PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU
ESCUELA DE POSGRADO

Modelo ProLab: “TuProfe, una solucion digital que pone a disposicion
tutores para reforzar los cursos en los que los estudiantes de educacion

secundaria necesiten apoyo”

TESIS PARA OBTENER EL GRADO DE MAGIiSTER EN
ADMINISTRACION ESTRATEGICA DE EMPRESAS OTORGADO
POR LA PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

PRESENTADA POR
Eduardo Fernando Cornejo Alegria, DNI: 44700511
Maria Alejandra Ferradas Somocurcio, DNI: 46662006
Darwin Jean Franco Manayay Castro, DNI: 73184405
Maribel Graciela Pelaez Cordova, DNI: 43379506

ASESOR
Sandro Alberto Sanchez Paredes, DNI: 09542193
ORCID 0000-0002-6155-8556

JURADO
Presidente: Igor Leopoldo Loza Geldres
Jurado: Pablo José Arana Barbier

Asesor: Sandro Alberto Sanchez Paredes

Santiago de Surco, abril 2023



Declaracion Jurada de Autenticidad

Yo, Sandro Alberto Sdnchez Paredes, docente del Departamento Académico de Posgrado en
Negocios de la Pontificia Universidad Catolica del Pert, asesor de la tesis titulada Modelo
ProLab: “TuProfe, una solucion digital que pone a disposicion tutores para reforzar los cursos
en los que los estudiantes de educacion secundaria necesiten apoyo, de los autores:

*  Eduardo Fernando Cornejo Alegria, DNI: 44700511

* Maria Alejandra Ferradas Somocurcio, DNI: 46662006

*  Darwin Jean Franco Manayay Castro, DNI: 73184405

*  Maribel Graciela Pelaez Cordova, DNI: 43379506

dejo constancia de lo siguiente:

* El mencionado documento tiene un indice de puntuacion de similitud de 14%. Asi lo
consigna el reporte de similitud emitido por el software Turnitin el 13/04/2023.

* He revisado con detalle dicho reporte y confirmo que cada una de las coincidencias
detectadas no constituyen plagio alguno.

* Las citas a otros autores y sus respectivas referencias cumplen con las pautas

académicas.

Lugar y fecha: Lima, 13 de abril del 2023

Sanchez Paredes, Sandro Alberto

DNI: 09542193

ORCID: 0000-0002-6155-8556




Agradecimientos

Agradecemos a nuestras familias quienes nos apoyaron durante este arduo proceso y

fueron pacientes con nuestros horarios y prioridades.

A CENTRUM vy a nuestros profesores del MBA quienes nos dieron los recursos
necesarios para elaborar este trabajo de investigacion y nos brindaron el soporte necesario en

cada requerimiento.

A nuestro asesor Sandro Sanchez por las recomendaciones y su acompaiamiento

incondicional.

A todos los involucrados en el desarrollo del proyecto, los desarrolladores web, los
entrevistados y todos aquellos que creyeron en nuestra propuesta y nos brindaron su tiempo

con valiosas recomendaciones.



Dedicatoria

A Dios por la fortaleza para seguir adelante con mis suefios, a mi €sposo por su apoyo
incondicional y a mi pequefio nifio grande Gabriel Alejandro, por ser el motor de todos mis
anhelos y mi fuente de inspiracion para siempre ir por mas.

Alejandra Ferradas

A Dios, por acompafiarme y estar presente en cada gran paso de mi vida. A mi madre, por
todo su amor y apoyo alentarme a seguir creciendo. A mi esposo Christian, por su
acompafiamiento, soporte y comprension durante todo este proceso. Finalmente, a mis
amados hijos Renato y Santiago, mi principal fuente de inspiracion para continuar sofiando y
persiguiendo metas.

Maribel Pelaez

A mis padres y hermanos, a mis profesores por guiarme y a al MBA 167B por compartir sus
experiencias y conocimientos conmigo.

Darwin Manayay

A mi familia, en especial a mis padres, por ser mi soporte, modelo y motivacion para seguir
aspirando a ser mejor cada dia.

Eduardo Cornejo



Resumen Ejecutivo

En la actualidad, los padres de familia de estudiantes de educacion secundaria tienen a
su disposicion una amplia oferta educativa de acuerdo con su nivel socioecondmico; sin
embargo, la calidad de ensefianza de algunos colegios es deficiente y no equitativa. Esto
ocasiona que los estudiantes se queden con ciertas dudas durante su proceso de aprendizaje,
las mismas que se acentiian al momento de hacer tareas o rendir examenes por lo que muchas
veces tienden a buscar apoyo, pero este no es de inmediato o, si lo encuentran, no es el mas
eficiente. En consecuencia, los miembros de la familia se ven impactados econémica y
socialmente.

El presente proyecto, en el cual se aplicé la metodologia Design Thinking, logra
empatizar con este usuario a través de entrevistas y encuestas que permitieron identificar sus
puntos de dolor y terminaron en la propuesta de valor de TuProfe. Esta solucion consiste en
una plataforma web educativa en la cual el estudiante podra resolver sus dudas a través de un
staff de profesionales certificados en educacion con metodologias innovadoras, agendando
con disponibilidad inmediata las sesiones que necesite para reforzar sus conocimientos. Cabe
resaltar que en el mercado peruano no existe una empresa que ofrezca las mismas
caracteristicas que se brindan en esta solucion.

Finalmente, se analiz6 la inversion inicial de S/ 281 mil y los flujos de efectivo
proyectados en un horizonte de cinco afios, generan un VAN de S/ 3.44 millones por lo que

se concluye que el proyecto es viable.



Abstract

Today, parents of high school students have a wide educational offer according to
their socioeconomic level; however, the quality of teaching in some schools is deficient and
inequitable. This causes students to have certain doubts during their learning process,
accentuated when doing homework or taking exams. Therefore, often they seek support, but
response does not come immediately or, if they find it, it is not the best fit. Consequently,
family members are impacted economically and socially.

This project, where Design Thinking methodology was applied, manages to
empathize with this user through interviews and surveys that allowed their pain points to be
identified and ended in the value proposition of TuProfe. This solution presents an
educational web platform where the student can solve their doubts through a staff of
professionals certified in education with innovative methodologies, scheduling the sessions
they need to reinforce their knowledge with immediate availability. It should be noted that in
the Peruvian market there is no company that offers the same characteristics that are provided
in this solution.

Finally, the initial investment of S/ 281 k and the cash flows projected in a five-year
horizon, generate a NPV of S/ 3.44 million. Therefore, we conclude that our project is

feasible.
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Capitulo I. Definicion del problema

No es una novedad que el nivel educativo peruano estd muy por debajo de los
estandares internacionales, ocupando una de las Gltimas posiciones en varias pruebas de esta
indole (Minedu, 2018), mostrando, ademas, deficiencias importantes en la calidad educativa
de los colegios nacionales y privados. El problema social relevante (PSR) del presente
proyecto es que los estudiantes de educacion secundaria de 1ero a 5to afio, que viven en
zonas urbanas del Pert y cuyas familias pertenecen a los niveles socioeconomicos B y C,
necesitan reforzar las lecciones recibidas en sus escuelas y nivelarse, pues la ensefianza en el
Perti no siempre es la adecuada; debido, principalmente, a la gran expansion del mercado
educativo con poca regulacion. El Objetivo de Desarrollo Sostenible esta vinculado a la
Educacioén de calidad y cuyo impacto, aunque indirecto, estd en ... aumentar
considerablemente la oferta de docentes calificados, incluso mediante la cooperacion
internacional para la formacion de docentes en los paises en desarrollo, especialmente los
paises menos adelantados y los pequefios Estados insulares en desarrollo” (ODS, 4c)

Cuenca, Leon y Oré (2019) analizaron los itinerarios de la educacion privada en Perti
y encontraron que se promulgé en Peru la universalizacion de la educacion en el siglo XX,
otorgandole un caracter gratuito y obligatorio, uno de los cambios relevantes fue el de
Fujimori en 1996 con la promocién de la inversion privada de la educacion con la intencion
de que la calidad sea regulada por el mercado. Segun estadisticas del MINEDU (2017), el
87,1% de estudiantes entre 12 y 16 afios del pais se matricularon en uno de los afios de
educacion secundaria; asimismo, de ese porcentaje, el 23,1% presentd un atraso escolar
(18.9% en provincia y 4.2% en Lima Metropolitana). Ademads, segiin Silva Laya, M. (2016)
los resultados respecto a la formacion de habilidades genéricas son preocupantes debido al

bajo dominio de habilidades cognitivas y lingliisticas.



En la actualidad, si bien es posible encontrar una mayor oferta educativa secundaria,
no todas cuentan con una calidad y metodologia eficiente de aprendizaje que consolide en el
estudiante los conocimientos necesarios para la consecucion de sus objetivos académicos
como pueden ser, segun a los entrevistados, el de ingresar a una universidad o la obtencion de
una beca en el exterior. En la busqueda de los motivos para explicar la relacion entre la gran
oferta educativa y la deficiente calidad de muchas de estas instituciones es posible encontrar
diversos factores entre los cuales se pueden mencionar la inexistencia de un ente regulador, la
revision por investigadores del curriculo nacional que propone el MINEDU, la poca atencion
a las necesidades salariales y de carrera de los docentes. En adicion a lo ya descrito se
identifica la metodologia de aprendizaje que es de solo brindar datos a los estudiantes, la baja
calidad educativa y la baja priorizacion que instituciones publicas y privadas dan para
estudiantes de bajo o medio rendimiento escolar.

Por lo expuesto, el proyecto busca solucionar un evidente problema social que impacta
indicadores educativos y, a futuro, econdémicos y de empleabilidad al tener una mayor
proporcion de la poblacion econdémicamente activa (PEA) en condicion de subempleada. Esto
traerd como consecuencia impacto de ajuste potencial en el producto bruto interno (PBI).
Finalmente, para llegar a la definicion final del PSR se ha recurrido a herramientas graficas
que se explicaran a continuacion:

Lienzo dos dimensiones

Con el lienzo dos dimensiones se relacionaron los principales motivos atribuidos a los
que ya existe en el mercado, con estos se considerd que se estan buscando para solucionar
problema complejo que se busca atender. En este caso, los atributos que se tomaron fueron: la
desconfianza de los padres, la poca regulacion gubernamental y el pobre desempefio
académico evidenciado en la prueba PISA. A partir de este grafico se aclararon, ademas,

algunas directrices a donde no debian dirigirse los esfuerzos.



Figura 1

Lienzo de Dos Dimensiones

Con la construccion del PSR se utilizo la metodologia de Lego que segin Miguel,
Sorolla, Gato y Guillem (2017), la gamificacion se puede definir como “la aplicacion de
técnicas de juego en entornos no ludicos con el objetivo de mejorar la motivacion, el
compromiso y el aprendizaje” (p. 36). En el LEGO se afianza el entendimiento de las
relaciones entre padres de familia, docentes y estudiantes de una forma mas interactiva. Se
tuvieron las primeras hipdtesis de que el problema se debia a la metodologia de ensefianza de
los profesionales, la distraccion del estudiante en el aula, sobre todo en el contexto de la
virtualidad, y el interés de los padres por el estado del nivel académico de su hijo(a) solo al
final del afio escolar.

En la Figura F1 (pensamiento creativo) del Apéndice F, se descubre con el Lego que
existe un potencial de ensefianza entre otros profesionales que, por falta de metodologia, no
esta siendo explotado; siendo este un aliviador potencial para los padres y alumnos ante la

carencia de profesores calificados en el mercado.



Capitulo I1. Analisis del mercado
2.1. Descripcion del mercado o industria

Segun el Programa curricular de educacion secundaria del Minedu (2016), el mercado
de educacion secundaria en el Pert constituye el tercer nivel de la educacion basica, abarca
IV y V ciclo de la educacion regular y se compone de cinco periodos de un afio de duracion
cada uno (9 meses efectivos), en los que se refuerzan los conocimientos de distintas
asignaturas, profundizando la formacidon humanistica, tecnolédgica y cientifica de la primaria
y orientando al alumno hacia el aprendizaje vocacional y mas experto. INEI (2014), afirma
que la educacion secundaria esta regulada por la Direccion Regional de Educacion (DRE),
mediante la cual se tiene una relacion técnico-normativa con el Ministerio de Educacion;
ademads, existe la Unidad de Gestion Educativa Local (UGEL) que es un 6rgano del gobierno
central y cuenta con autonomia para gestionar y regular de forma independiente la educacion
basica en sus tres niveles incluyendo la secundaria tal como lo presenta en su reglamento de
organizacion y funciones (2015).

Existen distintos tipos de colegios a nivel nacional (INEI, 2018), se pueden dividir por
costo: en educacion privada (costeada por los padres) y educacion publica, que cuenta con
subvencion estatal. En el Gltimo censo, segun INEI (2020), el 25% de los estudiantes de nivel
secundario estaban matriculados en instituciones privadas, mientras que el 75% del total
(algo méas de 6.5 MM) estaban matriculados en instituciones publicas. Segin Balarin (2015)
la educacioén privada ha crecido mucho en las tltimas décadas, lo que ha generado un
“proceso de privatizacion por defecto” que no ha sido acompanado por un estado regulador,
sino que ha surgido por la oferta y demanda natural del mercado en un contexto de
participacion débil y poco eficaz por parte de los entes reguladores responsables. Esto ha

permitido un crecimiento exponencial de colegios privados con distintas caracteristicas que



ha generado consecuencias no deseadas como la “heterogeneidad de la oferta y la segregacion
educativa”, como lo describieron Balarin y Escudero (2018).

Sanz (2015), explica que existe una fuerte preferencia por la educacion privada a raiz
de la crisis vivida entre los 80’s y 90°s donde la inversion educativa del gobierno descendio6 a
su menor nivel, dejando la infraestructura en condiciones deplorables, el salario a maestros
no consideraba la inflacion y, 16gicamente, la administracion y los procesos estaban por
debajo de lo minimo requerido para ser funcionales. Todo ello impulsé a que los padres
buscarén opciones particulares a bajo costo, ya que, tradicionalmente, los colegios
particulares tenian cuotas de ingreso impagables para varios sectores socioeconémicos,
teniendo como efecto la aparicion de escuelas privadas informales o muy poco reguladas en
diferentes ciudades del pais; acrecentando la brecha y dispersando, atin més, la calidad
educativa del pais, lo que hoy alin genera falencias en el sistema educativo en el que, en
muchos casos, se requiere un soporte adicional para asegurar el aprendizaje.

