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Resumen Ejecutivo

El objetivo de esta tesis es brindar una plataforma de educacion continua que ofrezca una ruta
de cursos de metodologias agiles alineados al perfil e intereses profesionales. El publico
objetivo son los jovenes de 26 a 38 afios con tres afos de experiencia laboral situados en el
Perti. Debido a la coyuntura de la pandemia, la educacidon remota ha tomado gran relevancia
para los jovenes, porque hoy en dia utilizan plataformas digitales para sus estudios. En este
sentido, se ha encontrado una oportunidad para brindarles a estos jévenes, capacitaciones
especializadas en metodologias agiles, cursos personalizados seguin su perfil, con un precio
accesible, flexibilidad de horarios y con la comodidad desde la casa. Actualmente, existen en
el mercado, muchas plataformas de educacion virtual; sin embargo, se ha identificado que no
existe ninguna que brinde una ruta de cursos alineada al perfil profesional, es decir, los cursos
que ofrecen son libres y estan clasificados por temas y no por objetivos profesionales. Por
esta razon, se considerd que esa era la estrategia de diferenciacion mas idonea frente a las
demas plataformas. La principal motivacion para crear una plataforma de cursos cortos de
metodologias agiles es ayudar a los jovenes que actualmente se encuentran trabajando para
aumentar sus habilidades, asegurar una linea de carrera y la opcion de optar por mejores
puestos laborales. Por consiguiente, la propuesta de valor esta orientada a ofrecer una ruta de
cursos de metodologias agiles enfocada en el perfil profesional de cada usuario mediante un
test de perfil, caracteristica diferenciadora de la plataforma. Finalmente, se debe indicar que
de acuerdo a los estudios realizados mediante entrevistas y la validacion de hipdtesis, se

puede concluir que la propuesta es viable.



Abstract
The objective of this thesis is to provide a continuing education platform that offers a course
route of agile methodologies aligned to the profile and professional interests. The target
audience is young people between 26 and 38 years old with three years of work experience
located in Peru. Due to the current situation with the pandemic, remote education has become
highly relevant for young people for using digital platforms for their studies. In this sense, an
opportunity has been found to provide these young people with specialized training in agile
methodologies, personalized courses according to their profile, with an affordable price,
flexible hours and with comfort from home. Currently, there are many virtual education
platforms on the market; however, it has been identified that there is none that provides a
course route aligned to the professional profile, that is, the courses they offer are free and are
classified by topics and not by professional objectives. For this reason, it was considered that
this was the most suitable differentiation strategy compared to the other platforms. The main
motivation for creating a platform for short courses in agile methodologies is to help young
people who are currently working to increase their skills, ensure a career line and the option
to opt for better jobs. Therefore, the value proposition is aimed at offering a route of agile
methodologies courses focused on the professional profile of each user through a profile zest,
a differentiating characteristic of the platform. Finally, it should be noted that according to
the studies carried out through interviews and the validation of hypotheses, it can be

concluded that the proposal is viable.
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Capitulo I. Definicion del Problema

En el presente capitulo I, se abarca el contexto de la transformacion digital en el Peru
donde cada vez mas empleados buscan fortalecer sus capacidades y habilidades en
metodologias 4giles para lograr mantenerse en el mercado laboral tan competitivo debido al
crecimiento de la transformacion digital en el Peru. Al respecto, se menciona el problema, la
complejidad y la relevancia de como se puede ayudar a los profesionales a tener un estudio
continuo de estos temas.

1.1 Contexto en el que se Determina el Problema a Resolver

La pandemia de coronavirus ocasioné que las empresas agilizaran su proceso de
transformacion digital y con ello la aplicacion de metodologias agiles, también se ha
modificado la manera de estudiar y de trabajar propiciada por el distanciamiento social. En
este punto, el articulo presentado por Meneses (2020) destacd que existe un crecimiento
exponencial por las plataformas de formacidn online gratuita, por lo que mundialmente ha
habido un aumento en las inscripciones en diferentes cursos de mas de 473% en
Latinoamérica, con respecto al periodo antes del coronavirus.

A nivel de Latinoamérica también se ha producido un crecimiento seglin una
entrevista realizada al director de Latinoamérica de Coursera (Insider Latam, 2020): “Durante
este 2020 marcado por la crisis sanitaria, Coursera ha obtenido un crecimiento gigante con un
aumento interanual del 635% en las inscripciones y un aumento interanual del 448% en las
inscripciones entre los estudiantes en América Latina” (p. 1). Asi mismo, segun un estudio de
impacto realizado por 60 Decibels, una empresa global especializada en medicion de
impacto, mas del 80% de los estudiantes de Crehana aplican lo que aprenden para su trabajo
actual, mas del 63% de los graduados reconocen la importancia y el rol de la plataforma al
permitirles obtener un trabajo actual y mas del 36% han aumentado su nivel de ingresos en

tiempos de crisis de aprendizaje global (“Crehana recauda capitales”, 2020).


https://elpais.com/economia/2019/10/02/actualidad/1570028407_621969.html

De igual manera, lo mas valorado por los encuestados de las clases virtuales en
tiempo real (sincronas) es la posibilidad de tener contacto en vivo con el docente (80%), ya
que asi pueden resolver dudas y recibir feedback de su parte. Por otro lado, lo mas valorado
de las clases grabadas (asincronas) es el control sobre los tiempos y el aprendizaje, debido a
que les permite revisar el contenido las veces que quieran y participar en las clases segun los
tiempos que mejor se adectien a ellos (USIL Onlife, 2020). Finalmente, y en linea con lo
mencionado al inicio, respecto al crecimiento acelerado de las empresas seglin la encuesta de
madurez digital realizada por EY Pertl y que concluy6 en el mes de febrero del 2021, el 66%
de las empresas estan encaminadas a una madurez digital. Es por lo mencionado antes, se
concluye que cada vez mas empleados buscan fortalecer sus capacidades y habilidades en
metodologias 4giles para lograr mantenerse en el mercado laboral tan competitivo y
crecimiento de la transformacion digital en el Perq.

1.2 Presentacion del Problema a Resolver

En un informe del International Data Corporation (IDC, 2019) se concluyo que existe
una necesidad en las empresas de tener una transformacion digital en sus procesos, lo cual es
una tendencia en la actualidad ya que consideran que las metodologias 4giles los ayudan a
reducir el tiempo de produccion, dar mayor experiencia al consumidor y una capacidad de
respuesta mas eficiente. En el Pert existe un 66% de empresas que estan encaminadas a la
madurez digital (Escudero, 2021), por lo tanto, se ha identificado que los profesionales que
trabajan en estan empresas necesitaran capacitarse en metodologias agiles y de
transformacion digital para potenciar su empleabilidad. El presente trabajo se focaliza en
profesionales de 26 a 38 afios en el Pertl, tanto en zonas urbanas y provincias en esta primera
etapa de lanzamiento. De esta manera, el problema a resolver se define de la siguiente forma

(ver Tabla 1).



Tabla 1

Problema a Resolver

Problema Descripcion Resultados esperados
Se observa que debido al proceso  En el mercado actual tanto para la El objetivo principal es dar acceso
acelerado de transformacion digital educacion sincronica y asincroénica, a los profesionales a una educacion
en las empresas peruanas sera existe una gran oferta de gama de cursos  continua personalizada de acuerdo
necesario que los profesionales de diferentes topicos y especialidades. a su perfil personal y profesional.
estén capacitados en metodologias  Sin embargo, no existe una plataforma de Con el fin de generar mayores
agiles para potenciar su metodologias agiles. La importancia de  oportunidades para acceder a los
empleabilidad. transformar procesos agiles en las empleos con técnicas en el marco
empresas peruanas a una inversion agil y a su vez genere un
restringida que aplique para la incremento del porcentaje de las
implementacion y capacitacion, con el empresas peruanas aplicando estas
fin de persistir en el mercado. metodologias agiles y que permita
alcanzar el ODS 4.

1.3 Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver

La complejidad del problema posee diversos factores inherentes en la gran mayoria de
la poblacion del Peru; en primer lugar, se puede observar que un factor importante en la
complejidad del problema radica en la cultura de la sociedad peruana que posee una falsa
sensacion de conformismo. Lo mas probable que le falta al peruano es “creérsela mas”; en el
mismo sentido, Cisneros (2019) en su programa hizo referencia a “;Coémo somos los
peruanos?” y menciond que para que el Pert consiga un nivel de competitividad similar al del
mundo actual se debe contar con pilares como educacion, salud, deporte, entre otros. En esa
misma linea, Cisneros (2019) indic6 que el Pera se encuentra relegado y es ahora cuando la
sociedad peruana debe impulsarse en los nuevos desarrollos tecnologicos para mejorar su
competitividad y evolucionar. Sin embargo, todo cambio cultural conlleva un gran y dificil
proceso.

En segundo lugar, se puede observar el reto de la educacion superior en el Peru, esto
se ve reflejado en el ranking de las 50 mejores universidades de Latinoamérica elaborado por
QS Quacquarelli Symonds (2021) donde solo aparece una universidad peruana. Asi mismo,
como menciond Chavez (2014) “el reto mas importante que tiene la educacion superior en el

Pert no es otro que producir una educacion superior de calidad y relevancia con acceso



equitativo” (p. 1). La relevancia de la problematica posee dos factores principales: (a) la falta

de plataformas virtuales con cursos de metodologias agiles en el mercado peruano y (b) la

gran aceleracion de la transformacion digital que ha tenido el mundo en los ultimos afos.

Actualmente, solo el 20.5% de las personas en edad de trabajar posee estudios

superiores culminados, en Lima esto representa cerca de 950 mil personas que poseen escasas

alternativas de plataformas virtuales para continuar con su educacion (Instituto Nacional de

Estadistica e Informatica. (2020a). Por otro lado, existe un importante déficit de alrededor

17,000 profesionales calificados en las empresas peruanas (Salas, 2020); esto genera un

impacto negativo en las empresas. Las empresas peruanas aun se encuentran en una etapa

muy temprana de madurez digital, segiin Escudero (2021) solo el 9% de empresas peruanas

tiene algun nivel significativo en transformacion digital; sin embargo, el otro 91% de

empresas peruanas recién se encuentran en proceso. Los enunciados de complejidad y

relevancia para la problematica planteada (ver Tabla 2):

Tabla 2

Complejidad y Relevancia del Problema

Complejidad

Relevancia

La situacion resulta compleja porque en el Peru atn falta
dar ciertos pasos para alcanzar una calidad minima en los
centros educativos de nivel superior que generen una
cultura de competitividad. Diversos expertos mencionan
que los pilares de la competitividad se deben basar en un
pais con educacion, salud y valores. En este contexto, la
complejidad del problema esta asociado a encontrar una
oferta educativa en metodologias agiles. La carencia de
apoyo por parte de los stakeholders a nivel de educacion
representa una dificil valla para obtener una sociedad con
constante desarrollo profesional y personal.

La situacion resulta relevante porque actualmente
en el Peru existe cerca de un millon de
profesionales en el mercado laboral con estudios
superiores que la mayoria ain carece de
conocimientos en metodologias agiles y
transformacion digital. Asi mismo, en el 2021 el
numero de empresas activas en el Pertl ascendio a
dos millones 838 mil, de las cuales solo el 81% no
posee alglin nivel significativo de transformacion.
Por otro lado, producto de la pandemia, ha existido
una aceleracion en los avances tecnoldgicos a nivel
mundial con el fin de mejorar los procesos internos
dentro de las empresas. Sin embargo, en el Pert
estas metodologias atin no estan siendo bien
implementadas en todas las empresas. E1 91% de
empresas se encuentran en proceso de
transformacion digital (Escudero, 2021).




1.4 Conclusiones

Luego de haber analizado el contexto, el problema a resolver y complejidad se puede
concluir que actualmente las empresas en el Peru estdn cambiando su estrategia tradicional a
una estrategia mas agil para generar valor a la organizacion. En este sentido, los profesionales
tienen la necesidad de capacitarse y estar actualizados en metodologias agiles para ser
competitivos y lograr un perfil profesional acorde con las nuevas exigencias del mercado
laboral. En este contexto, la relevancia de la problematica se resume en las oportunidades que

genera en los jovenes y el desarrollo de las organizaciones.



Capitulo I1. Analisis del Mercado

Para poder comprender las necesidades del mercado y tendencias, se hizo un estudio
del mercado e industria en relacion de los cursos online en las plataformas digitales. Ademas,
se tomaron como referencia plataformas digitales reconocidas y con largo tiempo en el
mercado, mediante un analisis de competencia detallado y un analisis de brechas, lo cual
permitid hacer una comparacion cada plataforma digital educativa considerando las
caracteristicas, ventajas y desventajas de su uso.
2.1 Descripcion del Mercado o Industria

El mercado actual de cursos online es bastante amplio y de diferentes modalidades,
algunas plataformas ofrecen cursos gratuitos, cursos con pago y de manera reciente, debido a
la coyuntura las plataformas estan ofreciendo paquetes en duo y familiares. Por ello, existen
diferentes tipos de educacion online y a continuacion se detallan:

e Los Massive Open Online Course (MOOC): Son cursos de caracter abierto y que se
imparten de forma masiva a todas aquellas personas que estén interesadas en esa
materia. La tematica de estos cursos es muy variada y estan disponibles en varios
idiomas, también tienen la caracteristica de tener una fuerte componente multimedia,
especialmente videos y actividades interactivas. Para la imparticion de estos cursos se
han creado plataformas de aprendizaje a nivel global como pueden ser Edx, Cousera,
Future Learn y Miriadax. Respecto a los MOOC:s, segtin un reciente estudio de Class
Central, un tercio de todos los usuarios que alguna vez se han registrado en una
plataforma de cursos online masivos lo hicieron en 2020, lo que convierte a este afio en
el mas importante desde el 2012 (bautizado por The New York como el “Afio de los
MOOC” por su explosivo crecimiento) (Ledesma, 2020). En la Figura 1 se aprecia el

crecimiento de los MOOC.



Figura 1

Crecimiento de los MOOC

Nota. Tomado de “2020: El afio de mayor crecimiento para los cursos MOOC,” por Ledesma, 2020.
(https://www.iplacex.cl/blog/observatorio/2020-el-a%C3%B10-de-mayor-crecimiento-para-los-cursos-mooc).

e Los Small Private Online Course (SPOC): Son otro de los tipos de cursos que ofrece el
mercado y que utilizan la misma metodologia y plataformas que los MOOC:s, pero de
forma privada con control de acceso. Se utilizan de manera general como
complemento a la ensefianza presencial mediante lo que se conoce como blended
learning. Al ser un entorno controlado, se pueden afiadir funcionalidades especiales
que no tienen sentido en un curso abierto y masivo.

e Plataforma E-Learning/ online: Es una plataforma con un nimero limitado de
personas, acceso permitido después del pago, se tiene una comunicacion e interaccion
unicamente dentro de la plataforma y se tienen fechas especificas de inicio y fin del
curso. En el siguiente punto se realiza un analisis de brechas de las actuales
plataformas que existen en el mercado.

2.2 Analisis de 1a Competencia
En cuanto a los competidores se debe tener presente que existen distintos tipos de
empresas de ensefianza online, con uno o mas fines mostrando sus cursos mediante

plataformas digitales y aplicativas (ver Tabla 3).


https://www.iplacex.cl/blog/observatorio/2020-el-a%C3%B1o-de-mayor-crecimiento-para-los-cursos-mooc

Tabla 3

Caracteristicas Principales de las Plataformas de Cursos Online

Cousera Crehana Domestika Udemy Netzun
Fundacion 2012 2014 2002 2009 2015
Mercado Mundial Local Mundial Mundial Latinoamérica
N® de 3,943 500 300 183,000 270
cursos
Cursos
. 742 35 10 158 12
gratuitos
. Entre
Precios — Entre$29.00 (500 Desde$9.99  Desde $ 13.99 Desde $ 14.90
promedio  a$79.00
$30.00
Inglés, chino, Inglés, . Inglés, francés, aleman
Lo portugués,
. italiano, o h coreano, polaco, N
Idioma . Espafiol aleman, . ~ Espafiol
francés y francé portugués, espafiol y
- rancés y
espanol - turco
espafiol.
Planes
Planes Planes individuales,
Planes Coursera Plus  Individuales individualesy  Plan Udemy Business full pases y
y familiar pro paquetes
corporativos
Pagina https://es.cour  https://www. https://www.do  https://www.udemy.co  https://netzun.co
Web sera.org crehana.com mestika.org/ m/ m

Nota. Adaptado de “Aprende sin limites,” por Coursera, 2022 (https://es.coursera.org/); “Preparate para los desafios del
futuro,” por Crehana, 2022 (https://www.crehana.com); “Domestika es la comunidad de la clase creativa,” por Domestika,
2022 (https://www.domestika.org/); “A broad Selection of Courses,” por Udemy, 2022 (https://www.udemy.com/);
“Aprende de cero a experto,” por Netzun, 2022 (https://netzun.com).

Luego de una revision a los principales cursos del mercado a continuacion se presenta

un andlisis de brechas con el objetivo de evaluar el desempefio real de las plataformas

actuales (ver Tabla 4 y Tabla 5).


https://es.coursera.org/
https://es.coursera.org/
https://www.crehana.com/
https://www.crehana.com/
https://www.domestika.org/
https://www.domestika.org/
http://www.udemy.co/
http://www.udemy.co/
https://netzun.com/
https://netzun.com/
https://es.coursera.org/
https://www.crehana.com/
https://www.domestika.org/
https://www.udemy.com/
https://netzun.com/

Tabla 4

Analisis de Brecha de cada Plataforma de la Competencia

Atributo

Plataformas Actuales

GAP Identificado

Cousera Crehana Domestika Udemy Netzun
. . Negocios .
Negocios - Negocios Finanzas y Contabilidad Negocios
Desarrollo personal Liderazgo - Desarrollo Personal Recursos Humanos
Desarrollo Personal Estas plataformas se enfocan a cursos de liderazgo
- Marketing Digital Marketing Marketing - P . g0,
. negocios, marketing.
— , Disefio
Disefio Grafico - s
- o Disefio Photoshop Disefio . .
Disefio web P Coursera no cuenta con cursos que incentiven las
Diseflo Grafico e . .
. destrezas artisticas ni creatividad.
- Fotogratia Fotografia y video Fotografia -
Tecnologia de la informacion . Informatica y software T .y .
L - Tecnologia Tecnologia digital Coursera en comparacion a las demds cuenta con
Ciencia de datos Desarrollo cursos de conocimiento general
Cursos Idiomas - Caligrafia y tipografia - u m g ’
- Animacion 2D 3D y animacion Creatividad . .
. . Udemy es la unica plataforma que ofrece musica.
- - Arquitectura y espacios -
Cocina - Musica - . L.
Tlustracién Crehana y Domestika son las Gnicas plataformas que
Artes y Humanidades Manualidades Craft - ofrecen de cursos de fotografia.
Ciencias sociales - - - .
L . Netzun ha lanzado recientemente (octubre).
Matematicas y logica - - -
Salud -
Ciencias fisicas e ingenieria - - -
- - - - Metodologias Agiles
Ciencias de la computacion - - -
Certificados propios y Solo existe una plataforma que otorga certificaciones
Certificaciones Universidad y Master Track Certificados propios Certificados propios Certificados propios Certificados propios . una platatorma q &
. . \ con universidad prestigiosas.
universidades mas rankeadas.
Relacién conel  Foros con el profesor y Foros con alumnos. Carnet de socio (pro). Asesoria  Foros con preguntas destacadas e La mayoria de las plataformas solo tienen foros con
. - o . - . Foros con el profesor y alumnos. N
cliente alumnos. telefonica (pro) informacién de rendimiento. el profesor y alumno, todo es asincronico.
Netzun no cuenta con este método de pago. Por otro
Pago de PayPal ~ No (en Latinoamérica) Si Si Si - lado, Coursera cuenta con este método de pago, pero
no es aplicable en Latinoamérica.
Servicio al _ ) Si Si Si Existen demoras o nulas respuestas de quejas o
cliente rapido reclamos en Coursera y Crehana.
M i . . L i las plataft
entorlg No Si (paquetes premium) No No No a mNayorla dg as p a.ta ormas no cgentan con
personalizada enseflanza, ni seguimiento personalizado.
. . . . . , Udemy ofrece reembolso por insatisfaccion y
Reembolso No Si (hasta 14 dias) Si (hasta 14 dias) Si (hasta 30 dias) No . . .
Crehana y Domestika por distintos motivos.
Flexibilidad de ] ., ) , ) . ) . ) . . Ninguna plataforma brinda la opcién de comunicarse
tiempo Si- Integracion de calendario Si- Clases pregrabadas Si- Cursos sin horarios Si — Acceso libre Si- Acceso libre con otros miembros del curso.

Nota. Adaptado de “Aprende sin limites,” por Coursera, 2022 (https://es.coursera.org/); “Preparate para los desafios del futuro,” por Crehana, 2022 (https://www.crehana.com); “Domestika es la comunidad de la clase creativa,” por Domestika, 2022 (https://www.domestika.org/); “A Broad Selection

of Courses,” por Udemy, 2022 (https://www.udemy.com/); “Aprende de cero a experto,” por Netzun, 2022 (https://netzun.com).


https://es.coursera.org/
https://www.crehana.com/
https://www.domestika.org/
https://www.udemy.com/
https://netzun.com/

Tabla 5

Ventajas y Desventajas de la Competencia en su Uso

10

Marca Ventajas

Desventajas

Coursera e Permite administrar el tiempo
mediante, fijacion integral de
calendario.

Crehana e Variedad de paquetes y
membresias seglin la necesidad

individual o mas personas.

Domestika e No hay necesidad de
membresia.
e Plataforma de constante

innovacion y actualizacion.

Netzun e Exponentes artisticos
reconocidos y gerentes de
empresas reconocidas.

Udemy e  Alta variedad de cursos,
didactica y facil de usar.

e  Cursos de pagos unicos y no de
pagos mensuales.
e Garantia al cliente con la

politica de devolucion.

No admite el pago de certificados.
Demora en respuestas rapidas en servicio
al cliente.

Cursos cortos, lo cual se requiere
adquirir cursos de larga duracion para un
mayor aprendizaje.

No todos los cursos han sido elaborados
por profesores.

No hay entrega de certificados en cursos
gratuitos.

Demora en consultas de mentoria
personalizada.

Casi la totalidad de los cursos requieren
de un pago.

Pago en dolares.

Demora en consultas de mentoria
personalizada.

Renovacion automatica de la membresia

full pass anual.

Referencias de los profesores son
muy genéricas.

Quejas de cursos que han sido plagiados.

Nota. Adaptado de “Aprende sin limites,” por Coursera, 2022 (https://es.coursera.org/); “Prepérate para los desafios del
futuro,” por Crehana, 2022 (https://www.crehana.com); “Domestika es la comunidad de la clase creativa,” por Domestika,
2022 (https://www.domestika.org/); “A broad selection of Courses,” por Udemy, 2022 (https://www.udemy.com/); “Aprende

de cero a experto,” por Netzun, 2022 (https://netzun.com).

Los datos recolectados, son de apoyo y fomentan la toma de decisiones respecto al

prototipo del producto, ademas de conocer los actores del mercado de plataformas de

ensefanza digital, asi también como sus necesidades. Las plataformas analizadas de la


https://es.coursera.org/
https://www.crehana.com/
https://www.domestika.org/
https://www.udemy.com/
https://netzun.com/
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competencia cuentan con mas del0 afos en el mercado de plataforma de ensefanza virtual,
también ofrecen mas de 250 cursos ya sea individuales o por paquetes con especialidades
variadas, ademas todas ofrecen certificados propios. Por otro lado, segtn el analisis de
brechas de la competencia que se realizd, el servicio tiene un comuin denominador, los
usuarios expresan comentarios en las propias redes sociales y en las calificaciones de las
plataformas, que existe demora en el tiempo de respuesta ante alguna duda, queja y/o
consulta, siendo esto un descontento de los usuarios en la satisfaccion del servicio. Ademas,
las plataformas Coursera y Netzun no ofrecen reembolso. De igual modo, las plataformas
obtienen ingresos en ddlares americanos y los métodos de pagos son en su mayoria con
tarjeta de crédito y débito. Finalmente, el promedio de precios es de $ 26.00 donde el menor
costo minimo es de Domestika con $ 9.99 y el de mayor costo minimo es Coursera con $
29.00.

