988110-B1
biosensores
CN-105654800-A 05/04/2016 Sistema de ensefianza de simulacion basado en tecnologia

inmersiva VR (realidad virtual))

CN-114675814-A 31/03/2022 Sistema educativo de realidad virtual y método.

4.4. Propuesta de Valor

El lienzo de la propuesta de valor nos permite identificar con precision las necesidades
de nuestro cliente, asimismo los dolores o frustraciones que siente, y ademas lo que espera que
suceda al respecto para sentir alegria. Como contraparte el mapa del valor especifica las
caracteristicas de la solucién a la necesidad del cliente, mediante los generadores para dar al

cliente lo que espera y los analgésicos para reducir sus dolores.
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Como resultado, el encaje consiste en disefiar una plataforma virtual sencilla y accesible
mediante la cual se conecte a los docentes con los padres de familia con hijos en edad escolar
que tienen dificultades en matemadticas, comunicaciones o inglés, de esa manera el
requerimiento del servicio de reforzamiento serd en tiempo real, ya que se contara con una base
de datos de docentes afiliados que cubriran los horarios ofertados, de tal manera que siempre

habra alguno disponible cuando se le necesite, dispuesto a aceptar el servicio de clase virtual.

De otro lado el modelo de la clase serd e-learning en una plataforma LMS con
integracion IA, que cumple con los criterios de accesibilidad segtin la norma WCAG 2.1 Nivel
AA. Este modelo consta de clases asincronicas que estaran organizadas en modulos, con acceso
al material, recursos, actividades y practicas gamificadas, y por otro lado las clases sincronicas
que seran online con un profesor que ademas de utilizar la realidad virtual para explicar la teoria
y resolucidn de ejercicios, atendera las consultas, guiard y supervisara la adquisicion de los
conocimientos mediante evaluaciones, asistido por un programa de inteligencia artificial, ver
Figura 12 y Figura 13. Asimismo, cabe mencionar que, el disefio de los cursos se cefiira al

curriculo oficial de MINEDU.

En la figura 15, se puede apreciar el lienzo de encaje de producto mercado, en el lado
izquierdo tenemos el segmento del mercado, nos ayuda a analizar las caracteristicas de nuestro
publico objetivo y de los trabajos por hacer; del lado derecho tenemos al producto que nos
ayuda a analizar las alternativas que tiene el cliente para solucionar su problema, las
caracteristicas esenciales que debe tener nuestro servicio para solucionar su problema, el valor
del canal que consigue al ofrecer la solucion, y las métricas que nos ayudaran a evaluar si

nuestro servicio esta alcanzando la traccion, es decir una respuesta positiva del mercado.



32

Figura 12

Lienzo de la Propuesta de Valor del Cliente Padres de Familia

Nota: el perfil del cliente presenta en color rosa las necesidades del usuario-docente; en color verde claro las frustraciones, en amarillo las alegrias que espera; en el mapa de

valor vemos en color fucsia los analgésicos, en color verde claro los generadores de alegria y en color amarillo el producto.
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Figura 13

Lienzo de la Propuesta de Valor Usuario-Docente

Nota: el perfil del cliente presenta en color rosa las necesidades del usuario-docente, en color verde claro las frustraciones, en amarillo las alegrias que espera; en el mapa de

valor vemos en color fucsia los analgésicos, en color verde claro los generadores de alegria y en color celeste la propuesta de valor.
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4.5. Producto Minimo Viable (PMYV)

En este punto es preciso hacer notar que la propuesta de valor tiene dos fases, la primera
que permite la interaccién y conexidn con los actores del mercado que son los docentes y los
padres de familia con hijos en edad escolar, y la segunda fase que es la entrega de la propuesta

didactica al usuario.

Primera fase: Pagina web de Yatigamer

Para elaborar el PMV de la primera fase, se utilizd la herramienta lean startup, el
procedimiento consiste en construir, medir y aprender; en tal sentido se realizaron las
iteraciones pertinentes en tres etapas, en la primera presentamos un prototipo de baja fidelidad
(Figura 11), se hicieron las pruebas correspondientes con cuatro padres de familia, asi mismo
con los cuatro docentes entrevistados; se recogieron sus observaciones y comentarios respecto
a los atributos de funcionalidad, estética y emocionalidad que percibieron cuando vieron el
prototipo. Les gustd el logo de la marca cuando supieron que Yati es una palabra aymara o

quechua que significa sabio o guru. Luego en la segunda etapa se presentd un prototipo de

mediana fidelidad, se realizo utilizando el software marvelap (haga clic al enlace del prototipo
de mediana fidelidad) con el que se permite simular el disefio de manera interactiva, al igual
que en la primera etapa se recogieron las observaciones y comentarios de los usuarios que lo
probaron, realizandose una adaptacion del mismo para acercarnos mas a lo que el cliente desea,
y finalmente en la tercera etapa se elabord el producto minimo viable (PMV) en la plataforma
Renderforest (hacer clic al enlace del prototipo de alta fidelidad), tomando en cuenta todas las
consideraciones del cliente recogidas previamente. En funcion a la informacion recogida de las
iteraciones de los clientes potenciales con los prototipos, se elabor6 el lienzo blanco de
relevancia, que se puede apreciar en la Figura 14, los atributos apreciados por los clientes

potenciales son la novedad y la utilidad tanto para padres de familia como para docentes y


https://marvelapp.com/prototype/199ci0ij/
https://www.yatigamer.com/
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estudiantes. Las criticas constructivas giraron en torno al disefio, uso de colores, y la

informacidn de los cursos a ofrecer.

Figura 14

Lienzo Blanco de Relevancia

Figura 15

Lienzo de Encaje Producto-Mercado
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Segunda fase: Propuesta Didéactica

Segun la segmentacion del mercado de e-learning, Yatigamer se ubica como
proveedor de contenidos, aplicado al sector empresarial y con uso intensivo de tecnologia
emergente como es LMS IA, RA y RV, ademas de M-learning y gamificacion (Figura 16).

Figura 16

Segmentacion del Mercado E-learning y Posicionamiento de Yatigamer

Clasificacion -
Mercado p Segmentacion
segun:

Acorde a las tecnologias emergentes, Yatigamer adquiri6 para la propuesta didactica
las siguientes licencias Edapp, Nearpod, Geogebra y Zoom (Ver Figura 14); las caracteristicas
y bondades de estos aplicativos se describen en la Figura 15.

Los componentes de la propuesta didactica de Yatigamer puede verse en la Figura 19,
utiliza como estrategia didactica el aula invertida, por lo que la compone la clase asincrona y
la clase sincrona. Las clases asincronas se imparten integramente en la plataforma Edapp,
apoyada por la plataforma Nearpod en la cual se elaboran las presentaciones de cada clase

usando contenidos RA y RV, asi como de gamificacion (Figura 16). En la Figura B2 se puede



apreciar el “plan de clase” del piloto experimental, se conjugan los componentes de la

propuesta didactica de manera organizada.

Figura 17

Licencias de las Apps que se Usan para la Propuesta Diddctica de Yatigamer

Yatigamer Clasificacion Tecnologias

Figura 18

Licencias de
apps

Caracteristicas de las Apps de la Propuesta Didactica de Yatigamer

Edapp

* App movil

* |A Create genera lecciones tipo capsula de duracién < 15 min

¢ Evaluacion y seguimiento automatico del aprendizaje

e Estrategias de retroalimentacion por cada leccién segun
necesidad, por ej. brain boost.

eClases en linea y sin conexién

eCrear lecciones interactivas

¢Contenidos multimedia (videos, audios, ppt,etc +RA y RV)
eColaboracion en tiempo real

eEvaluacion integral

» Aplicaciones de Geometria, Algebra y Algebra computacional.

* Potentes herramientas en armonia con una interfaz intuitiva y
agil.

* Herramienta de autoria para crear recursos de aprendizaje
interactivos como paginas web.

*iPoliglota! ...
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Figura 19

Componentes de la propuesta diddctica de Yatigamer

Figura 20

Clases
asincronas

Propuesta
Didactica

(alula
invertida)

Clases
sincronas

Nearpod

Geogebra

Nearpod

Desde cualquier
lugar y hora

Evaluacion y
seguimiento
automaatizado del
aprendizaje

Contenidos
multimedia, ppt,
pdf, RAy RV

Gamificacion

RA en tiempo real

Clase interactiva
con RA,RVy
gamificacion en
tiempo real

Pizarra compartida,
presentacion de
contenidos video,
audios, etc. grabacion
de la videollamada

Interrelacion de los Componentes de la Propuesta Diddctica de Yatigamer
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Capitulo V. Modelo de Negocio
En el presente capitulo, se describira el modelo de negocio de Yatigamer, utilizando el
lienzo canvas, el cual consta de nueve modulos que representan a la oferta, los clientes, la
infraestructura y la viabilidad econdmica. El lienzo canvas es una metodologia que permite
visualizar graficamente los elementos de un negocio y simular los cambios que se requieran

para hacerlo viable, muestra la 16gica del negocio para ganar dinero (Crespo, 2022).

5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

En la Figura 13 se muestra el lienzo del modelo de negocio, se puede apreciar en
principio la propuesta de valor y a qué de mercado va dirigida. Podemos apreciar tres segmentos
de mercado, el primero son los padres de familia con hijos de cuarto, quinto y sexto del nivel
primaria y primero, segundo y tercer grado del nivel secundaria, los cuales tienen dificultad en
hacer sus tareas de matematicas, y de sacar buenas notas, ademas las clases tradicionales les
aburre; ademas les cuesta encontrar profesores con referencias; se trata de parejas, o madre o
padre solteros que trabajan, entre 35 a 55 afios del sector B y C que valoran su tiempo, el trabajo
y la familia. La propuesta de valor para este segmento es ofrecerles clases online, a través de
una plataforma de intermediacion mediante la cual accederan a profesores idoneos en tiempo
real, la propuesta didactica serd acorde al curriculo oficial, bajo el modelo e-/earning con clases
asincronas y sincronas en plataforma learning managment system con integracion de
inteligencia artificial (LMS IA) y plataforma Zoom respectivamente, los contenidos educativos
seran disefiado por expertos, asimismo para la incorporacion de tecnologia de vanguardia como
la realidad virtual (RV), la realidad aumentada (AR) y la gamificacion se contard con un
especialista en tecnologias, igualmente contaremos con un experto para la implementacion de
LMS con integracion IA, cuyo propdsito es hacer la hoja de ruta del seguimiento focalizado del
aprendizaje de cada alumno, identificando brechas y planteando estrategias para superarlas. La

segunda propuesta de valor va dirigida a los docentes de nivel primaria y secundaria que
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necesitan un segundo ingreso, que desean capacitarse en herramientas digitales y para lo cual
requieren reducir el estrés de las clases presenciales; se trata de docentes del nivel primaria, que
son en su mayoria mujeres, entre 30 a 55 afos y que desean pasar tiempo con sus hijos dictando
clases online en la comodidad de su hogar; se les ofrece demanda de clases online a través de
la plataforma de intermediacion, autonomia para aceptarlas segun su disponibilidad horaria, se
les ofrece capacitacion permanente para obtener destreza en las herramientas digitales que ha
de usar en el dictado de clases online, y una remuneracion con honorarios promedio del
mercado. Finalmente, en la plataforma se constituira una audiencia importante de docentes y
padres de familia que serd atractiva para los anunciantes quienes compraran publicidad en la
plataforma; de otro lado también se generara otro ingreso por la venta de accesorios para el uso
de la tecnologia RV y RA para lo cual importaremos en cantidad proyectada las gafas con
precios accesibles para el segmento de clientes en cuestion.

La relacion con clientes serd a través del omnicanal, que integrard las comunicaciones
por la plataforma de intermediacion, por Whatsapp, por mail, y por teléfono; la captacion de
clientes serda mediante publicidad en las redes sociales, en los colegios, reuniones con
asociacion de padres de familia (APAFA), y con instituciones educativas privadas y estatales.

Los canales de la compra del servicio seran a través del aplicativo, de la pagina web, y
los pagos seran online con opciones multiples, tarjeta débito, crédito, Yape, Plin etc.

Los ingresos provendran de diferentes fuentes: De la suscripcion de los clientes, de la
demanda de clases, y de la venta de accesorios RV y RA.

Las actividades clave serd en primer lugar el mantenimiento de la plataforma de
intermediacion, luego el desarrollo del modelo e-learning, desarrollo de los contenidos,

capacitacion a los docentes afiliados, y LMS con integracion IA.
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Los recursos clave, basicamente son la plataforma de intermediacion y las licencias
requeridas de gamificaciéon con Nearpod, RA con GeoGebra asimismo licencias de la
plataforma LMS con integracion IA (Edapp) y Zoom para las clases online.

Los socios claves son los docentes afiliados, colegios, APAFA, programadores, y
especialista en tecnologia de la informacion y comunicaciones (TIC), especialistas en
tecnologia (RV, AR e LMS con integracion [A) y especialistas en contenidos educativos.

Para demostrar la deseabilidad del proyecto Yatigamer se propusieron las siguientes hipotesis:
Hipotesis 1. Creemos los docentes de primaria y secundaria del curso de matematicas, se
interesan en afiliarse a Yatigamer y los padres de familia con hijos de nivel primaria y
secundaria se suscriben a la plataforma de Yatigamer para solicitar clases online en tiempo real
sabiendo que cuentan con una oferta de docentes idoneos y debidamente capacitados.
Hipotesis 2. Creemos que al navegar en nuestra pagina web, afirman encontrarla sencilla,
atractiva y funcional.

Hipotesis 3. Creemos que, los padres de familia y los estudiantes muestran interés en nuestra
propuesta didactica innovadora por el uso de tecnologias de vanguardia.

Hipotesis 4. Creemos que medir el rendimiento de los estudiantes, facilita monitorear su
rendimiento, cumplimiento y retroalimentacion de su aprendizaje.

Hipotesis 5. Creemos que los padres de familia estan dispuestos a pagar por una suscripcion
anual de 15 ddlares equivalente a 60 soles.

Hipotesis 6. Creemos que los padres de familia estan dispuestos a pagar por una clase en linea,
alrededor de 10 dolares o su equivalente a 40 soles.

Hipotesis 7. Creemos que los padres de familia estan dispuestos a pagar por las gafas RV,

alrededor de 10 doélares.
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Modelo de Negocio Yatigamer

Lienzo Canvas: Modelo de Negocios Yati Gamer

Socios Clave

¢ Docentes afiliados
* APAFAS

* Colegios
* Especialistas en
TICs

* Especialistas en
tecnologia (VR, VA e
IA)

* Especialistas en
contenido
educativo

* Programadores

Actividades Clave

Desarrollo del
modelo

e learning
Desarrollo de
contenidos

Capacitaciones a

docentes

Mtto de la
plataforma
Implementacion
del asistente IA

Plataforma de
intermediacion
Licenci
gamificacion, VR,

VA e [A.
Licencia LMS,

Propuesta de Valor

Acceso a profesores on line en
tiempo real, a través de una
plataforma de intermediacion
Clases modelo e_learning, en
plataforma LMS

Gamificacion, VR y VA para

una clase divertida. Asistente IA
para aprendizaje focalizado,
cerrando brechas.

Garantizar clases online en tiempo
real, de acuerdo a disponibilidad
horaria y con autonomia de
aceptacion, a través de una
plataforma de intermediacion,
capacitacion en plataforma LMS,
en gamificacion, VR, VA y en el
uso del asistente IA para clases
e_learning estandar

Relacion con Clientes

Plataforma de
intermediacion,
omnicanal (Whatsapp,

email, teléfono)
publicidad en redes
sociales, en colegios,
reunicn con APAFAS.

Canales

Pagina Web, app,
pagos en linea, redes
sociales

Segmento de Mercado

Padres de familia con hijos
que requieren reforzamiento en
matematica, que no se aburran,
que obtengan buenas notas,
con acceso a docentes
referenciados.

Parejas o madre o padre
solteros que trabajan, entre
35-55 afios del sector By C
que valoran su tiempo, trabajo

y familia.

Necesidad de un segundo ingreso,
actualizacion en herramientas
digitales, reducir el estrés de
clases presenciales.

Docentes de nivel primaria y
secundaria, de entre 30-55 afios,
en especial mujeres que necesitan
tiempo para sus hijos

Estructura de Costos

* Costos de publicidad y Marketing
* Licencias, permisos e impuestos
+ Mantenimiento de la plataforma

* Programadores

- Especialistas en contenido educativo, TICs, tecnologia

Ingresos Suscripcion mensual
Clases por demanda

Venta accesorios VR y VA
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5.2. Viabilidad del Modelo de Negocio

Previamente se elabord la estructura de la inversion considerando los costos obtenidos
de fuentes de internet, las cuales figuran anexas como enlaces en la Tabla 3, también se
solicitaron cotizaciones a proveedores nacionales e internacionales para la elaboracion de
contenidos RA y RV (Figura C18).

En la Tabla 4 se aprecia la proyeccion de ingresos para un horizonte de cinco afos, para
lo cual se tom6 en cuenta la disposicion de pago de los padres de familia, mediante una
entrevista y una encuesta respectivamente, obteniéndose que estarian dispuestos a pagar 15
dolares por suscripcion anual, 10 dolares por clase en linea, y 10 délares por el accesorio RV
(ver Figura Al).

La proyeccion de suscriptores se ha calculado tomando en cuenta la informacién de
Hubspot (2023), que menciona que las organizaciones obtienen 470,000 clics a su pagina web,
1800 leads y 300 ventas mensuales.

En la Tabla 5 se muestra la premisa de la proyeccion de costos operativos igualmente
para cinco anos, hacemos notar que el presupuesto del plan de marketing es el doble que el
resto de los afios del horizonte de proyeccion, porque asumimos que necesita ser intensivo el
primer afio de operacion de Yatigamer.

Asimismo, se introducen los gastos operativos de los honorarios de los docentes,
considerando que, mediante entrevista y encuesta a docentes de nivel primaria y secundaria se
obtuvo que estarian dispuestos a ceder el 35% de comision por clase realizada, equivalente a
los seis dolares considerados en el calculo del presupuesto (ver Apéndice A1.2 y Figura A2).

En la Tabla 6, se puede apreciar que el proyecto tiene un VAN de 966,417 doblares a
una tasa de 15%, una TIR de 111%, por lo que denota que es una inversion econdmica y

socialmente rentable.