Considerando que las caracteristicas y necesidades de cada alumno son individuales
por diversos factores como la propia personalidad, los recursos previos, entre otras (Martinez,
2011), que la educacion secundaria peruana se encuentra en un nivel inferior, exactamente en
el puesto 54/63 paises evaluados (CENTRUM, 2022) y que cada vez son més los estudiantes
de los sectores B y C que estan requiriendo acceder a las universidades y estudios técnicos
(Ramirez, 2016); resulta indispensable poner a la altura la ensefianza secundaria a fin de
mejorar la calidad y las oportunidades de concretar los objetivos académicos de los
estudiantes y sus familias quienes ya de por si hacen un gran esfuerzo por asumir las
mensualidades por una educacion por demds cuestionable. Hoy existen diversos
complementos para aminorar el dolor generado por la incompetencia o incumplimiento de la

oferta por parte de los centros educativos a nivel secundaria: profesores particulares,



academias, tutores, talleres y demas que se analizara a profundidad en este documento, pero
que terminan siendo s6lo un paliativo frente a este diagndstico.
2.2. Analisis competitivo detallado

La solucion de la competencia estd bajo una modalidad virtual, presencial o incluso
hibrida, ademéas de seguir un plan académico fijo o personalizado en diversos temas/cursos.
Otros competidores buscan ensefiar con metodologias anticuadas que refuerzan el aprendizaje
memoristico y menos racional. Para un analisis mas adecuado se analizaran las 5 fuerzas de
Porter bajo el objetivo de diferenciarse, acrecentar la brecha de la competencia (Michaux y
Cadiat, 2016) y establecer si existe a un mercado competitivo y potencialmente rentable.

e Poder de negociacion con los clientes

Por la coyuntura y la alta exigencia en los estudios superiores, se considera que existe
una propension a la negociacion con los clientes. Las ofertas del mercado educativo suelen
ser muy tradicionales o informales y, cada vez los padres o apoderados cuentan con menos
tiempo o conocimiento disponible para cubrir la necesidad del estudiante. Hoy se ensefia de
una forma distinta a como se les ensefio a las generaciones anteriores, la ensefianza ha
evolucionado (Balarin y Cueto, 2008).

e Rivalidad entre los competidores existentes

En el servicio de clases a estudiantes se tienen tres clases de competidores: (a) los
profesores independientes, (b) las academias presenciales y (c) las webs con metodologias
tradicionales. La rivalidad en el sector es alta, en especial por la informalidad del pais
(Baanante, 2022). Se observan empresas dedicadas a la prestacion de servicios educativos de
cursos diversos y otros muchos enfocados en el refuerzo académico para escolares, aunque
formalmente no existe un registro o informacion que permita el establecimiento de la
participacion de mercado de cada una (Flores et al., 2021), se presenta en la siguiente tabla el

analisis de la competencia.



Tabla 1

Analisis de la Competencia

Competencia Competencia
Solucién Propuesta Directa Indirecta
Academias Youtube o sitios
TusClasesParticul  (Pamer, Aduni, Profesor web de
Criterio TuProfe TutorDoctor Qungle ares Trilce) Colegio actual particular aprendizaje
Plataforma web que Servicio de Propuesta web Servicio de Cuentan con una Algunos colegios Servicio de Diversidad de
pone a disposicion de  tutoria para buscar clases profesores a malla curricular  incluyen un reforzamiento contenidos que el
estudiantes, que cursan personalizada en linea para domicilio u online de diversos cursos servicio de académico en estudiante tiene a
del lero al S5to afio de  presencial que estudiantes de mediante cuya reforzamiento de algun tema en su disposicion en
educacion secundaria, cubre todos los  bachillerato y plataformas como programacion es cursos para los particular. los temas que
un abanico de personas niveles educacion Skype, Zoom o  fija. La mayoria  estudiantes. Usualmente, el necesite reforzar.
especialistas en incluyendo superior Claagap dirigido se imparte de servicio se cobra
diversas materias, con secundaria. (universitaria). a escolares, forma presencial. por horas y se
L disposicion y aptitudes Dirigido al universitarios, contacta por
Descripcion ~ : ;
de ensefianza. Esto le  segmento A. academias e, referencia.
permite al estudiante inclusive,
reservar sus clases formacion para
segun su disponibilidad empresas.
de acuerdo a las Dirigido a Espafia
materias que desee pero accesible
reforzar. mediante zoom a
otros paises de
habla hispana.
En Pert, en cualquier En 500 Espaiia Espafia, En distintas El mismo colegio. A nivel nacional Internet
localidad que tenga localidades de 15 principalmente,  principalmente  localidades de segun la localidad
acceso a Internet. paises de pero esta Madrid, Sevilla, Lima del estudiante o
América. En Pera disponible para  Barcelona y Metropolitana. profesor. Permite
Ubicacion solo en Lima otros paises en los Valencia. Tiene la atencion
Metropolitana. horarios una rama del virtual.
convenientes servicio on line

mediante la web.

para paises de
habla hispana.



Propuesta de
Valor

Posibilidad de acceder
a la plataforma desde
cualquier lugar con
acceso a internet y
contar con una amplia
variedad de
especialistas en
diversas materias.
Facilidad de que el
estudiante escoja sus
propios horarios,
ahorrando dinero y
tiempo, siendo mas
economico que tener
una asesoria
tradicional. Los tutores
/ profesores utilizan
metodologias
innovadoras (Design
Thinking y
Gamificacion) y se
enfocan en las
necesidades y estilo de
aprendizaje del
estudiante, ademas de
utilizar tecnologia para
un seguimiento a su
progreso y
retroalimentacion
personalizada.
Ademas, la grabacion
de la clase queda a su
disposicion.

Tutoria
personalizada
presencial a
domicilio,
considerando los
resultados de una
evaluacion previa.

Ensefianza
especializada
mediante
profesores
verificados
(pasaron las
pruebas de
ingreso tomadas
por la empresa),
pago seguro
mediante la
pasarela de pagos
y pizarra
electronica para
las clases.

Unir oferta y Ensefianza de los

demanda de temas que se
profesores y encuentran en su
potenciales plan académico.
alumnos,

anunciando gratis
la propuesta del
profesor-
brindando
consejos para
promocionar y
permitiendo la
btsqueda gratis
para los
interesados.
Satisfaciendo en
maximo 48 horas
las necesidades de
ambas partes.

La asesoria en
cursos con
calificacion
deficiente. Este
beneficio viene
incluido en el
servicio educativo
ofrecido por la
institucién.

Enseflanza de un Diversidad de
tema en particular contenido.
que se necesita

reforzar en el

momento.



Productos
Ofrecidos

Horas y paquetes de
horas de clase para
reforzamiento y/o
nivelacion académica a
eleccion de estudiante
de acuerdo a su
necesidad. Permite la
creacion de un usuario
(perfil), donde se
almacenaran las
grabaciones de las
clases, su historial de
profesores y cursos,
entre otros.

Asesoria en
cursos mediante
Coaching

Clases en linea de
diferentes cursos
desde ciencias
(matematicas,
fisica y quimica)
hasta guitarra y
mindfulness.

Clases a
escolares,
preparatoria, y
formacion
empresarial.

Plan académico.

Clases de Reforzamiento de Abundante
reforzamiento de temas solicitados informacion de
cursos con por el estudiante. los temas a
calificacion reforzar.
deficiente.




En la solucién propuesta TuProfe, el estudiante puede encontrar a profesionales en
educacion secundaria en el momento y lugar que lo requiera, con metodologias innovadoras
distinguiéndose del resto del mercado a diferencia de sus competidores, cuya solucion se rige
en horario programado, temario fijo y suele ser de forma grupal. Si bien es cierto que la
solucion tiene un alcance a nivel nacional, es posible escalar la solucion a otros paises como
Ecuador, Bolivia y México. En este ultimo punto, solo TutorDoctor tiene esta
internacionalizacion; sin embargo, su propuesta de valor abarca un plan de tutoria
personalizada y tradicional, opuesta a la de la solucion. Las academias y demés competidores
proponen clases a demanda; sin embargo, en el caso de las propuestas virtuales, no siempre
cuentan con disponibilidad a corto plazo y, en el caso de las tradicionales, suelen tener
estructuras mas conservadoras respecto a precios y horarios.

Por otro lado, un profesor particular muchas veces no encuentra en un solo lugar toda
la demanda de estudiantes que permita cubrir sus horas disponibles. En TuProfe, si va a tener
esta demanda disponible y su mejor carta de presentacion serd la puntuacion que le brinden
los usuarios y un perfil que demuestre sus capacidades y metodologias aprendidas.
Asimismo, el estudiante tendré la seguridad de que el profesor a quien esta contactando lo
podra ayudar en el tema que necesite reforzar.

e Amenaza de nuevos competidores

Las barreras de entrada para el ingreso de nuevos competidores no son muy altas;
especialmente si se trata de la captacion y asignacion de los profesores. Sin embargo, la
construccion de la marca repotencia el valor de la capacitacion en metodologias innovadoras,
acceder a ello tiene una barrera mas elevada, lo que genera una barrera de entrada mucho mas
robusta; resaltando la gamificacion y el Design Thinking como la forma mas didéctica para
aprender. Como mencionan Gomez y Zuliaga (2020) se deberan reforzar elementos tales

como notoriedad, imagen, calidad percibida y lealtad para desarrollar el valor de la marca 'y



obtener mayores beneficios en términos de mercadotecnia como mayores margenes,
incremento e impacto de la comunicacion del marketing, incremento de la flexibilidad de la
demanda en caso los precios deban elevarse, entre otros.

e Poder de negociacion con los proveedores

El proveedor principal es el profesor (cliente interno) quien prestara sus servicios

profesionales. Aqui se destacan hombres y mujeres que tienen tiempo disponible y desean
compartir sus conocimientos con los usuarios de la web. Los profesores que desarrollen mas
su marca tendran mayor poder de negociacion, pues tendran una muestra mas representativa
para justificar sus buenos resultados y generardn més demanda. Por ello serd importante
generar tacticas que permitan mostrar la amplia gama de profesores que estan disponibles.
Otro proveedor importante es el responsable de la capacitacion en metodologias quien
complementard los conocimientos del profesor a fin de inculcar las metodologias propuestas
en el modelo y que diferencian el producto y, por consiguiente, generan una estrategia
competitiva que aporta a la construccidon de la marca y posterior valorizacion de esta (Belio y
Andrés., 2007).

e Amenaza de productos sustitutos

De aqui destacan los profesores independientes- sean o no de la carrera magisterial-

que podrian evadir el uso de la web y brindar clases presenciales o virtuales de forma directa.
Ademas, otros profesionales pueden asociarse e intentar copiar el modelo; sin embargo, las
constantes actualizaciones en metodologia refuerzan el modelo. La diferenciacion de la marca
y su relacion con las metodologias propuestas, especialmente la gamificacion, permitira
elevar el compromiso y la motivacion de los alumnos y asi desarrollar sus habilidades y

autonomia (Lee y Hammer, 2011).



Capitulo III. Investigacion del usuario (cliente)

3.1. Perfil del usuario

Para conocer mejor a los potenciales usuarios y clientes se prepar6 una guia de

entrevista con el objetivo de obtener informacion relevante para dirigir mejor la propuesta.

Tabla 2

Entrevista al Usuario
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N Tipo Pregunta
1 Bio (En qué distrito vives?
2 Bio (Qué edad tienes y qué afio de colegio cursas?
3 Bio (Cual crees que ha sido tu mayor logro y qué te frustra?
4 Actividades ;Qué haces en tu tiempo libre?
5 Actividades Practicas algin deporte? ;Por qué te gusta ese deporte?
6 Creencias  /Qué te gustaria hacer terminando el colegio?
7 Creencias  ;Crees que el estudio es un medio importante para cumplir tus objetivos?
(Quién es tu ejemplo a seguir? ;Por qué? ;Crees que tus profesores son ejemplos a seguir

8 Creencias  para ti? ;Por qué?
9 Problemas ;Qué profesor te parece el mejor y por qué?
10 Problemas Cuando tienes problemas con algin curso, ;Qué haces? ;Recurres a alguien?
11  Problemas (Te mantienes atento durante toda la clase? ;A qué crees que se deba?
12 Familia (Con quiénes vives?
13 Familia (Tienes miembros de tu familia estudiando? ;Qué estudian y donde estudian?
14  Familia (Qué actividades en comn realizas con tu familia? (deporte, almuerzo, tareas, entre otros)
15 Familia (Qué tanto interés consideras que les dan tus padres a tus estudios?

Circulo (Tu circulo de amigos se compone mas por compaiieros del colegio u otro amigos? (Del
16  Social barrio, club, etc.)

Circulo
17  Social Cuando te retnes con tus amigos, ;Qué actividades comparten?

Circulo (Cual es tu red social mas activa? ;Cudantas horas al dia la utilizas? ;Con qué frecuencias
18  Social publicas? ;Qué tipo de publicaciones realizas?

Nota. Se describen las preguntas utilizadas para la encuesta realizadas a los potenciales

usuarios

Luego de realizar las entrevistas, es posible resumir que los usuarios de la propuesta

son alumnos de entre 1ro y 5to de secundaria de colegios privados y publicos de las zonas

urbanas del Peru, que estan teniendo ciertas dificultades en algiin curso y que deseen reforzar



su aprendizaje o nivelarse en términos académicos. Un tipico usuario de esta solucion es un

estudiante de secundaria cuya edad oscila entre 11 y 17 afios. Como todos, tiene mayor

preferencia con algunos cursos que con otros y, por ende, tiene cierta dificultad en algunos.

Este estudiante quiere terminar el colegio con buenas notas y luego estudiar una carrera

universitaria. Para poder cumplir este objetivo debe nivelarse en los cursos donde presenta

dificultad y cuyas notas estan por debajo de lo esperado. Al tener esta frustracion, debe

buscar alternativas para mejorar su rendimiento en estos cursos.

Por otro lado, también se realiz6 la siguiente entrevista a los potenciales clientes:

Tabla 3

Entrevista al Cliente

N Tipo Pregunta
1 Bio (En qué distrito vives?
2 Bio (Qué edad tienes?
3 Bio (A qué te dedicas?
4 Bio (Cual es tu grado de instruccion?
5 Bio (Cuantos hijos tienes? ;Qué afio escolar estan cursando?
6 Bio (Cuales son tus hobbies?
(Qué actividades en comtn realizas con tu familia? (deporte, almuerzo, tareas, entre otros)
7 Actividades ;Con qué frecuencia?
8 Actividades  ;Sueles buscar actividades extracurriculares para tus hijos? ;Qué actividades?
9 Creencias (A qué te gustaria que tus hijos se dediquen cuando terminen el colegio?
10 Creencias (Crees que el estudio es un medio importante para cumplir objetivos?
11 Creencias (Como consideras que esta el nivel de educacion secundaria del pais?
12 Problemas (Qué curso le gusta mas a tu hijo y por qué? ;En cudl sientes que tiene mayor dificultad?
(Cuales crees que son las principales dificultades que enfrenta tu hijo en su proceso de
13 Problemas aprendizaje?
Cuando alguno de tus hijos (llamarlos por su nombre de preferencia) tiene problemas con
14 Problemas algtin curso, {Qué hacen? ;Recurren a alguien?
Cuando te toca explicarle algo de algin curso del colegio a tu hijo(a), ; Te es facil? ;Sabes
15  Problemas como llegar a é1? ;Como te sientes?
(Cuales crees que son las oportunidades de mejora que tiene el centro educativo
16  Problemas (infraestructura, profesorado) de tu hijo?
17  Familia (Con quiénes vives?
18 Familia (Sueles conversar con tu hijo respecto a como va en el colegio? ;Qué te suele contar?



Circulo (Sueles compartir actividades con los padres de los compafieros de colegio de tu hijo?

19  Social (Qué tipo de actividades?

Circulo
20  Social Cuando te retines con tus amigos, ;Qué actividades comparten?

Circulo (Cual es tu red social mas activa? ;Cudantas horas al dia la utilizas? ;Con qué frecuencias
21  Social publicas? ;Qué tipo de publicaciones realizas?

Nota. Se describen las preguntas utilizadas para la encuesta realizadas a los potenciales
clientes, Es decir, los padres de familia que pagaran por el servicio brindado.

Luego, se describe a los potenciales clientes como los padres o madres de los usuarios
potenciales. Un cliente tipico es una madre (o padre) de familia de entre 40 y 50 afios,
residente de Lima, cuyo nivel académico es secundaria completa o superior, y que desea que
su hijo(a) obtenga buenas calificaciones en el colegio y luego siga una carrera universitaria.
Esto con el claro objetivo de impulsar el crecimiento profesional y personal de su hijo.
Arquetipo del usuario

Angel tiene 15 aflos, cursa segundo de secundaria en un colegio particular. Vive en
una zona urbana con sus padres quienes trabajan todos los dias. Le gusta ver peliculas,
escuchar musica, conversar con sus amigos y montar en bicicleta.