Existe una escasa oferta de cursos de metodologias 4giles, pero Netzun en su pagina
web lanz6 cursos asincronicos de metodologias agiles como por ejemplo de Agilidad y
Mindset Agil, Scrum, Agilidad en proyectos, Lean StartUp y Design Thinking, y el costo de
cada curso es de S/ 39.90. Teniendo como referencia las horas, se puede observar en la Tabla
6 cual seria el costo esperado si tuvieran una duracion de 24 horas.
Tabla 6

Cursos Brindados por Netzun (Ventajas y Desventajas de la Competencia en su Uso)

Curso Duracién Tarifa del curso si fuera 24 horas
Agilidad y Mindset Agil 1 hora y 04 minutos S/ 897.75
Scrum de la teoria practica 1 hora y 53 minutos S/ 508.46
Aprende a poner en practica la 1 hora y 36 minutos S/ 598.50
agilidad en tus proyectos
Lean StartUp 2 horas y 47 minutos S/344.05
Design Thinking 3 horas y 31 minutos S/272.30

Nota. Adaptado de “Cursos on line,” por Netzun, s.f. (https://netzun.com/cursos-online?pagina=1).
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2.3 Conclusiones

El andlisis de competencia permitid analizar a las principales plataformas virtuales de
ensefianza, también identificar los gaps de sus atributos entre si mediante el analisis de
brechas, ademas de poder conocer sus ventajas y desventajas en su usabilidad e informacion
de los cursos que brindan, por ello, se puede concluir que existe una escasa oferta de cursos

de metodologias agiles que no ofrecen una personalizacion en la eleccion de cursos.
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Capitulo III. Investigacion de Usuario

La investigacion de usuario consiste en un conjunto de técnicas para entender los
patrones de comportamiento, necesidades y motivaciones mediante la observacion, en este
punto se utiliza el lienzo perfil usuario y lienzo mapa experiencia usuario.
3.1 Perfil del Usuario

Para definir el perfil del usuario se consider6 el Lienzo Meta Usuario para identificar
el perfil de un usuario tipo y se han asumido diferentes factores como los relacionados a su
vida cotidiana, creencias, entorno y circulo social. Con este ejercicio se logrd tener una idea
de como piensa el usuario, segun las 30 entrevistas que se realizaron a los usuarios
potenciales; para ello se prepararon los siguientes aspectos que se presentan en la Tabla 7:
Tabla 7

Entrevistas para Definir el Perfil del Usuario

Elemento Descripcion del elemento de prueba Uso

Pauta dirigida por los facilitadores de las
entrevistas, conformada por las siguientes

actividades:
Guion 1. Conocer habitos de estudio en plataformas Apéndice B: Formato de Entrevista
1 narrativo para digitales. - Proyecto MyWay
la entrevista 2. Conocer opiniones sobre la metodologia agil.

3. Obtener respuestas e ideas para la presente
propuesta de valor.
4. Evocar emociones e historias para identificar
los pains y aliviadores de solucion.
https://drive.google.com/drive/folde
Grabacion de 1r8/1Z0Js4dZtG3Nzwqjl2MQZgsDa

2 las entrevistas Medio de la entrevista: Meet _SarHEF6?usp=sharing

De esta manera, en el perfil de usuario, se seleccion6 a Fiorella que representa al
usuario meta, es una mujer de 26 afios quien trabaja en una entidad financiera, estudio
economia en la Universidad de San Marcos, tiene como pasatiempo viajar y ha llevado cursos
en las plataformas virtuales, dado que tiene la necesidad continua de seguir estudiando y
mantenerse actualizada. Actualmente, trabaja de manera remota y busca de forma continua

capacitarse con el objetivo de estar preparada en caso le ofrezcan una oportunidad laboral o



un reto profesional. A través de esta informacion se pudo obtener una lista de patrones de
comportamiento de como es la persona e identificar los siguientes patrones (ver Tabla 8):

e Busca retos profesionales constantemente

e Busca capacitarse en todo lo relacionado a transformacion digital

e Le gusta compartir con sus amigos

e Preocupada por lo que sucede en la sociedad y medioambiente

e No le gusta permanecer en un Status Quo

e Familiaridad con medios digitales (celular, tablet, laptop, etc.)

e Anhelos y frustraciones: Conseguir un buen trabajo y tener un sueldo competitivo,
destacar en su trabajo, y comprar una casa.
e Buscan tener un equilibrio entre el trabajo y su vida personal.
Tabla 8

Patrones del Perfil del Usuario

Patrones Cantidad Porz:(;)r;taj ¢
e  Busca retos profesionales constantemente 30 100
e Familiaridad con medios digitales (celular, tablet, laptop, etc.) 30 100
e  Conseguir un buen trabajo 28 93
e No les gusta permanecer en un Status Quo 28 93
e  Sueldo competitivo 28 93
e Buscan tener un equilibrio entre el trabajo y su vida personal. 25 83
e Busca capacitarse en todo lo relacionado a transformacion digital 16 53
e Le gusta compartir con sus amigos 18 60
e Preocupados por lo que sucede en la sociedad y medioambiente 13 43
Total 30

Finalmente, en el Lienzo - Meta usuario se defini6 el perfil de un usuario tipo
considerando sus creencias, expectativas, creencias religiosas, entorno familiar, entre otros;
considerando esta informacion se pudo conocer cudles son las expectativas y la manera de

pensar del futuro usuario (ver Figura 2).



Figura2

Lienzo Meta Usuario
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3.2 Mapa de Experiencia de los Usuarios

Basandose en el item 3.1 Perfil usuario, se uso el Lienzo Mapa de Experiencia del
Usuario que inicia desde que el usuario tiene la necesidad de buscar un curso virtual hasta
que termina el curso virtual en la plataforma seleccionada, es decir, el antes, durante y
después del servicio. A continuacion, se detallan las siete etapas identificadas, cada una de
ellas tiene diferentes percepciones del usuario (ver Figura 3).
Figura 3

Lienzo Experiencia Usuario

Con el presente lienzo, se ha graficado la experiencia de los usuarios al momento de
decidir llevar cursos de metodologias agiles, por lo que estas etapas son determinantes para el
servicio de la plataforma educativa porque pueden hacer que el usuario no contintie a dar el
siguiente paso. En este sentido, en las experiencias de los usuarios, de las siete etapas ninguna
llega a ser un aspecto totalmente positivo y feliz, ya sea porque el usuario al inicio siente

incertidumbre sobre qué cursos llevar y qué plataforma de cursos sea la mas conveniente de
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acuerdo a sus necesidades. Una vez que logra decidir y finalmente matricularse en un curso
tiene problemas para ingresar al curso porque la plataforma no carga correctamente, a pesar
de ello, los usuarios que siguen el flujo ya que atn sienten la motivacion de querer estudiar
para obtener un nuevo aprendizaje y aplicarlo en su trabajo.

Finalmente, una vez que termina el curso, el usuario tiene dudas y consultas y no sabe
a quién recurrir, ademas se da cuenta que el material y plantillas de clase no estan cargadas en
la plataforma, lo que hace que se sienta realmente molesto y desorientado. Asimismo, se
siente molesto porque no tiene acceso a comunicarse con sus compaiieros de curso y poder
consultarles temas de clase o recomendaciones sobre cursos, lo que hace que el usuario se
sienta completamente molesto y frustrado luego de terminar el curso. De este modo, se puede
determinar que a lo largo del flujo y especialmente durante y después de llevar el curso las
expectativas del usuario han disminuido de manera critica, dado que no encuentra respuesta a
sus consultas y tampoco los beneficios que esperaba al matricularse en el curso.
3.3 Identificacion de la Necesidad

Como se puede observar en el Lienzo Experiencia de Usuario, en la etapa 5 y 6 son
las etapas mads criticas, debido a que le generan una sensacion de dudas, fastidio y molestia.
De esta manera, cuando el usuario empieza a buscar cursos para una educacion continua se
encuentra con una alta cantidad de cursos totalmente diversos. Esto le genera una
incertidumbre por cudl optar, debido a que si se selecciona erroneamente puede ocasionarle
un gasto de tiempo y dinero que no serd facil de recuperar. Es importante poder identificar
correctamente desde un inicio cudles son los temas que los usuarios deben fortalecer para
poder mejorar profesionalmente; por lo cual, podrén tener una sensacion de aprovechamiento
de tiempo y recursos. Asimismo, después del servicio, el usuario se siente desorientado sin un
soporte a quién recurrir, ya sea porque tiene dudas del curso. No puede compartir sus dudas

con su salon de clases, no existe un medio para comunicarse con sus compaiieros de curso,
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todos estos sucesos hacen que el usuario se sienta desorientado y molesto. Toda esta
informacion permite identificar los puntos de dolor de los usuarios y convertirlo en una
oportunidad de mejora para la presente propuesta.
3.4 Conclusiones

A través de este capitulo se logré definir al usuario ideal, la cual es mujer segun el
prototipo meta usuario, por lo que fue necesario realizar entrevistas para escucharlos y
empatizar. Una vez recopiladas las respuestas de los usuarios, se pudo elaborar el mapa de
experiencia de usuario reconociendo el antes, durante y después del servicio, con el fin de
identificar las necesidades de los futuros usuarios. Se hallé que el principal dolor que este
tiene, es que requiere orientacion de los temas de metodologias agiles, por lo que le urge que
le brinden un servicio integral en corto tiempo y que le proporcionen un certificado.

Adicional a ello, que al finalizar del curso le brinden una red de contactos.
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Capitulo 1V. Disefio del Producto o Servicio

En el presente capitulo, se mostrara el proceso que se dio para idear una solucion a la
problematica y necesidad de los usuarios mostrada en el capitulo anterior; asi como sus
caracteristicas principales. Uno de los puntos fuertes del servicio radica en la interaccién que
se posee con el usuario y la personalizacion de cursos que permitan potenciar rapidamente su
desarrollo personal.
4.1 Concepcion del Producto o Servicio

En la etapa de ideacion, lo que se busca es generar una lluvia de ideas y soluciones a
las necesidades anteriormente identificadas, para ello fue necesario apoyarse en el Lienzo
6X6 (ver Figura 4).
Figura 4

Lienzo 6x6
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El problema que se busca resolver de acuerdo a las entrevistas y a lo identificado en el

capitulo 3 es la eleccion de la mejor opcion para estudiar las metodologias agiles; para ello,

se consideraron las siguientes necesidades y se elaboraron las preguntas generadoras:

(Como se hace para que Fiorella reciba orientacion sobre qué cursos estudiar?
(Como se hace para que Fiorella encuentre un lugar que brinde un servicio integral?
(Como se hace para que Fiorella estudie algo practico?

(Como se hace para que Fiorella tenga un certificado?

(Como se hace para que Fiorella estudie con poco presupuesto?

(Como se hace para que Fiorella tenga networking?

A continuacion, se explican las seis soluciones que se obtuvieron en el Lienzo 6x6:

Servicio que brinde test de perfil: El test de perfil es un cuestionario automatizado que
de acuerdo a una logica muestra un resultado, se realizara solo un gasto y aplicara para
todos los usuarios, por ello se coloca en la matriz entre quick wins y big goals.

Con una plataforma que incluya una red de contactos que comparta experiencias de
metodologias agiles: La red de contacto no es costosa, se genera naturalmente por la
cantidad de inscritos en el curso virtual.

Servicio que genere alianzas con institutos en metodologias agiles de prestigio: Esto
podria ser quick wins debido que se tratard de la capacidad de negociacion que se tenga
y la fuerza del modelo de negocio para poder asociarse con las universidades e
institutos de metodologias agiles.

Un servicio que brinde un paquete de cursos economicos: Los paquetes que se
brindaran son menores al del mercado actual.

Creando una plataforma nueva que incluya atencion al cliente y el seguimiento: Se
incluye en la matriz entre quick wins y big goals debido a que si se genera un costo; sin

embargo, si se aplica seria un big goal para el modelo de negocio.
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Luego de explicar las seis soluciones, se priorizd cada una de ellas en el Lienzo Costo-

Impacto (ver Figura 5):

e Lienzo Costo-Impacto: Los quick wins o victorias rapidas son una herramienta

profesional para conseguir resultados de una forma rapida y con una inversion

generalmente baja dentro de una empresa. Para este caso en particular, se han

identificado los siguientes quick wins y se desarrollaron las que se ubican en el

cuadrante de alto impacto y de bajo costo (segln el orden de prioridad).

e Para el presente caso se ha clasificado como quick wins el servicio que brinde test de

perfil y la red de contactos y alianzas especializadas en metodologias 4giles dado que

no es muy costoso en comparacion con la creacion de una plataforma.

Figura §

Lienzo Costo Impacto

Servicio que
brinde test de
perfil.

Red de contactos
para compartir

experiencias en MA.

Que genere
alianzas con
institutos o
especializados en
MA.

Inscribiéndose en
cursos virtuales

Creando una
plataforma nueva
que incluya una
atencion al
cliente,
seguimiento y red
de contactos.

Servicio que
brinde un paquete
econdémico de
acuerdo a su



22

4.2 Desarrollo de la Narrativa (Lienzos, Narraciones, etc.)

Para el desarrollo y generacion de la idea, se utilizé la metodologia Design Thinking,
aplicando sus cinco etapas que son: (a) empatizar, (b) definir, (¢) idear, (d) prototipar y (e)
testear. Primero, se empez6 con la generacion de empatia, para lo cual se generaron hipotesis
entorno al problema, para esto se hizo uso del mapa de empatia (Apéndice A), también del
lienzo meta usuario para identificar el usuario tipo. Ademads, se elabord una guia de
entrevistas (ver apéndice B) que ayudaron a la interaccion de las 30 entrevistas al publico
objetivo (ver Tabla 7). Estas dieron como resultados, las necesidades insatisfechas de los
profesionales y su interaccion con las plataformas digitales. Con esta informacion se
identificaron los dolores del usuario y en cudl etapa ocurren (ver 3.2 mapa de experiencia de
usuario).

Para la etapa de definicion, se recopild informacion previa en relacion con la hipotesis
e informacion de los usuarios descartando y validando datos relevantes, con la finalidad de
encontrar modelos de conductas y comportamientos de los usuarios. Con la informacion del
problema y usuario validada, se procedi6 a utilizar el lienzo 6x6 (ver Figura 4), es decir, se
definio un objetivo que es “Eleccion de la mejor opcion para estudiar metodologias agiles”,
seis necesidades a partir de este y luego seis preguntas generadoras que puedan ayudar a la
ideacion y asi poder identificar las necesidades. Para la ideacion, con una lluvia de ideas se
pudo obtener respuestas de solucidn y alternativas, para aliviar las necesidades a cada
interrogante. Asimismo, se priorizaron las soluciones en el Lienzo Costo-Impacto (ver Figura
5). Para la etapa de prototipar, se hizo un prototipo web (ver Apéndice C) compuesto de: test
de perfil, resultado de perfil y ruta de cursos. Este flujo muestra caracteristicas esenciales e
interactivas que tiene la plataforma MyWay. Finalmente, para la etapa de testeo, se definieron
tres hipotesis (ver cap. 6.1) con una variedad de experimentos, usando el prototipo en redes

sociales (Instagram) y entrevistas a 20 personas via Zoom y encuestas a las mismas.
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4.3 Caracter Innovador o Novedoso del Producto o Servicio

El caracter innovador de MyWay radica en otorgar una experiencia personalizada a
diferencia de las demas plataformas, ya que estara alineada al perfil del usuario; es decir, se
evaluara al inicio un fest de perfil para conocer a profundidad los siguientes elementos: (a)
quién es el usuario objetivo, (b) qué curso encaja con su perfil, y (¢) conocer el tipo de
aprendizaje y conocimiento en metodologias agiles. Con ello se le ofrecerd la ruta de cursos, lo
que quiere decir, una secuencia de cursos que debe llevar de acuerdo al nivel de conocimientos,
perfil profesional y tipo de aprendizaje. El detalle de la ruta de cursos por niveles y estructura
que tendra la plataforma se mencionan en el item 4.5 Producto Minimo Viable (PMV).

También se tendrd un soporte durante todo el tracking del proceso que pueda absolver
las consultas mediante WhatsApp que maneje una persona, es decir, la plataforma tendra un
link orientando al WhatsApp del negocio. A través de este, el usuario se sentird escuchado y
satisfecho al resolver sus consultas frecuentes en menos de 90 segundos con respuestas
automaticas que se generan en el WhatsApp en un horario de atencion de 24 horas por los 7
dias de la semana y para respuestas de consultas menos frecuentes el horario serd de 8 am a 6
pm de lunes a viernes.

Es importante recalcar que este WhatsApp también ayudara a tener un control y
seguimiento trimestral de los estudios segun la ruta personalizada, en caso el usuario tenga
nuevos intereses podra adquirir un nuevo fest de perfil para replantear sus objetivos a un
costo adicional. Ademas, se tendra un servicio post venta que tenga networking y compartan
un espacio practico de las dudas que puedan existir de metodologias agiles, con los
profesores de la plataforma.

4.4 Propuesta de Valor
La propuesta de valor se centra en ofrecer una plataforma web, que brinda educacion

continua de metodologias agiles basandose en un fest de perfil que ofrezca una ruta
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personalizada que ayude al usuario a seguir sus metas de acuerdo a sus conocimientos. Al
inicio del servicio se tomard un fest de perfil para conocer el nivel de conocimiento de
agilidad que tiene el usuario, dependiendo de ello, la plataforma mostrara el nivel y la ruta de
cursos a llevar. La plataforma consta de tres niveles, basico, intermedio y avanzado, cada uno
conformado por tres cursos, para mayor detalle se mencionara en el item 4.5 Producto
Minimo Viable (PMV). Durante el proceso se muestra la personalizacion de cursos de
acuerdo al perfil y el soporte que tendran para cualquier duda o consulta relacionada con su
ruta de aprendizaje. De la misma forma, el servicio permite el ingreso a la Comunidad
MyWay que ofrece diferentes beneficios, entre ellos la oportunidad de generar networking
para que compartan las dudas y experiencias entre los estudiantes (ver Figura 6).

Figura 6

Propuesta de Valor
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4.5 Producto Minimo Viable (PMV)

Con el Lienzo 6x6 se obtuvieron las principales alternativas de solucion; sin embargo,
después de ello, con el lienzo Costo Impacto se paso a elaborar el Producto Minimo Viable
con el objetivo de que el usuario pueda experimentar la usabilidad, funcionalidad de la
plataforma y sus componentes (ver Figura 7).

Figura 7

Producto Minimo Viable

A continuacion, se detalla el PMV, con el orden de interfaz que el usuario navegaria
para la experiencia total con MyWay, ademas se explicara detalladamente cada funcionalidad
que aparece en todas las interfaces web (ver Apéndice C).

e Interfaz de Inicio: En esta pagina se aprecia la totalidad de la barra de inicio con la

lista de los nueve cursos que se ofrecen con una duracion de 24 horas cada uno,
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divididos por tres niveles (basico, intermedio y avanzado), foros de especialistas en el
rubro, resefias profesionales de los profesores, centro de soporte para una mejor
asistencia y preguntas frecuentes de la plataforma.

Ademas, se muestran algunos de los beneficios que MyWay ofrece como entrega de
certificados y mentorias personalizadas. También, existe un botén de enlace directo a
un /ink de WhatsApp para hacer consultas con el area de servicio al cliente. Por otro
lado, se pueden observar pequeios videos de un minuto con fragmentos de las clases
que MyWay ofrece en sus nueve cursos. Finalmente, se cuenta con el boton de
registro para que el futuro usuario pueda acceder a los siguientes contenidos.

Interfaz de Registro: En esta interfaz tiene la finalidad de recolectar datos especificos
que garanticen la propia seguridad del usuario. En este sentido, para un mejor control
estadistico de los usuarios y poder trabajar con futuras base de datos para futuros
estudios de mercado, se piden datos adicionales como centro laboral y grado
académico. Finalmente, como parte de las politicas de control y calidad, se muestran
las condiciones generales, asi como las condiciones particulares de la plataforma y si
el futuro usuario se encuentre de acuerdo para que pueda confirmar su registro.
Interfaz Ingresa a la Comunidad MyWay: En esta pagina se muestra informacion de la
metodologia de cursos que se ofrecen (sincronico, asincronico e hibrido) explicando
asi cada una de sus dimensiones. Se dividen en dos planes: Béasico y Premium, en
ambos planes se pueden acceder a la comunidad de MyWay. Sin embargo, el paquete
Premium cuenta con beneficios adicionales como: asesoria y seguimiento, charlas y
podcast, mentorias personalizadas y entrevistas de especialistas en metodologias
agiles. Por ultimo, se encuentra la opcion para escoger el método de pago, ya sea este
por tarjeta de crédito o débito (Visa, MasterCard y American Express), también via

PayPal o pago efectivo.
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¢ Interfaz Bienvenido a MyWay: Una vez hecho el registro y confirmar el pago, MyWay
le da la bienvenida por medio de la comunidad MyWay, donde se puede observar el
foro de consultas, ademés de poder conectar con los participantes de los foros. De esta
manera los usuarios puedan hacer crecer su networking, también la comunidad muestra
noticias actualizadas de metodologias agiles. Por otro lado, en la version Premium en
la comunidad se puede apreciar entrevistas con especialistas, podcasts y charlas. Esta
comunidad tiene la finalidad de brindar de herramientas al usuario en metodologias
agiles mediante el conocimiento, intercambio de informacion y actualizacion del rubro.

e Interfaz de Desarrollo de Test de Perfil: En esta pagina aparece automaticamente un
video introductorio de treinta segundos, donde se invita al usuario a realizar el fest
explicando el porqué de hacer este fest, de cara a escoger un curso con MyWay. La
cual el usuario hara clic el boton “Ir a test de perfil”.

e Interfaz de Test de Perfil: Este test cuenta con 18 preguntas, donde siete preguntas son
respecto a habilidades blandas que algunos cursos requieren y once preguntas
adicionales de habilidades técnicas relacionadas con conocimientos de metodologias
agiles previo. Las preguntas vienen en diferentes alternativas para que el usuario pueda
marcar. En esta interfaz, el usuario de acuerdo con el resultado en el fest de perfil
podré identificar algunos beneficios para la toma de decisiones del usuario.

Primero, conocer en qué nivel de metodologias agiles se encuentra (basico, intermedio
y avanzando). Segundo, conocer cudles son los cursos especificos de los nueve que se
ofrecen. Tercero, el usuario podra conocer el tipo de ensefianza, ya sea (hibrido,
sincrénico o asincronico). Finalmente, la plataforma sugiere el estilo de aprendizaje
que mas se puede adaptar el usuario ya sea kinésico, auditivo y visual. Todos los datos
se muestran numéricamente en porcentajes para datos mas exactos y una mejor toma

de decision del usuario a las recomendaciones de la plataforma segun su perfil.
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e Interfaz Mi perfil: En esta pagina se muestra toda informacion automatizada,
previamente respondida en el fest de perfil. Para ello se muestra en gréafico de barras
con porcentajes segln sus habilidades técnicas y blandas, donde la aproximacion de
curso va del mayor nimero de porcentaje al menor. Asi mismo, se muestra en un
grafico de barras las habilidades blandas que resaltan. Por otro lado, MyWay consolida
esta informacion y sugiere los cursos a seguir, asi como el nivel que deberia seguir el
usuario.