Tabla 3

Inversion en dolares
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Descripcion Precio § Unidad Cantidad  Total $ % Fuente

Contenidos RA y RV 240 $/hora 768 184,320 67% enlace_1

Accesorio RV + envio 2.5 $/unidad 3,600 9,000 3%  Figura C18

Plan de Mkt mensual 24,000 $/afio (*) 45,000 16% FiguraCI19

Pagina web, mtto 500 $/mes 12 6,000 2%  Figura C20
Infraesctructura+Nube 108 $/mes 12 1,296 0%  Figura C21

Licencia LMS 1A 2.5 $/usuario-mes 3,600 9,000 3%  Figura C22

Licencia Zoom 150 $/usuario-afio 10 1,500 1%  Figura C23

Licencia Nearpod 159 $/usuario-aio 10 1,590 1%  Figura C24

Gastos de Administracion 1,000 $/mes 12 12,000 4%  Figura C25

Gastos de constitucion 500 $ 1 550 0%  Figura C26
Capacitacion docente 250 $/persona 20 5,000 2%  Figura C27

Nota. El afo cero, la inversion del plan de Mkt es el importe sefialado (*)

Tabla 3

Premisas para la Proyeccion de Ingresos Anuales
Descripcion 1 2 3 4 5
N © Suscriptores 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
N © clases online-cliente 28 28 28 28 28
N © sesiones totales 100,800 100,800 100,800 100,800 100,800
Ingresos x suscripcion 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000
Ingresos x clases online 1°008,000 1°008,000 1°008,000 1°008,000 1°008,000
Ingresos x gafas RV 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000
Ingreso total USD. 1°098,000 1°098,000 1°098,000 1°098,000 1°098,000

Precio de suscripcion=
Precio de clase online=
Honorario docente=
Precio de gafas RV, RA=
Costo de gafas RV, RA=

15 dolares/anual

10 dolares/hora

6 dolares/hora

10 dolares/und

2.5 dolares/und + fletes + transporte, etc.



https://es.slideshare.net/fcantucantu/cuanto-cuesta-el-desarrollo-de-realidad-virtual

45

Tabla 5

Proyeccion de Costos Operativos Anuales

Costos Operativos 1 2 3 4 5
Licencias 12,090 12,090 12,090 12,090 12,090
Mtto Plataforma 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Infraestructura. nube 1,296 1,296 1,296 1,296 1,296
Plan de Mkt digital 45,000 24,000 24,000 24,000 24,000
Capacitacion 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Importacion de

accesorios 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000
Honorarios docentes 604,800 604,800 604,800 604,800 604,800
Gastos administrativos 12,550 12,000 12,000 12,000 12,000
Costos totales USD 880,056 674,186 674,186 674,186 674,186
Tabla 4

Calculo de valor Actual Neto y la Tasa Interna del Retorno de Yatigamer

Descripcion 0 1 2 3 4 5

Ingresos proyectados 1,098,000 1,098,000 1,098,000 1,098,000 1,098,000

Inversion 275,256

Costos Operativos 880,056 674,186 674,186 674,186 674,186

Neto - 275,256 217,944 423,814 423,814 423,814 423814
Costo de

Oportunidad = 15.00%
VNA = $1,241,673
VAN = VNA-Inversion = $966,417

TIR= 111%
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5.3. Escalabilidad del Modelo de Negocio

A fin de analizar la escalabilidad del negocio y proyectar la demanda de los usuarios se
ha considerado el mercado nacional. En tal sentido, luego de analizar la informacion y
proyecciones estimadas concluimos que el presente proyecto no tiene un crecimiento
exponencial, representando mas bien un crecimiento progresivo en el transcurrir de los afios,
como se aprecia en la figura 14.
5.4. Sostenibilidad del Modelo de Negocio

De acuerdo con los objetivos de desarrollo sostenible (ODS) establecidos por la ONU
como agenda global para su cumplimiento en el afio 2030, nuestro proyecto considera el
cumplimiento de las siguientes metas: Velar que todos los nifios de primaria obtengan
resultados satisfactorios de ensefianza en matematicas con el uso de herramientas tecnoldgicas.
Fomentar en los estudiantes los conocimientos sobre el desarrollo sostenible, mediante juegos
en linea y desarrollando actividades practicas para adoptar costumbres que contribuyan al
cuidado del planeta. Propiciar el trabajo digno y la empleabilidad de los profesores y los
distintos actores que intervienen en el proyecto, contribuyendo con su formaciéon técnica y
profesional, mejorando consigo sus ingresos y la economia familiar.

Figura 22

Proyeccion de Ventas segun Escenarios
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Capitulo VI. Solucion deseable, Factible y Viable

En el presente capitulo se realiz6 la validacion de las hipotesis de deseabilidad,
factibilidad y viabilidad del modelo de negocio (Tabla C1), mediante encuestas, pruebas de
usabilidad de los aplicativos y la pagina web. Asimismo, se analizd el riesgo mediante
simulacion de Montecarlo de la eficiencia del plan de marketing, asi como del lead time de
reservas de clases y del VAN.
6.1. Validacion de la Deseabilidad de la Solucion

En este apartado, realizamos las encuestas a nuestros clientes de ambos segmentos es
decir a los padres de familia con hijos en edad escolar, ver en la Figura A1l el formulario de la
encuesta y en la Tabla A3 la base de datos recopilada; igualmente en la Figura A2 se muestra
el formulario de la encuesta a docentes de nivel primaria y secundaria y la base de datos
recopilada en la Tabla A4. Asi mismo realizamos el experimento de usabilidad de nuestra
pagina web en la cual los padres de familia realizan las reservas de clases online; el registro,
pago de suscripcion anual y la compra de las gafas RV, ver tarjeta de prueba dos en la Figura
C2 y la evidencia en la Figura C14 y los resultados en la Tabla C2. También realizamos el
experimento de usabilidad del aplicativo LMS con integracion [A (Edapp), que es nuestra aula
virtual, en la cual nuestros usuarios que son los estudiantes de primaria del 5°, 6°y 1°y 2° de
secundaria tienen acceso a recibir sus clases asincronas, ver tarjeta de prueba cinco en la Figura
C6 y la evidencia en la Figura C15. Este experimento no solo mide el nivel de satisfaccion del
estudiante al interactuar con el aplicativo, sino que evalia la efectividad de la propuesta
didactica (Apéndice B y Figura B1) haciendo uso de los reportes estadisticos de calificaciones
del programa, ver Figura C16. En ese sentido, los resultados obtenidos de las actividades que

validan la dimension deseabilidad se muestran en la Tabla 7.



Tabla 5

Resultados de validar las hipotesis de negocio
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Factor Hipdtesis Prueba Resultados ési?
Deseabilidad Creemos los docentes de primaria y secundaria del curso de ~ Encuesta a En la pregunta Si
matematicas, se interesan en afiliarse a Yatigamer. docentes de nivel  sobre requerir de
primaria y un ingreso
secundaria adicional el 90%
responde que
"S1”.
Creemos que al navegar en nuestra pagina web, afirman Encuesta a 39% me gusta. Si
encontrarla sencilla, atractiva y funcional. docentes de nivel  27% funcional y
primaria y simple. 17% Buen
secundaria disefio. 17%
requiere mejoras
Encuesta a padres  El 31% funcional  Si
de familia con y simple. El 16%
hijos en edad disefio atractivo.
escolar El 22% me gusta.
El 28% todas.
Creemos que, los padres de familia y los estudiantes Encuesta a padres  97% de ‘padres de i
muestran interés en nuestra propuesta didactica innovadora de familia con familia
por el uso de tecnologias de vanguardia. hijos en edad respondieron que
escolar. les parece bien, y
3% respondid que
no.
Experimento de Logran desarrollar ~ Si
usabilidad de la sin inconvenientes
app LMS por ni dudas una
estudiantes de 1°  sesion de
de secundaria geometria.
Creemos que medir el rendimiento de los estudiantes, facilita Uso de la Reportes Si
monitorear su rendimiento, cumplimiento y retroalimentacion herramienta de estadisticos del
de su aprendizaje. control y aplicativo LMS.
medicion
proporcionada por
el aplicativo
LMS.
Creemos que los padres de familia estan dispuestos a pagar Encuesta a padres  El 67% esta Si
por una suscripcion anual 56 soles. de familia con dispuesto a pagar
hijos en edad entre 51 a 60 soles
escolar y resto mas de 60
soles.
Creemos que los padres de familia estan dispuestos a pagar Encuesta a padres  El 87% estan Si
por una clase en linea, alrededor de 40 soles de familia con dispuestos a pagar
hijos en edad entre 41 a 50
escolar soles.
Creemos que los padres de familia estan dispuestos a pagar Encuesta a padres  El 70% esta Si
por el accesorio de RV alrededor de 40 soles. de familia con dispuesto a pagar
hijos en edad entre 30 a 40 soles
escolar por las gafas de
RV.
Factibilidad Creemos que el plan de marketing digital tendra una Calcular la En un escenario Si
eficiencia suficiente para permitir la continuidad del servicio eficiencia de la pesimista la
durante el ciclo de vida del cliente. campafia de eficiencia de
marketing a través marketing resultd
de la relacion 4.25
CTVCy CAC.
Simulacién para  La probabilidad Si
medir la de que
probabilidad que =~ VTVC/CAC >3

el VTVC sea tres
veces mayor que
el CAC

es de 80.96 %
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Creemos que el desempefio operativo de la plataforma es Experimento de Demoraron en S|
eficiente y eficaz para permitir que las reservas de las usabilidad de la promedio 2'30
sesiones y pagos en linea se realicen con tiempos de espera pagina web con
razonables para el cliente. tres madres de
familia para medir
el tiempo de
reserva y pago de
una clase online.
Simulacion de El tiempo de S|
Montecarlo para  espera promedio
calcular el tiempo aleatorio es de
promedio de 25.99 minutos
espera en linea al
realizar una
reserva de clase
online.
Viabilidad  Creemos que la rentabilidad del negocio cumple con las Calculo de los Resulté un VAN S|
expectativas de los socios y se espera un retorno al quinto indicadores USD. 974615y
aflo. financieros VAN  la TIR 84%
y TIR
Simulacién para  Existe un riesgo S|
medir la de ~10% que el
probabilidad del ~ VAN sea menor
riesgo de obtener  al VAN (8%) =
un VAN (8%) USD. 1 300 095.

menor a éste.
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6.2. Validacion de la Factibilidad de la Solucion

En esta seccion estaremos midiendo la eficiencia del plan de marketing y el desempefio
logistico que son actividades clave de nuestro modelo de negocio, con el fin de reducir la
incertidumbre y de esta manera asegurarnos de crear un escenario en el cual podamos generar
mas ventas, con la minima inversion en las campanas de marketing y el minimo tiempo de
espera en la reserva de clases.

Para lo cual, nuestras hipdtesis para validar la factibilidad son:

Primera hipoétesis de actividades clave: Creemos que la campafia de marketing digital lograra
un nivel de eficiencia que asegure el crecimiento sostenido del negocio durante el tiempo de la
vida del cliente. La tarjeta de prueba 9 puede verse en la Figura C10.

Segunda hipotesis de actividades clave: Pensamos que el desempefio logistico conseguira
asegurar el tiempo minimo de reservas de una clase de matemaética. La tarjeta de prueba 10 se
muestra en la Figura C11.

A continuacion, a fin de validar la primera hipotesis, procedemos previamente a calcular
la métrica del Costo de Adquisicion de Cliente (CAC) y el Valor de Tiempo de Vida del Cliente
(VTVC) de forma mensual.

El CAC nos indica cuanto nos cuesta captar un nuevo cliente, para lo cual dividiremos
la inversion de la campana de marketing entre el nimero de clientes que esperamos conseguir
en dicho periodo.

El VTVC, nos indica que tan valioso es un cliente a lo largo del tiempo para el calculo

utilizaremos la siguiente formula:

VTVC = precio unitario de ticket * frecuencia de compra promedio * periodo de retenciéon

La eficiencia de la campana de marketing es la relacion entre el VTVC y el CAC, lo

adecuado es que este indicador sea igual o mayor de tres.
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El VTVC lo calculamos multiplicando el promedio de todos los ingresos por cliente que
seria la doceava parte del pago por suscripcion mas el pago por sesion online, mas la compra
de accesorios RV, lo cual nos da un valor de S/75 soles o su equivalente 21.25 en délares, por
la cantidad de sesiones esperadas al mes (10 sesiones segin curriculo del MINEDU) y por la
cantidad de meses que esperamos tener al cliente (10 meses), lo cual nos da un resultado de S/

7,500 soles 0 1,932 doélares.

El CAC lo calculamos con la inversion en campafias de marketing digital ascendente a
45,000 dolares el primer mes y lo dividimos entre 300 que es la cantidad de clientes esperados,

dando como resultado un CAC de 150 délares o su equivalente 1,292 soles.

La relacion entre el VIVC y el CAC es 12.88. Ver Tabla C3. Segtn la Tabla 8, la
simulacion de Montecarlo indica una probabilidad de 81.58% de obtener una eficiencia de

marketing mayor a 3.

Tabla 6

Resultados de la Eficiencia del Plan de Marketing a través de la Simulacion Montecarlo

VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 4.66 312.00 1,452.79
Desviacién estandar 1.00 16.43 191.07
Primera simulacion 5.26 310.10 1,665.14
Promedio 4,722
Desviacién estandar 0.990
Minimo 1.782
Maximo 8.308
Alta eficiencia: >3.80 81.58%

Para validar nuestra segunda hipotesis, se calcula los minutos promedio de espera de un

padre de familia cuando reserva una clase de matematica, la cancela online a través de la



52

pasarela de pagos, y la recibe en tiempo real; en nuestro modelo la reserva se realiza con el
respectivo pago y una politica de devolucion si fuera el caso.

Para ello, se usa el calendario de reservas Google (pagina web de Yatigamer) en el que
se programan los horarios disponibles de clases online de 40 minutos de tal manera que los
padres de familia puedan cliquear y pagar en tiempo real un cupo para su hijo. Los cupos
disponibles en un dia entre semana se calculan considerando el rango horario que va de lunes a
viernes de 2:00 pm hasta 9:45 pm y sdbados de 8:00 am hasta 8:00 pm, y considerando el acceso
en simultaneo a las tres licencias de videoconferencia en linea, cada licencia mencionada
representa el canal a través del cual se dictan los cursos de geometria de 1° y 2° de nivel
secundaria y algebra de 5° y 6° de nivel primaria durante una semana, haciendo un total de (10
horas) *3 = 30 cupos/dia y el dia sabado seria 18 horas en un dia por tres licencias 54 cupos.

Dado que en el calendario Google se muestran los cupos disponibles en tiempo real, lo
que se mide es el tiempo en minutos que demoraria un padre de familia en hacer clic a un cupo
disponible, pagar online y que el usuario reciba el servicio; se estima que la espera promedio
para reservar y pagar el servicio seria en promedio 0.5 horas-dia por canal, considerando un
escenario en el que la conexion a internet es estandar.

En el Figura C12 se describe la tarjeta de aprendizaje de nuestra prueba y en la Tabla
C4 se muestra el calendario de cupos disponibles.

6.2.1. Plan de Mercadeo

A continuacion, se detalla los objetivos del plan de mercadeo, se describe el segmento
de mercado, se realiza el andlisis de competidores, de precios y se propone la mezcla de
mercadeo. Asimismo, el presupuesto que genera las actividades consideradas en el plan de
marketing; eso nos permite suponer que, tan solo enfocandonos en la eficiencia de la campana
de marketing digital, podriamos captar 300 clientes/mes invirtiendo 45,000 délares el primer

mes.
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Objetivos del Plan de Mercadeo
e Objetivo 1: Venta de 300 suscripciones/mes
e Objetivo 2: Venta de 10 clases online/cliente

e Objetivo 3: Venta por gancho de 3,000 gatas RV

Segmentos de Mercado

Padres de familia entre 25 a 55 afios, profesionales en su mayoria, nivel socioeconémico
clase media y media alta con hijos en edad escolar 5° y 6° de nivel primaria, 1°y 2° de nivel
secundaria, que por su trabajo no disponen de tiempo para supervisar las tareas o apoyar a sus
hijos en sus estudios y que el rendimiento de sus hijos en el curso de matematica no es bueno.
El resumen de las caracteristicas demograficas del padre de familia se puede ver en la Tabla
A3.

Docentes de nivel primaria y secundaria, que necesitan un ingreso extra para su familia,
y que la modalidad de la ensefianza no repercuta en su salud. El resumen de las caracteristicas
demograficas del docente se puede ver en la Tabla A4.
Analisis de los Competidores

Las palabras clave organicas son palabras clave en las que un dominio tiene una
clasificacion orgénica dentro de los 100 mejores resultados. Las palabras clave de pago son
palabras clave en las que el dominio se clasifica a través de Google Ads en las 8 primeras
posiciones de Google. Se entiende por trafico organico aquellas visitas que se producen en
una pagina web de manera gratuita. En el mundo online, el trafico es uno de los principales

objetivos, puesto que, a mayor nimero de visitas, mayor probabilidad de generar una venta.
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Figura 23

Posicionamiento de los Competidores en el Mundo Online

Nota. https://app.hubspot.com/settings/44137122/analytics-and-tracking/domains

Un dominio de referencia (también conocido por el nombre de Referring Domain),
que a veces también se denomina dominio de enlace, es un sitio web que se vincula a otro
sitio o pagina web cuyo perfil de enlace lo estds analizando.

Cada dominio de referencia puede tener uno o varios enlaces a un sitio web. Authority
Score de Semrush es nuestra métrica compuesta utilizada para medir la calidad general y el
rendimiento SEO de un dominio o pagina de una web. Se basa en una serie de métricas que
demuestran confianza y autoridad (Semrusch blog).

Desde el punto de vista del posicionamiento de los competidores en el mundo Online y
analizando los indicadores de desempenio (KPIs) vemos que Mathworld. wolfram es el mejor en
cuanto a palabras clave organicas, al trafico organico y al authority score, le sigue Century.tech,
Classgap y finalmente Wited que cabe aclarar que es relativamente nuevo en el rubro.

Mezcla de Mercadeo 7 Ps
Producto. Es un servicio virtual de reforzamiento escolar para el curso de matematicas del
nivel 5° y 6° grado de primaria, y 1° y 2° de secundaria, acorde al curriculo oficial del

MINEDU.
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Las caracteristicas del servicio son:

e Curriculo de contenidos oficial de acuerdo con MINEDU.

e C(lases asincronas en aula virtual con acceso a los contenidos, grabaciones y ejercicios
diversos del curso y acceso a aplicativos que permiten practicar jugando.

e C(lases sincronas online en plataforma Zoom, estas clases seran impartidas con
contenidos RA y/o RV (se facilitard accesorio para RV).

e Se entregaran reportes al escolar y a su padre/madre y/o tutor de su rendimiento y logros
de aprendizaje.

e Feedback a través del asistente IA, reforzamiento de temas criticos.

e Lacalidad del servicio se basa en la excelencia del docente, quien se incorpora mediante
un riguroso proceso de evaluacion y de capacitacion continua.

e Elservicio posventa ofrece al cliente la garantia del servicio mediante la devolucion del
pago dentro de un periodo de prueba de 01 semana, sino se encuentra satisfecho.
Asimismo, se cuenta con soporte técnico frente a algin inconveniente con el
funcionamiento de la plataforma.

Precio. El servicio descrito lineas arriba se ofrece con opciones de suscripcion anual.
La suscripcion anual de 15 dolares consta de acceso libre al aula virtual los 12 meses del afo.
La clase online de 10 dolares se impartira a través de la plataforma Zoom, el docente realizara
practicas con contenidos en RA y/o RV en la cual afianzara conceptos aplicando la teoria a
ejercicios especificos, asimismo resolvera dudas y/o comentarios de los estudiantes.
Se vendera el accesorio que son unas gafas para ver las clases en RV, el precio es de 10 dolares.
Plaza. El servicio es virtual, se solicita y se paga online a través de la pagina web de Yatigamer.
La propuesta didactica se realiza a través de:

e Aula virtual de Yatigamer (clases asincronas u offline)

o Clases online (Zoom, Meet, Tems, Webex o Collaborate), y
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e Aplicativos de gamificacion (Nearpod y Kahoot)
e Contenidos en RA y RV en Nearpod y Geogebra
e Medicion del aprendizaje con aplicativo LMS integrando IA.
Promocion. Nos daremos a conocer a nuestro publico objetivo mediante campaiias publicitaria
en medios digitales, marketing de contenidos, estrategias de SEO, emailing, etc., y alianzas con
colegios, APAFAS y docentes.
Personas. Variable de poder de las personas abarca a contratistas (agencias de publicidad,
expertos en contenidos) e influencers (programadores, docentes, etc.)
Presentacion. Folletos y/o volantes membretados con informacion de la empresa, tarjetas de
presentacion (administrador y accionistas).
Reportes de atencion al cliente sobre testimonios de satisfaccion de los contactos
obtenidos por Unicanal (redes sociales, chat, Messenger, WhatsApp, celular).
Reportes de testimonios de satisfaccion del servicio recibido.
Procesos. Protocolo de atencion al cliente, procedimiento de la entrega del servicio, actividades

del servicio y protocolo de retroalimentacion sobre satisfaccion del servicio.



Tabla 9

Presupuesto de Marketing Mix (dolares)
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Descripcion 1 2

Plan de Marketing Digital, 13,000 13,000
Publicidad y Anuncios para
pymes
Estrategia de Mkt digital, plan de
medios, CRM, chatbot, Estrategia
de publicidad, creacion de artes,
mailing, community manager,
anuncios en Facebook, Linkedin,
Instragram, Twiter, Google.
11,000 11,000
Plan de Anuncios en YouTube
Planificacion de Campaiia
Escogemos el tipo de anuncio en
YouTube, segmentacion por
ubicacion geografica,
segmentacion por gustos,
segmentacion por tipo de Video
Optimizacion de Videos,
colocacion de tarjetas de
informacion, enlace al sitio de
aparicion, optimizacion SEO 24,000 24,000
YouTube
Total, USD.