Es empético, emocional, comunicativo y usa, principalmente, TikTok e Instagram, a
veces por mas de cuatro horas por dia. Sus principales necesidades y motivaciones son sacar
buenas notas y mejorar en el colegio, porque cuando acabe le gustaria estudiar en la
universidad y, si es en el extranjero seria ain mejor. Ademas, le importa mucho lo que sus
amigos piensen de ¢l y que sus padres se sientan orgullosos.

Sus principales retos son asumir la responsabilidad de su futuro, logrando disciplina y
constancia mientras acaba la secundaria. Encontrar su futuro profesional en el camino,
determinando su orientacion vocacional para no perder de vista sus objetivos. Todo esto, con
el acompanamiento constante de su familia.

Arquetipo del cliente:



Elsa tiene 45 afios, tiene educacion superior, trabaja de forma dependiente y es mama
de un joven que cursa la secundaria. Vive en una zona urbana con su familia nuclear y no
tiene apoyo doméstico en casa, trabaja dia a dia fuera y se reparten las tareas del hogar entre
todos. Le gusta salir con sus amigos cuando hay oportunidad a comer algo, pero prefieren
hacerlo en familia, en especial los fines de semana. Le gusta hacer deporte para bajar el
estrés, conversar con una amiga también es una buena terapia, pero su familia siempre es y
sera lo primero. Suele usar Facebook y a veces TikTok para ver videos, pero no publica
mucho en redes sociales.

Su principal necesidad es sacar adelante a su familia, especialmente a su hijo que ya
no es un nifio, aunque siempre sera su “pequefio”, necesita ayudarlo a lograr un mejor futuro
y a que tenga las oportunidades que ella no tuvo en su momento. La motiva percibir que tiene
una relacion cercana con su hijo y contarles a sus amigos sobre los logros de su retofio, eso a
veces si lo comparte en sus redes y, si pudiera, lo publicaria en los diarios de circulacién
nacional. La motiva ver que su hijo es feliz, que cumple con sus objetivos académicos y que,
ademas, la ve como un ejemplo a seguir y valora lo que ella hace por él.

Su reto mas importante es apoyar a su hijo tanto econdémica como emocionalmente a
que logre sus metas profesionales trazadas. Para ello genera diariamente disciplina, empefo y
constancia en sus actividades diarias; ayudandolo a orientarse y abocando sus esfuerzos a que
se convierta en su mejor version en todo sentido. Finalmente, considera que todo esfuerzo
hoy trae recompensas en el futuro.

Figura 2

Lienzo Meta Cliente



3.2. Mapa de experiencia de usuario

Como resultado del andlisis de la informacion de las entrevistas y encuestas realizadas
a los estudiantes, se crea el Mapa de la Experiencia Usuario en el que se observan las
diferentes etapas claves que experimenta antes, durante y después de recibir sus clases
escolares. Este ciclo demuestra desde su perspectiva como se sienten o interactuan durante
este proceso. Se puede determinar que el usuario se siente feliz y tiene mucha expectativa de
la informacion y nuevos conocimientos que puede conseguir durante sus clases de educacion
secundaria. Sin embargo, se entristece cuando encuentra profesores que no se preocupan por
asegurar su aprendizaje y realizan clases que no atraen su atencion, lo que ocasiona la
disminucién de su nivel de participacion. Al disminuir su interés y sentirse confundido, optan
por solo copiar para luego repasar en casa los conceptos que no quedaron claros.

En consecuencia, al momento de realizar las tareas se sienten impacientes al no saber
como desarrollarlas. Con esta frustracion recurren a solicitar apoyo a familiares y la busqueda
de contenido en internet donde encuentran gran variedad de informacion, lo que les genera
sobrecarga y frustracion pues se sienten nerviosos y preocupados por sacar malas notas. Por
lo antes detallado, es imprescindible brindarle una alternativa de solucion inmediata y

eficiente en enseflanza que logre reforzar lo impartido en clase y reduzca el impacto



emocional negativo. Segun Du Bois, Chavez y Cusanto (2004), la educacion privada se ubica
como necesaria, debido a que permite que las familias puedan optar por el tipo de educacion
requerida por sus hijos, dentro de un esquema de competencia.

Figura 3

Mapa de Experiencia del Usuario

Mapa de experiencia para el cliente

Como resultado del analisis de la informacion de las entrevistas y encuestas realizadas
a los padres de familia cuyos hijos se encuentran cursando estudios secundarios, se crea el
Mapa de la Experiencia Cliente en el que se observan las diferentes etapas claves que
experimenta el padre (cliente) antes, durante y después de proceso de aprendizaje de sus
hijos. El padre de familia se siente feliz al momento de buscar y matricular a su hijo en el
colegio que considera cumple sus expectativas. Por la edad que atraviesa su hijo, el proceso
de comunicacidn no es el mejor; sin embargo, puede identificar las dificultades que suele
atravesar su hijo en cuanto al desarrollo de algunos cursos. Al cliente esto le origina un
impacto emocional expresado en estrés y frustracion al 1) no poder darle soporte a su hijo

porque no entiende las lecciones de la clase, ademas de no disponer de tiempo disponible



para ensefiarle, y 2) darse cuenta de que, el colegio en el que tanto confio, no le presenta
alternativas para afrontar su latente preocupacion.

Por lo expuesto, es importante brindarle al cliente una alternativa de solucion que
brinde el soporte que su hijo necesita. Por consiguiente, lo ayude a tener la tranquilidad de
que su hijo esta siendo apoyado en el refuerzo de aquellos que le generan retraso en su
rendimiento y aporten a su crecimiento académico. Ademas, que esté a su alcance y
disposicion permanente.

Figura 4

Mapa de Experiencia del Cliente

3.3. Identificacion de la necesidad a resolver para el usuario

Luego de realizado el lienzo de Mapa de la Experiencia, se puede identificar que el
dolor principal del usuario es la falta de entendimiento de los temas dictados por algunos
profesores, principalmente, de aquellos que no tienen la metodologia adecuada para explicar
cursos de mayor complejidad; esto hace que el alumno pierda el interés para seguir con
atencion el detalle de la clase. El dolor se incrementa al momento de realizar las tareas y
examenes, al no tener una base solida para el desarrollo de estos. Por lo antes detallado,

muchos usuarios recurren a la bisqueda de informacion en internet, encontrando informacion



abrumadora, o se apoyan en un familiar o amigo para explorar si pueden tener algin soporte
que les permita resolver y entender aquello en lo que tienen dificultades. Por lo antes
detallado, los estudiantes requieren contar con una alternativa de apoyo solida a su
disposicion, que los ayude de manera eficiente a reforzar los diversos cursos que se
desarrollan durante el periodo de educacion secundaria los mismos que serviran como base
para continuar su crecimiento universitario. Las familias consideran la calidad educativa
como la promesa de que las instituciones privadas aseguren mayores posibilidades de seguir

estudios de educacion superior (Balarin et al., 2018).
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Capitulo 1V. Diseiio del producto o servicio
4.1. Concepcion del producto o servicio
Lienzo 6x6:

En la matriz del lienzo 6x6 (ver Apéndice I, Tabla II) se determin6 que el objetivo
principal de la cliente “Elsa” referido al desempefio y aprovechamiento académico de su hijo
para tener certezas sobre su futuro. Es asi como se determino las seis principales necesidades
que se observaron en ella relacionadas a: generar interés en sus hijos por la educacion, tener
tiempo disponible, desarrollar habilidades, obtener un soporte académico para su hijo que le
brinde més autonomia, mejorar el rendimiento académico de su hijo y manejar la frustracion
que le genera el no lograr ayudarlo con sus quehaceres académicos.

Se propuso, entonces, cuatro alternativas que pudieran satisfacer cada necesidad de la
cliente “Elsa”, resultando en las Gltimas filas de cada columna de la matriz las que se
consideraron se ajustan mas a sus requerimientos, la mayoria son un mix de las ideas
propuestas lo que enriquece aun mas cada solucion.

Del lienzo o matriz costo impacto se encontraron tres Quick Wins: la 6,1a 2 y la 4.
Estas presentan complejidad relativamente baja y un impacto altamente positivo para el
cliente. Se observa, ademas, que las tres estan relacionadas entre si y pueden coexistir sin
anular la una a la otra, generando mas bien un ecosistema donde la educacion y superacion
del alumno es el motor principal.

4.2. Desarrollo de la narrativa

Una vez seleccionado el Problema Social Relevante y entendido a profundidad
mediante el Lienzo dos dimensiones, se determind quién seria el usuario y quién el cliente-
que para este caso son perfiles muy distintos- y los puntos de dolor mas fuertes en cada uno
respecto al PSR. Para tal efecto, se realizaron entrevistas individuales y encuestas que

ayudaron a conocer mas sus perfiles y a comprenderlos de manera integral identificando mas



a fondo sus frustraciones, alegrias, recompensas, necesidades, logros, objetivos, actividades,
rutinas y varios otros aspectos que permitieron entender el impacto potencial de este
proyecto.

Se analizo6 el entorno, el mercado y a la competencia vigente, mucha de ella migrada
hacia el formato virtual, pero con atributos poco sélidos y propuestas o muy segmentadas a
nichos de mercado o muy amplias que no generaban ninguna diferenciacion relevante ante las
demas.

Se utilizaron, entonces, técnicas y matrices que permitieron generar distintos enfoques
como la matriz 6 x 6 en la que se utilizé un mix de ideas para alcanzar las lineas finales.
Ademas de incluir algunos apoyos graficos representativos de las ideas para llegar a las
versiones finales, y se calificaron en la matriz costo impacto, en la se descubri6 que existian
tres “Quick Wins” que no eran para nada excluyentes, muy por el contrario, generaban un
ecosistema cuyo centro abordaba la principal razon de ser del proyecto- PSR elegido- y
abordaba los “pains” de la cliente “Elsa”. De aqui se escogi6 la idea ganadora, que mejor
abarcaba las tres mencionadas dentro del ecosistema: ofrecer una pagina web que le permita
contactar a una red de profesionales que le brinden soporte académico en el momento que lo
necesite con metodologias innovadoras que aporten mas valor al usuario.

Luego de ello, se efectud un primer prototipo y se enlazaron a dos encuestas digitales
con una breve explicacion sobre el proyecto, una dirigida a los potenciales clientes (padres) y
otra a los potenciales usuarios (alumnos). Para las encuestas se realizaron 7 preguntas clave a
cada grupo y donde se recabd informacion relevante para realizar el segundo sprint, Tomando
en cuenta las observaciones descritas por los potenciales usuarios y clientes encuestados
como la linea grafica, el soporte al cliente, los ansiados cursos extracurriculares y la
informacion y valoracion (segun su apreciacion) sobre los profesores, ademds permiten que

uno se adectie precio por hora sugerido y cuestionando algunas propuestas a partir de los



propios insights, las mismas que se incluyeron el MVP. Con ello, se considera que se esta
cada vez mas cerca del servicio que potencialmente brindara la solucién esperada al PSR
seleccionado.

4.3. Caracter innovador y disruptivo del producto o servicio

Para la solucion presentada no se ha encontrado alguna patente en particular; sin
embargo, a nivel internacional, es posible encontrar casos similares a la solucidon propuesta.
Uno de estos es la propuesta de valor que ofrece Chegg, una empresa educativa
estadounidense cuyo valor en acciones se ha triplicado durante el contexto de la pandemia.
Dentro de su propuesta, se encuentran la tutoria en linea y un espacio de consultas para sus
suscriptores que son respondidas paso a paso por expertos en la materia las 24 horas del dia.

Otro de los casos que se pueden encontrar son el sitio web Club Z Tutoring que ofrece
tutorias personalizadas donde los estudiantes pueden escribir al profesor antes de agendar una
cita de estudios y, al igual que el anterior, su objetivo es el de resolver las dudas del
estudiante. Adicionalmente, se observa la tabla 1, las empresas de competencia directa e
indirecta del servicio. Con este analisis se afirma que el servicio ofrecido es innovador y
disruptivo porque ofrece la ventaja de poder ver la disponibilidad de los tutores en tiempo
real, posibilitando asi que el alumno adecte sus horarios, ahorrando tiempo y dinero al
reducir traslados innecesarios. El disefio de la plataforma serd muy amigable e intuitivo para
los alumnos y el tutor.

Ademas, el principal diferencial del negocio es que los tutores utilizardn metodologias
innovadoras, siendo que estas promuevan la disrupcion, creatividad, el pensar autdbnomo y el
interés de los alumnos por aprender y mejorar en sus cursos. Se proponen especificamente
dos: Design Thinking y la gamificacion. La primera, modela la interaccion del estudiante con
el problema y permite mejorar el proceso de ensefianza (Cedefio, 2021), ademds permite la

generacion valor mediante la creatividad a pesar de la distancia, pues tiene una estructura



predeterminada que sirve como base para atender cualquier tema (Steinbeck, R., 2011).
Como afirma Flores et. al (2019), permite, mediante sus cinco pasos (empatizar, definir,
idear, prototipar y evaluar), generar oportunidades para abordar distintos temas de forma
integral y con un enfoque analitico y mas estructurado, ademas de disefiar el aprendizaje.
Todo esto sumado a la gamificacion que promueve el rol activo del alumno mediante retos y
juegos que motiva la participacion y el compromiso, enfocandose en el estilo y las
necesidades de aprendizaje de cada estudiante. (Moyano, 2019). Para ello, los profesores
seran capacitados minimo dos veces al afio, aunque las capacitaciones se haran mensualmente
o acorde a la necesidad sobre el incremento de la demanda.

La asesoria académica en linea permite mejorar el rendimiento académico al
proporcionar la ayuda que necesita el estudiante para comprender mejor los temas que le
resultan dificiles. Esto le ayudara a obtener mejores calificaciones y a tener un mayor éxito en
sus estudios. La plataforma contara con recursos de aprendizaje autbnomo, como lecciones
grabadas o recursos de estudio en linea, los cuales le permiten aprender a su propio ritmo y
repasar el material de acuerdo con sus necesidades.

Con el fin de proteger la marca y su valor, se registrara la patente Nize 041, No. de
base 410017 (Educacion) y 410002 (Academias), lo que tiene un costo de S/530
aproximados, que generan el resguardo del logotipo y marca por diez afos a nivel
internacional.

4.4. Propuesta de valor

Luego de realizar el Lienzo Propuesta de Valor para el Usuario y el Cliente, y
posteriormente el encaje, se identifican las necesidades de ambos y las brechas a cubrir. La
propuesta de valor se enfoca en la reduccion de estas brechas encontradas. Finalmente, el

prototipo se generd con el objetivo de reducir estas brechas, tales como la disponibilidad del



servicio, la calidad del servicio, la metodologia, la confiabilidad y la obtencidon de buenos

resultados.
Figura 5

Lienzo Propuesta de Valor del Usuario

Figura 6

Lienzo Propuesta de Valor del Cliente



4.5. Producto Minimo Viable (PMYV)

Se enviaron mensajes por WhatsApp con la idea de negocio explicada de forma muy
concisa bajo el siguiente mensaje y, como se observa ahi mismo, se solicitd que cada
encuesta - para este caso fueron dos (cliente y usuario)- sea resuelta solo por el publico
objetivo de cada una.