En adicién a lo mencionado, MyWay recomienda qué tipo de ensefianza, ya sea
hibrida, asincrénica o sincrdnica puede llevar, ademas del tipo de estilo de aprendizaje
como kinésico, auditivo y/o visual. Toda esta informacion permite al usuario tomar
una decision mas acertada seglin su test de perfil en escoger un curso a sus necesidades
y poder desarrollar los cursos de metodologias agiles en el nivel especifico. Para el
desarrollo y dindmica del PMV se hizo la simulacion donde el usuario escoge el curso
de Metodologias Scrum de nivel intermedio, debido que el fest de perfil muestra que el
usuario cuenta con un nivel intermedio.

e Interfaz Mis Cursos: MyWay muestra sus nueve cursos (ver apéndice C) cada uno con
una duracion de 24 horas, y divididos en tres niveles (basico, intermedio y avanzado,
ver Tabla 9), siendo estos propios y elaborados entre la coordinacién académica y los
profesores de MyWay. Una vez desarrollado el test de perfil y haber mostrado la
plataforma lo resultados, el sistema automaticamente muestra el nivel recomendado,
quedando la opcién del usuario de poder tomar la decision basada en su test de perfil y
escoger el curso que la plataforma recomienda con mayor porcentaje. Para asegurar la
calidad de ensefanza, dentro de algunos lineamientos, se haran seguimientos durante y
después del servicio al usuario, actualizar la plataforma, capacitar a los profesores y

brindar respuestas rapidas a los usuarios, para mas detalles (ver punto 6.2.2).
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Niveles de las Rutas
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Nivel Nombre Descripcion Competencia que adquiere el usuario
Transformacion e Curso que enfoca el cambio y la El usuario tendra un enfoque de
Innovacion transformacion en las flexibilidad y cambio para elaborar una
Cultural organizaciones agiles y digitales. estrategia de transformacion cultural,
garantizando asi la sostenibilidad del
negocio.
Ruta A
Nivel Bsico Agile Mindset Curso que permite anticiparse y El usuario podra crear y responder al
adaptar una mentalidad y ejecutar cambio, en un entorno de
practicas de agilidad. incertidumbre. Ademas, podra generar
valor con menos trabajo.
Desarrollo de Curso que permite aprender El usuario podra desarrollar las
EquiposconLego  técnicas mediante la utilizacion de  habilidades de encuentro,
Serious Play habilidades visuales, auditivas y comunicacion y resolucion de
cinestésicas. problemas en desarrollo de equipos.
Design Thinking Curso que permite crear El usuario aprende a desarrollar la
oportunidades en necesidades, creatividad colectiva e innovar
resolviendo problemas y disefiando  constantemente.
productos y servicios.
SCRUM Curso que enfoca los distintos El usuario podra tener una gestion
roles, herramientas y ceremonias eficiente de equipos
Ruta B para la planificacion de sprints y multidisciplinarios.

Nivel Intermedio

Management 3.0

UX

Lean Change
Management
Ruta C
Nivel Avanzado

Definicion de
OKR's 'y
Planeamiento
Estratégico

organizar las reuniones de
retrospeccion.

Este curso muestra un enfoque de
transformacion cultural, mediante
el liderazgo, coaching, creatividad
e innovacion aplicada en equipos.

Este curso permite trasladar ideas
mediante la creacion de apps o
web.

Curso disefiado para poder usar
técnicas agiles, con un enfoque
moderno para descubrir los mejores
escenarios a enfrentar como
profesional.

Curso que permite definir los
objetivos de la empresa y del
equipo, estableciendo estrategias
para obtener resultados esperados.

El usuario podra aplicar una forma de
liderazgo 4gil en las transformaciones
culturales.

El usuario podra disefiar y crear un
prototipo de aplicativo o sitio web
Mobile.

El usuario cuenta con un enfoque de
cambio acompaiiado de la
retroalimentacion efectiva.

El usuario podra establecer indicadores
que midan el progreso, enfocar el
esfuerzo y asegurar el rendimiento del
equipo. Crear estrategias e incentivar al
equipo para la consecucion de
objetivos estratégicos.
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e Interfaz de Curso para Escoger: Para ello se muestran cuatro cursos con distintos
profesores mostrando los porcentajes de estilo de aprendizaje, ademas en el boton
“Conoce mas aqui” se pueda ver una fraccion de un minuto de la interaccion y
explicacion de los profesores donde el usuario debera escoger un profesor para
desarrollar el curso. Asimismo, el usuario podra elegir entre los dos planes que se
brinda:

o Plan Bésico: Consta del curso elegido e ingreso a la comunidad bésica donde
podra encontrar foros, debates, clases grabadas, certificados, tltimas
actualizaciones en metodologias agiles.

o Plan Premium: Consta del curso elegido e ingreso a la comunidad Premium
MyWay donde podré encontrar lo especificado en la comunidad bésica,
adicionando asesorias y seguimientos, charlas y podcast, mentorias
personalizadas, entrevistas de especialistas, entre otros. El pago para pertenecer al
plan premium se realiza una Unica vez.

e Interfaz de Desarrollo de Curso: Aqui se muestra el camino a recorrer del usuario en el
curso especifico, para caso de ejemplo el curso de Metodologias Scrum del nivel
intermedio, la cual consta de ocho temas a desarrollar, ademas viene acompafiado de
un foro de consultas. El boton “Test Final” se activard una vez se hayan realizado los
ocho temas y se haya respondido una breve encuesta del servicio recibido de MyWay,
asi mismo el botdn de obtener el certificado se encuentra bloqueado hasta la
aprobacion del Test Final.

e Interfaz Archivos Descargables: Como desarrollo del curso y organizacion del usuario
existen materiales de lectura y didacticos a utilizar en el desarrollo del curso, asi
también el silabo del curso con los lineamientos a seguir y en el caso el curso lo

requiera lienzos y tablas para uso y practica en clase.
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e Interfaz Encuesta de Satisfaccion: Para MyWay es importante la busqueda de la
mejora continua, que consiste en una actividad para revisar si los procesos estan
funcionando correctamente, de este modo se podra identificar rdpidamente si algin
proceso no funciona y solucionarlo de manera inmediata. Para ello se contara con una
herramienta para ayudar a identificar los puntos de mejora: una encuesta breve de ocho
preguntas en relacion al profesor y el curso que el usuario ha desarrollado.

Asi mismo se dispondra del equipo de calidad liderado por el Coordinador
Pedagogico, quien se encargara de revisar si los cursos cumplen con lo requerido por
los estudiantes y si estan debidamente actualizados; ademas de revisar las encuestas
para determinar cuales son los puntos de mejora. Si se trata del profesor, de la
metodologia o del curso en si y de acuerdo a ello, ejecutard un plan de medidas
correctivas y realizara el seguimiento para que no se vuelva a reportar, con estas
actividades se puede aplicar la mejora continua y brindar un mejor servicio a los
estudiantes.

e Interfaz Mi Certificado: Una vez hecho todos los temas del curso escogido, haber
realizado una encuesta de satisfaccion y haber aprobado el fest final, el usuario poder
visualizar su certificado del curso, asi como tiene la opcion de poder descargarlo en
modo PDF en su ordenador.

De esta manera, durante los experimentos que fueron festeados en el (Capitulo 6.1.2)
se desarrollaron todas las interfaces pudiendo recabar informacién y retroalimentacion para
un producto final.

4.6 Conclusiones

Después de identificar la concepcion del producto, caracter innovador y la propuesta

de valor. Se presento a los usuarios el prototipo, que consistia en demostrar el funcionamiento

de la pagina MyWay, mediante la red social Instagram. Igualmente, se evalu6 la interaccion,
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reacciones y la cantidad de vistas que tuvo esta demostracion. Posteriormente, se realizé una
encuesta que tuvieron interaccion con la publicacion teniendo como resultado la aceptacion

de la demostracion.
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Capitulo V. Modelo de Negocio

En el presente capitulo V, se presenta el lienzo del modelo del negocio, identificando
el valor agregado que brindaré el negocio en el mercado. Asi como también la viabilidad de
este modelo y el andlisis de la tendencia de sostenibilidad en el mercado que tendria la
plataforma MyWay.

5.1 Lienzo del Modelo de Negocio

Este lienzo permite identificar los elementos claves del modelo de negocio, a través
del cual se ofrecera y captara valor para el negocio. Teniendo en cuenta la segmentacion del
mercado para profesionales de 26 a 38 afios, millennials del Peru, de los niveles
socioecondmicos A, B y C; por lo que Figura 8, se muestra el lienzo del modelo del negocio.

El modelo consiste en brindar una ruta de cursos agiles alineado al perfil profesional
de cada usuario y la ruta de cada usuario sera determinada mediante un fest de perfil, el
mismo representa un cuestionario de 18 preguntas que determina el nivel de metodologias
agiles en que se encuentra el profesional. La solucion es una plataforma virtual que incluye
una comunidad MyWay que es un espacio que brinda la plataforma para que los
profesionales que llevan los cursos puedan compartir experiencias y generen vinculos a
futuro que contribuyan con su crecimiento y desarrollo profesional.

Las fuentes de ingresos son directamente las suscripciones a los paquetes de cursos,
los costos dependeran del tipo de curso: sincronico, asincronico o hibrido. De igual modo,
otro ingreso adicional es por servicios (Plan Premium) que brinda la plataforma que incluye
acceso a foros, ultimas actualizaciones de metodologias agiles, asesorias y seguimientos,
charlas especializadas, entre otros. Las actividades claves de la plataforma estan enfocadas en
el test de perfil, el objetivo del fest es identificar el nivel en que se encuentra el profesional a

nivel de metodologias agiles y en base a este diagnostico inicial se ofrece una ruta de cursos.
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accesoaforos,asesoriasyseguimientos, etc.
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Asimismo, otra actividad clave es el soporte TI, dado que la plataforma debera
funcionar 24/7 y finalmente el soporte a los usuarios ya sea de manera virtual o a cargo de un
personal especializado.

e Segmentos de clientes:

o Hombres y mujeres con tres afios de experiencia laboral de 26 a 38 afios del Pert
que quieren potenciar su perfil profesional.

o Personas que prefieren estudiar en plataforma virtuales porque son flexibles y
cuentan con presupuesto limitado para llevar los cursos presenciales en
universidades de prestigio.

o Millennials que son usuarios activos de las redes sociales y que cuentan con acceso a
diferentes dispositivos como laptop, celular o tableta.

¢ Propuesta de valor:

o Plataforma de cursos de metodologias 4giles que ofrece un zest de perfil y en base a
los resultados del test, brinda al usuario una ruta de cursos alineado a su perfil
profesional, habilidades blandas y técnicas.

o Brinda la posibilidad de ampliar su networking y la probabilidad de obtener empleo
0 aumento salarial.

e (anales:

o Plataforma virtual web

o App

o Para la promocion: Redes sociales

e Relacion con el cliente:

o La confianza sera el pilar para generar conexion con los usuarios, esta confianza se

generara porque el usuario se sentird escuchado y atendido siempre mediante los
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diferentes canales de comunicacion con los que se dispone. Un cliente que se siente
escuchado, es un cliente que confia.

o Servicio integral que contiene un test de perfil, una ruta de estudios de acuerdo al
perfil, material descargable, atencion de consultas ya sea de manera personalizada o
automatizada y de acuerdo a los planes que accede el usuario, acceso a foros y
seguimientos personalizados.

o Empatia con el cliente.

o Atencion de consultas y soporte 24x 7 a cargo del personal comercial y también del
WhatsApp.

e Fuentes de ingreso:

o Suscripciones de los usuarios al plan bésico de acuerdo al tipo de curso que elije
(Sincronicos, Asincronicos o Hibridos). El plan basico te brinda los siguientes
beneficios: acceso a la comunidad MyWay (Networking), foros, debates, clases
grabadas, certificados, ultimas actualizaciones en metodologias agiles.

o Ingresos adicionales por suscripciones al plan Premium (mayor detalle en el punto
6.2.1) que incluyen beneficios adicionales como: asesorias y seguimientos, charlas y

podcast, mentorias personalizadas, entrevistas de especialistas, entre otros.

e Actividades clave:
o Seleccion de proveedores (Incluye proveedor Desarrollo y Produccion TI, Soporte
TI).
o Promover la comunidad MyWay.
o Seleccion de profesores, de coordinador pedagogico y psicélogo.
o Evaluacion de cursos y profesores (Control de Calidad) con el objetivo de tener

profesores altamente calificados y ofrecer cursos de calidad.
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o Oftrecer una ruta de cursos segun el perfil del usuario, el cual saldra del formulario
(test de perfil) que complete al inicio.

o Actividades de Marketing y Publicidad.

o Recoger recomendaciones de los canales para potenciar el servicio.

e Recursos Clave:

o Proveedor del soporte de la plataforma.

o Profesores, Coordinador Pedagogico.

o Personal administrativo, comercial y operativo.

o Internet, licencias, laptops.

e Socios Clave:

o Instituciones educativas o principales redes de agilidad como PM Certifica, BSG
Institute, Orange Team, Red Agile Peru con el objetivo de brindar asesorias o
acceder a foros o entrevistas con estas instituciones.

e Estructura de costos:

o Mantenimiento de plataforma.

o Publicidad y promocion.

o Costos de atencion al cliente.

o Costos administrativos, personal comercial, operativo y pedagdgico.

5.2 Viabilidad del Modelo de Negocio

El modelo de negocio presentado por MyWay busca brindar un soporte para el
desarrollo profesional de mas de 1.2 millones profesionales en Peru. El modelo busca
monetizar en cursos base y con planes especiales denominados Premium. Este modelo es
financieramente viable, asi como también aporta beneficios sociales. En resumen, el Valor
Actual Neto (VAN) del presente modelo es de S/19.5 millones con una Tasa Interna de

Retorno de 78.4%. Los sustentos de estos valores se daran con mayor detalle en el punto 6.3.
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En la Figura 9 se representa la proyeccion del Ventas Netas vs Ebit, asumiendo un horizonte
de tiempo de 10 afios y en dicha figura se aprecia que las ventas proyectadas tienen un
comportamiento lineal creciente.
Figura 9
Proyeccion de Ventas Netas vs. EBIT
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5.3 Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

MyWay se comporta como una organizacion exponencial en funcion a que cumple
mas de cuatro atributos de la herramienta ExoCanvas; como se mencion6 en el punto 1.3,
segun informacion del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2020b) existen
alrededor de 950 mil profesionales en Peru y cerca de 1.2 millones a nivel Pert, los cuales
representarian el publico objetivo. La plataforma virtual realizada por MyWay busca desafiar
el statu quo actual e innovar la manera en que se genera conocimiento en los profesionales
peruanos. De igual forma, se analizaron once diferentes atributos del modelo de negocio que
serviran como pilares para aumentar el alcance del modelo de negocio, como resultado se

obtuvo que MyWay cumple ocho atributos (ver Tabla 10).



Tabla 10

Exponencialidad: Atributos MyWay
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(Es un atributo

Atributos Andlisis MyWay?
Propdsito . . -, . . .
Dar continuidad a la inclusion en el sector tecnologico y mejorar el conocimiento ~ Cumple con el
transformador f - b .
masivo en metodologias agiles para todos los profesionales del Peru. atributo.

Personal bajo
demanda

Comunidad y
multitud

Algoritmos

Activos
apalancados

Compromiso

Interfaces

Tableros de
instrumentos

Experimentacion

Autonomia

Tecnologias
sociales

La plataforma MyWay brinda un espacio virtual donde los estudiantes pueden
comunicarse y compartir sus conocimientos y experiencias. Ello enriquece el
conocimiento de cada uno de ellos y permite un desarrollo profesional. Sin
embargo, este personal no es contratado por MyWay.

Existe una gran cantidad de jovenes con aspiraciones de desarrollo profesional y
que a su vez contribuiran con la sociedad utilizando metodologias agiles.
MyWay generara una comunidad para sus usuarios.

MyWay inicia con la creacion de un algoritmo de la app para una eficiente
asignacion de una linea de cursos de acuerdo al perfil de cada profesional. El
algoritmo permite identificar la situacion actual de cada usuario y cuales son sus
puntos para mejorar en base a sus objetivos, experiencias profesionales y
habilidades blandas. En el transcurso de los otros tres primeros afios se debe
invertir en actualizar las bases de datos e innovar en otros cursos adicionales.

MyWay utiliza los teléfonos inteligentes y las computadoras personales de sus
usuarios como herramienta de interaccion con la plataforma. Asimismo, el
servicio se brinda mediante un servidor de manera online.

Se genera un compromiso con la comunidad en un sentido, esta consiste en que el
usuario se sentira parte del crecimiento y desarrollo del pais. Las principales
actividades se relacionaran a la creacion de dinamicas, produccion de talleres y
actualizacion constante de la malla curricular.

Se contara con interfaces con estandares disefiados para el usuario (UI) y con una
buena experiencia del usuario (UX) en un lenguaje facil, ameno, de uso intuitivo,
con navegabilidad 4gil que dependa lo minimo posible de un soporte para realizar
un pedido y permita que su experiencia de compra sea satisfactoria.

MyWay posee un tablero en tiempo real sobre el nimero de usuarios, cursos,
inscripciones, preferencias, solicitudes y comentarios de todos los usuarios que
interactien con la plataforma, esto permitira una agilidad en la toma de decisiones
importantes. Por lo tanto, MyWay cumple con este atributo.

Identificar nuevas necesidades y/o caracteristicas de los usuarios e ir
implementando servicios para explorar la demanda que exista. Se espera
experimentar con equipos de trabajo multidisciplinarios en biisqueda de nuevas
metodologias de ensefianza. Este atributo actualmente no se tiene, pero es un
objetivo de MyWay.

La organizacion dentro de MyWay son autoorganizados por los lideres de cada
equipo. Esto permite que se puedan autogestionar y adquirir equipos
multidisciplinarios y guiados por los valores de MyWay. Asimismo, se generan
equipos de trabajo multidisciplinario para la revision de los contenidos de los
cursos y su actualizacion.

MyWay utilizara los nuevos medios de comunicacion entre su personal
administrativo con tecnologias colaborativas como Google Drive, Zoom y la
misma plataforma para repositorio de documentos y la comunicacion. Y con las
profesionales de alumnos se usara la propia plataforma y WhatsApp.

No cumple con el
atributo

Cumple con el
atributo.

Cumple con el
atributo.

No cumple con el
atributo

Cumple con el
atributo.

Cumple con el
atributo.

Cumple con el
atributo.

No cumple con el
atributo

Cumple con el
atributo.

Cumple con el
atributo.
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5.4 Sostenibilidad del Modelo de Negocio

El modelo de negocio esté alineado al ODS 4: Garantizar una educacion inclusiva,
equitativa y de calidad y promover oportunidades de aprendizaje durante toda la vida para
todos. Debido a que la educacion a todos los niveles es importante porque influye en el
progreso de la sociedad y las personas, asimismo la educacion promueve la igualdad de
oportunidades y reduce la brecha social. De este modo el presente proyecto apunta a la meta
4.4: Aumentar considerablemente el nimero de jévenes y adultos que tienen las
competencias necesarias, en particular técnicas y profesionales, para acceder al empleo
trabajo decente. MyWay colaboraré con esta métrica porque ayudara a los profesionales a
potenciar su perfil profesional de manera que se encuentren preparados para un ascenso o una
nueva oportunidad laboral. En tal sentido, estos jovenes capacitados brindarian a la sociedad
sus competencias técnicas e impulsarian la investigacion y con ello aportarian al progreso del
pais.
5.5 Conclusiones

Se puede concluir que el modelo de negocio es viable, porque tiene un VAN de S/19.5
millones (VAN>0) y una TIR de 78.4%, asimismo de acuerdo al anélisis del proyectado de
ventas, presenta un comportamiento creciente a lo largo de los 10 afios analizados.
Finalmente, y siendo muy importante hoy en dia que las empresas no solo busquen
rentabilidad sino también ayudar a la sociedad, el presente modelo es sostenible, dado que

estd alineado al ODS 4, garantizado una educacion inclusiva, equitativa y de calidad.
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Capitulo VI. Solucion Deseable, Factible y Viable

En el presente capitulo VI, se muestran las hipotesis del modelo de negocio que
validaran la deseabilidad de la plataforma MyWay. Luego de ello, se tendra el detalle de la
factibilidad de la solucion, es decir, el plan de mercadeo y operaciones del modelo de
negocio. Y finalmente se presenta un analisis de la viabilidad financiera de la plataforma
MyWay.

6.1 Validacion de la Deseabilidad de la Solucion
6.1.1 Hipdtesis para validar la deseabilidad de la solucion

Se mostro a los usuarios las funcionalidades y soluciones en el prototipo de la
plataforma web, para que se pueda anticipar a cualquier necesidad de cara al producto final,
por lo que se identificaron tres hipdtesis para el modelo de negocio:

e Se cree que los jovenes de 26 a 38 afios necesitan un servicio que personalice sus
estudios de metodologia agil de acuerdo a su perfil profesional (HI).

¢ Sientan atraccion por la plataforma MyWay (H2).

e Estan dispuestos a pagar el precio de los planes educativos de la plataforma MyWay
(H3).

Por consiguiente, en los siguientes puntos se comprobaran las tres hipotesis con
experimentos empleados en entrevistas personalizadas y al publico que se registré en el perfil
de red social Instagram.

6.1.2 Experimentos empleados para validar las hipdtesis
Se realizaron tres experimentos para validar la hipdtesis H1, el primero orientado a las
entrevistas con los usuarios potenciales, segundo realizar una /landing page con un video que
explique el modelo de negocio y por ultimo una publicidad online en Instagram.
e Experimento para validar la H1 (Necesiten un servicio que personalice sus estudios de

metodologia 4gil de acuerdo a su perfil profesional). Para validar la H1, se
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entrevistaron a 20 personas; por lo que estas entrevistas tuvieron el siguiente alcance y

criterios (ver Tabla 11) y en la Tabla 12 se muestran los elementos preparatorios para

las entrevistas.
Tabla 11

Hipotesis HI — Entrevistas

Hipotesis Prueba Dimension Métrica Criterio
Se cree que los jovenes de 26 a 38 afios Para Medir el Bien: <=4
necesitan un servicio que personalice sus  verificarlo, se puntaje de Medio: =3
estudios de metodologia agil de acuerdo entrevisto a . ., satisfaccion Mal: <=2
Satisfaccion

a su perfil profesional usando la

los

del usuario a

plataforma MyWay. potenciales través de una
usuarios encuesta.
Tabla 12
Elementos Preparativos — Entrevistas
Elemento Descripcion del elemento de prueba Uso

Guion narrativo
para la prueba de
usabilidad.

Prototipo web de
la plataforma
MyWay.

Encuesta de
satisfaccion.

Pauta dirigida por el facilitador para las
entrevistas, conformada por las siguientes
actividades: (a) saludos, propdsito de la
prueba y recojo de datos generales, (b)
presentacion del MVP de la plataforma
MyWay y (¢) cuestionario de
satisfaccion.

Prototipo de la plataforma MyWay, el
cual se presentara en las entrevistas.

Formulario en Google Forms, para
recoger el grado de satisfaccion del
usuario respecto la plataforma MyWay
luego de haber participado de la
entrevista.

Se utiliza al inicio y antes de
interactuar con los entrevistados
(ver Apéndice E).

Se utiliza durante las entrevistas
(ver Apéndice C).