13,000

11,000

24,000

13,000

11,000

24,000

13,000

11,000

24,000

6.2.2. Plan de Operaciones

Nuestro modelo de negocio hace uso intensivo de la plataforma digital, a través de ella se

realizan las transacciones e interacciones con nuestros clientes, en tal sentido hemos

elaborado el disefio del proceso del servicio de reforzamiento de clases virtuales del curso de

matematicas a escolares Yatigamer, ver Figura 23.



Figura 24

Flujograma del Proceso de Operacion
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Podemos apreciar tres modulos claramente definidos:
El primero es la actividad de afiliacion de docentes, mediante un formulario de reclutamiento
dispuesto en la pagina web de Yatigamer. El segundo es la actividad de registro y suscripcion
anual de los padres de familia, se realiza con el pago de la suscripcion anual. El tercero es la
actividad de interaccion entre clases online con la disponibilidad horaria de los docentes
afiliados, en este moédulo se describe el modelo de negocio de plataforma multilateral, es decir
la convergencia de los dos segmentos de usuarios de padres de familia con los docentes de
primaria y secundaria, que hace posible se concrete el servicio.

6.2.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis

Analizamos los resultados de la simulacion de Montecarlo con las siguientes
suposiciones, que la llegada de clientes es aleatoria y sigue una distribucién de Poisson, con
un A=10 clientes por hora, considerando 40 minutos de clase online, duracion constante del
servicio, y asumiendo la operacion del sistema en un sabado de 18 horas que tiene un total de
54 cupos.

Como resultado tenemos que el tiempo de espera en cola promedio es 25.99 minutos,
mientras que el tiempo promedio en el sistema es de 127.31 minutos y el tiempo de ocio

promedio por canal es 1.98 minutos.



Tabla 9

Desemperio del Sistema de Reservas de Clases Online en Tiempo Real
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Tiempo de espera en

Tiempo de ocio

cola promedio Tiempo promedio en el promedio/Canal
(Minutos) sistema (Minutos) (Minutos)

Media 25.99 Media 127.31 Media 1.98
Error tipico 2.09 Error tipico 7.81 Error tipico 0.28
Mediana 25.89 Mediana 123.45 Mediana 1.12
Desviacion estandar 15.06 Desviacion estandar 56.30 Desviacion estandar 2.04
Varianza de la muestra  226.83 Varianza de la muestra  3,169.47 Varianza de la muestra 4.16
Curtosis - 1.05 Curtosis -1.20 Curtosis 4.76
Cocficiente de Coeficiente de

asimetria -0.09 Coeficiente de asimetria 0.10 asimetria 2.20
Rango 51.07 Rango 183.08 Rango 9.33
Minimo 0.00 Minimo 40.00 Minimo 0.57
Maéximo 51.07 Maximo 223.08 Maximo 9.90
Cuenta 52 Cuenta 52 Cuenta 52

6.3. Validacion de la Viabilidad de la Solucion

6.3.1. Presupuesto de Inversion

El capital de trabajo asciende a USD. 275,256 el cual sera integramente asumido por

los 04 socios de manera equitativa, es decir 25% cada uno.

Para el célculo del punto de equilibrio se ha tomado el primer afio de operacion,

dividiendo los ingresos totales entre el precio del ingreso promedio por cliente, obteniéndose

un valor de 2,814 clases online, valor que es menor a la demanda esperada en dicho afio

(3,600 clases online). En el capitulo V item 5.2 se aprecia la estructura de los costos de

inversion, siendo el componente principal el de contenidos RA y RV con 67%, seguido del

plan de mercadeo con 17% del total. Asimismo, se muestra la proyeccion de los ingresos y de

los costos operativos en un horizonte de cinco anos, asumiendo un crecimiento de la demanda

similar a Microsoft que es de 4.22% obtenida de Yahoo Finance.
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Tabla 7

Flujo de Caja Anual (dolares)

Descripcion 0 1 2 3 4 5
Ingresos
Aporte de accionistas 275,256
Cobranza 1,098,000 1,098,000 1,098,000 1,098,000 1,098,000
Total, de ingresos 1,098,000 1,098,000 1,098,000 1,098,000 1,098,000
Egresos
Compra de accesorios RV 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000
Licencias 12,090 12,090 12,090 12,090 12,090
Contenido RA y RV 184,320
Mtto plataforma + nube 7,296 7,296 7,296 7,296 7,296
Honorarios docentes 705,600 705,600 705,600 705,600 705,600
Gastos de personal 12,550 12,000 12,000 12,000 12,000
Gastos de marketing 45,000 24,000 24,000 24,000 24,000
Capacitacion docente 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Impuesto a la renta - - - - -
Total, de egresos 980,856 774,986 774,986 774,986 774,986
Caja inicial 275,256 493,200 917,014 1,340,828 1,764,642
Flujo de caja 275,256 117,144 323,014 323,014 323,014 323,014
Caja final 275,256 493,200 917,014 1,340,828 1,764,642 2,188,456
Tabla 8

Estado de Resultados (dolares)

Detalle 1 2 3 4 5
Ingresos 1°098,000 1°098,000 1°098,000 1°098,000 1°098,000
Costo de ventas 705,600 705,600 705,600 705,600 705,600
Utilidad bruta 392,400 392,400 392,400 392,400 392,400
Depreciacion - - - - -
Amortizacion 46,080

Gastos administrativos 45,936 45,380 45,380 45,380 45,380
Gastos de ventas 45,000 24,000 24,000 24,000 24,000
Utilidad operativa 255,384 323,020 323,020 323,020 323,020
Gastos financieros - - - - -
Utilidad antes de impuestos 255,384 323,020 323,020 323,020 323,020
Impuesto a la renta - - - - -
Utilidad del ejercicio 255,384 323,020 323,020 323,020 323,020

Utilidad retenida 255,384 578,404 901,424 1,224,444 1,547,464




Tabla 9

Estado Anual de Situacion Financiera en ddlares
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Descripcién 0 1 2 3 4 5
Activo corriente

Efectivo 275,256 493,200 917,014 1'340,828 1'764,642 2'188 456
Total, activo

corriente 275,256 493,200 917,014 1’340,828 1'764,642 2’188,456
Activo fijo - - - - - -
Depreciacion - - - - - -
Activo intangible

(material educativo) 184,320 184,320 184,320 184,320 184,320
Amortizacion - 46,080 46,080 46,080 46,080 46,080
Total, activo no

corriente i 138,240 138,240 138,240 138,240
Total, Activos 275,256 631,440 1’055,254 1'479,068 1'902,882 2'326,696
Total, pasivo - - - - - -
Patrimonio

Capital social 275,256 275,256 275,256 275,256 275,256 275256
Utilidades retenidas 255,384 578,404 901,424 1,224,444 1,547 464
Total, del ;

Patrimonio 2157 e 11032,260 1’479,080 1’902,900 2'326,720
Total, Pasivo y

Patrimonio 275,256 631,440 1’055,260 1'479,080 1'902,900 2'326,720

6.3.2. Analisis Financiero

De acuerdo con los montos proyectados de ingresos, costos operativos, y considerando

una tasa de crecimiento del mercado similar a la de Microsoft de 4.22%, se obtienen los flujos

esperados que se muestran en la Tabla 13, asimismo se considera una tasa de descuento del

15% para el retorno del capital de los accionistas.
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Tabla 10

Flujos Esperados (afios)

Descripcion 0 1 2 3 4 5
Ingresos proyectados 1,098,000 1,098,000 1,098,000 1,098,000 1,098,000
Inversion 275,256

Costos Operativos 880,056 674,186 674,186 674,186 674,186
Neto -275,256 217,944 423,814 423,814 423,814 423,814

Costo de Oportunidad = 15.00%
VNA = $1,241,673
VAN = VNA-Inversion = $966.,417
TIR= 111%

6.3.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis

En la Tabla 14, se muestran los escenarios de sensibilidad: Optimo, neutro y pésimo;
como se menciond anteriormente, se toma como tasa de crecimiento del mercado la de
Microsoft 4.22%. Para las simulaciones se ha tomado una tasa esperada de retorno de capital
de los accionistas del 8% segun tasas efectivas anuales de la Bolsa de Valores de Lima. Las
simulaciones de Montecarlo (10,000 repeticiones) nos muestran una probabilidad de riesgo de
alrededor del 6% de obtener un VAN menor a USD.1,300,095 con dicha tasa de retorno del
8%, lo que indica un riesgo moderado, el plazo de retorno es de cuatro afios y la TIR 84% para
una tasa de retorno del 15% solicitada por los accionistas, es un proyecto rentable y viable.
Tabla 11

Analisis de Sensibilidad del VAN

Probable Mejor Peor
Costos -$547,127 -$579,115 -$239,259
Ingresos $968,038  $1°735,635 $339,600

Tasa 0.01 0.0422 0.009




Tabla 12
Resultados de la Simulacion de Montecarlo del VAN
VAN $2°406,085
Tasa de descuento 8%
VAN promedio $3°937,970
Desv. Estandar 1°682,560

Probabilidad (VAN < 1,300,097) 6%
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Capitulo VII. Solucion Sostenible

En el presente capitulo se realizo la evaluacion del modelo de negocio prdospero y su
rentabilidad social, en la Figura 17, se muestra el lienzo Fluorishing Business Canva que consta
de ocho bloques en el cual se describe al modelo de negocio prospero considerando su impacto
ambiental, permitiendo calcular el indice de relevancia social y valor actual neto social.

En el bloque valor, se enfatiza la propuesta de valor que esta dirigida a padres de familia
cuyos hijos de 5°, 6° de primaria, 1°y 2° de secundaria requieren reforzamiento para mejorar
su desempeio académico en el curso de matematicas, y que a su vez requieren motivacion para
interesarse en el aprendizaje de este curso, para lo cual la propuesta didactica de Yatigamer es
que los estudiantes aprendan jugando a través de la gamificacion y utilizando tecnologias de
vanguardia como la RA y RV, las clases estdn disefiadas considerando el curriculo del
MINEDU; dichas clases pueden recibirlas online y off line en el aula virtual de Yatigamer y
seran impartidas por docentes idoneos, debidamente capacitados. De otro lado se han
identificado costos ambientales tales como la generacion de emisiones de CO: por el uso de
dispositivos electronicos para recibir las clases y asi también el desplazamiento del

administrador para cumplir con sus funciones comerciales.

En el bloque personas, para las relaciones se resalta principalmente la captacion de
clientes a través de una campafia intensiva de mercadeo digital, en menor intensidad, pero con
asertividad las reuniones periddicas del administrador con las APAFA vy actores del sistema
educativo. En cuanto al servicio de ensefanza, para la retencion del cliente se realizard una
retroalimentaciéon permanente tanto al estudiante como a los padres de familia, sobre el
progreso de aprendizaje para lo cual se cuenta con un algoritmo en el aula virtual (Edapp).
Asimismo, los canales de captacion del cliente serdn a través de la pagina web, Mailyng,
WhatsApp, Messenger, redes sociales, Google Ads y la accion comercial del administrador.

Con relacion a los actores clave podemos listar a los padres de familia que son los clientes; los
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estudiantes son los usuarios; los docentes quienes dictan las clases; los programadores quienes
realizan el mantenimiento de la plataforma; los proveedores de tecnologia; expertos en

contenidos, y expertos en metodologias didacticas.

En el bloque de procesos, los recursos serian la plataforma web, las licencias de
videollamadas, las licencias de gamificacion, las licencias LMS IA, licencias RA y RV. En
cuanto a las alianzas mencionamos a los docentes, colegios, APAFA, programadores, expertos
en contenidos didacticos, agencia de marketing y proveedor de capacitacion. Con relacion a las
actividades podemos mencionar el mantenimiento de la plataforma web, dictado de clases en
linea, administracion de contenidos didacticos, la capacitacion docente y las campafias de
mercadeo digital. Finalmente, en lo que concierne a la gobernanza se ha identificado a los
accionistas y a los empleados.

En el bloque de existencias biofisicas que afectan al negocio se ha identificado la
generacion de CO: debido al uso de los dispositivos electronicos de los estudiantes para recibir
sus clases virtuales, asimismo en menor escala el administrador al necesitar trasladarse
periddicamente para sus visitas comerciales contribuye a la generacion de estas emisiones de
CO..

En el bloque de actores, podemos mencionar los siguientes: Padres de familia,
estudiantes, docentes, colegios, MINEDU, proveedores de tecnologia, expertos en contenidos
didacticos, agencias de mercadeo, programadores para el mantenimiento de plataforma web y
proveedores de capacitacion docente. En cuanto a las necesidades, los padres de familia
necesitan que sus hijos mejoren su rendimiento académico en el curso de matematicas, los
docentes requieren de un ingreso adicional, los colegios requieren afianzar su prestigio con
alumnos destacados que dejen en alto a la institucion en las pruebas nacionales e

internacionales.
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De otro lado como servicios ecosistémicos que impacta este negocio se menciona el
almacenamiento en la nube, el cual se considera més eficiente no solo en la gestion de datos
sino desde un punto de vista econdémico y ecoldgico, ya que reduce el consumo de energia.
Asimismo, el trabajo remoto, en lugar del uso de oficinas fisicas, también permite la reduccion
de energia.

Finalmente, en cuanto al nivel de costos se dividen en los costos del modelo de negocio
que se aprecian en el item 5.1 y de otro lado los costos sociales relacionados a la emision del
CO: debido al uso de los dispositivos electronicos para recibir las clases virtuales, lo que deriva
en el riesgo a la miopia de los estudiantes por el incremento a la exposicion de las pantallas
electronicas. En cuanto al nivel de beneficios estos se dividen en los beneficios del modelo de
negocio que se aprecian en el item 5.1 y de otro lado los beneficios sociales derivados del ahorro
de tiempo de los padres de familia por el traslado de los estudiantes a clases presenciales, lo
cual no seria necesario por ser clases virtuales. Ademas, se observa que la rentabilidad del
negocio supera la tasa de retorno exigida por los accionistas, asi mismo se aprecia que los
beneficios sociales del negocio superan los costos ambientales de la emision del CO: por el uso
de dispositivos electronicos, asi como del riesgo a la miopia por el incremento a la exposicion

de los estudiantes a las pantallas electronicas.



Figura 25

Lienzo de Modelo de Negocio Prospero

Nota. Adaptado de Upward, A., y James, E. (2014). Flourishing Business Canvas.
http://www.FlourishingBusiness.org. “D.R.” (2014) Upward, A
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7.1 Relevancia Social de la Solucion

En esta seccion se cuantifica la relevancia social del proyecto, tomando en cuenta los
objetivos de desarrollo sostenible (ODS) y sus metas respectivas, que fueron establecidas por
el Organismo de las Naciones Unidas (Betti, Consolandi y Eccles, 2018; Naciones Unidas,
2020).

Para cuantificar la relevancia social del proyecto se ha tomado en cuenta dos fases, en

la primera fase se ha identificado los ODS que promueve este negocio que son:

ODS4. Garantizar una educacion inclusiva, equitativa y de calidad y promover oportunidades
de aprendizaje durante toda la vida para todos.
ODSS. Promover el crecimiento econémico inclusivo y sostenible, el empleo y el trabajo
decente para todos.

Como segunda etapa, se identifica las metas relacionadas a los ODS mencionadas

lineas arriba tal como se muestra en la Tabla 16, y luego se calcula el TRI que es el indice de

16
§ Tj
Et_llMPi,j,t
1

relevancia social, segin la formula siguiente: TRi; = T
Tabla 13
Relevancia Social de la Solucion TRI
ODS N° Metas ODS N° Metas identificadas TRI
4 10 4 40%
8 12 9 75%

Se observa que el indice de mdxima relevancia social es 75%, lo que permite afirmar
que “Yatigamer” es un negocio sostenible, ademas de ser social y ambientalmente responsable.

En la Tabla 17 se muestran las metas que promueve Y atigamer.



Tabla 14

Evaluacion del Impacto de Yatigamer en las ODS
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ftem Descripcion de la Meta Impacto de Yatigamer Métricas

4.4 Para 2030, aumentar sustancialmente el En "Yatigamer" se brindara 4 horas de capacitacion
numero de jovenes y adultos que tienen las formacion a docentes en tecnologias  docente en tecnologias de
competencias necesarias, en particular innovadoras de realidad aumentada vanguardia. 4 horas de
técnicas y profesionales, para acceder al (RA) y realidad virtual (RV) que es la  capacitacion en estrategias
empleo, el trabajo decente y el innovacion de nuestra propuesta didacticas, mensual.
emprendimiento didactica.

4.5 Para 2030, eliminar las disparidades de En "Yatigamer" se brindara coaching 24 horas de capacitacion
género en la educacion y garantizar el acceso  a los docentes y personal en general ~ docente en tecnologias de
en condiciones de igualdad de las personas para promover un trato justo y vanguardia. 24 horas de
vulnerables, incluidas las personas con respetuoso a los estudiantes evitando  capacitacion en estrategias
discapacidad, los pueblos indigenas y los discriminacion de género, raza o didacticas anual.
nifos en situaciones de vulnerabilidad, a discapacitacion, etc.
todos los niveles de la ensefianza y la
formacion profesional.

4.6 Para 2030, garantizar que todos los jovenes y En "Yatigamer" se promueve el cierre  Dos campaias anuales.
al menos una proporcion sustancial de los de brechas relacionadas al Mediante el aprendizaje de
adultos, tanto hombres como mujeres, tengan conocimiento de matematicas. Como  las matematicas se promueve
competencias de lectura, escritura y proyeccion social a modo de el pensamiento critico, la
aritmética voluntariado se realizaran campafias  indagacion, habilidades de

de alfabetizacion a adultos de ambos ~ comunicacion y auto
SeXos. expresion. N © de asistentes a
la alfabetizacion.

4.7 ara 2030, garantizar que todos los alumnos En "Yatigamer" los docentes Incorporar un ejemplo por
adquieran los conocimientos teoricos y promoveran en los estudiantes una sesion sobre desarrollo
practicos necesarios para promover el cultura basada en el desarrollo sostenible, como parte del
desarrollo sostenible, entre otras cosas sostenible, los derechos humanos, la  desarrollo del curso de
mediante la educacion para el desarrollo diversidad cultural, a través de matematicas.
sostenible y la adopcion de estilos de vida ejemplos en la ensefianza que logren
sostenibles, los derechos humanos, la concientizarlos en estos topicos.
igualdad entre los géneros, la promocion de
una cultura de paz y no violencia, la
ciudadania mundial y la valoracion de la
diversidad cultural y de la contribucion de la
cultura al desarrollo sostenible, entre otros
medios

8.1 Mantener el crecimiento econdémico per "Yatigamer" promueve el crecimiento Pago del 5% de impuesto a
capita de conformidad con las circunstancias  econdémico per capita mediante el la renta.
nacionales y, en particular, un crecimiento requerimiento de servicios de terceros
del producto interno bruto de al menos un 7% multidisciplinarios, como docentes,
anual en los paises menos adelantados. programadores, expertos en disefio de

contenido didactico, etc.
8.2 Lograr niveles mas elevados de La propuesta didéctica de Programacion anual de 24

productividad econémica mediante la
diversificacion, la modernizacion tecnologica
y la innovacién, entre otras cosas centrando
la atencion en sectores de mayor valor
afiadido y uso intensivo de mano de obra.

"Yatigamer" es innovadora, hace uso
de tecnologia de vanguardia como la
realidad aumentada y la realidad
virtual, e incluso de un algoritmo de
inteligencia artificial para monitorear
el rendimiento de los estudiantes, por
lo que se espera niveles importantes
de productividad econdmica.

horas de capacitacion,
acorde con el desarrollo de
las habilidades tecnologicas
y de estrategias pedagogicas.
Retroalimentacion de la
efectividad mediante dos
evaluaciones periodicas
anuales.
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Promover politicas orientadas al desarrollo "Yatigamer" ofrece empleo decente y  Politicas inclusivas para la
que apoyen las actividades productivas, la formal. Fomenta la creatividad y la seleccion de proveedores, en
creacion de empleo decente, el innovacion a través del uso intensivo  ese sentido se auditara dos
emprendimiento, la creatividad y la de tecnologia de vanguardia. veces al aflo el proceso de
innovacion, y alentar la oficializacion y el contratacion de proveedores.

crecimiento de las microempresas y las
pequeiias y medianas empresas, entre otras
cosas mediante el acceso a servicios

financieros.