Tabla 4

Mensajes Enviados por WhatsApp

Mensaje para cliente: Solo si tienes hijos que estén Mensaje para Usuarios: Solo si estas cursando
cursando estudios secundarios puedes ayudarnos con la de Iro a 5to de secundaria debes seguir leyendo
investigacion, desde ya se agradece tu interés este mensaje

Estimados. Se estd desarrollando un proyecto de tesis que  Estimados: Se estd desarrollando un proyecto de
potencialmente ayudara a sus hijos a mejorar sus tesis que potencialmente te ayudard a mejorar
calificaciones y a aprovechar mejor el contenido que vienen tus calificaciones y a aprovechar mejor el
revisando en secundaria. Se propone una web en la que contenido que vienes revisando durante tus arios
encontraran profesores capacitados para asesorar y apoyar en la secundaria. Se propone una web en la que
a sus hijos en todos los cursos programando las clases que  encontraras profesores capacitados para
necesiten, de acuerdo con su disponibilidad. Nos encantaria asesorarte y apoyarte en todos tus cursos, donde
que revisen la presentacion adjunta y resuelvan esta breve  ti mismo podrds agendar tu clase segun tu
encuesta que nos ayudard a mejorar”. disponibilidad. Nos encantaria que revises la
presentacion adjunta y resuelvan esta breve

encuesta que nos ayudard a saber como mejorar

Nota. Se describe el texto utilizado para invitar a los potenciales clientes y usuarios a realizar
la encuesta respecto al servicio ofrecido.

En el Apéndice A se encuentra la primera version del prototipo. Se obtuvieron 61
encuestas de usuario (potenciales alumnos con el perfil de Angel) y 63 encuestas resueltas
por potenciales clientes (padres o madres como Elsa), de los cuales se obtuvo como
principales hallazgos que: En ambos casos, mas del 90% entiende el servicio que se propone
brindar habiendo revisado la primera version.

Respecto a los clientes: al 76% le parece una web confiable y el 62% muestra interés
por usar el servicio propuesto. El 51% indica que por hora de servicio pagaria entre S/41 y

S/70; el 30% menciona que pagaria S/40 o menos y el 19% indico que estaria dispuesto a



pagar hasta S/100 la hora. El 46% de los padres encuestados menciona que considera esta
idea como innovadora y el 60% de ellos sugiere que se realicen cursos extracurriculares; es
decir, que no solo sean cursos de la malla curricular escolar. Sobre principales mejoras
mencionadas por los potenciales clientes encuestados aparecen: el disefio (mas imagenes y
mas color), colocar mas testimonios, mas cursos relacionados a programacion e idiomas, que
se debe mostrar la experiencia de los profesores y su disponibilidad con dias de anticipacion,
no solo en el momento.

Respecto a los usuarios: al 64% de los encuestados no les gust6 el diseno de la pagina
y al 31% no le parece facil de usar. El 87% menciono estar interesado en los cursos
propuestos. A diferencia de los padres, mas del 85% de los potenciales usuarios si la
consideran una idea innovadora y coinciden, finalmente, con que la mayoria (83.6%) le
gustaria que se dictaran cursos extracurriculares.

Las principales recomendaciones respecto al prototipo que aparecieron en este grupo
de encuestados estan relacionadas al disefo y la falta de imagenes y/o color en la web, lo que
“les genera aburrimiento y no les llama la atencion”. Mencionan que quieren tener mas
informacion sobre los profesores disponibles como su foto y la disponibilidad con antelacion.
Sobre los profesores, también mencionan que les interesa calificarlos (valorarlos) “como en
otras apps, con estrellitas”. Ademds, mencionan que les gustaria tener alguna ayuda que
podria ser un chat o un “video introductorio” y que se deberian incluir los temas posibles a
tratar en cada curso. Finalmente, se sugirio que las clases pudieran ser grabadas.

Prototipo 2da version:

Recopilando todo el feedback de los potenciales clientes y usuarios se realizaran
varios cambios para llegar al MVP, en esta segunda version (ver Apéndice B) se ha incluido
una foto de portada al inicio y surgid la idea de emplear un chatbot como soporte al cliente.

Se decidi6, ademas, hacer la pdgina mas amigable mediante graficos e incrementar los



testimonios. Adicionalmente, se mantuvieron los cursos de la malla curricular, pues se sabe
que es un gancho importante, pero ademas se agregaron los ansiados cursos extracurriculares
que permitiran desarrollar otras capacidades en los alumnos que como Angel tiene otros
intereses mas alla de sus obligaciones como estudiante de secundaria.

Otro cambio importante, fue el estado (online y offline) y los horarios disponibles de
los profesores. Se incluyo, ademas, la opcidn a la calificacion de los profesores mediante las
apreciaciones de los propios usuarios (“como en las apps” - como lo sugirié un usuario
encuestado), agregdndose también informacion sobre su formacion académica,
especializaciones, fotografia, hobbies y data de interés que podrian ayudar a mejorar la
quimica entre el usuario y el profesor a fin de lograr el objetivo de la plataforma: un
aprendizaje interactivo, eficaz y dinamico. Finalmente, los precios propuestos por hora dentro
del rango sugerido por los encuestados con opcion a promociones de aprendizaje implican

cierta cantidad de horas por un precio especial.
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Capitulo V. Modelo de negocio
5.1. Lienzo del modelo de negocio

El lienzo ayud¢ a identificar puntos importantes y fuertes del negocio de la solucién
Tu profe; ademas, permitié definir las mejores estrategias a desarrollar. El segmento de
clientes al cual esta enfocado son padres de familia cuyos hijos se encuentren cursando del
primero al quinto afio de educacion secundaria en colegios publicos o privados y que
pertenecen a los niveles socioeconomicos B y C.

El valor que se ofrece al cliente es que la solucion esta respaldada por un staff de
profesionales, que ofrece beneficios como la flexibilidad de horarios, para la programacion de
clases seglin la disponibilidad del alumno. Ademads de tener diversidad de contenidos y el
compromiso de asegurar que cada tema consultado por el alumno sea resuelto eficientemente.
Por otro lado, tener el video de la clase facilita al estudiante su revision y repaso cuando lo
requiera.

Los canales para hacer disponible la oferta de valor desde el frente de publicidad y
servicio posventa estan conformados por las principales redes sociales que utilizan los
usuarios (alumnos) asi como los clientes (padre de familia) estos son: Facebook, Instagram,
TikTok, YouTube. Asimismo, la plataforma web de la organizacion y Zoom seran los canales
por los cuales se impartiran las asesorias educativas a los usuarios. Todos estos canales
digitales contribuyen a reforzar y dar soporte al modelo de negocio, debido al impacto y
cercania que generan con el cliente y usuario. Ademads, para garantizar la buena relacién con
los clientes, se ofreceran diversos descuentos y promociones que fomenten la fidelizacion y
captacion de estos, asegurando que el cliente tenga la mejor experiencia y el servicio cumpla
con el objetivo académico deseado.

El modelo de negocio tiene como fuente de ingreso principal los pagos por los

servicios brindados. Adicionalmente, se generan ingresos por publicidad asociada a diversas



alianzas de escala. Para el éxito de las operaciones, el recurso humano es clave, por lo que
seran reclutados mediante un adecuado filtro de seleccion. Y considerando que el servicio es
virtual, las plataformas digitales conforman el grupo de recursos clave para el desarrollo de la
empresa

Como actividades clave y vitales para el negocio, se tiene la fidelizacion y retencion
de clientes. Sumado a lo anterior, la implementacion de estrategias para aumentar la
adherencia a los cursos, la evaluacion y formacion constante del staff de profesores. Ademas,
se encuentra el soporte técnico, la medicion de la satisfaccion del usuario por el servicio
ofrecido y el fomentar la publicidad de la marca.
Figura 7

Modelo de Negocio Propuesto

5.2. Viabilidad financiera del modelo de negocio

Segun estadisticas del Ministerio de Educacion del afio 2020, en el Pera existen
2,569,267 alumnos en nivel escolar secundaria, de los cuales 2,020,814 estan en el sector
publico y la diferencia en colegios privados. El objetivo es atender un porcentaje de alumnos

entre publicos y privados, considerando el porcentaje de repitentes, y en los privados



concentrado en un rango de pensiones determinados. Asi, se llegd a un publico objetivo anual
de 13,062 alumnos, los cuales llevaran aproximadamente 12 horas al afio en una combinacion
de clases individuales y accediendo a diversas promociones en caso opten por la compra de
paquetes de clases. El precio por hora es de 50 soles incluido IGV y el descuento por paquete
podra variar segln estrategia de estacionalidad. Luego, se consider6 un crecimiento del 5%
para el segundo afio, 8% para el tercer afio y 10% y 12% para los dos ultimos,
respectivamente. La comision para cada profesor es del 65% del valor de venta. Luego de los
gastos administrativos y de ventas, e impuestos, se llegd a un VAN de alrededor de S/ 3.44
millones y un TIR de 382%.

El capital de trabajo inicial serd de S/ 281.5 mil, dividido en 57% en deuda y 43% de
aporte propio. Para el célculo del WACC utilizdndose un costo de deuda de 20.72% obtenido
de la pagina de la SBS como tasa de interés promedio del sistema bancario para pequeias
empresas con préstamos a mas de 360 dias. Luego, con la data de Damodaran, se hallo el beta
desapalancado y reapalancado, considerando que la propuesta se encuentra en la categoria
Educacion. Asi, se obtiene un WACC de 20.1%.

Finalmente, se concluye que la evaluacion del negocio es positiva, con un VAN
aproximado de USD 915 mil y con un alto retorno de inversion.

5.3. Escalabilidad/exponencialidad del modelo de negocio

TuProfe es un proyecto exponencial, pues busca mejorar la calidad educativa de los
estudiantes de nivel secundaria y brindar la oportunidad a profesionales de capacitarse en
metodologias y ensefiar en sus tiempos libres. Ademas, ayuda a los padres de familia a
reforzar el estudio de sus hijos y apoyarlos para que logren sus metas. Durante el primer afio,
va a ser importante asegurar que la plataforma web tenga atributos de escalabilidad en cuanto
a la concurrencia de usuarios/transacciones, seguridad de informacién y no presente

obsolescencia tecnoldgica en los proximos cinco afios. Adicionalmente, el marketing y



publicidad serd intensivo y a través de redes sociales y talleres en las zonas donde se
encuentran los clientes del segmento de mercado. Otro indicador importante por evaluar en
este afio sera el NPS y la atencion de reclamos post servicio, dado que el proposito es que los
clientes y usuarios recomienden lo més masivamente posible a sus familiares y amistades.

Para los siguientes afos, TuProfe tendra una propuesta de valor en la que,
incorporando nuevos servicios y oferta académica de planes y cursos, podra ampliar su
cartera de clientes a alumnos de nivel primaria. Asimismo, tiene un potencial de escalabilidad
en otros paises de la region hispanoamericana como Ecuador, Colombia, Bolivia y México
donde puede ofrecer su propuesta integral dada las caracteristicas tecnologicas de la solucion.
Cabe la posibilidad de explorar el segmento de clientes conformado por universitarios de
primer y segundo ciclo recabando informacién para encontrar una solucion que satisfaga sus
necesidades dada la transicion que experimenta de pasar de secundaria a universidad.
5.4. Sostenibilidad social del modelo de negocio

El proyecto presentado busca reforzar las lecciones recibidas por estudiantes que
cursan el primero al quinto afio de educacion secundaria en el pais. Para tal efecto, se abarca
el cuarto Objetivo de Desarrollo Sostenible, Educacion de Calidad, (Organizacion de las
Naciones Unidas [ONU], 2019), especialmente; campo que actualmente tiene un gran
potencial de mejora producto de la considerable brecha que presenta la educacion secundaria
en el pais; ademas del impacto negativo que ha generado la pandemia en el proceso regular
de educacion. Por lo expuesto, la solucion trabajada busca reforzar los conocimientos de los
estudiantes y contribuir de manera significativa y sostenible en su desarrollo y crecimiento.
Al ser una plataforma digital que mezcla la simplicidad, asi como la calidad - precio, se
vuelve sostenible a lo largo del tiempo. De manera adicional, la propuesta Tu Profe

contribuye al cuidado del medio ambiente, debido a que, al ser un servicio que se proporciona



de manera virtual, se evita el traslado de los estudiantes y del profesor en vehiculos

motorizados que emiten CO2 y, por consiguiente, contaminan el ambiente.
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Capitulo VI. Solucion deseable, factible y viable

En el presente capitulo mostrara la deseabilidad, factibilidad y viabilidad de la
propuesta de solucion.

6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion

Como primer punto, se detallan las hipdtesis sobre algunos de los campos del modelo
de negocio. Se explica como se han podido validar a través de pruebas, centrandose en la
validacion en la deseabilidad, factibilidad y viabilidad.

Para asegurar el éxito del negocio, es importante validar la experiencia del usuario,
esto con la finalidad de minimizar la incertidumbre al momento de presentar la propuesta al
mercado.

6.1.1. Hipotesis para validar la deseabilidad de la solucion

Tomando en consideracion las herramientas desarrolladas como el Lienzo de la
propuesta de valor (Figura 6) y el lienzo del modelo de negocio (Figura 7) se determinaron
las hipotesis de deseabilidad. Se consideré que cumplan con las tres caracteristicas: que sean
comprobables; es decir, cuando puede ser apoyada (validada) o refutada (invalidada) a partir
de la evidencia, asi como guiada por la experiencia; que sea precisa, describe el qué, quién y
cuando de las presunciones. Finalmente, que sea discreta, que describa un solo objeto a

investigar.

Tabla 5

Lista de Hipotesis de Deseabilidad

Herramienta Elemento Hipotesis
Business Model Segmento de HI: Se cree que los alumnos de 1ro a 5to afio de secundaria del NSE
Canvas clientes B y C de colegios publicos y privados en las zonas urbanas del Peru,

necesitan refuerzo académico en cursos impartidos por el colegio,

principalmente los mas criticos relacionados a matematica, ciencias y



Lienzo Propuesta

de Valor

Canales de

distribucion

Relacion con

los clientes

Flujo de

ingresos

Propuesta de

Valor

comunicacion; para mejorar su aprendizaje impactando,

positivamente en sus notas.

H2: Se cree que Instagram y TikTok son las redes sociales en las que
los potenciales usuarios (alumnos de 1ro a Sto afio de secundaria del
NSE By C de colegios publicos y privados en las zonas urbanas del

Pert) pasan mas horas, por lo que seran los mejores medios para

interactuar con ellos promocionando el servicio.

H3: Se cree que Facebook es la red social mas usada por los padres
de alumnos del 1ro al 5to afio de educacion secundaria del NSE B y
C de colegios publicos y privados de las zonas urbanas del Peru, por
lo que la publicidad a través de este medio tendria mayor llegada

hacia ellos.

H4: Se considera que si se ofrecen clases gratuitas (modelo) a
alumnos de 1ro a 5to afio de educacion secundaria del NSE By C de
colegios publicos y privados en las zonas urbanas del Perq, se tendria

una mejor acogida con ellos y sus padres (los clientes).

HS5: Se cree que los padres de alumnos de ler a 5to afio de secundaria
del NSE B y C de colegios publicos y privados en las zonas urbanas
del Peru, estan dispuestos a pagar S/50 por hora para una sesion en
linea de refuerzo académico para sus hijos, en aquellos cursos en los

que tienen dificultades.

H6: Se cree que la disponibilidad y metodologias empleadas de los
docentes que dicten las clases virtuales sera un atributo valorado por
los potenciales clientes y usuarios al momento de decidirse por los

Sservicios.

H7: Se cree que el modelo de negocio (unir oferta y demanda para
asesorias educativas) permitira a los profesionales que cuenten con
tiempo disponible, generar ingresos adicionales con el dictado de las
clases.

HS: Se cree que los padres de alumnos de 1ro a 5to aio de
secundaria de colegios publicos y privados de las zonas urbanas del
Pert, estan dispuestos a usar la solucion TuProfe mas de una vez al
mes en caso sus hijos tengan dificultades.

H9: Se cree que los padres de alumnos de lero a Sto afio de
secundaria de colegios publicos y privados de las zonas urbanas del

Pert, consideran facil la interaccion en la web Tu Profe.