Se utiliza luego de la interaccion
con la plataforma web.
https://forms.gle/YTqTFE7LpgTM

caYBQA

Considerando los diferentes patrones de respuesta de los 20 participantes se

Tabla 13, Tabla 14 y Tabla 15.

entrevistaron a 20 personas seleccionadas de la Tabla 7 y los resultados se presentan en la


https://forms.gle/YTqTF7LpgTMcaYBQA
https://forms.gle/YTqTF7LpgTMcaYBQA

Tabla 13

Participantes de las Entrevistas
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No. Nombre y Apellidos Ocupacion Edad
1 Jesus Buendia Cuellar Coordinador de proyectos 36
2 Hiromi Shimabukuro Ingeniera Industrial 34
3 Gustavo Carhuapoma Morales Bachiller en Derecho 38
4  Xynthia Garcia Jefe de proyectos 30
5 Manuel Morales Ing. Informatica 38
6  Malory Jara Huaringa Consultor 30
7  Lorena Lora Fernandez Open Innovation Analyst 27
8  Lizbeth Manrique Ingenieria 35
9  Daniel Navarrete Consultor 37
10  Valeria Stephanie Allca Chauca Asistente en proyectos 26
11 Marlene Campos Loyola Analista de proyectos 23
12 Nathalie Valera Vigo Ingeniera Industrial 28
13 Peter Chirinos Almeyda Especialista de Aplicaciones Cloud 44
14 Angela Gabriela Del Alamo Alfaro Analista de Procesos 29
15 Fernando Aguirre Ingeniero Industrial 27
16 Ricardo Morales Guevara Ingeniero Industrial 27
17 Ronald Yitzhak medina palomino Ing. Civil 26
18  Maribel Quintano Dominguez Administradora 26
19 Eduardo Ramirez Ingeniero de sistemas 30
20 Luisa Pinto Cruz Administradora 27
Tabla 14
Videos
Participante = Edad NSE  Medio Link Entrevista ]\)/?(tizls:
S s p G Mmoo
participantes Meet ’

E)




Tabla 15

Resultados de la Prueba — Entrevistas
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No. . Satisfaccion
Nombre y Apellidos Escala Satisfaccion (1 - 5)

1 Jests Buendia Cuellar 4

2 Hiromi Shimabukuro 5

3 Gustavo Carhuapoma Morales 5

4 Xynthia Garcia 4

5 Manuel Morales 4

6 Malory Jara Huaringa 5

7 Lorena Lora Fernandez 4

8 Lizbeth Manrique 4

9 Daniel Navarrete 4

10 Valeria Stephanie Allca Chauca 5

11 Marlene Campos Loyola 4

12 Nathalie Valera Vigo 5

13 Peter Chirinos Almeyda 5

14 Angela Gabriela Del Alamo Alfaro 5

15  Fernando Aguirre 3

16  Ricardo Morales Guevara 4

17  Ronald Yitzhak Medina Palomino 4

18  Maribel Quintano Dominguez 5

19 Eduardo Ramirez 5

20  Luisa Pinto Cruz 5
Promedio 4.45
Moda 5

Satisfaccion 3: 1 persona

Frecuencia Satisfaccion 4: 9 personas

Satisfaccion 5: 10 personas

Después de analizar los resultados obtenidos, se puede sefialar que la métrica de

satisfaccion cumplid con los criterios de aceptacion donde bien es mayor igual a 4, por lo

cual la evidencia apoya y valida la hipotesis H1. La aceptacion representa el 95% de

personas, ya que 19 de 20 entrevistados tienen una satisfaccion mayor o igual a 4.

e Experimento para validar la hipdtesis H2 (Sienten atraccion por la plataforma

MyWay). El alcance y los criterios de los experimentos que se realizaron con el perfil

de la plataforma MyWay creada en Instagram (ver Tabla 16). La muestra para validar

esta hipotesis estuvo compuesta por los participantes de Instagram.

Los elementos preparatorios para hacer el fest del video que muestre la propuesta de

valor se presentan en la Tabla 17. Posteriormente, en la Tabla 18 se puede apreciar la
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cantidad de participantes que interactuaron con el video y con el post y, por ultimo, en

la Tabla 19, Tabla 20 y Tabla 21 se muestran los resultados de la prueba.

Tabla 16

Hipotesis H2 — Perfil en Instagram

Hipotesis Prueba Dimension Métrica Criterio

Los jovenes de 26 a 38  Para verificarlo, se Medir la

afios sienten atraccion cred un perfil en atraccion del Bien: Con mayor

por la plataforma Instagram, donde se modelo de o igual a 50%, es

MyWay. mostraran en posts negocio aceptable
imagenes y videos mediante un Mal: Menor a
que muestren el Post “Imagen”  50%, no aceptable
valor agregado del sin anuncio en
negocio. Instagram.

Efectividad Medir la Bien: Cantidad de
atraccion de la  personas que
plataforma reprodujeron el
MyWay, video en el rango
mediante un de 24 horas.
video con
anuncio en
Instagram.

Medir el Bien: <=4
puntaje de Medio: =3

Satisfaccion atraccionde la  Mal: <=2
plataforma
MyWay.

Tabla 17
Elementos Preparativos — Landing Page
Descripcion del elemento de
No. Elemento Uso
prueba
Post en Instagram de la Imagen y descripcion de las https://www.instagram.com/p/CVUC-
1 plataforma MyWay. cualidades de la plataforma. WIMCWS/?utm_medium=copy _link
Estimulo (prototipo). Video con el MVP que informa  https://www.instagram.com/tv/CVhLkSkFiNp/?utm_me
2 la propuesta de valor de la dium=copy_link
plataforma MyWay.
Encuesta para medir la Formulario en Google Forms Se utiliza al momento de ver una interaccion con el video
3 atraccion de la plataforma para ser enviado a la persona https://forms.gle/yXXMKogVMVWyiH36A

MyWay.

que tuvo una interaccion, porque
envid un “Me gusta o Comento”

con el video.



http://www.instagram.com/p/CVUC-
http://www.instagram.com/p/CVUC-
http://www.instagram.com/tv/CVhLkSkFiNp/?utm_me
http://www.instagram.com/tv/CVhLkSkFiNp/?utm_me

46

Tabla 18

Participantes de las Interacciones

Cantidad de participantes que tuvieron

No. Elemento
una interaccion con las publicaciones
1 Post “Imagen” sin anuncio en Landing Page 27
2 Video con anuncio en Instagram 633
3 Encuesta de satisfaccion del video 17
Tabla 19

’

Resultados de la Prueba — Post “Imagen’

Resumen
Cuentas Interacmoneg con  Actividad con Tiempo (horas) Detalle del resultado
alcanzadas el contenido el perfil
68 41 19 48 horas (ver Apéndice F)

(21-22/11/2021)

La métrica de efectividad en este caso, abarca que un 60% de las personas tuvieron un
interés en la propuesta de valor, interactuando con un “Me gusta” o con un comentario, las
veces que se compartid o las veces que se guardo la publicacion. En ese sentido, se cumplio
con los criterios de aceptacion por lo cual se afirma que la evidencia apoya y valida la
hipdtesis H2. Por otro lado, se presentan los resultados del experimento del video en
Instagram con anuncio.

Tabla 20

Resultados de la Prueba — Video con Anuncio de Facebook Ads

Cuentas Cantidad de Actividad en

alcanzadas  reproducciones el perfil Tiempo (horas) Detalle del resultado

24 horas

6,813 626 67 (26 /11/2021)

(ver Apéndice G)




47

De las 626 personas, el 9% reprodujeron el video, lo cual generd que 67 personas
tengan actividad en el perfil (con un “Me gusta”, un comentario, las veces que se compartio y
las veces que se guardd la publicacion.), en un tiempo de 24 horas. Por lo cual la evidencia
apoya y valida la hipotesis H2. Del mismo modo, de las 67 personas que tuvieron interaccion,
se les envid un mensaje a las 28 personas que dieron “Me gusta”, ya que en Instagram se
visualiza el nombre de esas personas con el fin que califiquen la usabilidad de la plataforma
MyWay. De las 28 personas, el 61% contesto la encuesta de usabilidad, dando un resultado
favorable, por lo cual la evidencia apoya y valida la hipotesis H2.

e Experimento para validar la hipdtesis H3 (Estan dispuestos a pagar el precio de los
planes educativos de la plataforma MyWay). A las 17 personas evaluadas en la
hipdtesis H2, se le envid una encuesta para reconocer si realmente estan dispuestos a
pagar el precio de los planes educativos. De esta manera, el alcance y los criterios del
experimento de la encuesta de usabilidad se presentan en la Tabla 22; en la Tabla 23 se
muestran los elementos preparativos de la encuesta; en la Tabla 24 se detallan los

participantes de la encuesta y en la Tabla 25 se presentan los resultados de la prueba.



Tabla 21

Resultadosde la Prueba — Encuesta de Atraccion
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(Te gusta la idea

(En los siguientes

No. (Te parece (,'Con51deras (En general, cudl es que MyWay dias usar¢ la
. interactiva la | !mportante tu opinion de la personalice tu curso plataforma para
Encuestados que respondieron la visualizar tu perfil , - .
invitacion de la encuesta de los 67 plataforma para poder elegir plataforma segun tus solicitar algiin
usuarios que tuvieron actividad en el Edad MyWay? algun curso’ MyWay? habilidades y curso de
perfil conocimientos? metodologia agiles?
Escala Satisfaccion ~ Escala Satisfaccion ~ Escala Satisfaccion Ef ect1v1did,” E.feCthldid,,,
(1-5) (1-5) (1-5) Cantidad de “Si”/ Cantidad de “Si”/
Total Total
1 Katherine Arce 33 5 5 5 Si Si
2 Fernanda Barranzuela Quinde 28 5 5 5 Si Si
3 Steven Miranda Romero 28 5 5 5 Si Si
4 Sebastian Roque 28 5 5 5 Si Si
5 Tefy Tapia 34 5 5 5 Si Tal vez
6  Mayra Farias 32 4 5 5 Si Si
7  Daniela Vilcatoma 29 4 3 5 Si Si
8 Lucia Barranzuela Quinde 28 5 5 5 Si Si
9  Angélica Huambachano 31 5 5 5 Si Si
10  Kiara Ajen Montero 30 5 5 5 Si Si
11 Cristhian Quispe Chauca 26 5 4 5 Si Si
12 Marlene Campos 26 4 5 4 Si Si
13 Luis Ruiz 47 4 4 4 Si Tal vez
14 Sonia Chauca 53 5 5 5 Si Tal vez
15  Valeria Allca 26 4 4 5 Si Tal vez
16  Fiorella Canaval 26 5 4 4 Si Si
17 Jesus Vasquez 32 5 5 5 Si Tal vez
Promedio 4.7 4.6 4.8 100% 71%




Tabla 22

Hipotesis H3 — Encuesta

Hipotesis Prueba Dimension Métrica Criterio
Se cree que los jovenes  Para verificarlo, se Medir el Bien: Con
de 26 a 38 afios estan envid una encuesta puntaje de mayor o igual
dispuestos a pagar el a las personas que satisfaccion a 50%, es
precio de los planes contestaron la por el precioa  aceptable
educativos de la encuesta de Satisfaccion pagar de los Mal: Menor a
plataforma MyWay. usabilidad, cursos y planes  50%, no
mencionada en la que tiene la aceptable
Tabla 19. plataforma
MyWay.
Tabla 23
Elementos Preparativos — Encuesta
No. Elemento Descripcion del elemento de Uso
prueba
1 Encuestade  Formulario en Google https://forms.gle/tMR7qgbsAjvsFYUs§
satisfaccion ~ Forms, para recoger el
grado de aceptacion del
usuario respecto a los
precios de la plataforma
MyWay.
Tabla 24

Participantes de la Encuesta

No. Nombre y Apellidos
1 Sebastian Roque
2 Kiara Ajen Montero
3 Maria Fernanda Barranzuela Quinde
4 Lucia Alejandra Barranzuela Quinde
5 Steven Miranda Romero
6 Mayra Farias
7 Angélica Huambachano Gonzales
8 Daniela Vilcatoma Canales
9 Fiorella Canaval
10 Katherine Arce
11 Marlene Campos Loyola
12 Jestis Véasquez
13 Nora Chauca
14 Valeria Allca Chauca
15 Cristrhian Quispe Chauca
16 Tefy Tapia
17 Ricardo Morales
18 Fernando Aguirre
19 Ronald Palomino
20 Maribel Quintano



https://forms.gle/tMR7qgbsAjvsFYUs8

Tabla 25

Resultados de la Prueba — Encuesta
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Nombre y Apellidos

Dispuestos a pagar el precio

Plan Basico

Plan Premium

OO DN B W~

DO = = = = = = = = = = \©
SOOI Nk W —O

Sebastian Roque

Kiara Ajen Montero

Maria Fernanda Barranzuela Quinde
Lucia Alejandra Barranzuela Quinde
Steven Miranda Romero

Mayra Farias

Angélica Huambachano Gonzales
Daniela Vilcatoma Canales

Fiorella Canaval

Katherine Arce

Marlene Campos Loyola

Jesus Vasquez

Nora Chauca

Valeria Allca Chauca

Cristrhian Fernando Quispe Chauca
Tefy Tapia

Ricardo Morales

Fernando Aguirre

Ronald Palomino

Maribel Quintano

Promedio

Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
No
No
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
90%

Si
Si
Si
Si
No
No
Si
Si
Si
Si
Si
Si
No
Si
Si
Si
Si
Si
Si
Si
85%

satisfaccion cumpli6 con los criterios de aceptacion, con un resultado mayor igual a 50%,

para cada plan. Por lo cual la evidencia apoya y valida la hipotesis H3. En el apéndice H, se

Luego de analizar los resultados obtenidos, es importante resaltar que la métrica de

presentan los comentarios de los usuarios por cada plan.

6.2 Validacion de la Factibilidad de la Solucion

6.2.1 Plan de mercadeo

6.2.1.1 Objetivos de marketing y ventas. Se han identificado los siguientes objetivos

para el plan de mercadeo:

e Objetivos cualitativos:

o Posicionarse como una plataforma innovadora que interactua y brinda soporte

de manera constante con sus usuarios.

o Lograr el reconocimiento de los usuarios debido a la calidad de informacion y

experiencia de los profesores de los cursos brindados en la plataforma.
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¢ Objetivos cuantitativos:
o Obtener una calificacion 9 de 10 en el indicador NPS Clientes.
o Lograr que el ratio de interaccion en los siguientes 10 afios sea como se muestra
(ver Tabla 26).
o Lograr vender 2,500 cursos en el afio 2023; 19,900 cursos en el afio 2025 y
52,684 cursos en el 2031.
o Lograr que el Ebitda sea mayor a cero en el afio 2024.

e Ventaja competitiva: Para los jovenes con experiencia laboral y que quieren
capacitarse en metodologias agiles, MyWay es una propuesta innovadora porque
ofrece una ruta de cursos de metodologias agiles de acuerdo con los diferentes perfiles
profesionales, es una plataforma amigable, intuitiva y facil de acceder desde cualquier
dispositivo. Ademas, cuenta con un equipo de personas que brindara el soporte
necesario ante cualquier duda o consulta ofreciendo una experiencia que genera un
vinculo con los usuarios, por lo que la ruta de cursos esta compuesta de la siguiente
manera (ver Figura 10).

Figura 10

Ruta de Cursos
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Segmentacion. El publico objetivo son profesionales de 26 a 38 afos con mas de tres
afios de experiencia en el Pert, con un nivel socioeconémico A, B, y C. El perfil del publico
objetivo es el siguiente: (a) profesionales que son usuarios activos de internet y de las redes
sociales, (b) les gusta estar actualizados en temas de agilidad y transformacion digital, (c) son
mas practicos y (d) prefieren estudiar desde casa por temas de flexibilidad y lograr el
equilibrio personal y profesional.

Para proyectar el nimero de usuarios que se inscribirian en MyWay para la
adquisicion de cursos de metodologias agiles, se utilizo el estimado de profesionales del Peru
segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2020a) con 1°212,400 personas
aproximadamente. Se utiliz6 la tendencia de los dos ultimos afios con lo cual se proyectd una
leve disminucion en la cantidad de profesionales a razon de -0.02% anual. Posteriormente, se
obtuvo porcentaje de personas que se encuentran dentro del rango de edad entre los 26 y 38
afos, segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica (2020a) actualmente el 32.1%
de la poblacién pertenece a este rango con proyecciones a disminuir a 30.2% en el 2025; esta
tendencia fue utilizada hasta el 2031. Ademas, como se muestra en la Tabla 18, solo 67
personas de 6,813 buscaron interactuar después de haber visto cualquier tipo de publicidad,
esto representa aproximadamente el 1.0%. Asi mismo, con el plan de mercadeo planteado se
busca que al final del afio 2031 este nimero aumente hasta 40.8% en base a utilizar los
métodos de publicidad ya planteados como videos cortos e instructivos en la comunidad.

Del mismo modo, producto de las encuestas y entrevistas, se estimo tener un
porcentaje inicial de usuarios que se inscriben a cursos brindados por MyWay después de
haber tenido algun tipo de interaccion. El planteamiento inicial es del 1% en el afio 2022 y se
espera que, gracias al plan de mercadeo, se logre llegar a 31.5% a finales del 2031 (ver Tabla

26).
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Tabla 26

Mercado y Segmentacion para MyWay

2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031

Proyeccion de

numero de

profesionales

de Perti. (en

miles) (2) 1,2124 1,199.7 1,187.1 1,174.6 1,162.3 1,150.0 1,138.0 1,126.0 1,114.2 1,102.5 1,090.9

Proyeccion de
% de jovenes
profesionales

de Perts. (1) 321% 31.7% 312% 30.7% 302% 29.8% 29.3% 28.8% 283% 27.9% 27.4%

Proyeccion de
numero de
jovenes
profesionales
de Perti. (en

miles) 389.6 379.8 3702 360.8 3515 3423 3333 3245 3158 3072 2988

Proyeccion de
% de jovenes
profesionales
que interactian

con MyWay. 0.0% 1.0% 3.0% 89% 17.7% 22.1% 254% 28.0% 294% 303% 31.5%

Proyeccion de

numero de

jovenes

profesionales

que interactuan

con MyWay.

(en miles) 0.0 3.7 109 319 622 757 848 90.8 928 930  94.1
Proyeccion de

% de usuarios

que

interactuaron y

se inscriben a

Ccursos. 0.0% 20.0% 24.0% 28.0% 32.0% 36.0% 40.0% 44.0% 48.0% 52.0% 56.0%
Proyeccion de

numero de

usuarios que

interactuaron y

se inscriben a

cursos (en
miles) 0.0 0.7 2.6 8.9 19.9 27.3 339 40.0 44.5 48.4 52.7

Mezcla de marketing. Se analizan los elementos mas importantes del producto,
precio, plaza y promocion.
e Producto: MyWay es una plataforma que ayuda a los profesionales a capacitarse en
metodologias agiles, por lo que la plataforma ofrece una ruta de cursos de cursos de
acuerdo al perfil del profesional, considerando sus habilidades técnicas y blandas

mediante un zest de perfil.
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o Test de Perfil: El test de perfil es un cuestionario de 18 preguntas divididas en dos

bloques: (a) habilidades técnicas y (b) habilidades blandas. El objetivo del fest es

identificar el nivel en que se encuentra el profesional a nivel de metodologias agiles

y en base a este diagndstico inicial se ofrece una ruta de cursos.

o Ruta de cursos MyWay: La ruta de cursos que ofrece MyWay se describe a

continuacion en la Tabla 27.
Tabla 27

Descripcion de Rutas

Nombre ruta Descripcion

Cursos

Dirigido a estudiantes que tienen un nivel
Ruta A incipiente en metodologias agiles y desean
llevar cursos introductorios.

Dirigido a estudiantes que tienen
conocimiento y ya han llevado cursos de

Ruta B g
metodologias agiles antes y desean
profundizar sus conocimientos.

Ruta C Dirigido a estudiantes que tienen un dominio

alto en metodologias agiles

Transformacion e Innovacion Cultural
Agile Mindset

Desarrollo de equipos con Lego Serious
Play

Design Thinking
SCRUM
Management 3.0

UX

Lean Change Management
Definicion de OKR’s y Planeamiento
Estratégico

o Beneficios Adicionales: Entre los beneficios adicionales que ofrece la plataforma

estan: (a) lecturas y plantillas descargables de las clases, (b) se brindara un

certificado de estudios una vez que el alumno brinde su examen final, (c) soporte

durante toda la experiencia del usuario, desde que inicia el contacto hasta servicio

post venta, y (d) acceso a la comunidad MyWay, networking que ofrece la

oportunidad de interactuar con otros estudiantes y compartir experiencias.

e Precio: Los precios que ofrece la plataforma se dividen en los siguientes planes (ver

Tabla 28):

o Plan Basico: Segun la encuesta realizada en la tabla 25, el 90% de las personas

estaria dispuesta a pagar por el Plan Basico. Asimismo, el plan basico esta dividido

en tres precios diferentes (punto 6.1.2); de acuerdo con la modalidad de curso que



55

elija el cliente, en este sentido, se tienen cursos sincronicos (cursos dictados en

tiempo real), cursos asincronicos (cursos que estan cargados en la plataforma y se

pueden revisar en cualquier momento) y cursos hibridos que son una mezcla de

sincronicos y asincronicos. El plan bésico te brinda los siguientes beneficios: (a)

acceso a la comunidad MyWay (Networking), (b) foros, (c) debates, (d) clases

grabadas, (e certificados, y (f) ultimas actualizaciones en metodologias agiles.

o Plan Premium: Segun la encuesta realizada en la tabla 25, el 85% de las personas

estaria dispuesta a pagar por el Plan Premium. El Plan Premium tiene como cimiento

el Plan Basico con los beneficios adicionales que incluyen: (a) asesorias y

seguimientos, (¢) charlas y podcast, (d) mentorias personalizadas y (e) entrevistas de

especialistas.
Tabla 28
Tipos de Planes MyWay
Plan Basico Plan Premium
Curso Curso Curso hibrido Curso Curso Curso hibrido
sincronico asincronico sincronico asincronico
Costo USD 150.00 USD 100.00 USD 125.00 USD 190.00 USD 140.00 USD 165.00
Duracion 24 horas 24 horas 12 horas 24 horas 24 horas 12 horas
asincronicas + asincronicas +
12 horas 12 horas
sincronicas sincronicas
Foros X X X X X X
Debates X X X X X X
Clases grabadas X X X X X X
Calendario de X X X X X X
actividades
Certificado X X X X X X
Networking X X X X X X
Ultimas X X X X X X
actualizaciones de
MA
Asesorias y X X X
seguimientos
Charlas y podcast X X X
Mentorias X X X
personalizadas
Entrevistas de X X X

especialistas

e Plaza: La plaza de MyWay sera digital, los cursos brindados estaran disponibles en

web, app y se podra acceder desde cualquier dispositivo movil. Las operaciones
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iniciaran en el distrito de Santiago de Surco-Lima, Pera. Las zonas geograficas que
abarcara inicialmente la plataforma sera todo el Peru.

e Promocion: La estrategia de promocion serd vital para MyWay es por ello que se
invertira en diferentes estrategias para lograr promocionar el servicio, de este modo se
invertira en los siguientes elementos:

o Gastos en personal ventas: Un pilar importante dentro del staff es el personal de
ventas que estara dedicado al 100% a conseguir nuevos usuarios y mejorar la
impresion de la marca. Para MyWay, unos de sus equipos clave es el area de ventas,
es por ello que tendran autonomia y recursos para cumplir con sus objetivos.

o Publicidad de influencers: Considerando que el mundo actual ha cambiado, y que
esta forma de publicidad es muy efectiva, MyWay invertira el 47% de presupuesto
de marketing en contratar a los influencers mas reconocidos para que puedan
promocionar la plataforma. De este modo, se lograra que la plataforma llegue a
muchas audiencias, se generaran vinculos con los potenciales usuarios gracias a la
credibilidad y confianza que trasmiten los influencers.

o Publicidad en paneles en centros comerciales: Se utilizaran paneles estratégicamente
ubicados en las principales avenidas y calles con alta circulacion en Lima y
provincias.

o Publicidad en redes sociales: La plataforma se publicitara mediante las principales
sociales Facebook, Instagram y LinkedIn, lo que MyWay espera lograr es
promocionar los posts, el perfil de la marca, promocionar videos interactivos y sobre
todo incrementar el nimero de seguidores. Se tendra una participacion en redes
sociales con el objetivo de interactuar de manera directa con los usuarios y lograr

feedback constante.
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o Publicidad radial: Con el objetivo de asegurar que la publicidad llegue a todos,
también se ha considerado invertir en espacios publicitarios en las radios de mayor
audiencia y que escucha el segmento de usuarios objetivo.

o Pack de bienvenida: Para todos los usuarios afiliados, se les brindara una caja de
bienvenida con merchandising MyWay que contendra ttiles para las clases y un
polo con el logo MyWay con el objetivo de fidelizar a los usuarios desde el inicio y
generar un vinculo, y aumentar su confianza.

A continuacion, se presenta el detalle de los gastos de presupuesto de marketing (ver
Figura 11) y en el Apéndice O se pueden observar los volumenes como los costos unitarios
utilizados en publicidad.
Figura 11

Distribucion de Gastos de Venta en Publicidad (miles de soles)

Comision de ventas; Gastos en personal
Gastos Transporte y 0.2% ventas: 0.1%

alimentacion; 5.6% - . et Investigacion de
mercados; 10.0%
Desarrollo de
productos; 0.0%
Publicidad en Redes

sociales; 14.7%

Publicidad

Influencers; 47.0%

Publicidad en Paneles
en centros
comerciales; 18.8%

Publicidad radial (10 s
/Cu); 9.4%
En la Tabla 29 se observan los gastos en ventas desde el afio 2022 con S/. 108 000
hasta tener un incremento sustancial de S/. 2.59 millones en el 2031.
6.2.2 Plan de operaciones
MyWay al ser una plataforma de ensefianza virtual, requiere dentro del plan de

operaciones, controles y politicas que permitan que los procesos puedan fluir de manera que
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el usuario adquiera una experiencia sin interrupciones, sin inconvenientes y dar un servicio de

acuerdo con lo que se ofrece. Es por eso, que se necesita de distintas areas de soporte segun el

modelo de negocio como: Comercial y marketing, pedagdgica y tecnologia de informacion,

las cuales permitirdn poner en marcha el negocio teniendo dos objetivos importantes:

Brindar una 6ptima experiencia al usuario en la navegacion de la plataforma,
ofreciendo las herramientas que el usuario seleccione en su compra, ademas obtener
una calificacion alta en las encuestas de satisfaccion del usuario.