Mejorar progresivamente, para 2030, la "Yatigamer" con las clases en linea Se estima ahorro promedio
produccion y el consumo eficientes de los permite la reduccion de emisiones de  anual de COz de 1,605,060
recursos mundiales y procurar desvincular el ~ CO: gracias al ahorro en traslados soles (ver Tabla 18).
crecimiento econdémico de la degradacion del tanto de transporte particular como de

medio ambiente, de conformidad con el transporte publico de los estudiantes a

marco decenal de programas sobre clases a presenciales.

modalidades sostenibles de consumo y
produccion, empezando por los paises

desarrollados.

Proteger los derechos laborales y promover  En "Yatigamer" de acuerdo con el Promedio de 52 horas de

un entorno de trabajo seguro y protegido para modelo de negocio las clases son en  clases online

todos los trabajadores, incluidos los tiempo real por lo que la contratacion  dictadas/semana.
trabajadores migrantes, en particular las de los docentes seria por horas y de

mujeres migrantes y las personas con acuerdo con ley.

empleos precarios.

Para 2030, elaborar y poner en practica En "Yatigamer" la contratacion del 80 % de trabajadores
politicas encaminadas a promover un turismo personal estard dentro de la ley supervisados que pertenecen
sostenible que cree puestos de trabajo y laboral. a comités formales de

promueva la cultura y los productos locales. seguridad o salud.
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7.2. Rentabilidad Social de la Solucion

Para calcular los beneficios sociales, asumimos que los padres de familia gastan en
promedio 40 minutos de su tiempo en dejar y recoger a sus hijos del colegio en el periodo
vacacional para clases de reforzamiento o de nivelacion en algun curso. Para valorar ese
tiempo utilizamos el precio social del tiempo de 6.50 soles para transporte local urbano Lima,
tomado del MEF (2019), ver la Tabla 18.

Por otro lado, para la cuantificacion de los costos sociales, se ha considerado la emision
de CO: por transferencias de datos y de dos laptops, una del estudiante y otra del docente
durante una sesion de 45 minutos; asimismo una laptop de uso del administrador dentro de su
horario laboral. Se ha considerado que la sesion online mediante videoconferencia en Zoom
genera 8.5 gr CO2/h (Navarro, 2021), transferencias de datos y/o bliisqueda en servidores de
internet 720 gr CO2/h (UNAM, 2020) y una laptop 23.1 gr COz/h (TheCircularLab, 2016)
respectivamente. También se ha considerado la emision de CO: por el traslado del
administrador para realizar sus funciones comerciales, para lo cual se estima un recorrido
promedio de 30 km por visita, para este caso se considera que un auto genera 190.3 gramos de
CO: por kilometro (MINAM, 2014), ver Tabla 19 y 20. Se ha considerado un valor del CO> de
84.74 €/t (Sendeco, s.f.) es decir 0.000035 soles por gr de CO2. De otro lado, para estimar el
costo del riesgo a la miopia de los estudiantes por el incremento a la exposicion de pantallas
electronicas, se ha considerado las sugerencias de Healthychildren (2020) de 1 a 2 horas de

exposicion a los dispositivos electronicos (ver Tabla 21).



Tabla 15

Estimacion del Tiempo Ahorrado al llevar a sus Hijos a Clases de Reforzamiento en Soles
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Criterio 1 2 3 4 5
Cantidad de clientes 3,600 7,560 12,294 17,861 24,497
Sesiones promedio por cliente al afio 28 28 28 28 28
Total, de sesiones requeridas por clientes 100,800 211,680 344,232 500,109 685,928
Costo hora del cliente 6.50 6.50 6.50 6.50 6.50
Tiempo de ahorro de traslado en horas 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67
Valor del tiempo ahorrado (a) 438,984 921,866 1,499,130 2,177,975 2,987,215
Meses de duracion de clases de recuperacion vacacional 3 3 3 3 3
Cantidad de clases por semana en recuperacion 2 2 2 2 2
Total, de clases de recuperacion vacacional 6 6 6 6 6
Costo hora del cliente 6.5 6.5 6.5 6.5 6.5
Tiempo de ahorro de traslado en horas 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67
Valor de tiempo ahorrado (b) 26 26 26 26 26
Valor total de los beneficios sociales (a+b) 439,010 921,893 1’499,156 2’178,001 2°987,241
Tabla 16
Estimacion de los Costos Sociales de las Emisiones del CO: por el Uso de Servidores y de Laptops en Soles
Criterio 1 2 3 4 5
Total, de sesiones online requeridas por cliente 100,800 100,800 100,800 100,800 100,800
Laptops utilizadas por sesion (profesor +
alumnos) 201,600 201,600 201,600 201,600 201,600
Emisiones de CO: (gr/h.) x videoconferencia
zoom 8.50 8.50 8.50 8.50 8.50
Emisiones de CO: (gr/h.) x laptop 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10
Duracion de cada sesion en horas 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75
4°777,920 4777920  4°777,920 4°777,920
Emisiones de CO: (gr/h.) x laptop-sesion-afio 4°777,920
Valor del gramo de emision CO2 0.000035 0.000035 0.000035 0.000035 0.000035
Valor de emision CO2 por sesion (a) 167.23 167.23 167.23 167.23 167.23
Total, de personal que trabaja a tiempo completo 1 1 1 1 1
Horas semana L a V 8 h +12 h sabados 52 52 52 52 52
Horas mensuales (L-S) 216 216 216 216 216
Horas totales del personal al afio 2,592 2,592 2,592 2,592 2,592
Emisiones de CO: (gr/h.) x Servidor 720 720 720 720 720
Emisiones de CO: (gr/h.) x laptop 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10
Valor del gramo de emision CO2 0.000035 0.000035 0.000035 0.000035 0.000035
Valor de emision de CO: por uso del personal (b) 67.41 67.41 67.41 67.41 67.41
Valor de emision de CO: por uso de laptop clases
(atb) 234.64 234.64 234.64 234.64 234.64




Tabla 17
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Estimacion de los Costos Sociales debido a las Emisiones de CO: Generadas por el Transporte en Soles

Criterio 1 2 3 4 5
Asesor de Ventas 1 1 1 1 1
Total, de visitas comerciales al afio 72 72 72 72 72
Km recorridos ida/vuelta en promedio/visita 30 30 30 30 30
Total, Km recorridos ida/vuelta x visita 2,160 2,160 2,160 2,160 2,160
Emisiones de CO: (gr/hr) x auto 190.5 190.5 190.5 190.5 190.5
Emisiones de CO: (gr/hr) x auto x visita x aflo 411,480 411,480 411,480 411,480 411,480
Valor del gramo de emision CO: 0.000035 0.000035 0.000035 0.000035 0.000035
Valor de emision CO: por visitas (c) 14 14 14 14 14
Total, de personal 1 1 1 1 1
Total, de reuniones de coordinacion al afio 12 12 12 12 12
Km recorridos ida/vuelta en promedio/reunion 30 30 30 30 30
Total, Km recorridos ida/vuelta x reunion 360 360 360 360 360
Emisiones de CO: (gr/km) x auto 190.5 190.5 190.5 190.5 190.5
Emisiones de CO: (gr/km) x auto x reunion x mes 68,580 68,580 68,580 68,580 68,580
Valor del gramo de emision CO: 0.000035 0.000035  0.000035 0.000035 0.000035
Valor de emision de CO: por visitas (d) 2 2 ) 2 2

Tabla 18

Estimacion de los Costos Sociales debido a la Exposicion de Escolares al Uso de Pantallas, en Soles

Criterio 1 2 3 4 5
Sesiones promedio por afio 100,800 100,800 100,800 100,800 100,800
Sesiones promedio por afio en horas

(sesiones/60*45) 75,600 75,600 75,600 75,600 75,600
Tiempo de exposicion al dia de nifios con

riesgo de miopia en horas 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
Tiempo de exposicion al dia de nifios con

riesgo de miopia al afio 365 365 365 365 365
Equivalente en niflos con riesgo de miopia

causadas por las clases virtuales al afio 207 207 207 207 207
Costo de consulta con el oftalmoélogo 120 120 120 120 120
Costo en promedio de lentes para nifios 250 250 250 250 250
Valor de exposicion a a pantalla (e) 76,636 76,636 76,636 76,636 76,636
Valor total de los costos sociales (a+b-+ctd+e) 76,887 76,887 76,887 76,887 76,887
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El flujo neto social se obtiene restando los costos sociales de los beneficios sociales, a

los cuales se les aplico la tasa de descuento social establecida por el Ministerio de Economia

cuyo valor es de 8%, es asi como se obtiene un VANS de S/. 3,480,607, equivalente en

dolares USD. 491,944 que a su vez equivale al 50.90 % de beneficio de los accionistas.

Tabla 19

Resultados del VAN

Criterio 1 2 3 4 5
Flujo anual 578,352 578,352 578,352 578,352 578,352
Factor de descuento 0.93 0.86 0.79 0.74 0.68
Flujo descontado 537,867 497,383 456,898 427,980 393,279
VANS 1,869,389
VANS USD 491,944 $.966,417 50.90%
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Capitulo VIII. Decision e Implementacion

8.1 Plan de Implementacion

Nuestra propuesta contempla el alcance del negocio a nivel nacional, programando su
lanzamiento al mercado para el mes de junio del 2024, de tiene una programacion y calendario
de actividades las cuales se detallan en la figura 18; el equipo encargado de ejecutar el plan son
los fundadores del proyecto, representado por Rogelio Quispe, William Lozano, Carmen Rivera
y Manuel Zurita, de manera complementaria se contara con el soporte técnico y administrativo
de terceros y consultores especializados en el rubro de la educacion.

Al inicio del proyecto se considera como capital inicial el aporte de los socios fundadores

por el monto de USD. 275,256, dividido en partes iguales.

8.2 Conclusion

Yatigamer, brinda una solucion efectiva en el reforzamiento académico del curso de
matematicas en los estudiantes del 5°, 6° de primaria, 1°y 2° de secundaria, empleando para
ello una propuesta didactica que los estudiantes aprendan jugando a través de la gamificacion
y utilizando tecnologias de vanguardia como la RA y RV. Asimismo, permitiendo conectar a
los padres de familia, estudiantes y docentes en una red de aprendizaje interactiva por medio
de la programacion de clases.

La capacitacion a los docentes es otro de los beneficios que brinda Yatigamer,
capacitando y motivando a los docentes en nuevas metodologias de ensefianza y mejorando sus
ingresos por el dictado de clases.

Nuestro proyecto ofrece un VANF de USD.966,417 y VANS de USD.491,944, ambos
indicadores calculados en un periodo de 05 afios, lo cual demuestra que nuestro modelo de

negocio es sostenible financiera y socialmente.
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El modelo de negocio tiene una relevancia social del 75%, contribuyendo puntualmente
con los objetivos ODS 4 de Educacion y ODS 8 Crecimiento econémico, los mismos que se
detallan en el presente trabajo.

El resultado de nuestra investigacion es gracias a la realizacion de estudios tanto
cuantitativos como cualitativos entre ellos las encuestas, entrevistas y grupos focales, las
pruebas de usabilidad y realizacion de prototipos del producto, actividades que nos permitieron

mejorar la solucion planteada y consolidar nuestro modelo de negocio.

8.3 Recomendacion

Como recomendacion indicamos que el rubro de la educacion es fundamental para el
desarrollo y progreso de los pueblos por dicho motivo, deberia promocionarse y fomentarse al
nivel del Estado y del gobierno las condiciones de infraestructura necesarias para aplicar este
tipo de soluciones en todo el territorio, con la finalidad de poder llegar a la mayor cantidad de
estudiantes que requieran reforzamiento académico.

Por otra parte, al estar en un contexto en constante cambio se recomienda realizar
actividades de monitoreo y seguimiento al plan de implementacion propuesto para ir midiendo
el avance y aplicar las correcciones necesarias de manera oportuna, asi mismo ir incorporando

las mejoras y nuevas tendencias que podrian surgir en la parte educativa y en genera.

Figura 266

Plan de Implementacion Yatigamer

Cronograma de implementacion

ACTIVIDADES ineaep. | 1] 23| s ss| 6] 7] s8] sosto]sua|sra|ssa]sta]sts|s16]s17|sia[sto] 2021|522 523] 524
1. Elaboracidn del planteamiento de la propuesta Gerencia

2. Presentacion a la gerencia para su aprobacion Direccion

3. Proceso de procura de los recursos Logistica

4. Adauisicion de las licencias necesarias Logistica

5. Implementacion y puesta en marcha Operaciones

6. Revision de mejoras de la propuesta Operaciones

7. Implementacion general a nivel nacional Operaciones

8. Evidencias y evaluacion de resultados obtenidos Direccion
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Consideraciones:

e Laimplementacion del modelo de negocio y el tiempo para ver los resultados se prevé
en seis o0 24 meses.
e Las actividades se pueden desarrollar en paralelo en beneficio del avance de la

implementacion de la propuesta.
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Apéndices

Apéndice A. Investigacion del Usuario

Al. Transcripciones de las Entrevistas a Padres de Familia

Audios: enlace

ENTREVISTA 1

= Nombre persona entrevistada: Patricia Quiroz
= Edad: 43
* Profesion: Bidlogo
= Labora: Por contratos
= Dependiente o independiente: independiente
* Cuantos nifios: 2 nifos de 8 y 6 afios
= Colegio particular o nacional: particular
* Distrito: Chulucanas
= Centro civico
Muy buenas tardes, sefiora Patricia Quiroz, mi nombre es Ivan Zurita, soy estudiante de la
maestria de Centrum, estoy elaborando un proyecto de tesis referido al tema educativo en el
nivel primario, por lo que requiero efectuarle unas preguntas.
Esta de acuerdo,
Si de acuerdo.
(Tiene hijos en edad escolar en el nivel primario?
Si tengo, tengo dos hijos.
(Como es el rendimiento de sus hijos en el colegio?
Es bueno, pero en algunas circunstancias hemos tenido algunos problemas con algunos
cursos.

(Qué cursos considera que son los cursos problemas o mas dificultoso para sus hijos?
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En realidad, mas dificultosos como matematica, razonamiento matematico también es
un poco dificultoso.

(Considera que sus hijos necesitan reforzamiento en aquellos cursos que le son dificiles?

Si claro, sobre todo porque vienen de afios donde han tenido una educacion virtual y no
ha sido muy buena.

(Digame y cémo ha hecho, como esta haciendo usted para solucionar este problema con sus
hijos?

En algunas oportunidades he buscado profesores, pero ha sido dificil, no siempre he
encontrado lo que hemos necesitado, solamente algunas veces diria yo

(Le gusto el servicio que recibido?

No tanto, no no tanto sobre todo por el tiempo, la confianza, hay que llevarlos en
algunas oportunidades a la casa del profesor y eso como que no me da la confianza

(Lo que pagaba cree que era lo justo, estuvo conforme con el servicio que recibio?

No creo que haya sido lo justo, no, por lo que digamos comparando el precio y el servicio
que recibimos, no, no, no me parecio en algunas oportunidades.

(Me podria decir cuanto fue el horario del docente A donde llevo sus nifios?

Si mas no recuerdo creo que fue algo de 20 soles la hora, que pagué.

LEl servicio recibido fue para elaborar tareas en casa o para prepararlos para exdmenes o en
ambos casos?

Mayormente para examenes y también para algunas tareas dificiles tuve que recurrir a
los profesores.

(El docente iba a su casa o usted los trasladaba a la casa del docente?

Como le comenté tuve que llevarlos en muchas oportunidades a la casa del profesor, eso

era mi desconfianza.
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(Qué seria méas comodo para usted que su hijo reciba las clases en su casa o tener que
trasladarlos?

Si seria excelente que yo pudiera contratar a alguien y que le ensefiara en mi casa, donde
esté un familiar que lo pueda supervisar porque en mi caso yo trabajo y no puedo estar
con ellos.

(Esta de acuerdo con el reforzamiento virtual, con docentes preparados, digitalmente y
capacitados con estrategias de aprendizaje virtuales?

Claro seria excelente, me ayudaria bastante sobre todo por lo que yo trabajo.
(Considera usted que el aprendizaje virtual soluciona el problema de traslado y por ende
ahorro de tiempo para sus hijos?

Si de todas maneras seria un gran alivio, ahorro tiempo al no estar llevando a los chicos
a otro lugar, mas seguro en casa.

(Cuanto estaria dispuesto usted a pagar por cada hora de ensefianza?

Mira yo pagaria pues como te digo lo que estuve pagando 20 soles, estaria bien, pero si
es que recibo un buen servicio, con confianza, sobre todo

Bueno senora Patricia Muchas gracias por tu tiempo.

ENTREVISTA 2

= Nombre del entrevistado: Sabina Bermeo Rivera
= Edad: 33 afios

= Profesion: Egresada de Contabilidad

= Labora: Gobierno Regional de Piura

= Dependiente o independiente: Dependiente

* Madre Soltera

* Hijos: de 07 y 11 afios
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* (Colegio particular o nacional: Colegio Nacional.
= Distrito donde viven: Castilla
=  Es Urbanizacion o asentamiento humano: AAHH Tacala.

Sefora

Buenas tardes, Mi nombre es Carmen Rivera yo soy estudiante de la maestria de CENTRUM
estoy elaborando un proyecto de tesis referido al tema educativo en el nivel primario, por lo
cual requiero realizar algunas entrevistas. Digame si en este momento dispone de un tiempo

para poderla entrevistar.

Si digame en qué le puedo ayudar.

Le voy a hacer algunas consultas:

. Usted tiene hijos en edad escolar en el nivel primario?

Si tengo dos nifios una nifia en sexto grado y un nifio que pasa a segundo grado

.Y como esta el rendimiento de sus hijos en el colegio actualmente?

La verdad Sefiorita le voy a ser sincera este afilo que han regresado a clases presenciales a sido
un poco bajo su rendimiento que regresan de pandemia y como que no han entendido la
clase,

JEn qué cursos han tenido mayor dificultad sus hijos?

En lo que es matematica y comunicacion todo lo que es razonamiento y en comunicacion
plan lector siento que les falta ahi bastante y

,Considera que sus hijos necesitan algun reforzamiento en estos cursos dificiles?

La verdad, Si sefiorita.

. Como ha hecho en este afio frente a este problema?

Bueno, algunas veces en el poco tiempo que tengo yo me siento a ayudarles, ensefiarles,

Aunque a veces no es mucho el tiempo que tenemos para ensefiarles por el trabajo



89

.Y usted estaria dispuesta a pagar, si tuviera alguna propuesta de clases, virtuales o
presenciales de reforzamiento?

Si, De darse la oportunidad que hubiera profesores capacitados y que les ensefien de acuerdo
con el curriculo actual de primaria, porque varia todos los afios, ya sea virtual o presencial, yo
si estaria de acuerdo.

Y cuanto estaria dispuesta a pagar por hora en caso de darse esa posibilidad de tener
profesores que estén calificados para esta materia?

Hasta unos 30 soles.

JDigame cual considera que seria lo mas comodo para usted que las clases sean en su
casa o trasladarlo a su hijo a la casa del maestro, en caso de ser presenciales?

Yo prefiero que sea en mi casa seforita, por tantos casos que se dan ahorita por seguridad de
los nifios también no conocemos otras personas entonces por seguridad de ellos. Yo prefiero
que sea en mi casa.

Entiendo, ;En caso de clases virtuales con docentes que estén preparados de acuerdo de
al curriculo del colegio? ;Estaria de acuerdo en recibir de manera virtual?

Si, yo creo que si seria bueno también si estan preparados, porque van a saber llegar al
alumno, le van a entender a través de tus cursos virtuales.

Estas serian todas las consultas Le agradezco muchisimo.

Ya sefiorita, muchas gracias también.