Se colocaron las hipotesis dentro de la matriz de priorizacidon para ubicarlas
considerando su importancia y existencia de evidencia. Algunas de las hipotesis al contar con
evidencia se descartaron, tomandose como ciertas y manteniendo las del cuadrante superior
derecho, aquellas que son relevantes para la propuesta de negocio, pero al no contar con
evidencia deben ser probadas, para tal efecto se realizaran experimentos. La matriz de
priorizacion se detalla en la figura 8.

Figura 8

Matriz de Priorizacion de Hipotesis

6.1.2. Experimentos empleados para validar las hipotesis
Para la validacion de la hipotesis HS se realizé una encuesta a 100 clientes

potenciales, padres que tengan hijos cursando del primero al quinto afio de educacion



secundaria de colegios publicos y privados y que pertenezcan al nivel socioeconémico B y C.
Las encuestas se realizaron mediante Google Forms con la finalidad de evaluar si estan
dispuestas a invertir S/50.00 por clases de una hora. Si més del 65% de los padres de familia
presentaban disposicion de contratar el servicio por este importe, se da por valida la hipotesis.

Se observo que, de las 100 encuestas realizadas, el 69.4% estan dispuestos a pagar
entre S/50 y S/100 por hora de clase. Adicionalmente, se validé que el 89% de los
encuestados estan dispuestos a contratar los servicios de Tu profe en caso sus hijos lo
necesiten.

Con respecto a la hipdtesis H5 “Se cree que la disponibilidad y metodologias
empleadas de los docentes que dicten las clases virtuales sera un atributo valorado por los
potenciales clientes y usuarios al momento de decidirse por los servicios”. Como
metodologia de comprobacion se realizaron encuestas por Google Form a los potenciales
clientes. Con ella se determind que para el 92% de los encuestados la metodologia empleada
es el atributo mas valorado y, la disponibilidad el segundo atributo de mayor preferencia, con
un resultado de 44%.

Continuando con las encuestas se buscd comprobar la hipotesis H8 “Se cree que los
padres de alumnos de 1ro a 5to afio de secundaria de colegios publicos y privados de las
zonas urbanas del Perq, estan dispuestos a usar la solucion TuProfe mas de una vez al mes en
caso sus hijos tengan dificultades”. El resultado de las encuestas determin6 que el 72% de los
encuestados estan dispuestos a tomar clases 2 veces por semana. Ademas, el 65.3% prefiere
que la clase tenga una duracion de 2 horas.

Con respecto a la validacion de la hipdtesis H9 “Se cree que los padres de alumnos de
lero a 5to afo de secundaria de colegios publicos y privados de las zonas urbanas del Peru,
consideran fécil la interaccion en la web Tu Profe”. Se efectu¢ la prueba de usabilidad, en la

misma se crea la experiencia de navegacion, uso e interaccion con la herramienta. En esta



prueba se solicita una serie de actividades de: 1) interactuar en la pagina, ii) buscar a los
profesores, ii) registrarse en la web credndose un usuario y; iv) agendar su clase
seleccionando fecha y hora.

El desarrollo de esta prueba se trabajé con 5 potenciales clientes. Se buscd medir el
tiempo en minutos que toma el cliente al momento de ejecutar la compra, sin considerar el
proceso propio de reconocimiento de la herramienta, se validara la hipoétesis si el proceso de
compra se logra hacer en un plazo no mayor a 5 minutos. Ademas, se ha evaluado el nimero
de consultas que han realizado al evaluador, el modelo de negocio estard bien si la cantidad
de consultas es menor a 3; por otro lado, se valida que el nimero de errores al momento de la
compra no exceda a dos por persona y las expresiones negativas que se muestran no sea mas
y, finalmente, 70% de los clientes concluyan con una expresion positiva.

Tal como se muestra en la tabla 6, los resultados obtenidos hacen que se acepte la
hipotesis y se considere a la web como una plataforma facil de interaccion.

Tabla 6

Resultados de Prueba de Usabilidad

Maria Andy Silvia Christian ~ Andrea
Atributos ) ) Promedio
Rojas Marquez Donet Espinal Caceres
Tiempo (en minutos) que toma en
) po ( )a 7 5 5 6 5 5,6
realizar la compra
Numero de consultas realizadas al
4 2 3 3 2 2.8
observador
Numero de elecciones incorrectas /
2 1 2 1 1 1,4
errores
Expresiones emocionales negativas
) ) 3 0 0 0 1 0,8
(frustracién/confusion)
Expresiones de satisfaccion. 2 2 4 3 3 2,8

Nota: Atributos considerados para la prueba de usabilidad y resultados obtenidos.



6.2. Validacion de la factibilidad de la solucion

Para validar la factibilidad de la propuesta es necesario examinar el plan de mercadeo
y de operaciones.

6.2.1. Plan de mercadeo

La solucion propuesta busca poner a disposicion de los estudiantes tutores expertos en
las materias que el alumno necesite reforzar. Ademas, estas asesorias en linea permiten al
estudiante ahorrar tiempo y dinero, ya que no tiene que desplazarse a una ubicacion fisica
para recibir asesoria, siendo este servicio mas econdmico que la asesoria presencial. La
empresa busca posicionarse como la primera opcion de los estudiantes de educacion
secundaria y sus familias, al momento de elegir una plataforma educativa para refuerzo
académico

Para cumplir tal objetivo, la plataforma web busca diferenciarse de otras opciones
existentes en el mercado mediante la posibilidad que tiene el estudiante de seleccionar las
clases de acuerdo a su disponibilidad, enviar previamente al tutor el material que desea
reforzar, asi como de calificar y opinar respecto a la calidad de la ensefianza impartida por el
tutor durante el desarrollo de la clase. Esto permitira a otros estudiantes contar con
informacion previa al momento de escoger un tutor. Otro punto importante es que el
estudiante contara con un perfil en la plataforma que le dara opcion a acceder a las
grabaciones de todas las sesiones desarrolladas.

Dentro de los principales objetivos del marketing se tiene: i)dar a conocer la marca y
beneficios del servicio pues al ser nuevo en el mercado (lanzamiento) requiere posicionarse
rapidamente en la mente del consumidor potencial; ii) posicionar la buena reputacion de la
marca, asociandose desde el inicio con los valores y las conductas éticas plasmadas en el
reglamento interno, ganando asi la plena confianza de los clientes y usuarios; iii)obtener

trafico en el sitio web, lo que permite generar /eads cada vez mas efectivos mediante



estrategias dirigidas a los usuarios y clientes potenciales, tanto internos como externos; y iv)
incrementar las ventas para reducir el tiempo del retorno de la inversion, logrando un menor
periodo de recuperacion de la inversion (PRI).

Los segmentos de mercado a los que esta dirigido el presente proyecto “TuProfe” son
padres (hombres y mujeres) de estudiantes que estén cursando la secundaria y que requieran
refuerzo para mejorar sus notas en diversas materias o nivelarse, que pertenezcan a hogares
biparentales o monoparentales (familias extendidas o nucleares) con un NSE B o C con
ingresos superiores a S/ 4,000 (Ipsos, 2020). En su mayoria- bajo los estilos de vida
planteados por Arellano Marketing (2017) en su Estudio Nacional del Consumidor Peruano
2017- seran mujeres modernas por la valoracion del estudio en sus hijos y la practicidad de la
propuesta al reducir el esfuerzo invertido en el hogar; por otro lado, bajo el mismo enfoque,
los sofisticados podrian ser otro publico interesado por la inversion en educacion y su
asociacion con el éxito futuro, ademas, al ser un servicio innovador, estaran tentados a
probarlo como una solucidn practica y centrada en aportar valor a sus hijos. Familias que
vivan en las principales ciudades del Pert- para que tengan una buena cobertura de internet- y
que tengan dispositivos desde donde puedan conectarse para tomar las clases, coordinarlas y
realizar el pago de estas.

Sobre los competidores, se pueden desagregar en directos e indirectos. La
competencia directa viene a ser de otras propuestas web que brindan los mismos servicios
mediante sus propias plataformas u otras como Zoom, Discord o similares. Por ejemplo,
TutorDoctor, TusClasesParticulares, Qungle, etc.- revisar tabla 1: Competidores. Mientras
que la competencia indirecta son los servicios que se presentan como alternativa a la
solucion. Por ejemplo, los profesores independientes, YouTube o sitios de internet que
facilitan el aprendizaje, el propio colegio donde estudia el alumno actualmente o las

academias, aunque estas suelen tener un enfoque mas hacia la preparacion universitaria.



El precio por hora regular oscila dentro de los parametros aceptados en la
investigacion, cercano a los S/50. Sin embargo, se ofreceran paquetes de horas donde el costo
se podra reducir hasta en un 20%. Esto debido a que se busca mantener un precio que no
perjudique la venta, pero que tampoco se perciba como muy bajo, porque podria hacer perder
ganancias potenciales. Considerando las variables destacadas en la demografia, psicografia y
conducta de los potenciales consumidores, se ha llegado a dicha hipotesis.

Al tratarse de un de servicio, se deberan considerar las 7Ps como variables para el
analisis:

e Producto: Se trata de un servicio en etapa de introduccion. Es una plataforma digital
que une oferta y demanda de clases virtuales mediante profesores en linea que han
sido capacitados previamente en metodologias innovadoras como la gamificacion y el
Design Thinking. El disefio de la web con los representativos perla, celeste y la marca
“TuProfe” con la tipografia Fontdinerdotcom Jazz Dark en el logo al que se le suma
un lapiz con un examen aprobado. Asimismo, los valores asociados a la plataforma
representan su cultura (Ver Apéndice H). Es importante destacar que se solicitara al
profesor cuente con una computadora 2 GHz con dos ntcleos; cuatro Gb de memoria
RAM y una velocidad de internet minima de 20 Mbps.

e Precio: Considerando los costos del servicio y los beneficios esperados, asi como la
demanda y oferta de los competidores, se pudo determinar a partir de las encuestas y
entrevistas que el precio aproximado hacia el cliente es de S/ 50. Sin embargo, se
ofreceran paquetes con hasta 20% de descuento, buscando un enfoque en la cantidad,
especialmente durante el periodo de introduccion. Del precio se llega al valor
descontando el 18% de impuestos y sobre el valor se le asigna la comision al profesor.
Este ganara S/ 25 por hora de trabajo normal y S/ 20 por hora dictada cuando se le

contrata por paquete.



e Plaza: Inicialmente seran las principales ciudades del Peru, en donde hay mayor
acceso a internet y de estas se destacan Lima y Callao, Arequipa, Trujillo, Cusco,
Piura y Cajamarca que albergan al 50% de la poblacion nacional (CPI, 2021).

e Promocion: La promocion se hara mediante publicidad en diferentes plataformas
(multicanal), generando llegar de forma efectiva y eficiente a la mayor cantidad de
clientes y usuarios potenciales. Las principales seran TikTok, YouTube, Instagram y
Facebook. Ademas, se utilizard mailing en las temporadas de verano y medio afo,
buscando preparar y/o nivelar a los alumnos mediante la misma propuesta de valor
con promociones especiales en paquetes con fecha de vencimiento. Finalmente, se
tendrd un programa de referidos que buscard premiar a los usuarios que concreten la
inscripcion del servicio por parte de algin familiar o conocido. Para los potenciales
profesores (cliente interno) se realizaran promociones por efectividad en aceptacion
de clases y bono de cumplimiento por horas dictadas por campafias segin necesidad
del mercado y/o crecimiento de demanda. Dichas propuestas podran variar y entraran
en vigor una vez el profesor culmine su capacitacion.

e Personas: Al tratarse de una empresa Consumer to Consumer (C2C), se deben
considerar ambos frentes- tanto cliente interno como externo. Los profesores seran
previamente capacitados en metodologias innovadoras como Design Thinking y
gamificacion, las que les permitiran transmitir la propuesta de valor de una forma
efectiva y contundente. Los profesores recibiran comisiones que se contabilizaran en
la web version profesor y fomentaran el pago de impuestos. La cultura organizacional
estara muy asociada al ejercicio de las labores diarias, fomentando las buenas
practicas y el cumplimiento de las normas plasmadas en el reglamento interno.
Finalmente, sobre el cliente interno, el staff administrativo tendré capacitaciones

constantes y un ambiente de trabajo favorable para el desarrollo de sus actividades.



Ademas, se desarrollaran investigaciones de mercado cada tres meses sobre los gustos
y preferencias de los clientes externos y se les solicitara feedback constante. Se
realizaran mediciones periddicas como Net Promoter Score (NPS) y la satisfaccion
con el profesor que promuevan las buenas relaciones y fomenten la fidelizacion con la
marca y todo lo que esta conlleva.

Proceso: Los métodos de atencion al cliente externo se dan desde la bienvenida a la
web hasta la recepcion de la encuesta final y/o resefia del profesor. Mientras que los
métodos de atencion al cliente interno inician con el registro y la disponibilidad
horaria y culminan con el feedback del alumno. Los tiempos de entrega son acuerdos
de servicio entre el cliente interno y la institucidn, siendo los més criticos la
aceptacion de la clase solicitada por el cliente externo y la entrega del servicio a la
hora acordada, respetando la puntualidad y con la tolerancia debida. Ademas, se busca
una experiencia estandarizada durante toda la experiencia del usuario o cliente,
generando un proceso agil y que aporte valor respaldado por la marca TuProfe.
Evidencia Fisica: La empresa contara con las resefas profesiones de cada profesor, lo
que permitira interconectar a los usuarios y definir, con su experiencia, la calidad del
profesor (personal de contacto). Ademas, los profesores tendran videos tutoriales que
permitan demostrar su dominio de los principales temas y la resolucion de problemas
tipo. Los colores corporativos son Celeste y Perla que representan la marca y por ello
se asocian al rubro/ servicio ofrecido. Al tratarse de un servicio web, no se contara
con mayor evidencia periférica; sin embargo, se considera de vital importancia
evidenciar la cultura, los valores, inclusive los formatos de reclamos, la esencia de la
empresa en general y difundirla mediante la web y redes sociales, siendo estos los

principales puntos de contacto con los clientes (interno y externo).



6.2.2. Plan de operaciones

Para el inicio de este proyecto, se realizaran gastos operativos relacionados a la web y
a los colaboradores. Para “TuProfe” se han de alquilar espacios de coworking en Comunal,
que tiene distintos espacios por Lima; sin embargo, la sede seleccionada serd la ubicada en
Magdalena del Mar y esta le dard un domicilio legal a la empresa. Lo siguiente sera contratar
a los colaboradores. El equipo estarda conformado por un Gerente General- responsable legal
de la empresa y encargado de las aprobaciones documentarias y supervision general del
negocio; un gerente de administracion y finanzas, quien se encargara de planificar, organizar,
dirigir y controlar todas las actividades de la empresa y de estructurar y regular los planes
financieros. Ademas, se requerird de un gerente de operaciones quien sera el encargado de
implementar los procesos y las buenas practicas en la organizacion y, adicionalmente, velara
por asegurar el cumplimiento de las normas vigentes. Se asignara también a un gerente de
ventas y Marketing, quien serd el responsable de dirigir los planes de mercadeo para llegar a
los objetivos y supervisara al personal externo relacionado con el marketing, como el
community manager quien serd un profesional independiente dentro del equipo. Finalmente,
se contara con dos personas de atencion al cliente (pedidos y reclamos), un profesional
independiente a cargo del soporte técnico (TI), un contador independiente y un asesor legal
comercial independiente.