Reducir los riesgos operacionales, mediante controles de prevencion y calidad,
supervisando cada proceso y reduciendo el riesgo al error, mediante el seguimiento
personalizado al usuario y supervision de los servidores y Aosting a través de la prueba
de sitio web constantemente.

Politica de control y calidad. MyWay en busqueda del cumplimiento de sus objetivos

y brindar un servicio a un publico objetivo, busca bajo lineamientos y acciones ser Optimos

en la experiencia del usuario y su satisfaccion en el uso e interaccion de la plataforma. Asi

como también garantizar la transparencia en sus operaciones y procesos, brindando

informacion veridica, ademads de actualizar y capacitar a sus profesores, actualizando

constantemente su interfaz de test de perfil para garantizar resultados certeros. Entre las

politicas de control y calidad se pueden resaltar las siguientes:

Los canales de atencion al cliente son: Correo electronicos, redes sociales (Facebook,
Instagram y WhatsApp), chat online y via telefonica, las cuales se monitorean
constantemente.

Para la afiliacion a los servicios, el usuario debe estrictamente poder completar el
acuerdo de las condiciones del servicio que incluye: manual de indicaciones, precio,
duracion, contenido, canales de reclamos, canales de ensefianza y confidencialidad de

evaluacioén de perfil.
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Inversionen Publicidad para My Way
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Gasto de Ventas (en miles de 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
soles) S/ S/ S/ S/ S/ s/ S/ S/ S/ s/

Gastos en personal ventas 0.28 0.46 0.51 0.69 0.73 0.83 0.87 0.97 1.06 1.15
Investigacion de mercados 48.00 49.44 50.92 69.93 72.03 74.19 76.42 78.71 81.07 83.51
Publicidad en redes sociales 7.80 17.67 36.41 6750 11125  171.88  230.14  296.31 350.98 397.66
Publicidad en paneles en centros 1, 22.66 46.68 86.54 14262 22035  295.06  379.88 449.97 509.82
comerciales
Publicidad radial (S/10 c/u) 5.00 11.33 23.34 43.27 71.31 110.18  147.53  189.94 224.99 25491
Publicidad influencers 25.00 56.65 11670 21636 35656  550.89  737.64 94971  1,12493  1274.55
Gastos transporte y alimentacion 12.00 22.25 25.46 34.09 37.82 44.52 48.72 56.08 63.85 72.02
Total 108.08 180.46  300.02 51840  792.33  1,172.83  1,53637 1,951.60  2,296.84  2,593.61
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Las afiliaciones y el acceso al servicio son de manera automatica.

El area de Servicio al Cliente y Community Manager seran los encargados de recibir
cualquier consulta respecto a la plataforma; el usuario podra tener una respuesta
automatizada y rapida 24/7 a través de un Bot automatico en el chatbot de WhatsApp
o chat de redes sociales. En caso el usuario tenga dudas adicionales y no tengan una
respuesta automatica, estas seran respondidas como un maximo de tiempo no mayor a
cinco minutos después de haber sido enviado el mensaje y si fuera el caso la consulta
se hace en un horario inusual, se respondera con prontitud en el horario laboral de
lunes a viernes entre las 8:00 am a 6:00 pm.

Los procesos de reclamos son canalizados por el area de servicio al cliente y post
venta, la cual dependiendo del tipo del problema el area de recepcion derivara el
problema o queja ante el equipo de TI, Marketing y Comercial o Pedagdgica, teniendo
una respuesta por parte del area de recepcion del usuario a un plazo no mayor de tres
dias. Ademas, los procesos de reclamos seran medidos por tiempos de respuesta y
porcentaje de solucion de incidentes.

Previo al fest final, los usuarios tendran que responder una encuesta de satisfaccion
respecto a la experiencia en la plataforma, ensefianza del profesor y expresar algun
comentario y/o sugerencias.

Se mantendran actualizados los canales de redes sociales, con la intencion de prevenir
a los usuarios ante posibles estafas, publicidad engafiosa y contenido de los
programas.

Revision de cumplimiento tributario, legal y ético de los proveedores.

Los pagos para la afiliacion al servicio son a través de: Tarjetas de Crédito y débito

(Visa, MasterCard y American Express), PayPal y Pago Efectivo.
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e Para la obtencidn del certificado el usuario debera completar exitosamente el curso,
teniendo como un minimo de nota del 70% en el test final de conocimientos
adquiridos, con dos intentos permitidos, donde el puntaje mayor se considera como
nota final. El fest final tiene como finalidad que el usuario adquiera la mayoria de los
temas del curso y sean suficientes para pasar al siguiente curso o nivel siendo el
maximo de nota aprobatoria de 100%, ademas tenga las suficientes competencias para
que pueda compartir sus conceptos en la comunidad y lo ponga en practica en el
ambito profesional.

e Respecto a los procedimientos de reembolso por insatisfaccion del producto, esta
informacion se encuentra dentro de las condiciones generales y el usuario tiene
conocimiento al momento del registro. El reembolso se hard con un plazo de seis dias
después de haber adquirido el curso y el progreso de clases no haya superado el 5%
del curso. En caso se haya superado el 25% del curso la plataforma, MyWay sugiere
cambiar a la segunda mejor opcion, segun el fest de perfil.

Politica de procesos. Son lineamientos y acciones que contribuyen con las estrategias
del negocio, son estructurados y permiten de manera organizada ejecutar las operaciones del
servicio a brindar, esto incluye esquema de lineamiento, funciones y metas que a
continuacion se mencionara:

e Respecto a las actividades relacionadas con los servidores, data y sistemas de
seguridad, estos seran monitoreados con un servidor de monitoreo, dado que es
imprescindible para el servicio que todo el tema del sistema y conexiones funcione
adecuadamente. Este servidor ayudara a monitorear el estado fisico de las conexiones,
tipo de trafico, servicios (web, correo, BD, proxy), utilizacion de ancho de banda,

consumo de CPU y memoria.



62

e Para implementar la mejora continua, el equipo de calidad liderado por el
Coordinador Pedagogico se encargara de revisar si los procesos estan funcionando
correctamente e identificar de manera rapida si algin proceso no funciona. Igualmente
se encargara de implementar mejoras ante las sugerencias y reclamos que se reciban
en atencion al cliente o por medio de las encuestas de satisfaccion. Dentro de las
mejoras se puede mencionar que los cursos iran cambiando y aumentando cada afio
tomando en cuenta factores como: respuestas y sugerencias de los usuarios, estudio de
mercado y las nuevas tendencias del mercado profesional.

e El area del Servicio al Cliente sera responsable de la medicion del nivel de
satisfaccion del usuario, tiempo de respuesta al cliente, puntaje de recomendacion del
usuario y variacion de ventas mensuales, estos indicadores se obtienen en la interfaz
de Encuesta de Satisfaccion.

e El usuario podra optar por el ingreso a la plataforma desde smartphone, computadora
o laptop.

Politica organizacional. La organizacion estara compuesta y disefiada para el primer
afio de operaciones, para luego segun las proyecciones los puestos puedan incorporarse a la
organizacion (ver Figura 12). La estructura y funcionalidad de la empresa esta elaborada para
una proyeccion del negocio de 10 afios, en la cual, como se observa en la Tabla 20 ird
evolucionando de acuerdo a los afios y al aumento de volumen de ventas. Para el primer afio,
se ha implementado una variedad de puestos liderado por el Gerente General, quien tendra
como objetivo principal velar por el cumplimiento de los objetivos estratégicos y tendra las
siguientes funciones:

e Planificar las actividades estratégicas de la empresa.

e Representar a la organizacion con los stakeholders de la empresa.
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Figura 12

Organigrama MyWay

Realizar los tramites pre-operativos y de control operativo como: (a) licencias de
funcionamiento, y (b) permisos municipales otros con entidades publicas e
instituciones privadas.

Analizar y ejecutar el plan de presupuestos.

Evaluar de manera periddica (cada tres meses) el desempefio y cumplimiento de
objetivos de cada area.

Aprobar y controlar el gasto de cada area, asi como el pago de personal.

Para el cumplimiento de objetivos y ejecucion de procesos la Gerencia General

trabajard en conjunto con las siguientes posiciones:

Subgerente Administrativo: Se encargara de la supervision de los procesos internos de
la empresa. Asimismo, planificar las actividades estratégicas en conjunto con el
gerente general. También deberd analizar y ejecutar los planes para conseguir los

objetivos financieros, de marketing y operativos.
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Asistente Administrativo: Se encargara de atender los requerimientos administrativos
de la gerencia para mantener la coordinacion e informacion uniforme con las demas
areas respecto al control de facturacion y pagos.

Coordinador de TI: Modificara, implementara y optimizara los procesos de ingenieria
de sistemas, el disefio y programacion, pruebas, despliegue, mantenimiento, data y
sistemas de la plataforma.

Analista de TI —I: Se encargara al coordinador y dara seguimiento a las
actualizaciones de la plataforma.

Analista de TI -II: Dara soporte técnico constante, asi también administrara la data de
los usuarios y docentes.

Coordinador Pedagogico: Supervisara, coordinara el area pedagdgica y seleccionaré a
los profesores de planta, también creard la estructura curricular de cada curso y dara
asesoria a usuarios en relacion con sus cursos. Ademas, el Coordinador garantizara la
calidad educativa, dando el feedback a los profesores en base la informacion obtenida
de la encuesta de satisfaccion de los usuarios y NPS, con los resultados obtenidos, los
indicadores e incidencias del area comercial, servicio al cliente y de TI, liderara las
mesas de trabajo para los programas de mejora continua.

Asistente Pedagdgico: Dara seguimiento y soporte al avance de los cursos de los
usuarios para trasladarlo en indicadores y dara informacion inmediata al equipo de
servicio al cliente.

Profesores de Planta: Son las personas encargadas de impartir las ensefianzas
dependiendo la modalidad (sincronica, asincronica o hibrida). Ademas, haré
seguimiento al usuario, atendera consultas, incentivara el uso de los foros y daré el

feedback durante el avance del usuario. En este caso particular para la seleccion de
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profesores se consideran dos puntos importantes: (a) experiencia en el rubro de

metodologias agiles de cinco anos y (b) tres afos en docencia.

e Coordinador Comercial y Marketing: Liderard las estrategias de marketing mediante
la supervision de campanas, hard coordinaciones para campaias de redes sociales,
concretard ventas y convenios corporativos.

e Asistente de Atencion al Cliente: Se encargard de brindar atencion al cliente de
manera telefonica y virtual en lo que respecta a dar informaciéon y ademas tomara
acciones necesarias para poder dar solucién a algin problema, seglin los protocolos de
control y calidad.

e Asistente post venta: Sera el encargado de dar seguimiento a los usuarios una vez
culminado sus cursos, dard seguimiento a las encuestas de satisfaccion, ademas de
mantener culminacioén constante mediante el envio de informacion.

o  Community Manager: Se encargara de crear y gestionar el contenido en redes sociales
y generar contenido de marca y publicidad. Ademas, dard informacion puntual a
inquietudes de los usuarios y potenciales usuarios.

Por otro lado, los servicios de contabilidad y mantenimiento seran servicios
tercerizados desde el primer afo. El primero reportara a la gerencia general y el segiin al
asistente administrativo respectivamente. Asimismo, en la Tabla 30 se observa la
remuneracion bruta total mensual por persona, también se puede observar la evolucion de la
cantidad por puesto de trabajo hasta el 2031. Teniendo en cuenta un aumento del 3% de las
remuneraciones relacionada a la inflacion del pais, se tendrian los gastos anuales en staff
presentados en la Tabla 31.

Localizacion y diseiio de instalaciones. En los aspectos de macro localizacion se
analizaron los factores propios de la zona y distrito a ponderar, considerando a cada uno de

ellos segun la relevancia e importancia del proyecto, de una manera u otra contribuyen a la
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continuidad y a ejecutar los procesos del negocio. El proyecto da importancia a factores como
el costo de alquiler del inmueble en mérito de minimizar costos, también debido al equipo
tecnologico que se usard y el modelo de negocio de busca una zona donde se registre la
menor cantidad posible de quejas de sefial de internet y telefonia y a la vez registre un mejor
desempefio de calidad, segun el ranking elaborado por el Organismo Supervisor de Inversion
Privada en Telecomunicaciones (Osiptel).

Para la micro localizacidon se toma como relevancia el factor el costo del alquiler, ya
que es un costo fijo y el metraje de la oficina considerando el staff de los dos primeros afos,
ademas de los equipos y servidores que se utilizaran. Debido al costo de los equipos y
salvaguardar la integridad de los trabajadores se tomaron en cuenta los factores de seguridad
dentro del recinto y sus zonas aledafias (ver Tabla 32).

Aparte de la propuesta final, se consideraron dos puntos extras, una oficina en el
distrito de San Isidro donde el internet tiene un 90% de efectividad segun un articulo
elaborado por Mifidn (2021), pero con un precio elevado del costo de alquiler de 20% mas en
comparacion con la propuesta final. También se tuvo como propuesta otra en el distrito de
Chorrillos que cuenta con un 81.61%, sin embargo, en un reporte de Rosas (2021) el distrito
reporta incremento en robos de distintas modalidades, lo cual el factor seguridad es un factor

a tomar en cuenta en la macro localizacion (ver Tabla 33).



Tabla 30

Staffpara My Way

Cantidad
Remuneracion
bruta mensual

Cargo Area 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2021 por

persona

(8)
Gerente General Site (administrativo) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14,222.95
Subgerente Site (administrativo) 0 0 1 1 1 1 1 2 2 3 12,740.32
Asistente Administrativo Site (administrativo) 1 2 4 4 4 4 4 6 6 8 3,844.48
Coordinador de IT IT (Mano Indirecta) 1 2 2 2 2 3 3 3 3 3 7,551.08
Analista IT IT (Mano Indirecta) 2 3 3 3 3 6 6 8 8 10 4,585.80
E/;;?;ilt?’jgor Comercial & Marketing (ventas) 1 1 1 2 2 > > 2 2 7,551.08
Asistente Atencion al Cliente Marketing (ventas) 2 4 4 5 5 6 6 7 8 9 3,844.48
Asistente Servicio Post-Venta Marketing (ventas) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 3,844.48
Community Manager Marketing (ventas) 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3,844.48
Agile Coach Educacion (Mano Directa) 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 7,551.08
Asistente Pedagogico Educacion (Mano Directa) 1 2 4 4 4 4 6 6 6 6 3,844.48
Profesores Educacion (Mano Directa) 2 2 5 9 12 15 18 20 22 25 5,030.59
Tabla31
Gastosde Staff
2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Staff (en miles) S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/

Site (administrativo) 216.81 262.94 415.83 415.83 415.83 415.83 415.83 568.71 568.71 721.59
IT (Mano Indirecta) 200.67 346.31 346.31 346.31 346.31 602.02 602.02 712.08 712.08 822.14
Marketing (ventas) 275.15 459.68 505.82 688.70 734.83 827.10 873.23 965.50 1,057.77 1,150.04
Educacion (Mano Directa) 257.48 394.23 667.60 909.07 1,090.17 1,271.27 1,544.64 1,665.37 1,786.11 1,967.21

Total 950.11 1,463.17 193556  2,359.90  2,587.14  3,11621 343571  3,911.66 4,124.66 4,660.97




Tabla 32

Ponderacion a las Variables del Factor

Variables del factor Peso
Cercania a mercado objetivo 0.10
Disponibilidad de locales 0.15
Costo de alquiler 0.30
Permisos municipales 0.15
Calidad de senal y telefonia 0.30
Total 1.00
Tabla 33
Ponderacion de Factores para Micro Localizacion
Factores Peso
Disponibilidad de servicios 0.10
Costo de Alquiler 0.25
Metraje de oficina 0.25
Seguridad 0.15
Condiciones aledafias 0.15
Facilidades complementarias 0.10
Total 1.00

En consecuencia, el lugar propuesto para ejecutar las operaciones de MyWay es en
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Jiron Cruz del Sur 119, Santiago de Surco, distrito que cuenta con una efectividad de internet

del 91.38%, el area de la oficina cuenta con 132 m2 (ver Figura 13 y Figura 14), para ello se

seguiran los lineamientos de metraje segiin la Nota Técnica de Prevencion sobre la

Ergonomia en Oficinas NTP 243 (4 m? por persona) y sumado a los nuevos lineamientos y
protocolos de seguridad por el covid-19 que es mantener 1.5 m de distancia, es por eso que
los espacios seran distribuidos de la siguiente manera: (a) 90 m?2 para capacidad de trabajo

para 14 personas, siendo el promedio de 6.4 m? ocupada por persona; (b) 7 m2 de area

comun; (c¢) 15 m?2 destinados para equipos de computo y servidores, y (d) 20 m? para sala de

reunion.



Figura 13

Localizacion Geogrdfica

Nota: Tomado de “Jiron Cruz del sur al 100, Santiago de Surco, Lima,” por Google Maps, 2021

(https://www.google.com/maps/search/Jiron+Cruz+del+sur+al+100,+Santiago+de+Surco,+Lima/@-12.0846569,-
76.9726577,18.38z2).

Figura 14

Jiron Cruz del Sur 119, Santiago de Surco

Nota: Tomado de “Alquilo Oficina Implementada Surco,” por A donde vivir, 2021
(https://www.adondevivir.com/propiedades/alquilo-oficina-implementada-surco-58944641.html).
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Mapa de servicios BluePrint. En el mapa de servicios BluePrint se puede observar
las interacciones que existen de parte de MyWay, el usuario y las areas de soporte (ver
Apéndice R). Se utiliz6 como guia y soporte el plan de operaciones, asi como las actividades
de politica de control y calidad, politica de procesos y las politicas organizacionales, todo el
proceso se dividio de la siguiente manera:

e Fase de registro: En esta fase de inicio, se ven los procesos e interaccion del usuario
con la plataforma para poder obtener informacion, realizar el registro, realizar el pago
y poder obtener el /ink de acceso a la plataforma con su informacién de usuario y
contrasena.

e Fase de ejecucion de servicio: Esta fase empieza una vez el usuario tenga el /ink de
acceso a la plataforma, para su navegacion en la comunidad, realizar el test de perfil y
poder llevar algln curso, seglin la plataforma le recomiende en base su perfil.

e Fase post ejecucion: Comprende la interaccion del area de servicio al cliente con los
usuarios para absolver dudas y consulta. Ademas, de ser el nexo de contacto en caso
un usuario desee seguir tomando mas cursos o realizar seguimientos personalizados.

6.3 Validacion de la Viabilidad de 1a Solucion

Se elaboraron diferentes escenarios basados en la coyuntura actual del pais, estos son:
(a) optimista, (b) conservador y (c) pesimista. Aunque debido al incremento de personas
vacunadas y el restablecimiento de la economia en el Pert, se presentaran los resultados en
un escenario conservador.

6.3.1 Presupuesto de inversion

A continuacion, se presenta en la Tabla 34 el presupuesto de la inversion que se

requiere para iniciar la empresa y para los gastos preoperativos se deben considerar los

siguientes:



e La adquisicion de los activos fijos e intangibles de la empresa como se muestra en el

Tabla J4: Relacion de Activos a Adquirir.

e El pago de planillas de los tres primeros meses del szaff inicial como se mostro en el
punto 6.2.1.3.

e Tanto la administracion como constitucion de la empresa para certificados de
funcionamiento y arrendamiento del local.

o (Gastos operativos que corresponde a seis meses de costos variables para el
funcionamiento de MyWay.

e La inversion total asciende a S/ 968,000.

Tabla 34

Gastos Preoperativos para MyWay

Gastos preoperativos Inversion (en miles de S/)
Activo Fijo 515.1
Activo Intangible 71.00
Staff (3 meses) 237.53
Administracion 94.35
Constitucion de la empresa 3.65
Activos intangibles de duracion ilimitada 0.00
Gastos operativos 46.27

Tabla 35

Asignacion de Financiamiento

Asignacion de financiamiento (en miles) Inversion (en miles) % Inversion
Financiamiento bancario 145 15
Aporte de accionistas 823 85

Inversion total 968
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Para el financiamiento de la inversion total de S/ 968,000 se ha optado por una figura
del 85% capital de accionistas y del 15% de financiamiento bancario que se obtendra
poniendo en garantia todos los activos fijos que representa el 282% del financiamiento
bancario esperado (ver Tabla 35). La tasa de interés del financiamiento bancario segun el
BCR del Peru es aproximadamente 17.34% anual. Asimismo, el rendimiento esperado del
mercado por los accionistas es de 16.0%.

6.3.2 Analisis financiero

Para el ingreso se utiliz6 la demanda del punto 6.2.1, para ello se dividio a las
personas inscritas en dos grupos importantes: (a) personas que optan por Plan Premium y (b)
personas que optan por el Plan Basico. Posterior a ello se subdividi6 en grupos como: Cursos
sincronicos, asincronicos e hibridos. Se espera que el porcentaje de las personas que opten
por un curso Premium sea del 85% como se muestra en la Tabla 25. Para la proyeccion de los
volimenes de venta que tendra MyWay, se utilizdé como base la Tabla 26 donde se observan
los potenciales usuarios que interactiian y con alta probabilidad de inscribirse a los cursos.
Asimismo, como se observa en el punto 6.1.2 que el 85% de los encuestados optaran por la
inscripcion en los planes premium debido al valor agregado que este presenta, la proyeccion
de numero de jovenes inscritos por Plan se encuentra en el Apéndice I. Por otro lado, como se
observa en el Apéndice S, la cantidad de personas que desearia optar por un curso sincronico
o hibrido es la misma con un 40% en ambos casos; caso contrario ocurre con la categoria de
curso asincronico que solo representaria el 20% (ver Tabla 36 — Tabla 41).

Con las tarifas validadas en el punto 6.1.2 (ver Apéndice L), que se encuentran dentro
de los precios de mercado (ver Tabla 6), se observa una alta tendencia de los potenciales
usuarios a optar por los cursos premium se logra obtener los ingresos. Tanto los gastos
administrativos (ver Apéndice N) y gastos de ventas (ver Apéndice O) se encuentran

directamente relacionados a la estrategia de MyWay de crecer a gran escala basandose en
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costos altos de calidad y publicidad para mantener el ritmo esperado y planteado en la
demanda proyectada (ver Apéndice H). Por otro lado, los costos variables poseen tres grandes
categorias:

e Costo por mantener la comunidad: Por cada persona que interactiia con la
plataforma se realizan gastos para mantenerlos informados y pueda experimentar
brevemente de MyWay (ver Apéndice M).

e Materiales del curso: Por cada persona que se inscriba a los diferentes cursos
MyWay se le suministran materiales para mejorar su experiencia. El costo de los
materiales (ver Apéndice K) se encuentran con diferentes caracteristicas segun su
subcategoria.

e Elaboracion de cursos: Este punto es el que genera el mayor gasto durante el
primer afio (ver Apéndice K) y es el pilar clave como se menciona en el punto
6.2.2.