ENTREVISTA 3

= Nombre del entrevistado: Milagros Seijas Chiroque
= Edad: 36 afios
=  Profesion: Licenciada en Administracion

= Trabaja en Interbank
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» Madre casada

» Profesion del conyuge: Ing. Sistemas
» Edad del conyuge: 39 afios

» Trabajo del conyuge: Independiente
» Madre casada

* 1 hijo, de 11 afios

= Colegio: Nacional

* Nivel socioeconémico: C

* Domicilio: Urb. Miraflores Country Club Calle C Mz 19

Hola buenas tardes, Soy William Lozano estudiante de la maestria MBA Piura 24 y requiero
hacer unas entrevistas para un proyecto de estudio. Hoy vamos a entrevistar a la sefiora
Milagros Seijas y le vamos a hacer algunas preguntas ;Sra. Milagros usted tiene hijos en etapa

escolar?

Sra. Milagros: Si tengo un hijo en etapa escolar

Entrevistador: ;qué grado esta é1?

Sra. Milagros: Quinto grado de primaria

Entrevistador: Muy bien ;como le va en su colegio?

Sra. Milagros: Le va muy bien solo que en el curso de literatura esta dificil.

Entrevistador: ;Y qué ha hecho para mejorar ese rendimiento en literatura?

Sra. Milagros: He buscado un profesor para que en los horarios que no se va a la escuela

pueda practicar

Entrevistador: ;Y cudntas horas practicas como ve el servicio con el profesor?
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Sra. Milagros: Es una hora y son dos veces por semana

Entrevistador: ;Y cémo le va en las clases?

Sra. Milagros: Le va muy bien, ha mejorado y ahora le encanta mas leer.

Entrevistador: Muy bien Sra. Milagros y una consulta ;las clases son virtual o presencial?

Sra. Milagros: Es una presencial y una virtual

Entrevistador: ;Y cuanto es el costo?

Sra. Milagros: El costo es de 400 soles mensuales, doce sesiones a la semana.

Entrevistador: Muy bien Sra. Milagros y para cerrar la entrevista ;Como ve esto de llevar

cursos de reforzamiento para los estudiantes?

Sra. Milagros: Es muy bueno porque ayuda a los alumnos a mejorar en su rendimiento

académico.

Entrevistador: Muy muchas gracias Sra. Milagros.

ENTREVISTA 4

* Nombre del entrevistado: Rosa Melendez Atoche

= Edad: 50 afios

»  Profesion: Técnico en Administracion

= Labora como independiente (tienda de abarrotes propio)
= La pareja le ayuda en su negocio.

* 1 hijo de 13 afios

= Colegio Nacional.

* Nivel socioecondémico: C

= Distrito de Castilla, provincia de Piura.
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=  Domicilio; AAHH La Primavera.

Buenas tardes, sefiora Rosa Meléndez, Mi nombre es Rogelio Quispe soy estudiante de la
maestria de centro, estoy elaborando un proyecto de tesis y requiero hacer unas entrevistas
veo que usted tiene el perfil de un posible usuario para mi proyecto por lo que le pediria que
me apoye respondiendo unas breves preguntas. Okay.

Rosa Meléndez: Esta bien, buenos dias.

Bien, digame, Usted esta casada, ;verdad? ;Tiene hijos en edad escolar desde sexto grado
primaria?

Rosa Meléndez: Si, bien,

(Como le va a su hijo en el colegio?

Rosa Meléndez: El ltimo afio ha sido complicado para él, Porque ha salido un poco
bajo a lo normal en sus clases, en especial en matematicas. Probablemente mal porque
para el tema de la pandemia que los chicos han tenido problemas para aprender
virtualmente no se concentraban normalmente todo lo hacian copiando Entonces eso,
eso de alguna manera genera un impedimento para un buen aprendizaje de los chicos.
Digame, ;considera usted que su hijo requiere un reforzamiento en los cursos los en los
cursos que le han sido dificiles?

Rosa Meléndez: Si claro, en especial en las que sale bajo.

(Cuadles son los cursos que sale bajo?

Rosa Meléndez: Ahorita es el de matematica y el inglés.

LY como ha hecho para solucionar ese problema?

Rosa Meléndez: He tratado de buscar en profesores particulares que puedan asumir esa

responsabilidad ensefiarle mejor.
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TRANSCRIPCION DE ENTREVISTA A PADRES DE FAMILIAS - AUDIO N° 05

Nombre persona entrevistada: Luz Angelica Castafieda Mendoza

Edad: 51

Profesion: Técnico en computacion e informatica

Labora: Por contrato en MINSA

Dependiente o independiente: independiente

Cuantos nifios: 1 de 11 afios

Colegio particular o nacional: particular

Distrito: Guadalupe

Centro civico

Muy buenas tardes, sefiora Luz Angelica, mi nombre es Ivan Zurita, soy estudiante de la
maestria de Centrum, estoy elaborando un proyecto de tesis referido al tema educativo en el

nivel primario, por lo que requiero efectuar unas preguntas.

Esta de acuerdo,

Si estoy de acuerdo.

(Tiene hijos en edad escolar en el nivel primario?

Si tengo, uno

(Como es el rendimiento de sus hijos en el centro educativo?

Es regular, tiene problemas en algunos cursos.
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(Qué cursos considera que son los cursos problematicos o cuales son mas dificultosos para

sus hijos?

Mayormente es en nimeros, matematicas.

(Considera que su hijo necesita reforzamiento en aquellos cursos que le son dificiles?

Si claro,

(Por qué cree que necesita reforzamiento?

Debido a que el ha cursado en tiempo de pandemia y las clases han sido virtuales y no es nada

igual las clases virtuales con las presenciales, por esos motivos tiene un poco de retraso.

(Digame y cémo ha hecho, como esta haciendo usted para solucionar este problema con su
hijo?
En varias oportunidades he tenido que contratar a un profesor particular, tener que enviarlo a

¢l, para que valla a la casa del profesor a que le den clases particulares

(Le gusto el servicio que recibid?

No mucho, porque su rendimiento no ha sido como lo que yo he querdio

(Lo que pagaba cree que era lo justo, estuvo conforme con el servicio que recibid?

Yo creo que no, el pago no ha recompensado la ensefianza que se esperaba

(Me podria decir cuanto fue el monto que pagaba al docente donde llevo sus nifios?

Si mas no recuerdo creo que fue algo de 25 soles la hora.

(El servicio recibido fue para elaborar tareas en casa o para prepararlos para exdmenes o en

ambos casos?



Bueno a veces para examenes y a veces para algunas tareas que no comprendia y tenia que

pagar para que le ensefien.

(El docente iba a su casa o usted los trasladaba a la casa del docente?

Tenia que mi hijo ir a la casa del profesor.

(Qué seria méas comodo para usted que su hijo reciba las clases en su casa o tener que

trasladarlos?

Claro para mas tranquilidad de uno, mas ahora con las cosas que se ven eso nos preocupa

mandarlo a la casa del profesor.

(Esta de acuerdo con el reforzamiento virtual, con docentes preparados, digitalmente y

capacitados con estrategias de aprendizaje virtuales?

Si estan preparados los profesores porque no, creo yo que la ensefianza seria mucho mejor.

(Considera usted que el aprendizaje virtual soluciona el problema de traslado y por ende

ahorro de tiempo para sus hijos?

Yo creo que si.

(Cuanto estaria dispuesto usted a pagar por cada hora de ensefianza?

Yo creo que entre 10 y 15 soles.

Bueno sefiora Luz Angelica Muchas gracias por tu tiempo.
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TRANSCRIPCION DE ENTREVISTA A PADRES DE FAMILIA N° 06

Persona entrevistada: Fabricio Albitres

Edad: 49

Profesion: Ingeniero
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Labora: Por contratos

Dependiente o independiente: independiente

Cuantos nifios: 1 nifio

Colegio particular o nacional: particular

Distrito: Chepén

Centro civico

Muy buenas tardes, sefior Fabricio, mi nombre es Ivan Zurita, soy estudiante de la maestria de
Centrum, estoy elaborando un proyecto de tesis referido al tema educativo en el nivel

primario, por lo que requiero efectuarle unas preguntas.

Esta de acuerdo,

Si de acuerdo.

(Tiene hijos en edad escolar en el nivel primario?

Si tengo uno

(Como es el rendimiento de sus hijos en el colegio?

Presenta problemas.

(Qué cursos considera que son los cursos problemas o méas dificultoso para sus hijos?

En lo que es ciencias, en matematicas, razonamiento matematico.

(Considera que sus hijos necesitan reforzamiento en aquellos cursos que le son dificiles?

Si claro,
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(Digame y cémo ha hecho, como esta haciendo usted para solucionar este problema con sus

hijos?

Tengo que recurrir a profesores particulares

(e gusto el servicio que recibido?

Tampoco porque no veo que haya un cambio significativo

(Lo que pagaba cree que era lo justo, estuvo conforme con el servicio que recibi6?

No creo que haya sido lo justo.

(Me podria decir cudnto fue el horario del docente A donde llevo sus nifios?

Empecé pagando 20 y ahora la tarifa subi6 a 30 soles.

(El servicio recibido fue para elaborar tareas en casa o para prepararlos para exdmenes o en

ambos casos?

Tanto como para tareas como para examenes porque no le entra la matematica.

(El docente iba a su casa o usted los trasladaba a la casa del docente?

Lo llevaba a la casa del docente.

(Qué seria mas coémodo para usted que su hijo reciba las clases en su casa o tener que

trasladarlos?

Mejor que sea en casa.

(Esta de acuerdo con el reforzamiento virtual, con docentes preparados, digitalmente y

capacitados con estrategias de aprendizaje virtuales?

Si.
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(Considera usted que el aprendizaje virtual soluciona el problema de traslado y por ende

ahorro de tiempo para sus hijos?

Si

(Cuanto estaria dispuesto usted a pagar por cada hora de ensefianza?

30 soles

Bueno sefora Patricia Muchas gracias por tu tiempo.

TRANSCRIPCION DE LA ENTREVISTA A PADRES DE FAMILIA N° 7

Sefiora Jhoany Ramirez

Hola buenas tardes, Soy William Lozano estudiante de la maestria MBA Piura 24 y estoy
realizando entrevistas por un proyecto de estudio. Hoy vamos a entrevistar a la sefiora Jhoany

Ramirez y le vamos a hacer algunas preguntas ;Sra. Jhoany usted tiene hijos en etapa escolar?

Entrevistada: Si tengo una hija en etapa escolar.

Entrevistador: ;Qué grado esta su hija?

Entrevistada: Sexto grado de primaria.

Entrevistador: Excelente y ;Como le va en los cursos? ; Tiene buenas calificaciones?

Entrevistada: Le va muy bien solo en el curso de matematicas veo que le cuesta mas.

Entrevistador: ;Y esta llevando clases particulares para reforzar el curso de matematicas?

Entrevistada: Si, he buscado un profesor particular para que vaya a clases dos veces a la

s€mana.

Entrevistador: ;Y cuantas horas tiene clases con el profesor?

Entrevistada: 05 horas a la semana.
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Entrevistador: ;Y cémo le va en las clases?

Entrevistada: Veo que ha mejorado sus notas, me parece que esta aprendiendo.

Entrevistador: Muy bien Sra. Jhoany y una consulta adicional ;cuéanto es el costo promedio de

las clases?

Entrevistada: El costo es de 70 soles por dia.

Entrevistador: Muchas gracias Sra. Jhoany por sus respuestas, para cerrar la entrevista, le
hago una pregunta final ;le gustaria que su hija lleve clases de reforzamiento de matematicas

de manera virtual en la comodidad de su hogar?

Entrevistada: Si por supuesto, de esa manera me ahorro el costo de los pasajes, y puedo tener

la seguridad que mi hija est4 en casa y aprendiendo.

Entrevistador: Gracias Sra. Jhoany por su colaboracion en la entrevista.

Entrevistada: Ya ok.

TRANSCRIPCION DE ENTREVISTA A PADRES DE FAMILIA N° 8

Sefior: Jorge Echevarria

Edad :45 anos

Profesion: Contador

Trabajo: Caja Sullana

Casado

Coényuge trabaja como dependiente

Buenas noches, Sefior Jorge Mi nombre es Carmen Rivera y yo soy estudiante de la maestria

de centro estoy elaborando un proyecto de tesis referido al tema educativo en el nivel nivel
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primario por lo que requiero realizar algunas entrevistas digame usted dispone de tiempo en

este momento para poder entrevistarlo.

Si por supuesto cuénteme

[ Senor Jorge usted tiene hijos en edad escolar en el nivel primario?

Bueno, yo tengo dos hijos uno si en el nivel primario de 11 afios y una hija mayor que esta en

la universidad.

(Como esta el rendimiento de sus hijos en el Gltimo afio?

La verdad considero que después de la pandemia ha sido un poco dificil el aprendizaje por

parte de mi hijo menor.

(En qué curso esta tenido mas dificultad de su hijo?

Basicamente en matematicas.

Ly considera que necesita algln tipo de reforzamiento en este curso?

Si el afio pasado hemos tenido Reforzar le no, y este afio Parece que va a ser igual.

(Y como hizo frente a este problema para lograr ese reforzamiento?

El afo pasado tuvimos en contratar profesores distintos profesores Ya que ellos no iban a la

casa y teniamos que dejarlos en sus en sus respectivos domicilios de los profesores.

Digame y usted. ;De contar con alguna plataforma que tenga profesores preparados
digitalmente que puedan reforzarlo en los puntos donde €l necesita mayor apoyo, estaria

dispuesto a tomar clases virtuales de reforzamiento?

Si seria una muy buena alternativa, Pero si me gustaria saber si es que, pues inicialmente hay

un periodo de prueba, no bueno para ver como se desarrollan o en la plataforma, mi hijo.
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(De darse esta posibilidad de tener profesores como Le repito muy calificados para apoyarlo

en esta materia, cuanto estaria dispuesto a pagar por hora para estas clases de reforzamiento?

Bueno Nosotros hemos estado pagando un aproximado de 20 soles por hora. Yo creo que es

una es el valor correcto.

De acuerdo Entonces usted tomaria clases virtuales considerando los que se adapten al nivel

que necesita su hijo de acuerdo Sefior Jorge Le agradezco muchisimo.
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A2. Transcripciones de las Entrevistas a Docentes

Entrevistador: Manuel Ivan Zurita Zapata

Entrevistado 1: Docente Ruth Veronica Castafieda

Muy buenos dias, Nos encontramos en esta mafiana como una docente A quién vamos a
entrevistar en base a lo propuesto en el curso de mia, que estamos llevando muy buenos dias

docente su nombre, por favor, Que edad tiene el jugador académico ustedes

docente nivel primaria secundaria, ciencias sociales, Brigitte, Cronica problemas fonéticos
dolor de columna estrés o algo parecido a los ingresos familiares cubren toda la necesidad.
Humedos idea de un segundo ingreso a tener un segundo trabajo buscar para poder asi
solventar nuestros gastos porque el sueldo que percibimos no alcanza, le quisiera un ingreso
dando clases virtuales tiene que afectaciones en herramientas digitales para no Pero mas
adelante Estoy interesada, tiene capacitaciones en estrategias pedagodgicas, cuanto horas de
capacitacion 1200 horas de la fecha de su ultima capacitacion perfecta si puedes gritar las
constancias certificado, ;verdad? Si este caso usted ir a una clase virtual de cual serian sus
honorarios por clase de 50 minutos 40 soles la hora en que horario se dice disponibilidad para
las clases virtuales alumnos tienen dos opciones como afiliado produccion anual o comision
promesa dictada que le gusta ser perfecto la sociedad de la comision por la dictada, qué

porcentaje le parece bien 90%para usted para usted y 10% la plataforma.

Entrevistador: Manuel Ivan Zurita Zapata

Entrevistado 2: Docente Jimmy César Leon Chang

Muy buenos dias Nos encontramos como docente de nivel secundario, vamos a hacer la
entrevista respectiva para curso de mia su nombre, por favor, Mi nombre es César Leon

chance, Qué edad tiene usted tiene hijos, cuantos hijos usted docente nivel primario
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secundario docente universitario de lengua y literatura de una dolencia producto experiencia
docente ejemplo laringitis Cronica problemas fonéticos de columna estrés depresion algo
fisicos no estrés sus ingresos familiares cubren todas las ciudades del hogar segundo ingreso.
Le gustaria ingresar clases virtuales si usted tiene Capacitacion en herramientas digitales
Como tipos caracteristicos de la de la tecnologia como el universo Yahoo! entre otras tiene
capacitacion estratégica estrategias pedagdgicas, Cuanto tiene capacitacion en 200 horas y su

ultima cancién En qué fecha fue perfecto.

Ya, te podia acreditar la capacitacion con constancia certificado claro menor ciudades, ;cual
seria su horario por cada clase virtual de 50 minutos? 20 a 25 soles y en qué horario estaria

disponible para esa clase tarde?

Para tener acceso a la plataforma virtual Por ende a la demanda de alumnos tiene dos
opciones como afiliado por comision anual o comision por clase dictada usted que le gustaria
como afiliado y cuanto estaria dispuesto a pagar por suscripcion anual por ciento de lo que se
cobra por cada clase perfecto. Muchas gracias hacer entrevista con el docente y Emilio muy

buenos dias.
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Figura A1

Formato Google de la encuesta a Padres de Familia con Hijos en Edad Escolar

Figura 27 Formato Google de la Encuesta a Padres de Familia con Hijos en Edad Escolar
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Figura A2