Para iniciar como profesor en “TuProfe” no se requiere experiencia previa ni ser,
necesariamente, un profesional de la carrera magisterial. Solo se requieren conocimientos
sobre temas de interés en el segmento y aprobar satisfactoriamente los cursos de
metodologias Design Thinking y gamificacion. Los documentos requeridos al registrarse en la
web seran tnicamente el DNI, antecedentes policiales, un formato digital (Apéndice E) y una
carta de presentacion simple para conocer sus intereses. Luego de la primera aprobacion,

realizard el curso de Metodologias innovadoras y una vez superado el curso con el puntaje



minimo estipulado, el profesor podra colocar su disponibilidad horaria y fotografia en la
plataforma. En un plazo maximo de 24 horas, los alumnos podran ubicarlo como una
alternativa en la web.

Cabe resaltar que se puede navegar en la web sin la necesidad de estar registrado, esto
para no reducir las visitas a la web y permitir al usuario indagar sobre la disponibilidad y
calificaciones de los profesores. Para el registro de los alumnos, se les solicitara el DNI,
nombres y apellidos, email, teléfono y afo escolar en curso. Cabe resaltar que la cuenta puede
ser del alumno o de su padre, madre o representante. Una vez registrado podra seleccionar al
profesor, curso y horario requerido para separar la clase, lo cual se cruzara con la
disponibilidad de los profesores. Asimismo, podra revisar antes de separar la clase, las
calificaciones y recomendaciones del profesor. Una vez separada la clase, la solicitud se
quedara como tal hasta la aprobacion del profesor y los estados irdn variando hasta la
culminacion de la clase y la recepcion de la encuesta final. Revisar la Tabla 7 que contiene el
Blueprint con todas las interacciones y las imagenes de la Figura 9 con los procesos
detallados.
Tabla 7

Service Blueprint



Figura 9

Plan de Operaciones

Padres (Cliente externo) o alumno (Usuario)

Solicitud de . A . Generacion
Registro reserva de Realizar Validacion Aprobacion envio de Clase
pago de reserva de solicitud yen reservada
clase link
Profesor (Cliente interno)

Subir fotografia y Profesor

" - Aprobacién de Ingreso de realizar cambios en elegible
Registro de solicitud evaluaciones disponibilidad perfilAprobacion de g

en laweb

solicitud

Interacciodn Servicio

Entrega/ recepcion Envio de grabacidn

Recepcion del link del servicio (bajo
. y encuesta al
(ambas partes) metodologias i
. cliente externo
ofrecidas)

El asesor legal en conjunto y supervisado por el Gerente General y el de operaciones,
seran los responsables de la inscripcion de la empresa en Registros Publicos, asi como de
obtener las licencias correspondientes y el seguimiento y cumplimiento a las disposiciones
legales, incluyendo el registro de la base de datos personales en la Autoridad Nacional de
Proteccion de Datos Personales del Ministerio de Justicia.

6.2.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis

Con la finalidad de validar la factibilidad del modelo de negocio se realizara la
evaluacion de la eficiencia del plan de mercadeo a través de dos conceptos claves y que han
cobrado relevancia en estos Ultimos afos: el costo de adquisicion del cliente (CAC) y el valor
de tiempo de vida del cliente (CLV). El primero se refiere a la inversion para atraer un cliente
y el segundo explica los ingresos que se espera obtener de un cliente. La ratio en un escenario
optimista entre estas dos variables, por lo general, es de 3 a 1. En el apéndice K se detalla el

calculo de ambas variables y la ratio entre ellas que finalmente resultd en un 3.55.



Adicionalmente, se realizoé una simulacion de Montecarlo con cinco mil iteraciones con el
objetivo de hallar la eficiencia, esperando obtener una alta eficiencia en la ratio (mayor a 3.4)
con al menos el 70% de probabilidad. En la siguiente figura se muestran los resultados de
esta simulacion:

Tabla 8

Simulacion Montecarlo

VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 5.40 56.70 306.36
Desviacion estandar 1.00 3.12 36.28
Primera simulacion 4.65 56.65 286.21
Promedio 5.41
Desviacion estandar 0.95
Minimo 2.44
Maiximo 8.36
Alta eficiencia: > 3.40 98.04%

Con ello se concluye que el plan de mercadeo es altamente eficiente con una
probabilidad de 78.04%.
6.3. Validacion de la viabilidad de la solucion
6.3.1. Presupuesto de inversion

Para el proyecto se ha considerado un presupuesto inicial de S/ 281,557, el cual
comprende inversion en activos tangibles e intangibles, gastos preoperativos y capital de
trabajo, especialmente para el desarrollo de software, servicio de alojamiento, marketing,
personal, entre otros que se necesitara durante los primeros meses hasta que el negocio
genere flujo de efectivo.

Este presupuesto inicial serd financiado en un 57.4% con deuda de banco, con una
TEA de 13.89% y un 58.5% con aporte de capital de S/ 120,000 dividido en 4 aportes de S/

30,000 por cada socio, proveniente de los ahorros de cada uno de los miembros.



6.3.2. Analisis financiero

Se realiz6 la proyeccion del estado de resultados para los primeros 5 afos del
proyecto. Para esta proyeccion se tomo en cuenta el capital de trabajo necesario para cubrir
las necesidades del negocio en el arranque.

Para definir el mercado objetivo, se advierte un nicho de mercado en los alumnos
repitentes. Se tomara como base las estadisticas del MINEDU. Segiun ESCALE (Estadistica
de la Calidad Educativa) del Ministerio de Educacion, el promedio de alumnos repitentes de
nivel secundaria de los ultimos 5 afios (sin tomar en cuenta 2020 y 2021) es de 2.9% por afio.
Por otro lado, segin SUNEDU, al 2020 habia en total 2,569,267 alumnos de nivel secundaria
matriculados, siendo 2,020,814 del sector publico y 548,453 del sector privado. El proyecto
se concentrara en la poblacion que reside en la zona urbana, como se puede apreciar en la
tabla J3 del Apéndice J. De esta poblacion urbana, se reduce la cantidad de repitentes y solo
se hace énfasis en el 5% de este mercado para los que estudian en sector publico y 40% para
los que estudian en el sector privado, quedando el siguiente mercado potencial de repitentes:
Tabla 9

Mercado Potencial de Repitentes

Total alumnos % Repitentes % Objetivo de  Mercado Potencial %

zona urbana repitentes promedio por afio repitentes de repitentes
Sector Publico 1.757.565 3,3% 57.999 5,0% 2.899 48,1%
Sector Privado 521.030 1,5% 7.815 40,0% 3.126 51,9%
Total 2.278.595 2,9% 65.814 9,2% 6.025  100,0%

Ademas, se consideraran no solo a los repitentes, sino a alumnos en general que
necesiten un refuerzo de algin curso en especifico. A continuacion, la distribucion de los
estudiantes de secundaria del sector privado que residen en zonas urbanas, donde se hara
énfasis en los estudiantes de educacion privada, divididos por su rango de pension:
Tabla 10

Mercado Potencial de No Repitentes



Mercado Potencial deno % Objetivo de no  Mercado Objetivo de no

Rango de pension repitentes repitentes repitentes %
De 0a 100 S/ 94.225 0,5% 471 6,7%
De 101 a 200 S/ 112.825 0,5% 564 8,0%
De 201 a 300 S/ 122.411 1,0% 1.224 17,4%
De 301 a 500 S/ 110.029 1,8% 1.925 27,4%
De 501 a mas S/ 81.540 3,5% 2.853 40,5%
Total 521.030 1,4% 7.037 100,0%

Del mas de medio milléon de alumnos de secundaria del sector privado, se apuntara a
menos del 1%. Finalmente, sumando ambos montos calculados:
Tabla 11

Mercado Potencial de Alumnos

Alumno Cantidad de Alumnos
Total de alumnos repitentes 6.025
Total de alumnos no repitentes 7.037
Mercado Meta aflo 1 13.062

El mercado meta para el ano 1 es de 13,062, los cuales en promedio se espera que
contraten al afio 12 horas. El crecimiento de ventas para los siguientes afos utiliza esta
variable, estimandose un 5% de incremento para el segundo afio, 8% para el tercer afio, 10%
para el cuarto ano y 12% para el quinto.

Para proyectar el ingreso, se considerd un precio de venta de 50 soles (dato
proporcionado por las encuestas realizadas) por hora de clase dictada, este precio incluye
IGV. Si se adquiere un paquete de 12 clases por adelantado, se le aplica un descuento del
10%. Se estima que el 30% de clientes adquiriran este paquete para beneficiarse con el 10%
de ahorro. El costo de ventas propuesto es el 65% de la venta, que es el pago que el profesor
ganard por su trabajo. Luego, los gastos administrativos incluyen el pago de planilla,
servicios generales, servicios profesionales tercerizados y pago anual de software; estos
montos se estimaron considerando los gastos directos e indirectos implicados partiendo de un

escenario conservador, tomando en cuenta las posibles contingencias. El gasto de ventas es,



también, una estimacion que incluye el costo de la fuerza de ventas de la empresa y el gasto
por publicidad y marketing. En el Apéndice J se pueden ver las tablas relacionadas con dichas
estimaciones.

Luego, se ha proyectado el siguiente estado de resultados para los primeros 5 afios:
Tabla 12

Estado de Resultados Proyectados a 5 arios

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 6.442.444 6.764.566 7.305.732 8.036.305 9.000.661
Costo de Ventas -4.187.589 -4.396.968 -4.748.726 -5.223.598 -5.850.430
Utilidad Bruta 2.254.855 2.367.598 2.557.006 2.812.707 3.150.231
Gastos Administrativos -564.140 -574.517 -585.309 -596.532 -608.205
Gastos de Ventas -196.300 -199.352 -202.526 -205.827 -209.260
EBITDA 1.494.415 1.593.729 1.769.171 2.010.347 2.332.767
Depreciacion y Amortizacion -7.400 -7.400 -7.400 -7.400 -7.400
Utilidad Operativa (EBIT) 1.487.015 1.586.329 1.761.771 2.002.947 2.325.367
Gastos Financieros -19.698 -16.295 -12.419 -8.005 -2.978
Utilidad Antes de Impuestos 1.467.318 1.570.034 1.749.352 1.994.942 2.322.389
Impuestos -458.327 -487.852 -539.034 -608.948 -703.653
Utilidad Neta 1.008.991 1.082.182 1.210.318 1.385.994 1.618.735

Posteriormente se hallaron el siguiente flujo de caja y los indicadores financieros
correspondientes.

Tabla 13

Flujo de Caja e Indicadores Financieros

Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
EBIT (1-t) 1.048.346 1.118.362 1.242.049 1.412.078 1.639.383
+ Depreciacion y
Amortizacion 7.400 7.400 7.400 7.400 7.400
NOPAT 1.055.746 1.125.762 1.249.449 1.419.478 1.646.783
Inversion Inicial -281.557 0 0 0 0 0
Flujo Econémico -281.557 1.055.746 1.125.762 1.249.449 1.419.478 1.646.783
Financiamiento 161.557 0 0 0 0 0
Amortizacion -24.493 -27.896 -31.771 -36.185 -41.213
Interés -19.698 -16.295 -12.419 -8.005 -2.978
Escudo Fiscal 5.909 4.888 3.726 2.402 893

Flujo Financiero -120.000 1.017.465 1.086.460 1.208.984 1.377.689 1.603.486




WACC 20,1%

VAN E 3.440.855
TIRE 382%
CAPM 27.5%
VAN F 2.927.746
TIR F 855%

Para el calculo del WACC se aplico Damodaran. La inversion inicial de nuestro
proyecto es de 281,557 soles, siendo la proporcion de deuda (Wd) de 57.38% y la proporcion
de aporte de accionistas (We) es 42.62%. Luego, con el beta de la industria de nuestro
proyecto (BL = 1.13), la tasa efectiva de impuestos (7.64%) y el ratio de deuda sobre
patrimonio (D/E = 25.70%), procedemos a hallar el beta desapalancado (Bu = 0.91). Con este
ultimo dato, con el ratio de deuda sobre patrimonio de nuestro negocio (D/E = 1.346) y el
impuesto a la renta del Perti (IR =29.50%) hallamos el beta reapalancado respecto a la
industria de Educacion en el Peru (BL = 1.77). Por otro lado, para hallar el CAPM (Ke =
costo del patrimonio), buscamos la tasa libre de riesgo, es decir, la tasa de interés de los
bonos del tesoro de EE. UU. a 10 anos (Rf = 3.40%), el promedio del retorno de los ultimos
10 afios de SyP 500 (Rm = 16.98%). Con estos ultimos datos, aplicamos la férmula del
Modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model), obteniendo un Ke (costo del patrimonio) de
27.49%. Finalmente, para aplicar la formula del WACC, obtenemos el costo de la deuda (Kd)
de la SBS, tasa de interés promedio del sistema bancario, pequeiia empresa, siendo este dato
Kd =20.72%. Finalmente, con el Kd =20.72%, Ke = 27.49%, Wd = 57.38% y We = 42.62%,
obtenemos un WACC (costo promedio ponderado del capital) de 20.10%. Cabe resaltar que
se han considerado factores relevantes como el riesgo pais y el costo de la deuda. Mayor
detalle en Apéndice J, tabla J12. Posteriormente, se obtiene un VAN Econ6mico de S/

3,440,855, TIRE de 382%, VAN Financiero de S/ 2,927,746 y TIRF de 855%. Para alcanzar



el punto de equilibrio se deben dictar al menos 4,751 horas mensuales. Con ello se lograria
cubrir los costos totales, es decir, un VAN neutral.
6.3.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis

Para validar la viabilidad del modelo de negocio, se establecieron diversos escenarios
de crecimiento y disminucion en el valor actual neto (VAN) considerando variables como la
situacion economica del pais y la competencia de mercado, los cuales se detallan en el
Apéndice L. Se realiz6 una simulacion de Montecarlo con cinco mil iteraciones para validar
la hipotesis de que el VAN resulte menor al 90% del esperado, resultando un riesgo menor al
10% tal como se muestra en la siguiente figura:
Figura 10

Simulacion de Montecarlo para VAN

Simulacién Monte Carlo para el VAN de TuProfe

Afios o 1 2 3 4 5
Flujo de caja neto -281,557 1,055,746 1,125,762 1,245,449 1,419,478 1,646,783
Promedio ponderado de capital (WACC) 20.10%
Valor Actual Neto (VAN) 3,440,855 120
Tasa Interna de Retorno (TIR) 382%
100
Para obtener la desviacion estandar VAN-Prom VAN-DE 80
deben probarse varios escenarios 3,440,855 272,023
60
Primera simulacion 3,413,556 0
VAN promedio simulado 3,451,666 20
VAN desviacion estdnd simulada 272,104 ..
VAN minimo (-10%) 3,096,769 0 === __ _ L __ —
VAN maximo (+10%) 3,784,940 4 8
Riesgo de pérdida: VAN < 3,096,765.27 9.74%
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Capitulo VII. Solucion sostenible

En el presente capitulo, se analizaran los aspectos de relevancia social que impactan
en el Indice de Relevancia Social (IRS). Luego, a través del Fluorishing Business Canvas
(FBC), se detallaran los impactos sociales y ambientales que conforman el modelo de
negocio prospero de la solucion propuesta. Por ultimo, se calculard la rentabilidad social
esperada de TuProfe la que, a su vez, sera utilizada para la comparacion entre el VAN Social
y el VAN Financiero.
7.1. Relevancia social de la solucion

La propuesta de valor de TuProfe impacta de forma positiva al logro de los Objetivos
de Desarrollo Sostenible, sobre todo al Objetivo 4: Educacion de Calidad. En ese sentido, la
solucion tiene relevancia social al asegurar que los estudiantes refuercen temas académicos
de dificil comprension y cumplan con todos los requisitos para acceder a la educacion
universitaria o a una beca. Asimismo, al aumentar el nimero de estudiantes universitarios,
aumenta la posibilidad de contar con mayor Poblacion Econdémicamente Activa (PEA) a
largo plazo.
Tabla 14

Metas de ODS Involucrados en TuProfe

Item Meta Impacto

4.1 De aqui a 2030, hay que asegurar que todas ~ TuProfe brinda todas las herramientas necesarias para
las nifias y todos los nifios terminen la que el aprendizaje del alumno sea efectivo.
enseflanza primaria y secundaria, que ha de
ser gratuita, equitativa y de calidad y producir
resultados de aprendizaje pertinentes y
efectivos

4.3 De aqui a 2030, asegurar el acceso igualitario Con la solucion, se asegura que los estudiantes refuercen
de todos los hombres y las mujeres a una los temas de dificil comprension y, asi, cuamplan con los
formacion técnica, profesional y superior de  requisitos académicos necesarios para que puedan
calidad, incluida la ensefianza universitaria acceder a una educacion superior universitaria y/o

acceder a alguna beca.