Valoracion del negocio MyWay. Las ventas se obtienen del resultado de la cantidad
de personas inscritas en cada curso con la tarifa de su respectivo plan como se puede observar
en el Apéndice L, y en la Tabla 38 se puede observar el resumen de las ventas de MyWay.
Asimismo, el costo variable en MyWay posee dos importantes categorias donde se realiza la
mayor inversion debido a que son los pilares fundamentales para un buen servicio, estos son:
Comunidad y Personalizacion y Materiales de Cursos. En el Apéndice K se podran encontrar
los costos unitarios tanto de los materiales de los cursos y la elaboracion de los mismos; por
otro lado, los volimenes y tarifas para los costos variables estimados se pueden observar en

el Apéndice M, y en la Tabla 39 se presenta el resumen de los costos variables de MyWay.
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Tabla 36

Proyecciony Volumenes para My Way

Distribucion de Cursos brindados por MyWay 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031

Proygccmn de numero dg potenciales usuarios que interactuaron que se 0.0 0.7 26 2.9 199 273 339 400 445 484 527
inscriben a cursos (en miles)

]I;;c;}éeccmn de numero de jovenes inscritos en cursos MyWay de categoria 0.0 01 0.4 13 30 41 51 6.0 6.7 73 79
g;zﬁzglon de numero de jovenes inscritos en cursos MyWay de categoria 0.0 06 29 76 169 232 288 340 379 411 448

Cursos Categoria Base 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Proyeccion de niimero de cursos al afio (en miles) 0.0 0.1 0.4 1.3 3.0 4.1 5.1 6.0 6.7 7.3 7.9
Proyeccion de % de cursos sincronico 40%  40% 40%  40%  40%  40% 40%  40%  40%  40% 40%
Proyeccion de % de cursos asincronico 20%  20% 20%  20%  20% @ 20% 20%  20%  20%  20% 20%
Proyeccion de % de cursos hibrido 40%  40% 40% 40%  40%  40%  40% 40% 40% 40% @ 40%
Proyeccion de niimero de cursos sincronico 0 45 158 537 1,195 1,637 2,036 2,398 2,673 2,902 3,161
Proyeccion de niimero de cursos asincronico 0 23 79 269 598 819 1,018 1,199 1,337 1,451 1,581
Proyeccion de numero de cursos hibrido 0 45 158 537 1,195 1,637 2,036 2,398 2,673 2902 3,161
Proyeccion de nimero de cursos disponibles en la plataforma 9 9 11 14 17 19 21 21 21 21 21
Cursos Categoria Premium 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Proyecciénde namero de cursos al afio 0 1 2 8 17 23 29 34 38 41 45
Proyeccionde % de cursos sincronico 40 % 40 % 40 % 40 % 40 % 40 % 40 % 40 % 40 % 40 % 40 %
Proyeccionde % de cursos asincrémico 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%
Proyeccionde % de cursos hibrido 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40% 40%
Proyecciéonde nimero de cursos sincréonico 0 255 892 3,040 6,769 9,271 11,535 13,587 15,146 16,443 17,913
Proyecciéonde nimero de cursos asincronico 0 128 446 1,520 3,385 4,636 5,768 6,794 7,573 8,222 8,957
0 255 892 3,040 6,769 9,271 11,535 13,587 15,146 16,443 17,913

Proyeccionde nimero de cursos hibrido

Proyeccionde numero de cursos disponibles en la plataforma 9 9 11 14 17 19 21 21 21 21 21




75

Los estados de resultados del modelo de negocio de MyWay reflejan una importante
inversion, asi como resultados negativos en los dos primeros afios; sin embargo, después de
del afo 3 se comienza a tener un crecimiento importante. Esto debido al buen plan de
mercadeo presentado en el punto 6.2.1 que permitira un crecimiento importante de los
jovenes inscritos en MyWay aprovechando el contexto global sobre educacion virtual como
se mencion6 en el punto 1.1

Para la valoracion del negocio en el escenario conservador se realiza el flujo de caja
en base al estado de resultados y se descuentan los flujos de caja a la tasa WACC de un
16.8% (ver Apéndice Q). Considerando el flujo de caja se calcula el Valor Actual Neto
(VAN) del proyecto que da un total de S/19.5 millones con una tasa de crecimiento de la
demanda mostrada en el punto 6.2.1. Asimismo, se calculd la Tasa Interna de Retorno (TIR)
igual a 78.4%. A continuacion, se muestran los resultados de la simulacion de Montecarlo
realizada con 1,000 iteraciones y en funcion a los resultados obtenidos (ver Tabla 37), se
puede concluir que se valida la hipdtesis de viabilidad del modelo de negocio cuando el
riesgo de obtener un VAN por debajo de S/.2.5 millones para un periodo de analisis de 10
afios es menor a 5%. Finalmente, se realizo el calculo de VAN para un plazo de 10 afios,
obteniendo que el VAN es menor a S/ 2.5 millones un 3.4% de veces, lo cual confirma la
hipdtesis inicial de viabilidad del modelo de negocio (ver Apéndice P).

Tabla 37

Resultados de Simulacion Montecarlo

Primera simulacion S/ 19,588,600
VAN promedio simulado S/19,110,262
VAN desviacion estandar simulada S/ 11,127,680
VAN Minimo S/-571,417

VAN Maximo S/ 53,219,140

Riesgo de pérdida VAN < S/ 2,500,000 3.4%
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6.4 Conclusiones

Después de realizar los experimentos a las hipotesis propuestas se logré obtener un
VAN positivo que refuerza el modelo seleccionado por MyWay de la venta de cursos en
metodologias agiles. El publico objetivo de MyWay se siente atraido por una ensefianza con
metodologia personalizada y seguimiento constante. De igual manera, 19 de cada 20 personas
se siente atraido por la plataforma presentada debido a su sencillez y amigabilidad (ver Tabla
15). Finalmente, el analisis financiero confirma una viabilidad del modelo de negocio en un
periodo de 10 afios con un VAN de S/ 19.5 millones, garantizando un modelo rentable y con

una gran proyeccion.



Tabla38

Ventas (En Miles)
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2029

S/

2030

S/

2031

S/

4,273.93

31,667.04

35,940.97

4,779.02
35,410.51

40,189.52

5,361.97
39,733.45

45,095.41

2022
Ventas (en miles) 2021 S/
Cursos Base 58.70
Cursos Premium 433.78
Total 492 .48
Tabla 39
Costos Variables de My Way
2022

Costo total (en miles) 2021 S/

2029

S/

2030

S/

2031

S/

Comunidad y Personalizacion 47.85
Materiales de cursos 228.13
Elaboracion de cursos 271.60
Total 547.58

3,492.69
16,650.05
2,338.25

22,480.99

3,905.58
18,618.21
2,408.40

24,932.18

4,382.37
20,890.84
2,480.65

27,753.86




Tabla 40

Estado de Resultados

(en miles) Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/

Ventas netas 0.00 49248 1,773.45 6,223.56  14,272.41  20,134.54  25,801.48  31,302.77  35,940.97  40,189.52  45,095.41
Costo de ventas 0.00 -547.58 -1,335.85 -3,936.16 -9,120.01 -12,574.89 -15,929.51 -19,813.45 -22,480.99 -24,932.18 -27,753.86
Utilidad bruta 0.00 -55.10 437.61  2,287.40 5,152.41 7,559.65 9,871.96  11,489.33  13,459.99  15,257.34  17,341.55
Gastos de operacion 0.00 -257.48 -394.23 -667.60 -909.07 -1,090.17 -1,271.27 -1,544.64  -1,665.37 -1,786.11 -1,967.21
Gastos 0.00 -295.77 -384.81 -601.70 -649.76 -701.08 -860.99 -1,016.48 -1,220.45 -1,259.46  -1,473.14
administrativos
Gasto de ventas 0.00 -108.08 -180.46 -300.02 -518.40 -792.33 -1,172.83 -1,536.37 -1,951.60 -2,296.84  -2,593.61
EBITDA 0.00 -716.43 -521.90 718.09 3,075.19 4,976.08 6,566.87 7,391.83 8,622.57 9,914.94  11,307.59
Depreciacion 0.00 -127.65 -127.65 -127.65 -127.65 -0.75 -0.75 -0.75 -0.75 -0.75 -0.75
Amortizacion 0.00 -7.10 -7.10 -7.10 -7.10 -7.10 -7.10 -7.10 -7.10 -7.10 -7.10
Utilidad operativa 0.00 -851.17 -656.64 583.34 2,940.44 4,968.23 6,559.02 7,383.98 8,614.72 9,907.09  11,299.74
(EBIT)
Otros ingresos
(egresos)
Gastos financieros 0.00 -49.29 -44.71 -40.12 -35.54 -30.96 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad antes 0.00 -900.46 -701.35 543.22 2,904.90 4,937.27 6,559.02 7,383.98 8,614.72 9,907.09  11,299.74
participaciones e
impuesto renta
Participacion a los 0.00 0.00 0.00 -13.58 -72.62 -123.43 -163.98 -184.60 -215.37 -247.68 -282.49
trabajadores
Utilidad antes 0.00 -900.46 -701.35 529.64 2,832.28 4,813.84 6,395.05 7,199.38 8,399.35 9,659.41 11,017.25
impuesto renta
Inversion inicial -921.60
Utilidad neta del -921.60  -900.46 -701.35 370.75 1,982.60 3,369.69 4,476.53 5,039.57 5,879.54 6,761.59 7,712.07

ejercicio
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Tabla 41

EBIT

Ano 0

Ano 1

. Afo 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5 Afo 6 Ano 7 Afio 8 Ao 9 Ao 10 .
EBIT (en miles de soles) s/ S/ S/ g/ g/ g/ g/ g/ g/ g/ S/ V Terminal
EBIT(1-t) 0.0 -600.1 -462.9 4113 2,073.0 3,502.6 4,624.1 52057 6,073.4 69845 17,9663
(+) D&A 0.0 134.7 134.7 134.7 134.7 7.9 7.9 7.9 7.9 7.9 7.9
(-) CAPEX -586.1 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
FCL -586.1 -465.3 -328.2 546.0 2,207.8  3,510.5 4,632.0 5213.6 6,081.2 6,9923 79742  48,995.8
Tabla 42
Resultadosdel Modelo de Negocio
WACC - Tasa de descuento 16.8%
Tasa crecimiento a perpetuidad — (g) 0.5%
VAN (en miles de soles) S/ 19,588.6
VAN (en miles de USD) $4,897.15
TIR 78.4%
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Capitulo VII. Solucion Sostenible

El objetivo de todas las empresas o de un negocio es brindar un producto o servicio
con contenido social, no solo que busque ganancias e ingresos sino también que aporte valor
a la sociedad. En el presente capitulo determinaremos como MyWay contribuye a los
objetivos de desarrollo sostenible, asimismo se calculara la rentabilidad social de nuestro
modelo de negocio en base a los calculos de beneficios y costos sociales.

7.1 Relevancia Social de 1a Solucion

Desde la solucion propuesta por nuestro modelo de negocio, se identifica un impacto
directo en la ODS N4: Garantizar una educacion inclusiva, equitativa y de calidad y
promover oportunidades de aprendizaje durante toda la vida para todos. La educacion a todos
los niveles es importante porque influye en el progreso de la sociedad y las personas ademas
de promover la igualdad de oportunidades y reduce la brecha social.

De acuerdo a las Naciones Unidas (2021) “El objetivo de lograr una educacion
inclusiva y de calidad para todos se basa en la firme conviccion de que la educacion es uno de
los motores mas poderosos y probados para garantizar el desarrollo sostenible” (p. 1).

En esta linea, la propuesta de solucion aspira a lograr acceso igualitario a una
formacion técnica asequible y eliminar las disparidades de género e ingresos, ademas de
lograr el acceso universal a educacion superior de calidad.

Para determinar el indice de relevancia social (IRS) se revisé el ODS 4 y se

analizaron cada una de sus metas y el impacto en la propuesta de solucion (ver Tabla 43).



Tabla 43

Evaluacion del Impacto del ODS N° 4
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Item Descripcion de la Meta Impacto MyWay

4.4  De aqui a 2030, aumentar considerablemente el nimero de jovenes  Desde la solucion propuesta los usuarios inscritos
y adultos que tienen las competencias necesarias, en particular desarrollaran habilidades relacionadas con
técnicas y profesionales, para acceder al empleo, el trabajo decente  metodologias agiles e innovacion y con ello
y el emprendimiento. tendran la posibilidad de acceder a un trabajo

decente.

4.5  De aqui a 2030, eliminar las disparidades de género en la Desde la solucion propuesta los usuarios inscritos
educacion y asegurar el acceso igualitario a todos los niveles dela  tienen la posibilidad de acceder por igual a la
ensefianza y la formacion profesional para las personas plataforma virtual, dando la oportunidad de
vulnerables, incluidas las personas con discapacidad, los pueblos crecimiento profesional a todos los usuarios de
indigenas y los niflos en situaciones de vulnerabilidad Lima y provincias.

4.7 De aqui a 2030, asegurar que todos los alumnos adquieran los Desde la solucion propuesta los usuarios inscritos

conocimientos tedricos y practicos necesarios para promover el
desarrollo sostenible, entre otras cosas mediante la educacion para
el desarrollo sostenible y los estilos de vida sostenibles, los
derechos humanos, la igualdad de género, la promocion de una
cultura de paz y no violencia, la ciudadania mundial y la
valoracion de la diversidad cultural y la contribucién de la cultura
al desarrollo sostenible.

seran capacitados con conocimiento teoricos y
practicos en el marco agil y estaran en la
capacidad de promover por medio de su trabajo o
emprendimiento el desarrollo sostenible de la
sociedad.

Se calcul6 el indice de relevancia (IRS) identificando 3 metas movilizadas de un total

de 7 de este modo se tiene:

IRS (MyWay) = 3/7 => IRS (MyWay) =0.43 (43%)

7.2 Rentabilidad Social de la Solucion

El VAN social proyectado de MyWay es de S/7,954,572.12 durante los 10 afios de

operacion, con una tasa de descuento social del 8% (TSD) que representa el costo de

oportunidad.

(Beneficios sociales—Costos sociales);

N
VANsocial =]

=0 (1+TDS)t

=S/7,954,572.12



Tabla 44

Lienzode Modelo de Negocio Prospero
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Medio ambiente

Actualmentelos modelos de negocio estan empezando a considerar como parte de su planeamiento estratégico , el pilar de responsabilidad social y cuidado de medioambiente

Sociedad Jovenesentre 26 y 38 anos con 3 o mas afios de experiencia profesional con deseos de superacién y capacitacion profesional.
A raiz de la pandemia en el Pert, la educacidén online se ha incrementado y existe una mayor cantidad de jOvenes que busca capacitarse desde su
casa,con horarios flexiblesycostos menores
Existencias biofisicas Procesos Valor Personas Actoresdel ecosistema
- Soporte Técnico: - ElGobierno Peruano (impuestos)
Servidmesalapwp& Recursos Alianzas Co-creaciéon del valor Relaciones Actores clave - Ministeriode Trabajo

licencias

- Aplicativo movil/
Plataforma

- Capacitadores
-Inversion - Dinero

- Insumosy materiales
- Oficina

- Equipos Telefonicos
- Servicios de internet,
luzyagua

- Marcay licencias

Constitucionempresa

Alianzascon
consultoras
especializadas
en metodologias

agiles

-Plataforma de cursos cortos
especializado en metodologias
agilesalineado atuperfil

profesional.

-Plataforma que te brinda una ruta

especificadeacuerdoalnively
habilidades de cada usuario a
través de la composicion de una

rutacursoscortosespecificos

-Serviciointegral con soporte de

consultas, servicio post venta,

- Relaciones
personalizadas con
losclientes.

- Alianzas con
universidades e
institutos

- Soportetécnico y
soporteespecializado

paralosclientes.

- Clientescon NSE A, By
Cque adquieren servicios
poruna dpp.

-Jovenes con deseo de
superaciony necesidad de
capacitarse

- Proveedores que brindan
losinsumosy materiales

- Profesores, Coach
Agile, Psicologo

- Expertos Capacitacidon

- regulaciones del pais.

- Ministerio de Educacion
- Universidades/ Institutos
- Proveedoresdeinsumos y
materiales ysoportetécnico

- Profesores

Servicios ecolégicos Actividades Gobernanza acceso a materiales y plantillas Canales - Inversionistas Necesidades
Reciclajede basura -Desarrollo dclaapp/ descargables de cada curso -App movil - Entidad Financiera - Jovenes con deseos de
electronico como plataforma - CEO acceso a Comunidad My Way - WhatsApp capacitarse en metodologias agiles
descuento en el precio del -Plan de Marketing -Gerentede Destruccién del valor -Teléfono -Lograr un desarrollo profesional
servicio contratado. - Capacitaciones Finanzas Costossociales por emision de - Péginaweb ylineadecarreraafuturo

- Comprade Insumos - Gerentede CO2porusodetransporte - Facebook

- Seleccionde Operacionesy - YouTube

proveedores Soporte »Inﬂuencers

- Seleccion de profesores
Costos Metas Beneficios

Gastos preoperativos y operativos, costos de activos

tangibles, costosdeintangibles, costos financieros,y

costosde la huella de carbono y consumo de energia Co2

- Rentabilidad que supere la expectativa de accionistas

- Brindardesarrollo profesional a los jovenes

- Contribuir al desarrollo sostenible y la educaciéon

continua

Venta por ticket de cursos, ahorro de tiempo de los usuarios y ahorro en combustible
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7.2.1 Beneficios sociales

La propuesta de solucion permite capacitarse en metodologias agiles desde casa, ello
trae consigo beneficios sociales que son basicamente ahorro en tiempo para el usuario y
reduccién en el consumo de combustibles fosiles. El primero se traduce en que dado que no
tendra que trasladarse hacia su centro de estudio presencial usando transporte ptblico o auto
particular, se generara un ahorro en tiempo. Segun parametros obtenidos en el MEF el costo
de una hora por persona es s/.6.80, este dato se ha tomado para realizar los calculos del
beneficio social. Con respecto al segundo, el transporte publico es la principal causa del
calentamiento global, por las emisiones de gases que potencian el efecto invernadero y la
contaminacion. Se estima que se ahorra 0.5 galones por persona por traslado (el precio fue
hallado en la pagina del Organismo Supervisor de la Inversion en Energia y Mineria
OSINERGMIN) y en la Tabla 45 se muestra el flujo de beneficios sociales.
7.2.2 Costos sociales

La propuesta de solucion ha considerado los costos sociales relacionados al consumo
de energia, que produce CO2, causado por los servidores donde se encuentra la plataforma
MyWay y también por las PC’s o laptops que utilizaran los usuarios para conectarse a los
cursos virtuales. El principal indicador utilizado es el consumo y valor de kWh. Como uno de
los costos mas importantes se ha considerado el consumo de energia producida por las
laptops de los alumnos de plataforma virtual; el consumo energético por laptop es de 2.2
kWh /dia, estos datos han sido obtenidos de los parametros del fabricante. También se
considera como costo social el consumo generado por los servidores, que almacenaran
informacion de los usuarios y daran el soporte a la plataforma virtual. Para el calculo se ha
proyectado en 5,424 kWh/dia. En la Tabla 46 se muestra la estimacion de flujo de costos
sociales considerando el consumo energético KWh/dia diario por servidor y el consumo

energético KWh/dia diario por servidor.



Tabla 45

Estimacionde Flujo de los Beneficios Sociales
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Estimacion del
flujo delos

beneficiossociales

Ao 10

Cantidad de

Cursos

747 2,621 8,940

Cantidad de

5,977 20,971 71,523

sesiones
Costo hora

ahorrado por el S/6.80 S/6.80 S/6.80

usuario

Valorde tiempo

ahorradoen ida y

S/40,641.48 S/142,603.11 S/486,355.12

vueltadel/al centro
de estudio (1hr)

Precio del

combustible por S/18.00 S/18.00 S/18.00

galon

Valorde
combustible
ahorradoen S/53,790.20 S/188,739.41 S/643,705.31
transporte (0.5

galones/ viaje)

19,908 27,267 33,926 39,961 44,547 48,361

159,265 218,136 271,406 319,687 356,375 386,891

S/6.80 S/6.80 S/6.80 S/6.80 S/6.80 S/6.80

S/1°082,999.49 S/1°483,326.26 S/1°845,557.41 S/2°173,874.72 S$/2°423,350.39 $/2°630,859.56

S/18.00 S/18.00 S/18.00 S/18.00 S/18.00 S/18.00

S/1°433,381.68 S/1°963,225.94 S/2°442,649.51 S/2°877,187.13 $/3°207,375.52 S/3°482,020.01

52,683

421,466

S/6.80

S/2°865,971.78

S/18.00

S$/3°793,197.95

Valortotal de los S/94,449.68 S/331,360.52 S/1,130,078.43

beneficiossociales

S/2,516,399.18 S/3,446,570.20 S/4,288,224.92 S/5,051,079.86 S/5,630,743.91 S/6,112,897.57

S/6,659,187.73




Tabla 46

Estimaciondel Flujo de los Costos Sociales
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Estimacion del flujo de

loscostossociales

Ao 9

Afio 10

Cantidad de Cursos

Cantidad de sesiones (8
sesiones/modulospor

curso)

Consumo energético
teorico de KWh/dia

diario porlaptop

Consumo energético
tedrico de KWh/dia

diario porservidor

Totalde consumo
energético de laptops
(KWh/ afio)

Totalde consumo
energético de servidor

(KWh/afo)

Totalde consumo

energéticode My Way

Factordeemision de
co2

Huellade carbono

Costodeemision de

coO2

747

5,977

5,424

4,799,281

1,979,760

6,779,041

0.4119

2,792,287

0.0287

20,971

5,424

16°839,749

1’°979,760

18°819,509

0.4119

7°751,756

0.0287

71,523

5,424

57°432,818

1°979,760

59°412,578

0.4119

24°472,041

0.0287

159,265

5,424

127°889,499

1°979,760

129°869,259

0.4119

537493,148

0.0287

218,136

5,424

175°163,381

1’979,760

177°143,141

0.4119

72°965,260

0.0287

271,406

5,424

217°938,618

1’979,760

219°918,378

0.4119

90°584,380

0.0287

319,687

5,424

256°709,030

1°979,760

258°688,790

0.4119

106°553,913

0.0287

356,375

5,424

286’169,171

1°979,760

288°148,931

0.4119

118°688,545

0.0287

48,361

386,891

5,424

310°673,563

1’979,760

312°653,323

0.4119

128°781,904

0.0287

52,683

421,466

5,424

338°437,550

1’979,760

340°417,310

0.4119

140°217,890

0.0287

Valortotal de los costos

sociales

S/80,082.79

$/222,320.36

$/701,858.13

S/1°534,183.48

$/2°092,643.65

$/2°597,960.01

$/3°055,966.21

$/3°403,987.46

$/3°693,465.00

$/4°021,449.09
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7.3 Conclusiones

Una vez analizado el modelo de negocio, se puede observar que MyWay tiene una
propuesta enfocada en la educacion virtual, especificamente en metodologias agiles que
ayuda a los jovenes a mantenerse actualizados y preparados para los cambios y nuevos
modelos de trabajo, logrando una sociedad con mayor educacion y en busqueda de mejorar
profesionalmente.

MyWay al ser una plataforma virtual en lugar de una educacion presencial genera
ahorro a sus clientes en tiempo y consumo de combustible f6sil, dado que evitamos el
traslado de los jovenes al centro de estudios.

Asimismo ademas del VAN Econdmico de S/ 19.5 millones (Ver punto 6.3.2), se
obtiene un VAN social de S/ 7.90 millones considerando los beneficios y costos sociales de
MyWay lo que nos indica, que si es conveniente ejecutar el proyecto, dado que contribuira
directamente al aumento del bienestar social de los usuarios y a su vez ayudard a reducir los

efectos negativos de la contaminacion ambiental.



87

Capitulo VIII. Decision e Implementacion

8.1 Plan de Implementacion y Equipo de Trabajo

El plan de implementacion se ejecutara en el 2022, entre los meses de marzo a

diciembre. Asimismo, el detalle de las fases y actividades se puede apreciar en el Apéndice

R. El equipo responsable de llevar a cabo el plan lo constituyen los cuatros miembros

fundadores: Franko Baldovino (FB), Melissa Morales (MM), Julissa Quispe (JQ) y Sergio

Ruesta (SR). El plan se ha estructurado de la siguiente manera:

Fase 1 — Inicio: Constituida por la planificacion de las principales actividades como
constitucion de la empresa y contratacion de recursos: personal de operaciones,
administrativo, de ventas y staff de profesores.

Fase 2 — Disefo: Elaboracion de la version final del prototipo.

Fase 3 — Validacion del prototipo: Esta validacion se realizara con 28 personas que
han participado desde un inicio desde las entrevistas.