Formulario de Encuesta a Docentes de Primaria y Secundaria












Tabla A1

Base de Datos de la Encuesta a Docentes
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Usted es SEnqué gLe gustaria un £n caso desee dar clases éCudl sevrl’a su dng’ Rorcentaje de
N° Nombre de usuario Edad d.ocente', sector |ngrfeso virtuales, ¢Cudl es su honorario por comision, considera
¢D§ qué trabaja? adlaong\, dando disponibilidad horaria? hora de clase? aceptap\e por clase
nivel? clases virtuales? (S/.) dictada?
1 juancarlossantos33@hotmail.com 46a50 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) De 16a20 Mas de 25%
2 militzanovoal982@gmail.com 36a45 Primaria Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Mas de 20 Mas de 25%
3 david.arica3@gmail.com 46a50 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Mas de 20 Mas de 25%
4 ymer.b1970@gmail.com Més de 50 Secundaria  Estatal No Noche (06 pm - 09 pm) De16a20 Mas de 25%
5 mmvn2013@gmail.com 46 a 50 Primaria Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) De16a20 Entre 16 a 20%
6 ireneyarleque20@gmail.com Mas de 50 Secundaria  Estatal Si Tarde (02 pm - 06 pm) De16a20 Entre 202 25%
7 sticklozay90@gmail.com 46 a 50 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) De16a20 Entre 202 25%
8 sernaguemarquez1606@gmail.com 36a45 Secundaria  Estatal Si Tarde (02 pm - 06 pm) Mas de 20 Entre 202 25%
9 anitaunpiura@gmail.com 36a45 Secundaria  Estatal Si Tarde (02 pm - 06 pm) De 16a20 Entre 16 a 20%
10 yoannamercedesgarcia@gmail.com 46250 Primaria Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Mas de 20 Mas de 25%
11 desevi09@gmail.com 46250 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) De 16a20 Mas de 25%
12 miurca8@hotmail.com Més de 50 Primaria Sin trabajo Si Noche (06 pm - 09 pm) Més de 20 Entre 20a 25%
13 joel_elespuru@hotmail.com 25a35 Primaria Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) De 16 a 20 Entre 20 a 25%
14 cinthyaflores2210@gmail.com 36a45 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Mas de 20 Mas de 25%
15 geovannagarcianino21@gmail.com 46a50 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Mas de 20 Entre 202 25%
16  lumendinadina@gmail.com 25a35 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Més de 20 Mas de 25%
17  angelesyesther@hotmail.com 46a 50 Secundaria  Particular Si Noche (06 pm - 09 pm) Mas de 20 Mas de 25%
18 genesisgerd_79@hotmail.com 36a45 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Mas de 20 Mas de 25%
19 hecmanila@hotmail.com Més de 50 Primaria Estatal Si Mafiana (8:00 am a 2pm) Més de 20 Entre 20 a 25%
20 vicari2712@gmail.com 36a45 Primaria Estatal Si Mafiana (8:00 am a 2pm) Més de 20 Entre 20 a 25%
21  angel011292@gmail.com 25a35 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Mas de 20 Entre 16 a 20%
22 gilbertogarciajimenez@232hotmail.com 46 a 50 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Mas de 20 Mas de 25%
23 alerose74@hotmail.com 46 a 50 Primaria Estatal Si Tarde (02 pm - 06 pm) Més de 20 Mas de 25%
24 caricastillomauricio@gmail.com 36a45 Primaria Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Mas de 20 Mas de 25%
25 rulitosgarpe@gmail.com 36a45 Primaria Estatal Si Mafiana (8:00 am a 2pm) Mas de 20 Entre 16 a 20%
26 d.pachecobazan@outlook.com 25a35 Primaria Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Més de 20 Entre 20 a 25%
27  janninopi@gmail.com 36a45 Primaria Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Mas de 20 Mas de 25%
28 josefina.25500@gmail.com 25a35 Secundaria  Particular Si Noche (06 pm - 09 pm) Més de 20 Entre 16 a 20%
29  mzuritaz-ef@hotmail.com 46 a 50 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Més de 20 Entre 20 a 25%
30 walterfloresO5@hotmail.com Més de 50 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Més de 20 Mas de 25%
31 rofreporval968@gmail.com Més de 50 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Més de 20 Entre 16 a 20%
32 krmenfc518@gmail.com 36a45 Primaria Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Més de 20 Mas de 25%
33  freddyugel2013p@hitmail.com 46 a 50 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Més de 20 Entre 16 a 20%
34 carmenspll@hotmail.com 46 a 50 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Més de 20 Entre 20 a 25%
35 jesita027@gmail.com 36a45 Primaria Estatal Si Tarde (02 pm - 06 pm) De 10a 15 Entre 20 a 25%
36 profespiuratic@gmail.com 46 a 50 Primaria Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) De 10a 15 Mas de 25%
37 veloreal@hotmail.com 36a45 Primaria Estatal Si Mafiana (8:00 am a 2pm) Més de 20 Entre 20 a 25%
38 danty8160@gmail.com Més de 50 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Més de 20 Entre 20 a 25%
39  angel011292@gmail.com 25a35 Secundaria  Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Més de 20 Entre 16 a 20%
40 62563584@innovaschools.edu.pe 31a40 Secundaria  Particular Si Mafiana (8:00 am a 2pm) De 10a 15 Entre 10a 15%
41  juancarlossantos332017@gmail.com 41a50 Secundaria  Particular Si Mafiana (8:00 am a 2pm) Més de 20 Entre 20 a 25%
42 licidamaterialgn@gmail.com 31a40 Primaria Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) Més de 20 Entre 202 25%
43 vyanisilval227@gmail.com Més de 50 Primaria Estatal Si Tarde (02 pm - 06 pm) Més de 20 Entre 10a 15%
44 elvycateriano68@gmail.com Més de 50 Primaria Estatal Si Noche (06 pm - 09 pm) De 16a 20 Entre 202 25%
45 angeleyesther@hotmail.com 41a50 Secundaria  Estatal Si Mafiana (8:00 am a 2pm) Més de 20 Entre 20 a 25%



46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59

60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
7
72
73
74
75
76
77
78
79

vicari2712@gmail.com
yllens2010@gmail.com
jesusleon7890@gmail.com
mchiroque2019@gmail.com
escobarrobledonorma@gmail.com
rosaseminarionamuche@hotmail.com
blanca2624@hotmail.com
profespiuratic@gmail.com
edwinl7_03@hotmail.com
aylynjazmin0301@outlook.com
luciarivas2116@gmail.com
rafaeltello0S@gmail.com
leydi.marlit1402 @gmail.com

walkmat@hotmail.com

maryam_2208@yahoo.es
eliza_19_25@hotmail.com
walterfloresO5S@hotmail.com
oscarjavierpoemape@gmail.com
helferadrianzencarrasco@gmail.com
ermido53@gm.com
mariaolivial20551@gmail.com
mocata2l_74@hotmail.com
homelycarrascocarrasco@gmail.com
cev20164@gmail.com
loredosanchezkeilaarely@gmail.com
jc_07_29_84@hotmail.com
purizacacornejoely@gmail.com
juliana.adanaque@gmail.com
demacayab@gmail.com
pepitayuliana@gmail.com
meincor_1@hitmail.com
nellycueva2004@gmail.com
karinaquispeeles@gmail.com

matkey202 @gmail.com

41a50
31a40
31a40
31a40
Mas de 50
31a40
Mas de 50
41a50
41a50
31a40
25a30
Mas de 50
31a40

Mas de 50

31a40
31a40
Més de 50
41a50
41a50
Mas de 50
Mas de 50
41a50
41a50
31a40
Mas de 50
31a40
41a50
41a50
31a40
Mas de 50
41a50
Mas de 50
25a30
31a40

Primaria
Primaria
Secundaria
Secundaria
Primaria
Primaria
Primaria
Primaria
Secundaria
Secundaria
Secundaria
Primaria
Secundaria

Secundaria

Primaria
Secundaria
Secundaria
Secundaria
Secundaria
Primaria
Secundaria
Secundaria
Primaria
Secundaria
Primaria
Secundaria
Primaria
Secundaria
Primaria
Primaria
Primaria
Primaria
Primaria

Primaria

Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Ambos
Estatal
Estatal

Estatal

Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Particular
Particular
Estatal
Estatal
Estatal
Estatal
Sin trabajo

Particular

Si
Si
Si

Si

Si
Si
Si
Si
Si

Si

No

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

No

Si

No

Si

Si
Si
Si
Si
Si
No
Si
Si

Mafiana (8:00 am a 2pm)
Noche (06 pm - 09 pm)
Noche (06 pm - 09 pm)
Noche (06 pm - 09 pm)
Noche (06 pm - 09 pm)
Mafiana (8:00 am a 2pm)
Noche (06 pm - 09 pm)
Sébado (8am a 9:00pm)
Tarde (02 pm - 06 pm)
Mafiana (8:00 am a 2pm)
Noche (06 pm - 09 pm)
Tarde (02 pm - 06 pm)
Mafiana (8:00 am a 2pm)

Séabado (8am a 9:00pm)

Mafiana (8:00 am a 2 pm)
Mafiana (8:00 am a 2pm)
Mafiana (8:00 am a 2pm)
Mafiana (8:00 am a 2pm)
Séabado (8am a 9:00pm)
Tarde (02 pm - 06 pm)
Mafiana (8:00 am a 2pm)
Tarde (02 pm - 06 pm)
Noche (06 pm - 09 pm)
Sédbado (8am a 9:00pm)
Séabado (8am a 9:00pm)
Mafiana (8:00 am a 2pm)
Mafiana (8:00 am a 2pm)
Séabado (8am a 9:00pm)
Mafiana (8:00 am a 2pm)
Noche (06 pm - 09 pm)
Todos

Sédbado (8am a 9:00pm)
Séabado (8am a 9:00pm)
Tarde (02 pm - 06 pm)

Mas de 20
De 16a20
De 16a20
De 16a20
Mas de 20
De10a 15
De 16a20
Mas de 20
Mas de 20
De 16a20
De 16a20
De16a20
De16a20

Mas de 20

Mas de 20
De10a 15
Mas de 20
De 16a20
Mas de 20
Mas de 20
Mas de 20
Mas de 20
Mas de 20
De 16 a 20
De 16 a 20
Mas de 20
De 10a 15
Mas de 20
De 16 a 20
Mas de 20
Mas de 20
Mas de 20
De 16 a 20
De 10a 15

Entre 16 a 20%
Entre 10a 15%
Entre 10a 15%
Entre 16 a 20%
Entre 16 a 20%
Entre 16 a 20%
Entre 202 25%
Entre 202 25%
Entre 16 a 20%
Entre 202 25%
Entre 16 a 20%
Entre 16 a 20%
Entre 16 a 20%

Entre 16 a 20%

Entre 202 25%
Entre 10a 15%
Entre 10a 15%
Entre 10a 15%
Entre 16 a 20%
Entre 202 25%
Entre 202 25%
Entre 202 25%
Entre 202 25%
Entre 16 a 20%
Entre 10a 15%
Entre 16 a 20%
Entre 16 a 20%
Entre 10a 15%
Entre 16 a 20%
Entre 16 a 20%
Entre 202 25%
Entre 202 25%
Entre 16 a 20%

Entre 16 a 20%
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Base de Datos de la Encuesta a Padres de Familia
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¢Cuanto
Grado Ud. prefiere ¢Cuanto estaria ¢Cuanto estaria estaria
clases dispuesto a pagar  dispuesto a pagar dispuesto a
° Nombre usuario que presencialeso  por una por una clase pagar por las
curr]s"a U virtuales para su suscripcidon anual a online RA y/o RV gafas
o hijo nuestra aula con profesor realidad
virtual? S/. experto? S/. virtual? S/.
Las dos
1 carim090980@gmail.com 2° modalidades 61a70 41a50 30a35
Las dos
4 roquri@gmail.com 2° modalidades 51a60 41a50 30a35
Las dos
5 cd.perezjimenez@gmail.com Otros modalidades 61a70 41a50 41a50
6 alex.madridl1lp@gmail.com 5 ° Clase presencial. 51 a60 41a50 30a35
7 snayr030408@gmail.com Otros Clase presencial. 51 a60 41a50 30a35
8 lourset.14@gmail.com Otros Clase presencial. N.a. N.a. N.a.
xisaavedracordova@hotmail.co
9 m 6° Clases virtuales  N.a. N.a. N.a.
10 gncruz31@hotmail.com Otros Clase presencial. N.a. N.a. N.a.
11 c.velayarce@outlook.com Otros Clase presencial. 51 a60 41a50 30a35
edyjesusvalvervalver@gmail.co
12 m Otros Clase presencial. 51a60 41a50 30a35
13 marlonbar04@hotmail.com 5° Clase presencial. 51a60 41a50 30a35
14 jherly.bs@gmail.com 1° Clase presencial. 51 a60 41a50 41a50
Las dos
15 erick_Elmer@hotmail.com Otros modalidades 51a60 Mas 60 36a40
16 espinoza.ldy@gmail.com Otros Clase presencial. 51 a 60 41a50 36a40
Las dos
17 1f769195@gmail.com 5° modalidades 61a70 41a50 30a35
Las dos
18 william07_2@hotmail.com Otros modalidades Mds 70 Mas 60 36a40
ivan zurita zapata@hotmail.co
19 m Otros Clases virtuales 61a70 41a50 30a35
kennymendozagarcia@gmail.co
20 m Otros Clase presencial. 61a70 41a50 30a35
Las dos
21 karemlgado20@gmail.com Otros modalidades 51a60 41a50 30a35
Las dos
22 rkyovera@pucp.pe Otros modalidades 61a70 N.a. 41a50
borisnonajulcaayala@gmail.co
23 m 5° Clase presencial. 51 a60 41a50 30a35
Las dos
24 cvillasecach@gmail.com 1° modalidades 61a70 41a50 36a40
Las dos
25 anjilojimenez@gmail.com Otros modalidades 61a70 Mas 60 30a35
26 efabianbm@gmail.com 5° Clase presencial. 51 a60 41a50 30a35
Las dos
27 alexanrseminario@hotmail.com Otros modalidades 51a60 41a50 30a35
28 vyovanycruz2578@hotmail.com  Otros Clase presencial. Mas 70 Mas 60 41a50
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Figura A3

Analisis de Datos de la Encuesta a Docentes

¢Le gustaria un ingreso adicional,
dando clases virtuales?

10%

u Sj
No
Cudl seria su honorario por hora de clase?
(S/.)
7;...
= Mas de 20
. 0,

22; 28% = De 16 a 20
50; 63% = De10a15

¢Qué porcentaje de comisién, considera
aceptable por clase dictada?

9;11%
m Entre 202 25%
28;35% = Entre 16 a 20%
= Mds de 25%

17; 22% (
V Entre 10 a 15%

25;32%
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Figura A4

Analisis de Datos de la Encuesta de Padres de Familia

51 a 60 soles representa la mayoria
de "éCudnto estaria dispuesto a pagar
por una suscripcion anual a nuestra
aula virtual? S/.".

5; 3%
12; 8% gt = 51260
34; 22% =61a70
= N.a.
106; 67% e 70

"éCudnto estaria dispuesto a pagar por
una clase online RA y/o RV con profesor
experto? S/.".

8;...
13; 8% - m41a50
15: 10% ' = 35340
=51a60
87;55%
34;22% N.a.

= Mas 60

"¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por las
gafas realidad virtual? S/.":30a35y36a
40 soles aparecen mas a menudo.

36240 |
30235 [——

41a50
N.a.
Mas 50

las gafas realidad virtual? S/.

No

¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por



Figura AS

Analisis de Datos encuesta Padres de Familia

éPensaste alguna vez, que a tu hijo no le gusta
matematica porque le resulta aburrido? y si le
ofrecemos clases de matematica divertida
utilizando tecnologia de avanzada como realidad
virtual (VR) o realidad aumentada (RA), équé te
parece? mira el video s

3%

|

= Me parece bien

= No me parece bien

97%
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Tabla A3

Caracteristicas de los Padres de Familia

Descripcion Detalle Promedio
Edad anos 42
Género Hombres 54%
Mujeres 46%
Estado Civil Soltero 20%
Casado 56%
Otro 24%
Ingresos familiares Soles
NSE D 2000-3000 25%
NSE C 3001-7000 40%
NSE B Mas 7000 35%
Disposicion pago:
Suscripcion ~ USD. 15
Clase online USD. 10
Accesorio RV~ USD. 15
Opinion de website
a. Es funcional 29%
b. Es estética 16%
c. Me gusto 23%
Todas atb+c 31%

Tabla A4

Caracteristicas demogrdficas de los Docentes

Descripcion Detalle Hombres Mujeres Promedio
Edad afos 43 41 42
Género gL 39%  61%
Estado Civil Casado 24% 37% 61%
Soltero 15% 24% 39%
Ingresos
familiares Soles 3,128 2,761 2,945
Especialidad Primaria 16% 24% 39%
Secundaria 34% 26% 61%
(Quieren ingreso  Si 16 22 90%
extra? No 1 3 10%
Honorarios-clase S/hora 22 20 21
Comision (%) 20% 20% 20%
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Apéndice B. Piloto de Prueba de la Propuesta Didactica de Yatigamer
El piloto de la clase modelo se realizo con cuatro estudiantes en la ciudad de Piura.
Previamente, se solicitd a los estudiantes descargar el aplicativo Edapp, Nearpod y Geogebra en
su movil a través de la tienda Play Store para entorno android o de App Store para plataforma
IOS; igualmente dichos programas también operan en entorno windows en /apto o pc accediento

a los siguientes enlaces: www.edapp.com, www.nearpod.com y www.geogebra.com

En la clase piloto se realizo la sesion 8: poliedros, del curso de geometria. Para el ingreso

al app Edapp se puede ingresar con el correo de prueba roqu@hotmail.com, y su respectiva

contrasefia: Xv%V!nmP y haciendo clic a los enlaces de la figura siguiente:

Clase Clase
Asicrona Sincrona
( ~ -
Edapp Sala Zoom
| Clase 8 ] Practica
Poliedros Poliedros
\ ) L
( N - N
|| Nearpod A\
Gamificacion Geogebra AR
. ) L )
Nearpod

Clase grabada
Geogebra AR



http://www.edapp.com/
http://www.nearpod.com/
http://www.geogebra.com/
mailto:roqu@hotmail.com
http://www.edapp.com/
https://app.nearpod.com/?pin=p7gv9
https://app.nearpod.com/?pin=B49MI
https://us04web.zoom.us/j/7018308605?pwd=5m4mEabqAUwSnjcxiQa5YuAEXCKfem.1
http://www.geogebra.com/
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Figura B1

Modelo Sesion 8: Practica en Linea en Edapp












131

Figura B2

Propuesta didactica

Propuesta didactica Prismas 5.2. Determina elementos basicos de
- . ) Clasificacion de prismas.
Tematica: Sesicn & Poliedros prismas
Competencias: Area ywolumen de | & Comprendery eplicar las 5.1, Caloula areas y wvolumenes de
»  Desarrollarén actitudes para razonar matsmaticamente. prismas fé"""y'!i parz el cilculo de dreas | prismas.
. Lus_alumn::us dE.ar.raII_ar.u la :uﬁ?s'ldad, la perlsweranc'la W Ia{ actitud critica o y walimenes de prismas. 52 "eacons demee, Temy
#  S2integra en los gjercicios de c2lculo de Ia_s areasy Iu$ m!lfrnenels de las piram idesy |:|e las voliimenes de prismas para resohver
CUErpos compuestos, benlendc-c!ue recurrir a la visualizacion y busqueds de informacion problernas,
haciendo uso de medios informaticos.
#  Los alumnos reconecerdn la geometria como parte integrante de la expresidn artistica de Piramideas 7. identificar y distinguir 7.1. Detarmina los elementos
la humnanidad Clasificacién de pirémides. bdsicos, clzsifica, dibuja y realiza el
. pirgmides desarrallo plane de piramidas.
Objetivos: Troncos de
L . i . i NP E. Reconocer troncas de E.1. Dibujay averigua elementos
»  Reconocer los elementos basicos de la grometria en el espacio v las posiciones relatives piramide pirdmidss. bisicos en trocos de pirimids.
entre rectas y planos.
= |dentificar polisdros v sus planos de simetriz. fArea ywolumen de | 2. Comprender coma ha de ©.1. Caloula areas y wolumenes de
»  clasificar y calcular dreas y voldmenes de prismas y de pirdmides. pirdmidas realizarse el cilculo de drezsy pirémides v los aplica pars hallar
»  Reglizar una tarza de trabajo cooperativo utilizando kos poliedras. Areayvolumende | volimenes g2 piramides. elementos basicos.
los troncos de -
Artividades: pirimide 1o Eumprend'ermmu I’Ja de 1.01 Determing elementos, ?reasv
realizarse el célculo de areas y volumenes de troncos de pirdmides.
Aufa lmvertida volimenes de troncos de
#  Clasz asincrona, revisidn dz contenidos en plataforma digital Edapp, desarrollar tareas pirsmidss
v us de gamificacidn para el repaso de conceptos.
» Clasz sincronz, elaboracion de pofiedros en RA v BY en Geogebra, revision de tarsas v
resolucidn de dudas. Materiales:
Contenidos: #  Plataforma digital LMS 1A Edzpp
Elementos de la 1 identificar los elementos 11 Reconoos rectas, plancs, puntos : ::r: r:;_!:::;;:::md
geometria del bsicos de la geometriz del  aristas en 2l espacio.
Eespacio Espacio. Evaluacion: Boost Brain, cuestionarios y practica online en Edapp

Posiciones relativas . — - — — -
2. Determinzar la posicion reletive | 2.1, Identifica |a posicion relative

entre rectas y planos entre dos rectas, dos planos y una
rects y un plano

Poliedros 3. Describir, clasificar y desarrollar | 3.1, Reconocs slementos basioos de
Flanos de simetria poliedros. poliedros, los relaciona y dasifica.

4. ldentificar planos de simetria 4.1, Describe y dibuja plancs de
en poliedros simeatriz en poliedros.

5. ldentificar y distinguir prismas | 5.1. Reconoos, clasifica, dibuja y
realiza el desarrallo plano de prismas.




Figura C1

Apéndice C. Validacion de Hipotesis

Matriz de hipotesis del Modelo de Negocio

Reduccion del riesgo

0

No hay evidencia

Hay evidencia de un experimento

5

10

132

Hay evidencia de varios experimen

Deseabilidad
Segmentos del cliente
Relacion con los clientes
Canales

Propuesta de valor

Factibilidad
Actividades clave
Recursos clave
Socios clave

Viabilidad
Fuentes de ingresos
Estructura de costos

no es clara

[
[
[
[

—_———

]
]
]
]

algo clara
[X]
[X1]
[X1]
[X1]

X1
[X]
[X]
X1

[X1]
[X]

poca evidencia
[X]
[X]
[X]
[X]

————

alguna evidencia

—_———

—_———

]
]
]
]

SR —Y

solida evidencia

—_———

—_———

]
]
]
]

Nota. Antes de la validacion.
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Tabla C1

Hipotesis Propuestas para Validar la Deseabilidad del Negocio

Bloque del negocio Hipotesis

Propuesta de valor ~ Hipdtesis 1. Nuestros clientes los docentes de primaria y secundaria del curso
de matematicas, se interesan en afiliarse a Yatigamer, nuestra propuesta de
valor para ellos es atractiva, es decir demanda de estudiantes y capacitacion
constante en tecnologia de vanguardia.