8.6 De aqui a 2020, reducir considerablemente la Reforzando las clases, se asegura que los estudiantes

proporcion de jévenes que no estan puedan acceder a una educacion universitaria. En
empleados y no cursan estudios ni reciben consecuencia, esto contribuira a la PEA dentro de unos
capacitacion afios.

Por lo que se refiere al calculo del IRS, en la Tabla 14 se detallan las metas de los
ODS que estan involucrados con TuProfe. En primer lugar, para realizar el calculo del Indice
de Relevancia Social (IRS) se han considerado las metas del ODS al cual se impacta mas.
Luego, siendo el ODS 4 el de mayor impacto, se contabilizaran las dos metas movilizadas por
la solucion y el total de metas de dicho ODS. Finalmente, el IRS resulta en un 28.57%.

Por otro lado, es importante analizar como el modelo de negocio propuesto impacta al
bienestar del ser humano y al desarrollo sostenible en sus dos dimensiones: social y
ambiental. Para ello, se ha construido un modelo de negocio bajo el marco del FBC (ver la
figura M1 del Apéndice M). A continuacion, se detallaran cada uno de los elementos clave del
lienzo de negocio prospero.

7.1.1. Metas

Uno de los objetivos principales de TuProfe es contribuir al desarrollo académico del
estudiante a través de clases virtuales con los contenidos que llevo en clases, pero necesita
reforzar. Asimismo, el profesor dispondré de un medio para generar mas ingresos
econdémicos en el momento y lugar de su preferencia, ademas de que no tendra gastos
adicionales (como transporte). A futuro, la solucion contribuird a reforzar la educacion en el
pais, sobre todo servird mas de apoyo recuperando el tiempo perdido por la pandemia Covid-

19.

7.1.2. Beneficios
Los actores claves tienen el beneficio de ahorrar tiempo dado que la solucion al ser

virtual, no tendrian que movilizarse fisicamente a un destino. El tiempo ahorrado tiene un



alcance tanto para los padres, estudiantes como los profesores que pueden dedicar més
tiempo en actividades de ocio, con su familia, en aprender, adquirir més ingresos a través de
la solucion, entre otras actividades. Por otro lado, al no ser necesaria la movilizacion por
transporte contribuye a la reduccion de las emisiones de CO2 y, por tanto, el impacto al
medio ambiente es bajo.
7.1.3. Actores claves

Conformado por estudiantes que cursan desde el ler a 5to afio de educacion
secundaria que viven en las principales ciudades del pais y cuyas familias pertenecen a los
niveles socioecondmicos B y C. Asimismo, los padres de familia que estan dispuestos a pagar
por el servicio. Por otro lado, también estan los profesores cuya participacion es clave en el
desarrollo de las clases y reciben remuneracion por ello.
7.1.4. Relaciones

La plataforma web de TuProfe serd un intermediario entre oferta (profesores) y
demanda (alumnos) con horarios flexibles para ambas partes y desde cualquier lugar.
También estara disponible la atencion de requerimientos y reclamos a través de llamadas y el
chatbot del sitio web. Adicionalmente, se contara con un libro de reclamaciones virtual.
7.1.5. Canales

Los canales por los cuales se brindara el servicio son tanto la plataforma web y Zoom.
Por otro lado, la publicidad y promocion se desarrollard en canales que actualmente son los
mas usados por los estudiantes como TikTok, Instagram, Facebook, ademés de YouTube y
Google. Es importante destacar que la informacién tanto de atencion y publicidad de estos

canales serd un insumo importante para la generacion de ofertas relacionales y comerciales.



7.1.6. Recursos

La plataforma digital, los recursos virtuales y humanos (profesores, programadores,
soporte TI, entre otros) conforman la estructura para mantener las actividades claves del
negocio.
7.1.7. Actividades

La actividad principal es de la clase sincronica y, en los primeros cinco afos, sera
importante llevar a cabo las actividades de publicidad y promocion, retencion y fidelizacion,
con el objetivo de aumentar la adherencia de los clientes a la plataforma. Ademas, la
evaluacion y capacitacion periddica a los profesores, y el disefio de mddulos de plan de
estudios serd fundamental para garantizar la calidad de las clases impartidas. También, la
actividad de soporte técnico estara disponible las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana para
resolver cualquier consulta o incidente técnico del usuario.
7.1.8. Gobernanza

Al inicio de sus operaciones, TuProfe sera una sociedad andonima cerrada compuesta
por cuatro accionistas. Ellos se encargaran de administrar las actividades claves de la
empresa. Ademads, serd crucial contar con un area de auditoria que permita llevar a cabo
procesos mas seguros desde una perspectiva legal, tecnologica, de procesos y administrativo.
7.1.9. Alianzas

Las principales alianzas serian con profesores particulares que estarian interesados en
una plataforma que le permita ahorrar en costos y tiempo. Asimismo, también se llegaria a un
acuerdo con los colegios que busquen que sus estudiantes puedan tener la oportunidad de
reforzar sus conocimientos. En estas instituciones educativas, serd posible encontrar

profesores que se sumen a la oferta de la solucion.



7.1.10. Co-creacion de valor

TuProfe contribuye a la educacion de los estudiantes del pais reforzando lo impartido
en sus centros de estudios a través de innovadoras metodologias de ensefianza desde el
momento y lugar donde lo necesiten. En ese sentido, las clases de TuProfe no solo refuerzan
conocimientos, sino ademas, la confianza y la autoestima del estudiante al demostrarse a si
mismo que puede lograr cada una de sus metas. Asimismo, impacta positivamente en las
relaciones familiares dado que el aspecto académico del estudiante se vuelve una
preocupacion menor para el padre de familia.

El valor también se ve reflejado en la reduccion de emisiones CO2, al ya no tener la
necesidad de utilizar transporte para el traslado del estudiante y/o profesor. Adicionalmente,
se reducen los costos econdmicos en este aspecto. Por otro lado, los profesores encuentran en
TuProfe un medio para rentabilizar eficientemente sus horas disponibles.

7.1.11. Destruccion de valor

La solucion de TuProfe podria ser utilizada para fines poco éticos por parte del
estudiante como plagios o la resolucion de tareas. Asimismo, existe el riesgo de que la
competencia copie atributos de la solucion. Por otro lado, el modelo de negocio puede ser
percibido como no rentable por el profesor.
7.2. Rentabilidad social de la solucion

Con respecto al calculo de beneficios sociales de la soluciéon TuProfe, se ha
considerado el costo de tiempo ahorrado por el estudiante y por el profesor en viajar al centro
de estudios. Para ello, se han considerado los parametros correspondientes al valor social de
tiempo por modo de transporte urbano en una hora de viaje del alumno y del profesor, siendo
S/ 7.83 y S/ 6.50 respectivamente (MEF, 2017). Por lo que se refiere al calculo total de
beneficios sociales (ver Tabla 15), se ha utilizado también como variable la cantidad esperada

de sesiones por afio.



Tabla 15

Beneficios Sociales

Afio 2023 2024 2025 2026 2027
Total de sesiones 78.372 82.291 88.874 97.761 109.493
Costo de viaje (hora por cliente) 8 8 8 8 8
Valor de tiempo ahorrado del cliente 613.653 644.335 695.882 765.470 857.327
Costo de viaje (hora por profesor) 7 7 7 7 7
Valor de tiempo ahorrado por los

profesores 509.418 534.889 577.680 635.448 711.702
Total de beneficios sociales 1.123.071 1.179.224  1.273.562 1.400.918 1.569.029

Por otro lado, en los costos sociales, aparte de utilizar como dato el total de sesiones

por afio, se utiliza una variable relacionada a la emision de CO; por sesion producida, tanto

por la laptop del estudiante como por la del profesor. Este valor fue calculado en base al dato

de consumo de 0.050 por sesion. en kWh, publicado en la herramienta Calculadora

Energética del MINEM, el factor de conversion equivalente a 0.615 kgCO2/kWh (MINEM,

2016) y el valor de un gramo de emision de CO; en soles que es igual a 0.13 kilos por cada

1,000 dolares de PBI. Asimismo, se ha considerado el tipo de cambio de un délar igual a 3.8

soles.

Tabla 16

Costos Sociales

Afo 2023 2024 2025 2026 2027
Total de sesiones 78,372 82,291 88,874 97,761 109,493
Emision de CO2 por sesion 0.03075 0.03075 0.03075 0.03075 0.03075
Valor de un gramo emision de CO2 en

soles 0.0339 0.0339 0.0339 0.0339 0.0339
Total de costos sociales 81.59 85.67 92.52 101.77 113.98

En la Tabla 16 se puede observar el resultado del calculo del VAN social. Para ello, se

ha necesitado como datos a la utilidad social y una tasa de descuento social del 8%

(Seminario, 2017), obteniendo un valor de S/ 5,159,067. Cabe resaltar que el VAN social



representa un 149,9% del VAN Financiero, lo que indica que el valor social generado es

significativamente mayor al beneficio de los accionistas.

Tabla 17

Calculo de VAN Social

Ano 2023 2024 2025 2026 2027
Total de beneficios sociales 1.123.071 1.179.224 1.273.562 1.400.918 1.569.029
Total de costos sociales 81,59 85,67 92,52 101,77 113,98
Utilidad social 1.122.989 1.179.139  1.273.470 1.400.817 1.568.915
Tasa de descuento social 8%
VAN Social 5,159,067

VAN Financiero

3,440,855
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Capitulo VIII. Decision e implementacion

Detallar la propuesta de implementacion, el balance final y la decision que los
inversionistas tomaran.

8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

El plan de implementacion de TuProfe esta plasmado en un diagrama de Gantt
detallado con las etapas principales: inicio, implementacion (preoperativa) y operativa.
En el inicio esta la constitucion de la empresa y el desarrollo de la web. En la implementacion
se estd considerando el lanzamiento oficial de la empresa, la captacion de profesores y
clientes mediante el plan de publicidad y Marketing. Finalmente, la etapa operativa, donde se
inicia la actividad comercial (se ejecutan los servicios) de la empresa.
Tabla 18

Diagrama de Gantt de Etapas de Implementacion

8.2. Conclusion

e [anecesidad del estudiante de secundaria en reforzar lo impartido en clase no solo
constituye un problema de repitencia, desaprobacion de algun curso o del tipo
emocionales, sino que esto puede acarrear impactos en indicadores econémicos y de
empleabilidad a futuro. Sumado a ello, es evidente la falta de un organismo regulador
que regule la expansion de colegios de mala calidad de ensefianza en los cuales
muchos padres de familia depositan su confianza. Ademas, el redisefio del curriculo

nacional y la supervision de que se esté cumpliendo son otras medidas a nivel



gubernamental que muy probablemente se resuelvan en un horizonte de tiempo muy
lejano.

e Debido a la importante brecha que existe en la educacion secundaria y al atraso
escolar que se presenta en los estudiantes entre 12 y 16 afios, que segun MINEDU
(2017) representa el 23.1% de los matriculados, es necesario proporcionar alternativas
de solucion que aporten en el reforzamiento del rendimiento académico, de este
manera se impacte en el desarrollo del estudiante y alivie la preocupacion genuina de
los padres, principalmente de aquellos que no disponen de tiempo suficiente o
conocimientos necesarios para ayudarlos.

e A lo largo del desarrollo del proyecto se ha ido creando con acompafiamiento del
estudiante (usuario) y padre de familia (cliente) la propuesta de valor de TuProfe
cuyas caracteristicas principales son la metodologia de ensefianza, la disponibilidad
inmediata y el compromiso que el estudiante resuelva las inquietudes que tuvo
durante la clase. Cabe resaltar que se descubri6 la oportunidad de ampliar el
conocimiento de este problema social a través de entrevistas a profesores y expertos
en educacion para encontrar algunas ideas o alternativas que mejoren la propuesta de
la solucion.

e El valor central de la propuesta consta de la disponibilidad constante de profesores y
de las metodologias con las que se impartiran las clases; por ello, serd importante
brindar condiciones favorables para los clientes internos (profesores) pues ellos seran
el principal activo de la empresa.

8.3. Recomendacion
e Se decidi6 seguir adelante con la solucion propuesta porque se evidencia la

practicidad de esta. Ademads, las hipotesis iniciales fueron aprobadas lo que es



determinante pues se ha realizado una amplia y profunda investigacion tanto de los
usuarios, como de los clientes externos (padres) y clientes internos (profesores).

Se sugiere explorar la posibilidad de que esta plataforma pueda generar alianzas
estratégicas con colegios que faciliten a los estudiantes una opcion adicional de
refuerzo y asi potenciar la solucion y llegar a mas estudiantes.

Se deben tener campafias y bonos atractivos para los profesores ya que ellos seran el
principal activo de la empresa y los mensajeros de la propuesta de valor, asi que
levantar su retroalimentacion sera una tarea prioritaria.

Evaluar si en otros segmentos (preuniversitarios y/o universitarios) podria aplicarse
un modelo similar ya que la plataforma seria la misma y el recurso humano, tanto de
soporte como los profesores, también.

Segmentar a los clientes en distintos clisters segln su transaccionalidad, nivel
educativo, intereses y necesidades, entre otras variables; con la finalidad de

implementar estrategias alineadas a los objetivos de desarrollo del negocio.
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Apéndices
Apéndice A: 1ra version de nuestro prototipo
Figura Al

Primer Prototipo Pagina de Inicio

Figura A2

Primer Prototipo Reserva de Clases
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Figura A 3

Primer Prototipo Detalle de Curso



Apéndice B: 2da version del prototipo
Figura B1

Segundo Prototipo Pagina de Inicio

Figura B2

Segundo Prototipo Reserva de Clases
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Figura B3

Segundo Prototipo Detalle de Profesores

Figura B4

Segundo Prototipo Catalogo de Curso

Figura B5

Segundo Prototipo Detalle de Costos



Apéndice C: Resultado de encuesta a usuarios (alumnos)

Figura Cl1

Pregunta de entendimiento del concepto de la propuesta

Figura C2

Pregunta de gusto por el diserio de la plataforma web



Figura C3

Pregunta acerca de la facilidad de uso

Figura C4

Pregunta acerca del interés por los cursos propuestos



Figura C5

Pregunta para recibir recomendaciones

Figura C6

Pregunta de percepcion de innovacion de la propuesta



Figura C7

Pregunta de sondeo sobre agregar cursos extracurriculares



Apéndice D: Principales respuestas de encuesta a clientes (padres de familia)

Figura D1

Pregunta acerca del entendimiento sobre el servicio ofrecido

Figura D2

Pregunta de confiabilidad del servicio

76



Figura D3

Pregunta acerca del precio por hora del servicio

Figura D4

Pregunta de sondeo de innovacion de la propuesta



Figura D5

Pregunta para recibir recomendaciones para la solucion

Figura D6

Pregunta acerca de agregar cursos extracurriculares



Tabla D1

Encuesta a cliente

Preguntas

Sustento

4 Tienes hijos que cursan entre 1ro y 5to de secundaria?

Se busca conocer si la persona podria estar dentro del
publico objetivo.