Fase 4 — Desarrollo e Implementacion de la plataforma.

Fase 5 — Marcha blanca: Se realizard durante un mes para identificar los puntos
fuertes y puntos de mejora de la plataforma, paralelamente se iniciara con el plan de
marketing.

Fase 6 — Lanzamiento: Sera el inicio de operacion durante los primeros dias de marzo,

el presupuesto total asciende a S/ 968,000.

8.2 Conclusiones

La propuesta de MyWay que esta orientada a solucionar el problema que actualmente

enfrentan los jovenes profesionales de no encontrar una plataforma que se especialice en

Metodologias Agiles y que brinde un servicio integral. De acuerdo al anélisis, MyWay es

viable a la problematica de profesionales que toman la decision de tomar un curso online. A

continuacion, se presentan los siguientes sustentos:
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Si bien existen actualmente varias plataformas educativas en el mercado, el cuadro
comparativo de la competencia (ver Tabla 4) dio como resultado que este modelo de
negocio seria innovador al aplicar personalizacion en los cursos que ofrece por el
resultado del zest de perfil.

MyWay tiene relevancia social y pueda crear valor compartido contribuyendo con la
ODS N° 4 Educacion de Calidad. En consecuencia, esto ayudara a los profesionales a
potenciar su perfil profesional de manera que se encuentren preparados para un
ascenso o una nueva oportunidad laboral. En tal sentido; estos jovenes capacitados
brindarian a la sociedad sus competencias técnicas e impulsarian la investigacion y
con ello aportarian al progreso del pais.

Respecto a la plataforma digital de MyWay, se puede recalcar que es innovadora,
debido a que su valor radica el desarrollo profesional con ayuda de una
personalizacion de los cursos mediante el test de perfil.

De acuerdo al andlisis de brechas (ver Capitulo 2), se evidencid que no existen
plataformas que se especialicen en metodologias; es por ello, que MyWay brinda un
valor agregado al profesional dado que al llevar cursos de metodologias agiles se
contribuye a una mejor educacion y formacion profesional, esto tiene como
consecuencia que las empresas puedan mejorar sus procesos de agilidad al tener mas
profesionales capacitados, en una metodologia que actualmente tiene crecimiento
segun las entrevistas realizadas.

El fest de perfil permite diferenciarse de los principales competidores, dado que
actualmente ninguna plataforma ofrece un fest de perfil personalizado y basado en

habilidades blandas y técnicas y considerando ello ofrece una ruta de cursos. Ademas,
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de acuerdo a los usuarios encuestados, el 95% valoran esa caracteristica de plataforma
presentada (ver Tabla 15).

e En referencia a la deseabilidad de la solucion, se realizaron experimentos como
entrevistas con los usuarios potenciales, la creacion de una landing page con un video
que explique el modelo de negocio y por tltimo una publicidad online en Instagram,
también un prototipo web, asi pudiendo obtener retroalimentacion mediante respecto
a la funcionalidad, aspecto, grado de satisfaccion y aceptacion de la plataforma, asi
como comprobar la facilidad en el uso y el grado de satisfaccion. Obteniendo como
resultados finales, un alto grado de satisfaccion y atraccion a la plataforma, donde
seglin las encuestas a los usuarios que interactuaron en las redes sociales, el 90 % y
85% estan dispuestos a pagar el Plan Basico y Plan Premium, respectivamente (ver Tabla
25).

e Respecto a los resultados financieros obtenidos, se concluye que MyWay cuenta con
un VAN de S/ 19.5 millones en un escenario normal y con una TIR de 78.4% (ver
Tabla 41), concluyendo que es un proyecto rentable econdmicamente.

e Respecto a los resultados sociales obtenidos, se concluye que MyWay cuenta con un
VAN de S/ 7.90 millones en un escenario esperado (ver punto 7.2), concluyendo que
MyWay contribuird positivamente en beneficio de la sociedad. Se espera que los
usuarios de MyWay dispongan mayor tiempo para actividades personales y
recreacionales debido a la reduccidn de viajes a un centro de estudios presencia;
asimismo, se espera que la sociedad reduzca su consumo de combustibles en 1.1
millones de galones durante los primeros 10 afios de MyWay.

8.3 Recomendaciones
e Para que este proyecto sea econdémicamente rentable, es necesario lograr un alcance de

2,325 inscriptores en promedio por mes durante los primeros 10 afios, lo cual
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originaria anualmente S/ 1.8 millones aproximadamente. Finalmente, luego del inicio
de operaciones, la recomendacion seria evaluar el mercado para tener mas temarios
(marketing, logistica o produccidn, entre otros) en la plataforma MyWay. Asi como
ampliar las asociaciones con certificadoras mas reconocidas en el mercado como
CertiProf, SCRUMstudy™, entre otros.
El tema de metodologias agiles tiene una tendencia creciente, debido que ahora todos
los procesos en las empresas se orientan a la transformacion digital, por lo que es
recomendable ofrecer una plataforma especializada en cursos agiles.
La recomendacion como siguiente paso para MyWay seria posicionarse en el mercado
y afianzar relaciones estratégicas con universidades nacionales e internacionales de
Latinoamérica.
Para que MyWay se diferencie por su servicio, se recomienda aplicar y mejorar el
plan de mejora continua en sus procesos de manera trimestral de este modo que se

asegure la calidad de cursos, los docentes y personal de atencion al cliente.
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Apéndice B: Formato de Entrevista - Proyecto MyWay
Datos para Consignar (Llenados por el Entrevistador)
Apellidos y nombres:
Cargo o posicion:
Edad:

Sector:

Objetivo de la Entrevista
e Conocer habitos de estudio en plataformas digitales.
e Conocer opiniones sobre la metodologia agil.
e Obtener respuestas e ideas para nuestra propuesta de valor.

e Evocar emociones e historias para identificar los pains y aliviadores de solucion

Speech de Bienvenida

Buenas tardes/noches/dias queremos agradecerte por tu tiempo y formar parte
de nuestra investigacion. Yo soy alumno del programa MBA
en CENTRUM Catolica.

Con la implementacion de la tecnologia en el sistema educativo que viene aplicandose en
los ultimos afios, el aumento de los cursos en plataformas digitales y la alta competencia de
desarrollo profesional, en esta entrevista queremos conocer un poco mas sobre tus habitos de
estudio y opiniones respecto a las plataformas digitales y el uso de las metodologias agiles.

Agradeceremos contestar todas las preguntas, ya que cualquier respuesta, como
informacion nos puede ayudar, esta entrevista es totalmente confidencial.

Preguntas
1. (Has continuado tus estudios superiores luego de finalizar el pregrado?
2. (Qué tipo de educacion prefieres: presencial, virtual o mixta? ;Por qué?

3. ¢Has escuchado de las metodologias agiles?



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.
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(Por qué las consideras importantes?

(Aplican metodologias agiles en tu empresa? ; Te gustaria aprender mas sobre el tema?
(Consideras importante capacitarte en MA? ;Por qué?

(Qué aspectos consideras complicados de las MA?

Con el cambio de la modalidad de clase de presencial a virtual, ;Qué recomendarias o
qué mejorarias en esta modalidad de clases?

(Conoces las plataformas de cursos virtuales que actualmente existen en el mercado?

(Como las valoras?

Durante la cuarentena:
(Llevaste algin curso virtual? ;Qué curso y en que plataforma?
(Qué aspectos te gustaron y qué no te gustaron de la plataforma? En qué modalidad

fue: jsincronica, asincronica? Especificar y detallar

(Qué esperas de un curso virtual?
(Qué beneficios quisieras que te ofrezca la plataforma de educacion virtual?
(Qué aspectos importantes consideras al llevar un curso virtual?
Ejemplos: Tomo un curso porque quiero aprender del tema
Tomo un curso porque quiero certificarme
Tomo un curso porque quiero incluirlo en mi hoja de vida.
(Qué tipo de cursos te gustaria llevar? ;De qué temas?
Con las caracteristicas deseadas y beneficios para un curso virtual, ;cuanto dinero

estarias dispuesto a pagar por un curso virtual? Especificar.

Agradecer al entrevistado.
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Apéndice D: Guion Narrativo

Speech de Bienvenida

Buenas tardes/noches/dias queremos agradecerte por tu tiempo y formar parte
de nuestra investigacion. Yo soy alumno del programa
MBA en CENTRUM Catélica.

Nuestra propuesta es poder brindar una plataforma educativa digital especializada en
metodologias agiles, es por ello que quisiéramos mostrarte nuestra plataforma de manera
funcional y nos puedas brindar tus impresiones, comentarios, aspectos a resaltar y feedback.

Agradeceremos contestar todas las preguntas, ya que cualquier respuesta, como
informacion nos puede ayudar, esta entrevista es totalmente confidencial.

Preguntas
1. Pagina N° 1 — Portada web
(Cuadl es tu opinion sobre la informacion que aparece en nuestra portada?
(Con qué puedes relacionar el nombre MyWay?
2. Pégina N° 2 — Inscripcidn y registro de pagina
(Consideras algin dato adicional que deberia estar en el registro?
3. Pagina N° 3 - Opcion de curso y método de pago
(Consideras que la informacion esta especifica y ordenada?
(La clasificacion de los cursos es clara y precisa? jPor qué?
4. Péagina N° 4 — Bienvenida a plataforma
(Qué comprendes en el parrafo de la bienvenida de MyWay?
5. Pagina N° 5 — Test de perfil
(Cuadl es tu impresion sobre el test de perfil?
(Existe alguna pregunta que llame tu atencioén? ;Por qué?

6. Pagina N° 6 — Resultados (Mi Perfil)
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(Qué llegas a comprender en la primera muestra de resultados?
(Cudl es el curso que la plataforma te sugiere?
(Crees que la informacidn que se muestra es relevante para la toma de decision de la
eleccion de un curso? ;Por qué?
7. Pégina N° 7 — Eleccion de curso general
No existen preguntas.
8. Pagina N° 8 — Eleccidn de curso especifico y profesor
No existen preguntas.
9. Pégina N° 9 - Presentacion del curso elegido.
(Consideras interactiva la presentacion del curso? ;Por qué?
(Existe informacion relevante en relacion con el curso?
10. Pagina N° 10 — Materiales descargables del curso.
No existen preguntas.
11. Pagina N° 11 — Certificado
No existen preguntas.
12. Pagina N° 12 - Comunidad MyWay
(En términos generales cudles son tus impresiones generales sobre la plataforma?
(Consideras adecuado el disefio de la plataforma?
(Cuaéles son las oportunidades de mejora?

Agradecer al invitado por la entrevista.
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Apéndice E: Respuestas de las Entrevistas

Nombre y » )
] Aspectos a positivos resaltar Aspectos a mejorar
Apellidos
Test de perfil muestra preguntas Mostrar nota que se puede aprobar en la
Alejandra combinadas completas. informacion.

Loo Salinas

Fiorella
Mendoza

Hidalgo

Fiorella
Canaval

Temoche

Jesus
Buendia

Cuellar

Manuel
Morales

Rojas

Plataforma con disefio amigable y

funciones interactivas.

Concepto resalta y es atractivo como
usuario.
El test de perfil direcciona hacia qué curso

poder elegir.

Plataforma util y personalizada.
Variedad de cursos.
Pégina con funciones para una 6ptima

navegacion.

Aporta mucho valor el hecho de dar un
test de perfil, valor que no se ha visto en
otra plataforma digital.

Preguntas acertadas para la creacion de

perfil.

Va enfocado a un nicho especifico de
mercado.
La plataforma muestra una imagen fresca

e interactiva.

Indicar introduccion y numerar las
preguntas en el test de perfil.
Personalizar método de pago en cursos y
paquetes.

Requerir informacion adicional al
usuario profesional para estadisticas.

Usar colores mas vivos en el disefio.

Aumentar el disefio con colores mas
vivos y relacionado a las metodologias

agiles.

Clasificar las preguntas en el test de
perfil.
Brindar un certificado adicional si se

llega a terminar los nueve cursos.

Mostrar mas informacién en los métodos
de pago, descripcion de curso y
beneficios especificos de paquetes.
Aumentar mas beneficios en el paquete
de la comunidad premium.

Modificar disefio, orden y numero de

preguntas del test de perfil.
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Apéndice F: Resultados de la Prueba — Video con Anuncio de Instagram
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Apéndice G: Resultados de la Prueba — Post en Landing Page
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Apéndice H: Resultados de la encuesta Dispuestos a pagar el precio

Tabla H1

Respuestas de la Encuesta para Validar la Disposicion a Pagar el Precio

(Por qué? ;Estarias dispuesto a
pagar por el Plan Basico?

(Por qué? ;Estarias dispuesto a
pagar por el Plan Premium?

(Con cual de las dos opciones
te gustaria suscribirte?

10

11

12

13

Cumple con mis expectativas

Porque me interesa la modalidad
hibrida y es econdémico

Se ajusta a mi presupuesto
teniendo buenas opciones

Porque ofrecen precios accesibles
y dentro de su curricula hay temas
de gran interés

Se ajusta a mi presupuesto

El test de perfil me parece de
mucho valor

Porque me parece interesante y
practico

Porque son precios accesibles
para los servicios que ofrecen.

Porque considero que es una
excelente opcion en el mercado,
tengo la seguridad que estoy
pagando por un buen servicio.

Porque tiene lo que mas resalta en
los cursos de metodologia

Porque comparando con el plan
premium, este ultimo tiene mas
beneficios y el precio no varia
mucho.

Porque iria al premium

Por el precio y por las opciones
que dan

Si, porque no dista mucho en el
costo del plan basico.

Es un plan mucho mas
completo, con mas cursos muy
bien distribuidos

Me ofrecen variedad de
opciones y variedad de
beneficios

Por ahora n estaria a mi alcance
Por economia

Porque es mas completo y no
hay mucha diferencia con el
precio del plan basico.

Porque por un monto adicional
y accesible puedo obtener
mejores beneficios en los
CUISOS.

Porque se me ofrece muchos
beneficios para mi crecimiento
profesional

Si porque no es mucho la
diferencia entre precios.

Por los beneficios que ofrece

No hay mucha diferencia con el
basico y podria interactuar con
otras personas

Por mi presupuesto

Ambas me parecen bien.

Ambas me parecen bien.

Plan Premium

Ambas me parecen bien.

Plan Basico

Plan Basico

Ambas me parecen bien.

Plan Premium

Plan Premium

Ambas me parecen bien.

Plan Premium

Plan Premium

Plan Basico
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Apéndice I: Distribucion de la Demanda de MyWay

Segun la proyeccion de la demanda como se muestra en el punto 6.2.1 (Ver tabla 26)
y en base a las entrevistas realizadas que se presentan en el Apéndice B, se encontro la
distribucion de los cursos que brindarda MyWay segun su categoria. Asimismo, se observa un
crecimiento importante los primeros afios debido a la importante inversion realizada en
publicidad y calidad de los cursos, teniendo como base lo mencionado por Meneses (2020)
donde la cantidad de inscriptores a cursos online ha crecido un 473% los ultimos afios; por
ultimo, logrando una estabilizaciéon durante los Gltimos afios que demostraria una madures del
modelo de negocio
Tabla I1

Distribucion de Cursos Brindados por MyWay para el Plan Premium

Distribucién de cursos

brindados por MyWay 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031

Proyeccion de # de potenciales
usuarios que interactuaron que se
inscriben a cursos (en miles) 00 07 26 89 199 273 339 40.0 445 484 527

Proyeccion de % de jovenes

inscritos en cursos MyWay de

categoria Premium. Porcentaje

obtenido de la tabla 25. 0 85 85 85 85 85 85 85 85 85 85

Proyeccion de # de jovenes
inscritos en cursos MyWay de
categoria Premium (en miles) 00 06 22 7.6 169 232 288 340 379 41.1 448
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Tabla 12

Distribucion de Cursos Brindados por MyWay para el Plan Basico

Distribucién de cursos

brindados por MyWay 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031

Proyeccion de # de potenciales
usuarios que interactuaron que se
inscriben a cursos (en miles) 0.0 07 26 89 199 273 339 40.0 445 484 527

Proyeccion de % de jovenes

inscritos en cursos MyWay de

categoria Base. Porcentaje

obtenido de los potenciales

usuarios que no optara por el

plan Premium. 0 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15

Proyeccion de # de jovenes
inscritos en cursos MyWay de
categoria Base (en miles) 00 01 04 13 30 41 51 60 67 73 179




112

Apéndice J: Gastos Preoperativos
Tabla J1

Gastos Preoperativos

Monto (en miles de S/)

Staff (Tres meses)
Site (administrativo) 54.20
IT (Mano indirecta) 50.17
Marketing (ventas) 68.79
Educacion (Mano Directa) 64.37
Administracion
Lanzamiento de la marca 26.95
Equipamiento de la oficina 25.00
Bioseguridad oficina 1.20
Servicios generales 8.20
Alquiler de local (Seis meses) 33.00

Constitucion de la empresa
Registro publico 0.94
Legislacion de libros 0.51
Licencias de funcionamiento 1.57
Patente 0.63

Total de gastos preoperativos 335.52

Tabla J2

Activos

Activo fijo (en miles) 515.08
Activos fijos de duracion ilimitada -
Edificios y construcciones -
Remodelaciones -
Ganado -
Vehiculos -
Maquinaria y equipo (minera, petrolera y construccion) -
Equipos de procesamiento de datos 507.58
Maquinaria y equipo -
Otros activos fijos 7.50

Activo intangible (en miles) 71.00
Activos intangibles de duracion limitada 71.00
Activos intangibles de duracion ilimitada -

Total de inversion en activos (en miles) 586.08




Tabla J3

Depreciacion de Activos Fijos (En Miles)
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2021
S/

2022
S/

2023
S/

2024
S/

2025
S/

2026
S/

2027
S/

2028
S/

2029
S/

2030
S/

2031
S/

Activo fijo

127.65

127.65

127.65

127.65

0.75

0.75

0.75

0.75

0.75

0.75

Activos fijos de
duracion ilimitada

Edificios y
construcciones

Remodelaciones

Ganado

Vehiculos

Magquinaria y equipo
(minera, petrolera y
construccion)

Equipos de
procesamiento de datos

Magquinaria y equipo

Otros activos fijos

Activo intangible

Activos intangibles de
duracién limitada

Activos intangibles de
duracion ilimitada

126.90

0.75

7.10

7.10

126.90

0.75

7.10

7.10

126.90

0.75

7.10

7.10

126.90

0.75

7.10

7.10

0.75

7.10

7.10

0.75

7.10

7.10

0.75

7.10

7.10

0.75

7.10

7.10

0.75

7.10

7.10

0.75

7.10

7.10

Total de inversion en
activos (en miles)

134.75

134.75

134.75

134.75

7.85

7.85

7.85

7.85

7.85

7.85

En la tabla J4, los activos edificios y construcciones, equipos de datos y otros bienes del AF
son considerados activos fijos tangibles.



Tabla J4

Relacion de Activos a Adquirir
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Nombre del activo Cant. C. Unit. C. Total Tipo de activo Ylltiila

Alquiler de local | - - f(()iriliililocsci};nes 20
Servidores 1 60,000 60,000 Equipos de datos 4
Network Essentials + Essentials three year 2 10,000 20,000 Equipos de datos 4
license

CX 12 Port PoE IP Base 2 8,000 16,000 Equipos de datos 4
DOM 8 1,400 11,200 Equipos de datos 4
Cisco Catalyst 9120AX Series 12 6,000 72,000 Equipos de datos 4
Wireless Controller + Smartnet tres afios 1 40,000 40,000 Equipos de datos 4
Tendido de fibra optica 1 24,000 26,400 Equipos de datos 4
Puntos de red 24 1,040 25,168 Equipos de datos 4
Gabinetes de comunicacion de 22RU para core 2 3,200 7,040  Equipos de datos 4
HP EliteBook 840 G7 2 3,800 7,600 Equipos de datos 4
HP E24 G4 FHD Monitor-Latin America - (120- 4 1,160 4,640 Equipos de datos 4
240V)Spanish loc

HP Slim USB keyboard and mouse 2 160 320 Equipos de datos 4
Docking HP USB-C/A universal dock G2 2 680 1,360  Equipos de datos 4
Jabra Headset Evolve 30 11 Wired 2 280 560  Equipos de datos 4
Matricial DFX-9000 (Planillas) - 14,000 - Equipos de datos 4
Materiales Especiales 1 10,000 10,000 Equipos de datos 4
Candado para laptop 2 140 280  Equipos de datos 4
Cémara fotografica 2 800 1,760  Equipos de datos 4
PDA zebra MC33 + accesorios 23 6,000 138,000 Equipos de datos 4
01 UPS on line APC -3 KVA 1 8,000 8,800 Equipos de datos 4
Cargador multiple de baterias MC33 de 4-slots 4 1,600 6,133 Equipos de datos 4
Software de etiquetas (zebra designer) 1 7,200 7,920  Equipos de datos 4
Antivirus 20 200 4,000 Activos intangibles 10
Computadoras de oficina 20 2,000 40,000 Equipos de datos 4
Sillas 17 400 6,800 Otros bienes del AF 10
Teléfonos 10 240 2,400  Equipos de datos 4
Impresoras 2 350 700  Otros bienes del AF 10
Licencias de sistema operativo 1 4,000 4,000 Activos intangibles 10
Programas de computadora 6 500 3,000  Activos intangibles 10
Software de servidor (especial) 1 60,000 60,000 Activos intangibles 10
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En la Tabla K1 se encuentran los costos que se tomaran como referencia como los insumos.

Tabla K1

Costos Variables

: , , : , Unidadde ~ Lrecio  Preciosin b piin de

Unidad de Negocio Material Cantidad  Unidad unitario IGV
Compra (S/) (/) Compra

Cursos Libretas 1 Unidad Caja 5.00 4.24 Mensual
Cursos Tazas 1 Unidad Caja 6.00 5.08 Mensual
Cursos Lapiceros 1 Unidad Caja 1.00 0.85 Mensual
Cursos Resaltadores 1 Unidad Caja 2.00 1.69 Mensual
Cursos Libros 1 Unidad Caja 50.00 42.37 Bimensual
Cursos Impresiones 1 Millar Caja 100.00 84.75 Mensual
Cursos Folletos 1 Millar Caja 600.00 508.47 Mensual
Comunidad Polos 1 Unidad Paquete 10.00 8.47 Semestral

En las Tablas K2, K3, K4 se encuentran los costos incurridos para la elaboracion de

un curso. Este costo corresponde por cada vez que se decida analizar y actualizar el contenido

de los cursos. Para los cursos hibridos existe una sinergia de lo obtenido tanto en los cursos

sincrénicos como asincronicos, por lo tanto, su costo de elaboracidon es menor.

Tabla K2

Costos de Elaboracion de Cursos Sincronicos

. . . Pr.eci(.) Precio sin Precio total Politica de
Material Cantidad  Unidad unitario IGV (S)) Compra
(S)H (S)
Elaboracion de diapositivas 324 Hoja 5.00 4.24 1,372.88 Por curso
Elaboracion de formatos en Excel 67.5 Recogedor 10.00 8.47 572.03 Por curso
Recopilacion de lecturas 27 Trapeador 150.00 127.12 3,432.20 Por curso
Cémara 36 Hora 20.00 16.95 610.17 Por curso
Horas del profesor 45 Hora 200.00 169.49 7,627.12 Por curso
Horas de editor de videos 27 Hora 50.00 42.37 1,144.07 Por curso
Total 14,758.47 Por curso
Tabla K3
Costos de Elaboracion de Cursos Asincronicos
. I Precio sin . -

Material Cantidad Unidad Precuzsu/l;narlo I((S}/\)/ Prec(lé) /)total Pgl(l)zf;rge

Elaboracion de diapositivas 324 Hoja 5.00 4.24 1,372.88 Por curso
Elaboracion de formatos en Excel 67.5 Recogedor 10.00 8.47 572.03 Por curso
Recopilacion de lecturas 27 Trapeador 150.00 127.12 3,432.20 Por curso
Cémara 36 Hora 20.00 16.95 610.17 Por curso
Horas del profesor 45 Hora 120.00 101.69 4,576.27 Por curso
Horas de editor de videos 27 Hora 50.00 42.37 1,144.07 Por curso
Total 11,707.63 Por curso
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Tabla K4

Costos de Elaboracion de Cursos Hibridos

Precio Precio sin

Material Cantidad Unidad unitario 1GV Precio total Politica de
(S/) (S/) (S/)) compra

Elaboracion de diapositivas 0 Hoja 5.00 4.24 0.00 Por curso
Elaboracion de formatos en Excel 0 recogedor 10.00 8.47 0.00 Por curso
Recopilacion de lecturas 0 trapeador 150.00 127.12 0.00 Por curso
Cémara 36 Hora 20.00 16.95 406.78 Por curso
Horas del profesor sincronico 22.5 Hora 200.00 169.49 2,542.37 Por curso
Horas del profesor asincronico 0 Hora 120.00 101.69 0.00 Por curso
Horas de editor de videos 27 Hora 50.00 42.37 762.71 Por curso
Total 3,711.86 Por curso

En las Tablas K5, K6, K7 se puede observar el costo de los materiales que se le
brindaré a las personas inscritas en cada curso. Este varia dependiendo de la categoria del

curso que ha optado llevar.