Hipotesis 2. Al navegar en nuestra pagina web, afirman encontrarla sencilla,
atractiva y funcional.

Hipotesis 3. Nuestros clientes los padres de familia de escolares de 5°, 6° de
primaria y 1°, 2° de secundaria, muestran interés en nuestra propuesta
didactica innovadora, en la que lo mas interesante es el uso de tecnologias de
vanguardia.

Hipotesis 4. Al navegar en nuestra pagina web, afirman encontrarla sencilla,
atractiva y funcional.

Hipotesis 5. Los estudiantes prueban el aplicativo LMS de Yatigamer, y
realizan una sesion, al finalizar comentan que su experiencia fue interesante.

Hipotesis 6. El rendimiento de los estudiantes se obtiene gracias a la
herramienta del aplicativo que permite obtener las estadisticas el usuario, y
monitorear no solo su rendimiento sino su compromiso con el cumplimento
de las sesiones y de los feedbacks.

Segmento de mercado Hipotesis 7. Los padres de familia, en promedio estan dispuestos a pagar por
una suscripcion anual alrededor de 60 soles, que le da acceso al aula virtual y
a las clases asincronicas y al material didactico de manera ilimitada por un
afio.

Hipotesis 8. Los padres de familia estan dispuestos a pagar por una clase en
linea con experto en RA y RV, alrededor de 40 soles

Hipotesis 9. Los padres de familia estan dispuestos a pagar por el accesorio de
RV alrededor de 40 soles.

Actividades clave  Hiptesis 10. El plan de marketing digital tendra una eficiencia suficiente
para permitir la continuidad del servicio durante el ciclo de vida del cliente.

Hipotesis 11. El desempefio operativo de la plataforma es eficiente y eficaz
para permitir que las reservas de las sesiones y pagos en linea se realicen con
tiempos de espera razonables para el cliente.

Fuentes de ingresos  fipgtesis 12. La rentabilidad del negocio cumple con las expectativas de los
S0Cios y se espera un retorno al quinto afio.




Figura C2

Tarjeta de Prueba 1, Hipotesis de la Propuesta de Valor
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Figura C3

Tarjeta de Prueba 2, Hipotesis de la Propuesta de Valor

Mj\m“ primaria y secundaria al nayeaar en nuestra
Ragina web, afirman encentraria seneilla, atractiva,y

8! % de docentes que dijeron estar interesados
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Figura C4 Figura C5

Tarjeta de Prueba 3, Hipotesis de la Propuesta de Valor Tarjeta de Prueba 4, Hipotesis de la Propuesta de Valor

los docentes de primaria y secundarja tienen intereés en, los, padres de familia manifiestan su interés en nuestra
s sigtonal 2 trandola |

&l % de docentes que dijeren estar interesados,
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Figura Cé Figura C7

Tarjeta de Prueba 5, Hipotesis de la Propuesta de Valor Tarjeta de Prueba 6, Hipotesis del Segmento de Cliente

los estudiantes ingresan al aula virtual de Yatigamer v
realizan una sesién asinersnica de geometria

El tiempo en que desarrella 1a sesion, los,
suestionarios, el repaso con gamificacion v % De padres de familia que afirman estar.
yna sesign con RA dispueste a pagar en premedio 40 soles

Gome minime ¢l 60% dehe estar dispueste a
pagar en promedie 40 soles por una glase,




Figura C8

Tarjeta de Prueba 7, Hipotesis del Segmento del Cliente

% De padres de familia que afirman estar
dispueste a pagar en premedio 60 soles
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Figura C9

Tarjeta de Prueba 8, Hipotesis del Segmento de Cliente

los padres de familia estan dispuestos a padar en promedio
40 soles por la compra de la gafas de realidad virtual.

% De padres de familia que afirman estar.
dispueste a pagar en premedio 40 soles

Géme minime ¢l 60% dehe estar’dispuesto a
pagar en premeadio 60 soles por la compra, de
las gafas, de realidad virtual.




Figura C10

Tarjeta de Prueba 9, Hipotesis de la Actividad Clave

Tarjeta de prueba (Strategyzer)

-
Respansable, Grupo 2
Paso 1: Hipdtesis (riesgo 00 [)

Paso 2: Prueba (contisbiidad de tosdates 1 0 [
Para verificarle, nesetres.

Paso 31 MEtrica (riempo requsriga 0 0 [)

Ademas, mediremos VTVC/CAC ratio que mide la eficiencia
del plan de mercadeo.
+}+Paso 4: Criterio
Estamos bien si, VTVCI/CAC > 3
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Figura C11

Tarjeta de Prueba 10, Hipotesis de la Actividad Clave

Tarjeta de prueba (Strategyzer)

Bstividas, Valigasidnn de 1a factibilidad del negorio.a traygs de 1a simulasisn de
para la efigi i la na de
Respansable, Grupo 2
Paso 1: Hipotesis (riesgo 00 [)

Paso 2: Prygha (cenfispitides @o 1eadetas U 0 [)
Para verificarlo, nesetres.

Paso 3: MEtriga (riempo requeride 0 0 [)

Ademas, mediremes VTVC/CAC > 3.
- Paso 4 Criterio
Estamos bien si, El % de simulaciones cuyo VTIVC/CAC >3 es

mayor a 70%



Figura C12

Tarjeta de Prueba 9, Hipotesis de la Actividad Clave

Tarjeta de prueha (Strategyzer)

Astividad, Validasifnn, de la efisiensia de la Plataforma digital és del

de para ¥ pagar una slase online,

Respensable, Grupo 2

Paso 1: HIpGtesis (riesgo 00 )

Paso 2: Prueba (gerfizkiided e

Para verificario, nesetros.

El desempefio operative de la plataforma es eficiente v
eficaz para penmitiz que las reservas de las sesiones y
pages en linea se realicen con tiempos de espera
razonahles para el cliente.

tengatan 0 0 O

Usaremes la simulacidn de
Montecarlo para hallar, tiempes, de
[e580¢a ¥ pages online de jos,
clientes, asumisnds una cola y tres.
seryidores, para un seryicio que se

ofrece en tiempo real.

Paso 3: MEtriea (Tiemee reauszids. 0 0 )

Ademas, mediremos

Paso 4: Criterio

Tiempo de gspera en cola

El tiempo de espera para reservar una glase
pagaria gn linga es mengra 0.5 hora.
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Figura C13

Tarjeta de Prueba 10, Hipotesis de las Fuentes de Ingresos

Gregmeos que lograremes Ia rentabilidad en un herizente de
5 giigs luego de iniciada gl emprendimignto.

mmdﬂ VAN y
TIR dentre de un horizonte de 5

afios.

El VAN en un horizonte de 5 afigs es igual o
mayor a $1,246,902.
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Figura C14

Experimento de Usabilidad de la Pagina Web de Yatigamer

Videos del experimento:

https.://drive.google.com/drive/folders/l hiMdM3E658DZIWOWKrKIYOFmDHweGDGc?usp=sharing



https://drive.google.com/drive/folders/1hjMdM3E658DZIWQWKrKlYOFmDHwgGDGc?usp=sharing

Tabla C2

141

Resumen de Pruebas de Usabilidad para el Registro y Pago de Clases de Reforzamiento a través

del Prototipo de la Pagina Web de Yatigamer

Nombres Duracion (minutos) Dispositivo Experiencia
Gladys Sarango 2'10 Laptop LENOVO E-14 Cumple
Tania Chavez 2'30 Laptop LENOVO yoga Cumple
Leidi Espinoza 2'45 Celular ZTE Cumple
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Figura C15

Experimento de Usabilidad del Aplicativo LMS IA de Yatigamer

Videos del experimento:

https://drive.google.com/drive/folders/lhiMdM3E658DZIWQWKrKIYOFmDHwgGDGc?usp=sharing



https://drive.google.com/drive/folders/1hjMdM3E658DZIWQWKrKlYOFmDHwgGDGc?usp=sharing
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Figura C16

Estadisticas de Rendimiento de los Estudiantes que Realizaron la Clase Asincrona en el Aula

Virtual de Yatigamer (Aplicativo LMS Con Integracion IA)



Tabla C3

Cdlculo del Costo de Adquisicion del Cliente

1 2 3
Clientes esperados/mes 150 300 400
Gastos de Mkt digital 45000 45000 55000
CAC 300 150 137.5
Calculo del VTVC

1 2 3
Precio de ticket 21.25 21.25 21.25
Frecuencia de ventas/mes 128 170 213

Periodo de retencion(meses) 1,275 1,700 2,125

CAC 300.00 150.00 137.50
VTVC 1,275 1,700 2,125
Eficiencia de Marketing 4.25 11.33 15.45

Sensibilizacion de Datos para los Cinco Escenarios del Plan de Marketing

Métrica/Escenario Pesimista Esperado Optimista
N° Clientes/mes 150 300 400
CAC 300 150 138
VCTC 1,275 1,700 2,125

Eficiencia del Plan Mkting - 11.33 15.45
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Tabla C4

Horario de Reservas Semanal para Clases Online de una Semana

Sesién  Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado
1 14:00 14:00 14:00 14:00 14:00 14:00
2 14:45 14:45 14:45 14:45 14:45 14:45
3 15:30 15:30 15:30 15:30 15:30 15:30
4 16:15 16:20 16:20 16:20 16:20 16:20
5 17:00 17:30 17:30 17:30 17:30 17:30
6 18:45 18:20 18:20 18:20 18:20 18:20
7 19:30 19:05 19:05 19:05 19:05 19:05
8 20:15 19:50 19:50 19:50 19:50 19:50
9 21:00 21:00 21:00 21:00 21:00 21:00
10 21:45 21:45 21:45 21:45 21:45 21:45
11 - - 08:00
12 - - 08:45
13 - - 09:30
14 - - 10:15
15 - - 11:00
16 - - 11:45
17 - - 12:30
18 - - 13:15

Nota. Reserva de clases en tiempo real

Se reserva clase el mismo dia y la recibe el mismo dia

Un padre de familia tiene la opcidn de reservar una clase online dentro de la programacidon de
un dia, siendo la oferta de 54 cupos el sabado con 3 canales.

Entre semana la oferta es de 120 cupos, considerando 3 canales.

Para reservar solo debe clicar en la pagina web de Yatigamer opcidn reservas el horario del dia
que elija y a continuacién procede al pago online.
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Tabla CS

Simulacion de Montecarlo para Hallar el Tiempo de Espera en Linea para Reservar una Clase Online

Tiempo

Total Tota de Tiempo Tiempo

N° Tiempo Tiempo Inic Inic Inic Esp Esp Esp Durac Durac Durac , l, espera Promed de ocio
Cupo entre de io io o era era era ion ion ion  Siste  Fin Fin Fin  Oci Ocio Ocio Ocio promedi l? enel promedi
s llegadas llegada S1 S2 S3 S1 S2 S3 S1 S2 S3 ma S1 S2 S3 ol 2 3 o sistema o x canal
3.74134 3.74134 3.7 40.0 43.7 3.7 3.74 3.741347
1 7182 7182 41 0 0 0 0 0 40 0 0 0 41 0 0 41 13 0 40.00 182
3.33241 7.07376 7.0 40.0 43.7 47.0 7.07 7.07 5.407556
2 7726 4908 0 74 0 0 0 0 0 40 0 0 413 738 0 0 376 0 38 0 40.00 045
1.47948 8.55324 8.5 40.0 43.7 47.0 485 8.55 8.55 6.456119
3 1111 6018 0 0 53 0 0 0 0 0 40 0 413 738 532 0 0 32 32 0 40.00 369
1.99222 10.5454 43. 33.1 73.2 837 47.0 485 2.76632 4.842089
4 7731 7375 74 0 0 096 0 0 40 0 0 0 413 738 532 0 0 0 0 279 48.30 527
14.3548 24.9002 47. 22.1 62.1 83.7 87.0 48.5 3.69129 3.873671
5 0933 8308 0 07 0 0 7 0 0 40 0 7 413 738 532 0 0 0 0 035 51.07 622
10.2824 35.1827 48. 13.3 53.3 83.7 87.0 88.5 3.81888 3.228059
6 3795 2102 0 0 55 0 0 7 0 0 40 7 413 738 532 0 0 0 0 224 51.46 685
1.51495 36.6976 83. 47.0 87.0 123. 87.0 885 5.51350 2.766908
7 7964 7899 74 0 0 44 0 0 40 0 0 4 741 738 532 0 0 0 0 231 56.54 301
4.90637 41.6040 87. 45.4 85.4 123. 127. 88.5 6.71888 2.421044
8 4819 5381 0 07 0 0 7 0 0 40 0 7 741 074 532 0 0 0 0 581 60.16 764
20.4737 62.0778 88. 26.4 66.4 123. 127. 128. 6.95291 2.152039
9 8571 3952 0 0 55 0 0 8 0 0 40 8 741 074 553 0 0 0 0 356 60.86 79
1.66570 63.7435 123 59.9 100. 163. 127. 128. 8.25754 1.936835
10 385 4337 7 0 0 98 0 0 40 0 0 00 741 074 553 0 0 0 0 9 64.77 811
11.7475 75.4910 127 51.5 91.5 163. 167. 128. 9.06997 1.760759
11 4576 8914 0o 1 0 0 8 0 0 40 0 8 741 074 553 0 0 0 0 411 67.21 828
1.04234 76.5334 128 52.0 92.0 163. 167. 168. 9.75913 1.614029
12 1268 304 0 0 .6 0 0 2 0 0 40 2 741 074 553 0 0 0 0 781 69.28 842
10.6590 87.1925 163 76.5 116. 203. 167. 168. 10.9712 1.489873
13 8963 2003 .7 0 0 49 0 0 40 0 0 55 741 074 553 0 0 0 0 253 72.91 701
3.27925 90.4717 167 116. 203. 207. 168. 12.0114 1.383454
14 8738 7877 0o 1 0 0 76.6 0 0 40 0 60 741 074 553 0 0 0 0 232 76.03 151
19.2406 109.712 168 58.8 98.8 203. 207. 208. 12.5182 1.291223

15 1562 3944 0 0 6 0 0 4 0 0 40 4 741 074 553 0 0 0 0 361 77.55 874



16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30

31

32

33

34

35

36

5.69890
1543
13.0621
3679
6.27137
3572
1.79604
4033
7.27027
849
11.9334
0642
6.66724
7021
2.13209
0735
2.95496
9424
6.50969
2613
15.3114
2724
2.23562
2478
7.97127
6894
4.91143
4651
4.46375
2325
5.18424
3901
3.99253
0271
18.1831
2501
5.17931
8079
5.11599
585
0.29515
454

115.411
2959
128.473
4327
134.744
8063
136.540
8503
143.811
1288
155.744
5352
162.411
7823
164.543
873
167.498
8424
174.008
535
189.319
9623
191.555
5848
199.526
8616
204.438
2963
208.902
0486
214.086
2925
218.078
8228
236.261
9478
241.441
2659
246.557
2617
246.852
4163

203

207

448

149.
73

164.
21

189.
66

40

40

40

40

128.
33
118.
60
113.
81
147.
20
143.
26
132.
81
161.
33
162.
53
161.
05
189.
73
177.
75
177.
00
204.
21
202.
64
199.
65
229.
66
228.
99
212.
29
242.
30
240.
52
241.
70

243,
741
243.
741
243.
741
283.
741
283.
741
283.
741
323.
741
323.
741
323.
741
363.
741
363.
741
363.
741
403.
741
403.
741
403.
741
443.
741
443.
741
443.
741
483.
741
483.
741
483.
741

207.
074
247.
074
247.
074
247.
074
287.
074
287.
074
287.
074
327.
074
327.
074
327.
074
367.
074
367.
074
367.
074
407.
074
407.
074
407.
074
447.
074
447.
074
447.
074
487.
074
487.
074

208.
553
208.
553
248.
553
248.
553
248.
553
288.
553
288.
553
288.
553
328.
553
328.
553
328.
553
368.
553
368.
553
368.
553
408.
553
408.
553
408.
553
448.
553
448.
553
448.
553
488.
553

13.5760
558
14.3186
472
14.8899
898
15.9870
166
16.9087
097
17.5766
872
18.6160
736
19.5824
746
20.4478
494
21.6263
729
22.5606
637
23.4164
127
24.5350
466
25.5583
837
26.4803
398
27.6654
369
28.7695
894
29.6380
998
30.7497
251
31.7808
425
32.7656
416

80.73

82.96

84.67

87.96

90.73

92.73

95.85

98.75

101.34

104.88

107.68

110.25

113.61

116.68

119.44

123.00

126.31

128.91

132.25

135.34

138.30

147

1.210522
382
1.139315
183
1.076019
895
1.019387
269
0.968417
905
0.922302
767
0.880379
914
0.842102
526
0.807014
921
0.774734
324
0.744936
85
0.717346
597
0.691727
075
0.667874
418
0.645611
937
0.624785
745
0.605261
191
0.586919
943
0.569657
591
0.553381
66
0.538009
947



37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

6.28129
2263
0.42751
1621
4.84236
8961
4.18630
9252
0.83267
8512
5.62539
2503
3.60000
4578
11.3481
108
16.5286
7392
1.58091
5097
11.3356
4477
4.92602
6349
2.91778
6561
32.6894
3379
20.2624
0784
19.5351
8286
1.28574
5505
1.58397
0666

253.133
7085
253.561
2202
258.403
5891
262.589
8984
263.422
5769
269.047
9694
272.647
974
283.996
0848
300.524
7587
302.105
6738
313.441
3185
318.367
3449
321.285
1315
353.974
5653
374.236
9731
393.772
1559
395.057
9015
396.641
8721

483

487

688

230.

61 0

233.

0 5

0 0
261.

15 0

263.

0 7

0 0
291.

09 0

283.

0 1

0 0
301.

64 0

293.

0 6

0 0
322.

46 0

293.

0 1

0 0
289.

97 0

0 292

0 0

40

40

40

40

270.
61
273.
51
270.
15
301.
15
303.
65
299.
51
331.
09
323.
08
308.
03
341.
64
333.
63
330.
19
362.
46
333.
10
314.
32
329.
97
332.
02
331.
91

523.
741
523.
741
523.
741
563.
741
563.
741
563.
741
603.
741
603.
741
603.
741
643.
741
643.
741
643.
741
683.
741
683.
741
683.
741
723.
741
723.
741
723.
741

487.
074
527.
074
527.
074
527.
074
567.
074
567.
074
567.
074
607.
074
607.
074
607.
074
647.
074
647.
074
647.
074
687.
074
687.
074
687.
074
727.
074
727.
074

488.
553
488.
553
528.
553
528.
553
528.
553
568.
553
568.
553
568.
553
608.
553
608.
553
608.
553
648.
553
648.
553
648.
553
688.
553
688.
553
688.
553
728.
553

33.9576
3
35.1123
638
36.1791
379
37.4509
215
38.6809
9
39.8195
797
41.1500
808
42.3593
795
43.4034
562
44.6456
685
45.7782
603
46.8397
264
48.0773
933
49.0698
401
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0.523469
138
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933
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957
0.430407
958
0.421051
263
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726
0.403507
461
0.395272
614
0.387367
162
0.379771
728
0.372468
425
0.365440
719
0.358673
298

1.31
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Figura C17

Cotizaciones sobre contenidos de AR y VR

ClassVR Portal: Complete list of all
available resources & experiences

Hi Rogelio,
Thank you for downloading this resource. We hope you find it useful!