+Como calificas en general la educacion secundaria en el pais?

Se desea validar si percibe el problema un problema en la
calidad de la educacidn.

Por favor selecciona tu ingreso promedio mensual familiar:

Indentificar su nivel socioecondmico del cliente.

Cuando tu hij@ necesita resolver alguna tarea o entender alguna
clase, ja quién o a qQué recurres?

Conocer los medios de soporte actuales con los que cuenta
para ayudar a su hijo.

¢ Que cursos te parecen los mas complicados para el o ella?

Entender el grado de ficultad en los curso, con base a su
experiencia.

+En qué nivel académico consideras que se encuentra tu hij@?

ldentificar el estado actual académico de su hijo.

AAlguna vez has contratado clases particulares para tu hijo?

Conocer si ha contratado ayuda en alternativa tradicionale
de refuerzo.

¢ Contratarias a un profesor para que refuerce las tareas de tu hijo
online (con disponibilidad inmediata)?

Walidar el interes del cliente hacia la solucién al problema
de educacion.

Por favor explicanos brevemente tu respuesta anterior:

Conocer a mayor detalle de los intereses del cliente.

¢ Que modalidad preferirias?

Identificar preferencia del cliente respecto al refuerzo que
requiere para su hijo.

¢ Cuanto tiempo lo contratarias por clase?

Conocer el nivel de atractivo que consideran tiene la
propuesta.

Si tu respuesta fue afirmativa, ;cuanto estarias dispuesto a pagar
(por hora}? Coloca un namero entero, por favor.

Identificar que valor econdmico que los clientes estan
dispuestos a pagar.

icon qué frecuencia contratarias a un profesor?

Conocer el nivel de recompra del serivicio

¢ Que cualidad valorarias mas en una asesoria para tu hijo?
Puedes marcar mas de una respuesta.

Determinar lo puntos importantes de valoracion con base su |:
percepcion.




Apéndice E: Formato digital de presentacion

80



Figura F1

Pensamiento Creativo

Figura F2

Lienzo meta usuario

Apéndice F: Problema Social Relevante
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Figura G1.

Tarjeta de hipotesis

Apéndice G: Tarjetas de hipotesis

Tarjeta de prueba

Actividad

Hipotesis

Para verificarlo,
nosotros

Ademas,
mediremos

Estamos bien si

Figura G2

Tarjeta de hipotesis

Comprobar disposicion de pago

H5: Creemos que los padres de alumnos de ler a Sto afio de
secundaria del NSE B v C de colegios piblicos v privados
en las zonas urbanas del Per, estan dispuestos a pagar 8/50
por hora para una sesién en linea de refuerzo académico para
sus hijos, en aquellos cursos en los que tienen dificultades.

haremos una encuesta a nuestros potenciales clientes a través
de google forms

qué porcentaje de ellos estan dispuestos a pagar $/50.00 por
nuestra solucién.

el 65% de los padres (clientes potenciales) estdn dispuestos a
pagar $/50.00 por el servicio ofrecido.

Tarjeta de prueba

Actividad

Hipotesis

Para verificarlo,
nosotros

Ademas,
mediremos

Estamos bien si

Comprobar valoracidn de atributos

H6: Creemos que la disponibilidad v metodologias
empleadas de los docentes que dicten las clases
virtuales sera un atributo valorado por los potenciales
clientes v usuarios al momento de decidirse por nuestros
Servicios.

haremos una encuesta a nuestros potenciales clientes a través
de google forms

qué porcentaje de ellos valoran la disponiblidad v la
metodologia empleada por el profesor

los atributos mas valorados son la disponibilidad v
metodologia
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Figura G3

Tarjeta de hipotesis

Tarjeta de prueba
Actividad Comprobar frecuencia de uso

HSE: Creemos que los padres de alumnos de 1ro a 5to afio de
secundaria de colegios piblicos v privados de las zonas

Hipotesis A -
P urbanas del Peni, estan dispuestos a usar la solucién TuProfe
mas de una vez al mes en caso sus hijos tengan dificultades.
Para verificarlo, haremos una encuesta a nuestros potenciales clientes a través
nosofros de google forms
Ademas, qué porcentaje de ellos comparian el servicio mas de una vez
mediremos al mes

s1 el 30% de los encuestados opta por al menos dos veces al
Estamos bien si mes

Figura G4

Tarjeta de usabilidad

Tarjeta de prueba
Actividad Comprobar la facilidad de interaccion

HS: Creemos que los padres de alumnos de lero a 5to afio
de secundaria de colegios publicos v privados de las zonas
urbanas del Peri, consideran facil la interaccién en la web
Tu Profe.

Hipotesis

observaremos si el padre fue capaz de gestionar la compra

Para verificarlo o i =
’ del servicio ofrecido de manera facil e intuitiva.

nosotros
Tiempo (en minutos) que toma en realizar la compra.
Nimero de consultas realizadas al observadoer
Ademas, MNiumero de elecciones incorrectas | errores
mediremos Expresiones emocionales negativas (frustracion/confusion).

Expresiones de satisfaccion.

La compra se realiza en menos de 5 minutos.

Si solo hay tres consultas por persona.

51 hay dos eleccion incorrecta como mAaximo por persona..
Estamos bien si Sino se tiene mas de una expresion negativa del usuario.

Si el 70% de usvarios concluve el proceso con una expresion

de satisfaccion.



Apéndice H: Capturas de pantalla del prototipo final
Figura H1

Prototipo Final Pagina Principal

Figura H2

Prototipo Final Conocenos
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Figura H3

Prototipo final Contacto

Figura H4

Prototipo Final Nuestro Docentes



Figura HS

Prototipo Final Presentacion de docentes

Figura H6

Prototipo Final Inicio de sesion



Figura H7

Prototipo Final Registro

Figura H8

Prototipo Final Clases Programadas



Figura H9

Prototipo Final Reserva de Cita

Figura H10

Prototipo Final Pasarela de Pagos



Apéndice I: Disefio del producto o servicio

Tabla I1

Lienzo 6x6

Tabla 12

Matriz de Quick Wins

—_

Acciones Propuestas

Generar alianzas con escuelas de coaching que le
brinden a su hijo talleres con contenidos
didactivos y de facil interaccion a través de una
plataforma digital.

Complejidad / Costo de
Implementacion Impacto de la Accién

Baja Media Alta Baja Media Alta

Ofrecer un programa de tutoria y
acompafiamiento que lo ayude a hacer sus tareas,
ademas de ofrecer grupos colaborativos de
estudio.

Crear una plataforma web educativa que ofrezca
cursos y planes de aprendizaje que ayuden a
desarrollar el potencial de su hijo y mejoren sus
métodos de estudio.

Oftrecer una pagina web o app que le permita
contactar a una red de profesionales que le
brinden soporte académico en el momento que lo
necesite.

Desarrollar asesorias con profesores expertos en
las materias y brindar material complementario
que aporte al desarrollo educativo de su hijo.
Ademas, a fin de aminorar costos, se podrian
organizar clases grupales después del colegio.

Difundir una campafia de marketing a través de
redes sociales para brindarle la tranquilidad a
Elsa que en el mercado existen soluciones que
pueden aliviar su frustracion.




Complejidad Costo (en

USD) Impacto (emocional)
Bajo hasta 4,000 1-3
Medio de 4,000 a 8,000 4-8
Alto mas de 8,000 8-10

Figura I1

Matriz de Costo Impacto




Apéndice J: Viabilidad de la solucion

Tabla J1

Inversion inicial

Inversion Inicial S/
Activo Tangible 37.000,00
Activo Intangible 11.550,00
Gastos preoperativos 2.053,98
Capital de Trabajo 230.953,33
TOTAL 281.557,31
Tabla J2
Estructura de la inversion
Estructura de la Inversion % S/
Capital Propio 42,6%  120.000,00
Deuda 57,4%  161.557,31
Total 1,00 281.557,31
Tabla J3

Porcentaje de alumnos en colegios publicos y privados
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Total alumnos

% zona urbana

Zona urbana

Sector Publico 2.020.814,00 87,0% 1.757.565,00
Sector Privado 548.453,00 95,0% 521.030,00
Total 2.569.267,00 88,7% 2.278.595,00
Tabla J4
Salarios
Salarios Remuneracion mensual

Gerente General 7.000,00

Gerente de Administracion y

Finanzas 5.000,00

Gerente de Operaciones 5.000,00

Gerente de Ventas 5.000,00

Analista de Finanzas 3.000,00

Pedidos y Reclamos 3.000,00

TOTAL 28.000,00




Tabla JS

Servicios generales

Servicios Costo mensual Meses Costo Total
Servicio de telefonia celular 960,00 12 11.520,00
Alquiler de espacio coworking 2.500,00 12 30.000,00
Web hosting 1.000,00 12 12.000,00
Correo corporativo 450,00 12 5.400,00
Utiles de escritorio 50,00 12 600,00
TOTAL 4.960,00 59.520,00
Tabla J6
Servicios profesionales tercerizados
Servicios Profesionales Costo mensual Meses Costo Total
Asesoria contable 800,00 12 9.600,00
Asesoria legal 600,00 12 7.200,00
Community Manager 2.500,00 12 30.000,00
Soporte IT 4.000,00 12 48.000,00
TOTAL 7.900,00 94.800,00
Tabla J7
Software
Software S/
Zoom 10.260,00
Office 365 (x 8 licencias) 2.800,00
TOTAL 13.060,00
Tabla J8
Gastos de administracion para el ler ario
Gastos de Administracion S/
Servicios 59.520,00
Salarios 473.060,00
Servicios Profesionales 94.800,00
Software 13.060,00
TOTAL 640.440,00




Tabla J9

Gastos de publicidad y marketing

Marketing Costo Unitario Meses Costo Anual
Soporte de plataforma web 2.000,00 12 24.000,00
Instagram 2.500,00 12 30.000,00
Google AdWords 2.000,00 12 24.000,00
Facebook 1.500,00 12 18.000,00
TikTok 2.000,00 12 24.000,00
TOTAL 10.000,00 120.000,00
Tabla J10
Gasto de ventas anual
Gastos de Ventas S/
Gerente de Ventas 76.300,00
Publicidad y Marketing 120.000,00
TOTAL 196.300,00
Tabla J11
Capital de trabajo para el ler ario
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Setiembre Octubre Noviembre Diciembre Afo 1
+Ingresos 0 0 0 0 328283 656,566 984,849 656566 656,566 656566 656,566 328,283 4,924,246
- Costo de ventas o] 0 0 0 -213,384 -426,768 -640,152 -426,768 -426,768 -426,768 -426,768 -213,384 -3,200,760
- Gastos administrativos -44.468 -44,468 -44,468 -44 468 -44.468 -44,468 -74,988 -44 468 -44 468 -44.468 -44,468 -74,988 -594,660
- Gasto de Venta -15,450 -15,450 -15,450 -15,450 -15,450 -15,450 -20,900 -15,450 -15,450 -15,450 -15,450 -20,900 -196,300
Saldo 59918 59,918  -59,918  -59918 54981 169,880 248809 169,880 169,880 1698380 169,880 19,011 932,526
Acumulado -59.918  -119,837  -179,755  -239673  -184693 -14,813 233,996 403,876 573,756 743,635 913,515 932,526
Tabla J12

Calculo del WACC



CALCULO DEL WACC

Deuda
Patrimonio
TOTAL

Wd
We

169,327
120,000
289.327

58.52%
41.48%

Beta de la Industria (Damodaran) Education

BL=
Tax =
DE=

1.13 Levered Beta
7.64% Effective Tax rate
25.70% D/E Ratio

|Bu=

0.91|Unlevered Beta

DE
Bu=
IR =

1.411 D/E Ratio (own)
0.91 Unlevered Beta
29.50% Peruvian tax rate

[BL=

1.82|Relevered Beta

Modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model)

ﬁ!’ = R,w—- +B;'x(ﬁ-" _RF)

Year
2012
2013
2014
2015
2016
2017
2018
2019
2020
2021

2012-2021

Rf

BL=

Bm=

CAPM (Ke) =

Kd=

Ke=

Wd=

We =

WACC =

S&P 500 (inchides dividends)

15.89%
32.15%
13.52%

1.38%
11.77%
21.61%
-4.23%
31.21%
18.02%
28.47%
16.98%

3.40% hitps://estadisticas berp.gob.pe/estadisticas/series/diarias/resultados PD04 7 19X D /html]

1.82 Relevered Beta
16.98% Average 10y S&P 500 (includes dividends)

28.05% Cost of Equity

20.72% https://www.sbs gob pe/a
28.05%
58.52%
41.48%

20.18%

/EstadisticasS AEEPortal Pagi



Apéndice K: Calculo del CACy el CLV
Tabla K1

Calculo del Costo de Adquisicion del Cliente (CAC)

En el primer alo ~ Acumulado 5 afios

Salarios 78.800 394.000
Gastos de Marketing 120.000 600.000
Total 198.800 994.000
Total Nuevos Clientes 7.747 18.249
CAC 26 54
Tabla K2

Cdlculo del Valor del Tiempo de Vida del Cliente (CLV)

Valor promedio de compra 50 soles
Frecuencia de compra por afio 15 veces
Periodo de retencion de un cliente 0,33 aflos
CLV 250
Tabla K3

Ratio CLV:CAC

CLV 250
CAC 54
Ratio 4,59
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Apéndice L: Escenarios del VAN Econoémico

Figura L1

Analisis de sensibilidad del VAN.

Crecimiento VAN
0.00 3,440,855
0.05 3,612,897
0.10 3,784,940
-0.05 3,268,812
-0.10 3,096,769

Promedio 3,440,855
DesvEstand 272,023




Apéndice M: Lienzo modelo de negocio prospero para TuProfe

Figura M1

Lienzo de modelo de negocio prospero
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Apéndice N: Encuesta de validacion de hipdtesis
Figura N1

Numero de hijos cursando estudios en el nivel secundario

Figura N2

Interés en contratar un servicio de refuerzo académico
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Figura N3

Frecuencia de contratacion de clases

Figura N4

Horas de clase por sesion



Figura N5

Opinion sobre el disenio de la plataforma web

Figura N6

Disposicion a pagar por hora de clase



Figura N7

Elementos mas valorados al momento de la contratacion

;Qué es lo que mas valorarias al momento de la contratacion de la clase?
(Selecciona dos de ellas)

98 respuestas

Disponiblidad horaria de los
profesores

Metodologia empleada (Calidad

ay
de ensefianza) 91(92,9 %)

Precio 15 (15,3 %)

Opciones de pago (pasarela de
pago)

Facilidad de interaccion en la

[+
b 17 (17.3 %)

0 20 40 60 80 100
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Apéndice O: Niveles Socioeconomicos
Figura O1

Caracteristicas de los niveles socioeconomicos en el Peru



Apéndice P: Estilos de Vida de Vida Arellano
Figura P1

Estilos de Vida



Apéndice Q: Detalle de Mision, Vision y Valores

Mision
Ser un enlace entre los estudiantes y profesionales en educacion, para contribuir en la

formacion y desarrollo, fortaleciendo la creacion de habitos de estudio para lograr futuros

profesionales de éxito.

Vision
Ser la primera opcidn de los estudiantes de educacion secundaria y sus familias, al momento

de elegir una plataforma educativa para refuerzo académico.

Valores

Compromiso : Cumplimos con responsabilidad nuestras metas.

Integridad : Somos honestos y confiables.

Innovacion Buscamos siempre crear nuevo valor.

Empatia : Somos respetuosos, entendiendo las diferencias y sentimientos de los

demas.