Please click on following link to begin the download of your ClassVR Portal: Complete list of
all available resources & experiences document:

Download

Kind Regards,
ClassVR Educational Team
www.classvr.com



150

Figura C18

Cotizacion y Caracteristicas de las Gafas VR

Nota. Alibaba (s.f.). Caja de 6 pulgadas VR Gafas VR / AR Gafas / Dispositivos Accesorios. 6 Inch Box Vr Vr Glasses Vr/ Ar Glasses /
Devices Accessories - Buy Box Vr,Vr Glasses,Vr / Ar Glasses / Devices Product on Alibaba.com. Recuperado 17.01.2023.


https://www.alibaba.com/product-detail/6-inch-box-vr-vr-glasses_1600529498626.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_image.6f4c9870SPh2Mj
https://www.alibaba.com/product-detail/6-inch-box-vr-vr-glasses_1600529498626.html?spm=a2700.galleryofferlist.normal_offer.d_image.6f4c9870SPh2Mj
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Figura C19

Cotizacion del Plan de Marketing

Nota. Lemon Digital (s.f.). ;Cual es el precio de un plan de Marketing Digital? https://lemon.digital/precio-plan-marketing-digital/



https://lemon.digital/precio-plan-marketing-digital/
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Figura C20

Cotizacion de Pagina Web de Yatigamer

Nota. Renderforest (s.f.). Elija su plan de Renderforest. https://www.renderforest.com/es/subscription
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Figura C21

Cotizacion Almacenamiento en la Nube y correo corporativo

Nota. Google One (s.f.). Elige un plan adecuado para ti. https://one.google.com/about/plans?hl=es 419&gl landing page=0
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Figura C22

Cotizacion del Plan de Pro de Edapp

Nota. Eddap (s.f.). Pick the plan that works best for you and your team. https://www.edapp.com/pricing/
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Figura C23

Cotizacion del Plan de Pro de Zoom

Nota. Zoom (s.f.). Planes y precios comerciales. https://zoom.us/es/pricing



https://zoom.us/es/pricing
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Figura C24

Cotizacion del Plan de Nearpod

@ Nearpod

= AppliInfo @& Pricing of Features ¢ Reviews - Alternatives £ Integrations

What is Nearpod? Typical customers
) Price starts from (3) _
Nearpod is a cloud-based student Freelancers x
engagement platform that helps $ '] 5 9 )
) . Small businesses v
teachers, schools, and higher education Juser
institutions engage and assess students ™ Per year Mid size businesses v
using interactive virtual lessons and )
collaborative discussions. Large enterprises v
Administrators can manually import VIEW PRICING PLANS
lessons in various formats and Platforms supported
customize them with polls, boards,
quizzes, and matching pairs activities or Web v
use available lessons in the database to improve the learning experience. .
P 9= Android v
With ’[hn‘a_sooal Iearmn_g modulle. instructors c.an conduct lgamlﬂed Iessonls tg improve iPhone/iPad v
competition and peer interactions. Mearpod integrates with Google applications and other
several learning management systems such as Classroom, Slides, Drive, Canvas,
itsLearning, Blackboard, and more. Teachers can also organize live or self-paced sessions, Support options
facilitate student participation through code verification, synchronize and control the
. ) . ) FAQs/Forum (v g
content across devices, and evaluate students’ responses during or after sessions through
reports. Knowledge Base v
MNearpod includes a library, which lets schools and districts store lessons in a centralized Chat v

repository. oraanize them in folders or sub-folders. and enable an ootion for teachers to

Nota. Nearpod (s.f.). Elige tu plan Nearpod. https://nearpod.com/pricing



https://nearpod.com/pricing

Figura C25
Honorarios de un administrador en Peru

{2} Cursos Online de Doce X | 1) CURSO EXPERTO DIREC X | % experto-direccion-cent X 1% ;Cuanto gana un admi X +

https://dondeestudiar.pe/cuanto-gana-un-administrador-de-empresas/#:.... & oy A ) o7 o =

Inicio ~ Universidades -~ ¢ Cuanto ganan? ~ Carreras profesionales ~ Carreras Técni

Donde = i .
L....m.:i.'..:.}..,l'.r £ Qué carrera buscas? Q

Test vocacional ~~ Institutos Colegios EEU

cCuanto gana un administrador de empresas en el Pera?

De acuerdo a los datos aportados por el Ministerio de trabajo v promocion de empleo lo que gana un
administrador de empresas oscila entre 1200 y 4500 soles mensuales, por lo que al afio puedes percibir entre 10
000 y 50 000 soles. Esta variacion del monto del salario tiene que ver con la experiencia que vayas adquinendo con
el tiempo.

Pero también tiene que ver con la funcion que desempenfies en una empresa como administrador.

Por ejemplo, si te dedicas a la gestion de recursos aplicando tus conocimientos en el analisis de la logistica de despachos y
envios o el procesamiento de ventas ganaras en promedio al mes S/ 2500 soles.

Incluso varia seguan la empresa en la trabajes, ejemplo de ello es que si trabajas para ListoPro puedes ganar al mes 1350
soles mientras que al trabajar en CE podras aspirar a un salario mensual de 1750 soles.

ana al mes un administrador de empresas en el Peru

Lo que gana al mes un administrador de empresas a nivel nacional promedia en S/. 2272 soles.
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Nota. Dondeestudiar (s.f.). ;Cuadnto gana un administrador de empresas? https://dondeestudiar.pe/cuanto-gana-un-administrador-de-

empresas/#:~:text=%C2%BFCu%C3%A 1nto%20gana%?20al%20mes%20un,2272%20soles

Figura C26


https://dondeestudiar.pe/cuanto-gana-un-administrador-de-empresas/#:~:text=%C2%BFCu%C3%A1nto%20gana%20al%20mes%20un,2272%20soles
https://dondeestudiar.pe/cuanto-gana-un-administrador-de-empresas/#:~:text=%C2%BFCu%C3%A1nto%20gana%20al%20mes%20un,2272%20soles
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Cotizacion Constitucion de la Empresa

Nota. Bsale (s.f.). Como crear una empresa en Peru. https://www.bsale.com.pe/article/como-crear-una-empresa-en-peru



https://www.bsale.com.pe/article/como-crear-una-empresa-en-peru
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Figura C27

Cotizacion Capacitacion Docente en RA y RV

Nota. Euroninnova (s.f.). Curso de realidad virtual y aumentada. https://www.euroinnova.pe/



https://www.euroinnova.pe/

Tabla Cé6

Proyeccion de Ventas Mensuales (Primer Afio), en dolares

160

. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Descripciéon
Cantidad de clientes 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
. . . 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28
Sesiones promedio por cliente-mes
. . 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400
Total, de sesiones por clientes
o 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500
Ingresos por suscripciones
. 84,000 84,000 84,000 84,000 84,000 84,000 84,000 84,000 84,000 84,000 84,000 84,000
Ingresos por clase online
. 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Ingresos por venta accesorios
91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500

Ingresos totales USD




Tabla C7

Flujo de Caja Mensual (Primer Ajio), en dolares

161

Descripcion 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ingresos

Accionistas 275,256

Cobranza 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500
Total, ingresos 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500
Egresos

Accesorios RV 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
Licencias 1,008 1,008 1,008 1,008 1,008 1,008 1,008 1,008 1,008 1,008 1,008 1,008
Contenido RV 184,320

Mtto

plataforma 608 608 608 608 608 608 608 608 608 608 608 608
Pagos docentes 58,800 58,800 58,800 58,800 58,800 58,800 58,800 58,800 58,800 58,800 58,800 58,800
Administrador 1,550 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Marketing 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750
Capacitacion 2,500 2,500 - - - - - - - - - -
Total, egresos 253,286 68,416 65,916 65,916 65,916 65,916 65,916 65,916 65,916 65,916 65,916 65,916
Caja inicial 275,256 121,871 153,355 187,340 221,324 255,309 289,293 323,278 357,262 391,247 425,231 459,216
Flujo de caja 275,256 161,786 23,085 25,585 25,585 25,585 25,585 25,585 25,585 25,585 25,585 25,585 25,585
Caja final 275,256 121,871 153,355 187,340 221,324 255,309 289,293 323,278 357,262 391,247 425,231 459,216 493,200
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Tabla C8

Estado Mensual de Resultados (Primer Aio), en Dolares

Detalle 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ingresos 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500 91,500
Costo de ventas 58,800 58,800 58,800 58,800 58800 58,800 58,800 58800 58,800 58,800 58,800 58,800
Utilidad bruta 32,700 32,700 32,700 32,700 32,700 32,700 32,700 32,700 32,700 32,700 32,700 32,700

Depreciacion - - - - A - - - R - - .

Amortizacion 3,840 3,840 3,840 3,840 3,840 3,840 3,840 3,840 3,840 3,840 3,840 3,840
Gastos

administrativos 6,416 5,866 3,366 3,366 3,366 3,366 3,366 3,366 3,366 3,366 3,366 3,366
Gastos de ventas 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750 3,750
Utilidad operativa 18,695 19,245 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745

Gastos financieros - - - e - y - - R - - .

Utilidad antes de 18,695 19,245 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745
impuestos
Impuesto a la renta - - - : = - - - - - - _

Utilidad del ejercicio 18,695 19,245 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745 21,745

Utilidad retenida 18,695 37,939 59,684 81,428 103,173 124,917 146,662 168,406 190,151 211,895 233,640 255,384




Tabla C9

Estado Mensual de Situacion Financiera (Primer Afio), en Dolares

163

Descripcién 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Activo corriente

Efectivo 275,256 121,871 153,355 187,340 221,324 255,309 289,293 323,278 357,262 391,247 425,231 459,216 493,200
Total activo corriente 275,256 121,871 153,355 187,340 221,324 255,309 289,293 323,278 357,262 391,247 425,231 459,216 493,200
Activo fijo - - - - - - - - - - - - -
Depreciacion - - - - = S - - - - - - -
Activo intangible

(material educativo) 184,320 184,320 184,320 184,320 184,320 184,320 184,320 184,320 184,320 184,320 184,320 184,320
Amortizacion - 3,840 7,680 11,520 15,360 19,200 23,040 26,880 30,720 34,560 38,400 42,240 46,080
Total, activo no

corriente 180,480 176,640 172,800 168,960 165,120 161,280 157,440 153,600 149,760 145,920 142,080 138,240
Total, Activos 275,256 302,351 329,995 360,140 390,284 420,429 450,573 480,718 510,862 541,007 571,151 601,296 631,440
Total, pasivo - - - - - - - - - - - - -
Patrimonio

Capital social 275,256 275,256 275,256 275,256 275,256 275,256 275,256 275,256 275,256 275,256 275,256 275,256 275,256
Utilidades retenidas 18,695 37,939 59,684 81,428 103,173 124,917 146,662 168,406 190,151 211,895 233,640 255,384
Total, del Patrimonio 275,256 302,351 329,995 360,140 390,284 420,429 450,573 480,718 510,862 541,007 571,151 601,296 631,440
Total, Pasivo y

patrimonio 275,256 302,351 329,995 360,140 390,284 420,429 450,573 480,718 510,862 541,007 571,151 601,296 631,440




Tabla D1

Apéndice D. Solucion Sostenible

Estimacion de Beneficios por Ahorro de Traslados a Clases de Reforzamiento

164

Criterio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Cantidad de clientes 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Sesiones promedio por cliente-mes 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28
Total, de sesiones requeridas por clientes 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400
Costo hora del cliente (soles) 6.50 6.50 6.50 6.50 6.50 6.50 6.50 6.50 6.50 6.50 6.50 6.50
Tiempo de ahorro de traslado en horas 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67 0.67
Valor del tiempo ahorrado (a) 36,582 36,582 36,582 36,582 36,582 36,582 36,582 36,582 36,582 36,582 36,582 36,582
Meses de duracion de clases de recuperacion vacacional 1 1 - - - - - - - - - 1
Cantidad de clases por semana en recuperacion 2 2 - - - - - - - - - 2
Total, de clases de recuperacion vacacional 2 2 - - - - - - - - - 2
Costo hora del cliente 6.5 6.5 - - - - - - - - - 6.5
Tiempo de ahorro de traslado en horas 0.67 0.67 - - - - - - - - - 0.67
Valor de tiempo ahorrado (b) 9 9 - - - - - - - - - 9
Valor total de los beneficios sociales (a+b) 36,591 36,591 36,582 36,582 36,582 36,582 36,582 36,582 36,582 36,582 36,582 36,591
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Tabla D2

Estimacion de los Costos Sociales debido a las Emisiones del CO: Generadas por el Uso de Servidores y Laptops (Primer Aiio) Soles

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

Total, de sesiones online requeridas por

cliente 8,00 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400

Laptops utilizadas por sesion (profesor

+ alumnos) 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800 16,800

Emisiones de CO: (gr/hr.) x

videoconferencia zoom 8.50 8.50 8.50 8.50 8.50 8.50 8.50 8.50 8.50 8.50 8.50 8.50

Emisiones de CO- (gr/hr.) x laptop 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10

Duracion de cada sesion en horas 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75

Emisiones de CO: (gr/hr.) x laptop-

sesion-mes 398,160 398,160 398,160 398,160 398,160 398,160 398,160 398,160 398,160 398,160 398,160 398,160

Valor del gramo de emision CO: 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Valor de emisién CO: por sesion (a) 13.94 13.94 13.94 13.94 13.94 13.94 13.94 13.94 13.94 13.94 13.94 13.94

Total, de personal que trabaja a tiempo

completo 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Horas mes L a V 8 horas 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40

Horas mes sabado 12 horas 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12

Horas mensuales (L-V) 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160

Horas mensuales (sabados) 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48

Horas totales del personal al mes 216 216 216 216 216 216 216 216 216 216 216 216

Emisiones de CO- (gr/hr.) x laptop 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10 23.10

Emisiones de CO: (gr/hr.) x servidor 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720
0.00003

Valor del gramo de emision CO> 0.00003 5 0.000035 0.000035 0.000035 0.000035 0.000035 0.000035 0.000035 0.000035 0.000035 0.000035

Valor de emisiéon de CO: por uso del

personal (b) 5.62 5.62 5.62 5.62 5.62 5.62 5.62 5.62 5.62 5.62 5.62 5.62

Valor de emision de CO: por uso de
laptop (a+b) 19.55 19.55 19.55 19.55 19.55 19.55 19.55 19.55 19.55 19.55 19.55 19.55




Tabla D3

Estimacion de los Costos Sociales debido a las Emisiones de CO: Generadas por el Transporte (Primer Afio) en Soles
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. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Criterio
Asesor de Ventas ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
Total, de visitas comerciales al mes 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6
Km recorridos ida/vuelta en promedio/visita 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Total, Km recorridos ida/vuelta x visita 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180
Emisiones de CO: (gr/hr) x auto 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210
. . 37,800 37,800 37,800 37,800 37,800 37,800 37,800 37,800 37,800 37,800 37,800 37,800
Emisiones de CO: (gr/hr) x auto x visita x mes
. 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035
Valor del gramo de emision CO2
Valor de emisiéon CO: por visitas (c) - & = 13 = e 13 13 13 13 13 13
Total, de personal L 1 1 ! ; h ! ! ! ! ! !
Total, de reuniones de coordinacion al mes ! 1 : 1 1 1 ! ! ! ! 1 1
Km recorridos ida/vuelta en promedio/reunion 20 ElY 2L 22 2L g0 30 30 30 30 30 30
Total, Km recorridos ida/vuelta x reunion L’ o oy o0 o 0 30 30 30 30 30 30
Emisiones de CO: (gr/km) x auto 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210
L . 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300
Emisiones de CO: (gr/km) x auto X reuniéon x mes
. 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035 0.00035
Valor del gramo de emision CO-
Valor de emision de CO: por visitas (d) 2 2 % “ 2 2 2 2 2 2 2 2
15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15

Valor de emision de CO:2 por uso de transporte (c+d)

Nota: Se estima que el recorrido promedio de c/visita es 30 km



Tabla D4

Estimacion de los Costos Sociales debido a la exposicion de Nifios al Uso de las Pantallas (Primer Afio), en Soles
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Criterio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Sesiones promedio por mes 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400
Sesiones promedio por mes en

horas (sesiones/60*45) 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300 6,300
Tiempo de exposicion al dia de

nifios con riesgo de miopia en

horas 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
Tiempo de exposicion al dia de

nifios con riesgo de miopia al mes 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365
Equivalente en niflos con riesgo de

miopia causadas por las clases

virtuales al mes 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17
Costo de consulta con el

oftalmoélogo 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120
Costo en promedio de lentes para

niflos 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Valor de exposicién a a pantalla

(e) 6,386 6,386 6,386 6,386 6,386 6,386 6,386 6,386 6,386 6,386 6,386 6,386
Valor total de los costos sociales

(atb+ctd+te) 6,420 6,420 6,420 6,420 6,420 6,420 6,420 6,420 6,420 6,420 6,420 6,420




Tabla E1
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Apéndice E: Oferta de Yatigamer Vs Competidores y Proyeccion de Crecimiento

Comparativo de la Propuesta de Valor de Yatigamer VS competidores

Descripcion  Ubicacion

Propuesta de valor

Productos ofrecidos Rendimieneto SEO y Calidad Medio de distribucion Precio S/.
(Authority Score Semrush)

Yatigamer  Virtual

Class Gap Virtual

Century Virtual

Wited Virtual

MathWorld  Virtual

Realiza clases de matematicas online y elige
en tiempo real el dia y la hora de clase.
Clases asincronas con gamificacion y las
clases sincronas en vivo utilizando RA 'y
RV, asimismo asistente [A para la ruta de
aprendizaje personalizado. Informes de
rendimiento alumno/padres

Realiza clases de matematicas u otra materia
online y elige un profesor particular de entre
miles de profesores cualificados para
aprender a su ritmo desde casa. Cada
profesor pone su tarifa.

Tutoria, acceso ilimitado a todos los cursos
de Century. Miles de micro lecciones y
evaluaciones que cubren todo el plan de
estudios de matematicas, inglés y ciencias.
Posibilidad de agregar hasta 20 licencias de
estudiante por cuenta de tutor. Asistente [A
para la ruta de aprendizaje personalizado.

Contenidos curriculares por nivel. Ejercicios
para practicar lo aprendido. 4 preguntas
online al profesor. Test diagnostico por
asignatura. Recursos digitales. Cuenta para
padres/supervisor. Informes de rendimiento.

Es un motor para calcular respuestas y
proporcionar conocimiento en el curso de
matematica. Utiliza algoritmos que permiten
salidas visuales y tabulares.

Plataforma clase 0 Online S/. 40 /hora

online, aula virtual y clase en vivo

m-learning y S/. 60
/anuales
clases
asincronas

Plataforma clase 39 Online S/. 28 /hora
online

Plataforma clases 48 Online S/.40 -mes
online

Plataforma clases 27 Online S/.61 mes
online

Plataforma clases 70 Online S/.99 afio
online

Nota. Authority Score de Semrush es una métrica compuesta que mide la calidad general y el rendimiento SEO. Se observa que la propuesta de valor de Yatigamer, tiene como
valor agregado respecto de su competencia la innovacion educativa con tecnologia de vanguardia.



Tabla E2

Proyeccion del Mercado (Suscriptores)

169

Presupuesto Costo x Costo x lead | Tasa promedio de | Tasa promedio de Suscriptores
Escenarios Mkt Digital clic USD USD clics % conversion % ptote:

USD. /afio promedio/afo
Escenario 1 309,000 5,659
Escenario 2 618,000 3.94 >4.60 6.17 >.93 11,319

Nota. La tendencia del mercado es invertir el 72.2% del presupuesto del plan de Marketing en Marketing Digital. Sulé G. (2024, 24 de abril) Cémo hacer un
presupuesto de marketing en 6 pasos + plantilla y ejemplos. InboundCycle. https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing/como-hacer-presupuesto-
de-marketing-plantilla#:~:text=Adem%C3%A 15%2C%20se%20mantiene%20la%?20tendencia,se%20destina%20a%20medios%20digitales.

Asimismo, en la Tabla E2 se muestra las tasas promedio de leads, clics y de conversion respectivamente para el rubro educaciéon e instruccion en Pertl.
LuigiDisruptivo (s.f). Precio de Publicidad de Google Ads Peru [Peru]. https://luigidisruptivo.com/google-ads-precio-peru/. La infraestructura operativa de
Yatigamer soporta el crecimiento propuesto en la Tabla E2 al duplicar el presupuesto de Mkg digital.
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