Tabla K5

Costo de Materiales de Curso Sincronico

Material Cantidad ~ Unidad Preci(Z Su/r)litario Preci(z SS/I;l IGV Prec(ig)/)total Pgl(l;glc;r:e
Libretas 3 Unidad 5.00 4.24 12.71 Por curso
Tazas 3 Unidad 6.00 5.08 15.25 Por curso
Lapiceros 8 Unidad 1.00 0.85 6.78 Por curso
Resaltadores 8 Unidad 2.00 1.69 13.56 Por curso
Impresiones 1 Millar 100.00 84.75 84.75 Por curso
Folletos 0.5 Millar 600.00 508.47 254.24 Por curso
Total 387.29 Por curso

Tabla Ké

Costo de Materiales de Curso Asincronico

Material Cantidad  Unidad Preci(z Sl‘l/r;itario Preci(z SS/];] IGV Prec(ié)/)total P(é:)i;trigi Se
Libretas 1.5 Unidad 5.00 4.24 6.36 Por curso
Tazas 1.5 Unidad 6.00 5.08 7.63 Por curso
Lapiceros 5.5 Unidad 1.00 0.85 4.66 Por curso
Resaltadores 5.5 Unidad 2.00 1.69 9.32 Por curso
Impresiones 0.25 Millar 100.00 84.75 21.19 Por curso
Folletos 0.25 Millar 600.00 508.47 127.12 Por curso
Total 176.27 Por curso
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Tabla K7

Costo de Materiales de Curso Hibrido

Material Cantidad  Unidad Preciz)sl;)nitario Precio(gi/r)l GV Prec(iso/;[ otal Politica de compra
Libretas 2 Unidad 5.00 4.24 8.47 Por curso
Tazas 2 Unidad 6.00 5.08 10.17 Por curso
Lapiceros 5 Unidad 1.00 0.85 4.24 Por curso
Resaltadores 5 Unidad 2.00 1.69 8.47 Por curso
Impresiones 0.6 Millar 100.00 84.75 50.85 Por curso
Folletos 0.25 Millar 600.00 508.47 127.12 Por curso

Total 209.32 Por curso
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En la Tabla L1 se puede observar las tarifas esperadas segun el andlisis del mercadeo

del punto 6.2.1 y van a ir aumentando de manera anual debido a la inflacion estimada del 3%.

Asimismo, se podra observar los volumenes esperados por cada categoria de curso (ver

Apéndice I).

Tabla L1

Tarifas y Volumenes de MyWay

Turit s 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
artlas S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ s/
Curso sincrénico - Base 600.00 618.00 636.54 65564 67531 69556 71643 737.92 760.06 782.86
g;‘;zo asmeronico - 400.00 41200 42436 437.09 45020 46371 477.62 49195 50671 521.91
Curso hibrido - Base 500.00 51500 53045 54636 56275 579.64 597.03 61494 63339 652.39
Carso sincrénico - 760.00 782.80 80628 83047 85539 881.05 907.48 93470 962.75 991.63
Premium
Curso asincronico - 560.00 576.80 59410 61193 63028 649.19 668.67 68873 709.39 730.67
Premium
Curso hibrido - 660.00 679.80 700.19 72120 742.84 765.12 78807 811.72 836.07 861.15
Premium

Volumen 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Curso sincronico - Base 0 45 158 537 1,195 1,637 2,036 2398 2673 2902 3,16l
Curso asincronico - 0 23 79 269 598 819 1,018 1199 1337 1451 1,581
Base
Curso hibrido - Base 0 45 158 537 1,195 1,637 2,036 2398 2673 2902 3,16l
Curso sincrénico - 0 255 892 3040 6,769 9271 11,535 13,587 15,146 16,443 17,913
Premium
Curso asincrénico - 0 128 446 1,520 3385 4,636 5768 6,794 7573 8222 8957
Premium
Curso hibrido - 0 255 892 3040 6,769 9271 11,535 13,587 15,146 16,443 17,913
Premium

En la Tabla L2 puede observar los ingresos totales de MyWay. En los primeros afios

se observa como los cursos base es la principal fuente de ingreso, pero se espera tener un

crecimiento exponencial de los cursos premium que permitiria tener un 63% de la

participacion de ingresos para el afio 2031.
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Tabla L2

Ingresos Totales de MyWay

Ventas 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
(en mi]es) S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Cursos
base 58.70  211.56 740.83 1,697.77 2,395.42 3,068.37 3,722.34 427393 4,779.02 5,361.97
Cursos

K 433,78 1,561.89 5,482.73 12,574.64 17,739.12 22,733.11 27,580.43 31,667.04 35,410.51 39,733.45
premium

Total 49248 1,773.45 6,223.56 14,272.41 20,134.54 25,801.48 31,302.77 35,940.97 40,189.52 45,095.41
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Apéndice M: Gastos Variables de My Way

En los gastos variables, poseen tres grandes grupos donde se puede encontrar: (a) para la comunidad, (b) materiales propios del curso y
(c)laelaboraciéndeloscursos(ver TablasM1y M2).
Tabla M1

Costosy Volumenes de My Way

2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Costounitario s/ s/ s/ s/ s/ s/ s/ S/ s/ S/
Seguimiento horas extra en 75.00 77.25 79.57 81.95 84.41 86.95 89.55 92.24 95.01 97.86
comunidad premium
E.laborra.ci(')nde curse 14,758.47 15,201.23 15,657.27 16,126.98 16,610.79 17,109.12 17,622.39 18,151.06 18,695.59 19,256.46
sincrénico
Elaboracionde curso
X o 11,707.63 12,058.86 12,420.62 12,793.24 13,177.04 13,572.35 13,979.52 14,398.90 14,830.87 15,275.80
asincronico
Elaboraciénde curso hibrido 3,711.86 3,823.22 3,937.92 4,056.05 4,177.74 4,303.07 4,432.16 4,565.13 4,702.08 4,843.14
Materialesde curso sincrénico 209.32 215.60 222.07 228.73 235.59 242.66 249.94 257.44 265.16 273.12
Materialesde curso asincronico S/81.36 83.80 86.31 88.90 91.57 94.31 97.14 100.06 103.06 106.15
Materialesde curso hibrido 81.36 83.80 86.31 88.90 91.57 94.31 97.14 100.06 103.06 106.15
Certificado 30.00 30.90 31.83 32.78 33.77 34.78 35.82 36.90 38.00 39.14
Volumen 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Comunidadestandar 3,735 10,922 31,930 62,213 75,742 84,814 90,820 92,806 93,003 94,077
Curso sincréonico - Base 45 158 537 1,195 1,637 2,036 2,398 2,673 2,902 3,161
Curso asincronico - Base 23 79 269 598 819 1,018 1,199 1,337 1,451 1,581
Curso hibrido - Base 45 158 537 1,195 1,637 2,036 2,398 2,673 2,902 3,161
Curso sincréonico - Premium 255 892 3,040 6,769 9,271 11,535 13,587 15,146 16,443 17,913
Curso asincronico - Premium 128 446 1,520 3,385 4,636 5,768 6,794 7,573 8,222 8,957
Curso hibrido - Premium 255 892 3,040 6,769 9,271 11,535 13,587 15,146 16,443 17,913
Curso sincronico 300 1,050 3,577 7,964 10,908 13,571 15,985 17,819 19,345 21,074
Curso asincrénico 151 525 1,789 3,983 5,455 6,786 7,993 8,910 9,673 10,538
Curso hibrido 300 1,050 3,577 7,964 10,908 13,571 15,985 17,819 19,345 21,074
Certificado 751 2,625 8,943 19,911 27,271 33,928 39,963 44,548 48,363 52,686
Cursosdisponibles en 9 11 14 17 19 21 21 21 21 21

plataforma
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2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Costototal 2021
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Comunidad 47.85 172.27 604.71 1,386.92 1,956.53 2,507.34 3,041.97 3,492.69 3,905.58 4,382.37
Materiales de cursos 228.13 821.67 2,883.22 6,611.90 9,327.67 11,952.83 14,501.33 16,650.05 18,618.21 20,890.84
Elaboracionde cursos 271.60 341.92 448.22 1,121.19 1,290.69 1,469.35 2,270.15 2,338.25 2,408.40 2,480.65
Total 547.58 1,335.85 3,936.16 9,120.01 12,574.89 15,929.51 19,813.45 22,480.99 24,932.18 27,753.86




Apéndice N: Gastos Administrativos

Los gastos administrativos estan relacionados a la cantidad de personas en MyWay como se observa en la tabla 30.

Tabla N1

Gastos Administrativos

122

2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Rateincrease (% annual) 3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 3.0%
Stafftotal 14.00 23.00 32.00 39.00 43.00 52.00 58.00 67.00 71.00 81.00

2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Gastounitario 2021 S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ Unid
Gastosen personal ad ministrativo - - - - - - - - - -
Utilesde oficina 40.00 41.20 42.44 43.71 45.02 46.37 47.76 49.19 50.67 52.19 Soles/Staffxmes
Insumosde aseo y limpieza 20.00 20.60 21.22 21.85 22.51 23.19 23.88 24.60 25.34 26.10 Soles/Staffx mes
Alquilerde oficina ad ministrativa 2,000.00 2,060.00 4,243.60 4,370.91 4,502.04 9,274.19 9,552.42 9,838.99 10,134.16 10,438.19 Soles/mes
Servicio de Internet 120.00 123.60 127.31 131.13 135.06 139.11 143.29 147.58 152.01 156.57 Soles/Staffxmes
Servicio de telefonia + teléfono
corporativo 140.00 144.20 148.53 152.98 157.57 162.30 167.17 172.18 177.35 182.67 Soles/Staffx mes
Otros gastos administrativos 100.00 515.00 1,060.90 2,185.45 4,502.04 9,274.19 19,104.84 19,677.98 20,268.32 20,876.37 Soles/Mes
2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031

Gastototal (en miles de soles) 2021 S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Gastosen personal administrativo 216.81 262.94 525.89 525.89 525.89 525.89 525.89 788.83 788.83 1,051.77
Utilesde oficina 6.72 11.37 16.30 20.46 23.23 28.94 33.24 39.55 43.17 50.73
Insumosde aseo y limpieza 3.36 5.69 8.15 10.23 11.62 14.47 16.62 19.78 21.59 25.36
Alquilerde oficina ad ministrativa 24.00 24.72 50.92 52.45 54.02 111.29 114.63 118.07 121.61 125.26
Serviciode Internet 20.16 34.11 48.89 61.37 69.69 86.81 99.73 118.66 129.51 152.19
Servicio de telefonia + teléfono
corporativo 23.52 39.80 57.03 71.60 81.31 101.27 116.35 138.43 151.10 177.55
Otros gastos administrativos .20 6.18 12.73 26.23 54.02 111.29 229.26 236.14 243.22 250.52
Total 295.77 384.81 719.90 768.21 819.78 979.95 1,135.71 1,459.45 1,499.03 1,833.38
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2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Rate increase (% annual) 3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 3.0% 3.0%
Publicity increase (% annual) 25.0% 80.0% 60.0% 50.0% 40.0% 30.0% 20.0% 10.0% 10.0% 5.0%
Staff total de ventas 5.00 9.00 9.00 11.00 11.00 12.00 12.00 13.00 14.00 15.00
Comision de ventas 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0%
Volumen 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Gastos en personal ventas
Investigacion de mercados 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4
Desarrollo de productos 5 5 5 5 6 6 6 6 6 7
f&ﬂg‘;i‘fhgn redes sociales 1°000,000 2°200,000  4°400,000  7°920,000 12°672,000 19°008,000 24°710,400 30°888,000 35°521,200 39°073,320
ngllefé‘ll:l‘i :r(‘ufr’;r}izi;g centros 10 22 44 79 127 190 247 309 355 391
Publicidad radial (S/10 c/u) 1,000 2,200 4,400 7,920 12,672 19,008 24,710 30,888 35,521 39,073
Publicidad influencers (und/month) 50 110 220 396 634 950 1,236 1,544 1,776 1,954
Gastos transporte y alimentacion 5 9 10 13 14 16 17 19 21 23

Comision de ventas
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2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Gasto unitario S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Gastos en personal ventas - - - - - - - - - -
Investigacion de mercados 16,000.00 16,480.00 16,974.40 17,483.63 18,008.14 18,548.39 19,104.84 19,677.98 20,268.32 20,876.37
Desarrollo de productos - - - - - - - - - -
Publicidad en redes sociales 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01 0.01
fgg;jé?:i:n pancles en centros 1,000.00  1,030.00  1,06090 109273 112551  1,15927  1,19405 122987 126677  1304.77
Publicidad radial (S/10 c/u) 5.00 5.15 5.30 5.46 5.63 5.80 5.97 6.15 6.33 6.52
Publicidad influencers 500.00 515.00 530.45 546.36 562.75 579.64 597.03 614.94 633.39 652.39
Gastos transporte y alimentacion 2,400.00 2,472.00 2,546.16 2,622.54 2,701.22 2,782.26 2,865.73 2,951.70 3,040.25 3,131.46
Gasto total de ventas (en miles de 021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
soles) S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Gastos en personal ventas 0.28 0.46 0.51 0.69 0.73 0.83 0.87 0.97 1.06 1.15
Investigacion de mercados 48.00 49.44 50.92 69.93 72.03 74.19 76.42 78.71 81.07 83.51
Publicidad en redes sociales 7.80 17.67 36.41 67.50 111.25 171.88 230.14 296.31 350.98 397.66
Publicidad en paneles en centros
comerciales 10.00 22.66 46.68 86.54 142.62 220.35 295.06 379.88 449.97 509.82
Publicidad radial (S/10 c/u) 5.00 11.33 23.34 43.27 71.31 110.18 147.53 189.94 224.99 25491
Publicidad influencers 25.00 56.65 116.70 216.36 356.56 550.89 737.64 949.71  1,124.93 1,274.55
Gastos en transporte y alimentacion 12.00 22.25 25.46 34.09 37.82 44.52 48.72 56.08 63.85 72.02
Comision de ventas 0.00 0.02 0.08 0.21 0.35 0.51 0.69 0.87 1.07 1.30
Total 96.08 158.21 27456  484.30 75451  1,12832  1,487.66 1,895.52 2233.00  2,521.59
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Apéndice P: Simulaciones de Montecarlo

Para el analisis de rangos para el modelo de negocio de My Way se realizéo un estudio de Montecarlo con 1,000 iteraciones teniendo como
variables principales: el porcentaje de personas que interactian con My Way y el porcentaje de los profesionales que interactuaron con MyWay y
se terminaron inscribiendo. En ambos casos se utilizaron valores aleatorios independientes. Como resultado de la simulacidén, se puede observar
queel96.6% delosescenariosel VAN esmayora2.5 millonesdesolesreflejandounaaltaprobabilidaddeque MyWayseaun modelode
negocio rentable. Asimismo, se puedo observar que el resultado con mayor probabilidad del VAN se situa entre los 12.5 y 17.5 millones de soles
conell7.38% deescenarios. Elpromediodel VAN enlos 1,000 escenariosfueS/19.1 millones

FiguraP1

Resultado de Simulacion de Montecarlo
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Menor a 2.5 De25a75 De7.5al125 Del25al175 Del75a225 De225a275 De27.5a325 De325a37.5 Mayora37.5
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Apéndice Q: Calculo del WACC
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Paraelcalculodel WACC del modelo denegocio MyWay se baséenel método CAPM. Como primer paso, se obtuvo los pesos del

capitalsegtinla Tabla35 obteniendounarazéndeendeudamientode0.18. Asimismo,labetadesapalancadoselogréoobtenerenbasealas

principales empresas educativas a nivel mundial (por ejemplo: Laureate Education, Inc., etc). Por otro lado, la tasa libre de riesgo se obtuvo con

larentabilidad delosbonosalOafiosdelos Estados UnidosdeA mérica;asimismo, elriesgo paisdel PeriseobtuvoconelBanco Centralde

Reserva del Perti. Con el método CAPM, se obtuvo que el costo de oportunidad del inversionista apalancado seria de 17.58%; con ello, el costo

ponderadodelproyectoserial6.78 %.
Tabla Q1

Cdlculodel WACC

Peso del capital aportado por los accionistas (W) 85.00%
Peso del capital de fuentes externas (W) 15.00% D
Razon de endeudamiento (D/C) 0.18 BL = Pu[l+ E (1-1IR)]
Beta desapalancado (By) 0.88
Beta apalancado (Br) 0.99
Tasa libre de riesgo (Ry) 1.57% CAPM = Ry + B[E(Rm) — Rf] + CRP
Rendimiento esperado del mercado (E(R,,)) 16.00%
Prima de riesgo del mercado (E(R,,) - Ry 14.43%
Prima de riesgo del activo (B*(E(R,,) - Ry)) 14.28%
Riesgo pais de Perti (CRPp.) 1.73%
Impuesto a la Renta (IR) 29.50%
Nominal
Costo de oportunidad del inversionista desapalancado (Ko) 15.86%
Costo de oportunidad del inversionista apalancado (K,) 17.58% WACC = KW + Ka(1 — IR)W,
Costo de la deuda financiera (Kg) 17.34%
Costo promedio ponderado del proyecto (WACC) 16.78%




Apéndice R: BluePrint
FASE DE REGISTRO FASE DE EJECUCION DE SERVICIO POST EJECUCION
L Interfaz de Confirmacion Interfaz de ) Interfaz de Interfaz Interfaz de lista de | Profesores que Interfaz de B
Evidencia | Plataformaweb | Interfaz de B , ) Interfaz Comunidad de | Interfaz de test B ) i ) ] Interfaz de Interfaz de Test Personal de servicio al
L seleccionde | Interfaz de pago | via correo de ingreso de i seleccionde | Bienvenida del archivos brindan el o . . descarga de .
fisica MyWay datos . , MyWay de perfil . servicio al cliente Final I cliente
plan registro usuarios cursos Curso descargables servicio certificado
) o Suscribe al ) ) ) Coloca usuarioy | Cliente se ingresay ) ) ) Cliente Desarrolla ) ) Descarga y Ingresa a la plataforma a
Acciones de | Cliente ingresa a ) Realiza pago del| Confirma link Cliente hace | Selecciona el Accede a archivos Realiza test final .
. Registra datos | curso y/o plana o clave para navega en la . Accede al curso desarrolla el encuesta de guarda ver el seguimiento y
Usuario plataforma servicio de acceso . . test de perfil curso descargables e del curso .
escoger ingresar Comunidad MyWay curso satisfaccion certificado resultados de curso
Linea
Interaccion
Analista post venta
contacta usuario para
Publicidad en ) Lista de . P
o Foros, networking, ) ) Ensefianzay Interfaz para poder corroborar
medios digitalesy | _, . ) L . preguntas de Lista de archivos, . . ) . .
) , Términos y |Lista de cursosy|  Adicion de Interfaz para dltimas . ) g - know how de | realizar opiniones| Lista preguntas ) experiencia segun
Acciones que| redes sociales. . . , . . L habilides |Lista de cursos a | Informacion del actividades, . . Archivo en PDF ) .
) , condiciones planes a servicios seglin | Link de acceso ingresar actualizaciones, L. ) ) profesionales | de valory hacer | relacionadas al » encuesta de satisfaccion.
ve el cliente Boton de o ) i ) L k técnicas y seleccionar curso lecturas, matrices, ) de certificado ) )
del servicio escoger | usuario requiera informacidn | entrevistas, lecturas L del rubro del | comentarios del | curso hecho Ofrece asistencia en caso
WhatsApp para . blandas a guias y silabo . i ,
- relacionadas a MA. curso servicio de usuario tome mas
servicio contestar , o
cursos o algln seguimiento
personzalido.
Linea
Visibilidad
Coordinacion
MyWay contr . Coordinacion edagogica actualiza N . .
yWay contrata Registro de o P . ‘g 8 ) Habilidad y L Habilidades e Habilidades y
un servicio de pedagogica, o noticias relacionadas a . Coordinacion o . o, Trasladar o o
i base de datos . Verificacion de . criterios o Coordinaciéon | informacion | . B criterios Seguimiento y i o
Acciones que hosting y ) garanzatizando ) ) MA. Coordinador de o pedagogica, L. . informacion de o L Registro y consolidacion
relacionados a | . pago con Envio de link i . adquiridos por ) i pedagogica, adquirida : .. |adquiridos de los | verificacion de )
no ve el exclusividad de . informacion ) Automatizado | Marketing lanza . Automatizado | garanzatizando i . usuario a servicio ) ., de datos del usuario de
. politica de , entidad para acceso . o profesional N garanzatizando las | mediante B profesionales | aprobacion de .
cliente dominio. Crea e o segln las . . entrevistas y disefia L las politicas de o ] ] de atencion al - servicio post venta
confidencialid o financiera X pedagdgico y ) politicas de calidad |  estudios y para adquirir el curso
implementa plan politicas de aspecto de interfaz. o calidad o )
ad de datos ) ) . psicoldgico capacitaciones expertis
de pubicidady calidad Equipo de Tl acrualiza
marketing. informacion general
Linea Interna
Proceso de o
o, L Mantenimiento y . L
actualizacion y . Actualizacion de . o Servicio de o Plan de Supervision, . . o
. Mantemiento | . . . Segimiento de o actualizacion periodica| . ., o o Actualizacion de o . . Supervisiony | Supervision y seguimiento
mantenimiento, ., | disponibillidad | Mantenimiento | . . Mantenimiento y ) ) clasificacion de | Mantenimiento | Mantenimientoy| , capacitaciony | seguimientoy | Actualiaciony . ,
Procesos de y actualizacion .., |informacion de o de la interfaz. Registro o o informacion de la o o seguimiento de | del drea de post ventaa
soporte de Tl, ) decursos dela | y actualizacién | actualizacion de ) respuestas | y actualizacion | actualizacion de L actualizaciones mantenimiento o, i
Soporte L .| del servidor y L link, libre de de usuarios que ) : coordinacion o ) . ) coordinacién | usuarios despues de haber
gestion comercial coordinacion | de plataforma plataforma . seglin perfil por| de plataforma | plataforma L. de linemientos | informacion de de interfaz L.
» base de datos L spam. interactuan en el pedagdgica ) o . pedagdgica usado plataforma
y atencion al pedagodgica . curso. desilabos | servicio al cliente
cliente networking
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Apéndice S: Encuesta Preferencia de Curso

En la encuesta de preferencia de curso se realiz6 a 20 diferentes personas como se

puede observar en la Tabla S1; asimismo, como resultado de ello, se observé que el 40% de

los usuarios optaria por una modalidad sincrénica, un 20% optaria por asincronica y otro 40%

optaria por la modalidad hibrida (ver Tabla S2).

Tabla S1

Encuesta de Preferencia de Curso

Descripcion del elemento de

# Elemento Uso
prueba
Formulario en Google
Encuesta Forms, para recoger el ]
| de grado de preferencia del Link:
preferencia usuario respecto a los https://forms.gle/tMR 7qgbsAjvsFYUs8
de curso tipos de cursos de la
plataforma MyWay
Tabla S2

Resultado de Encuesta de las Preferencias de Modalidad de Ensenianza

Nombre y Apellidos

(Con cual de las siguientes modalidades de ensefianza te
gustaria suscribirte?

[c BN e SRV I VS I

Sebastian Roque

Kiara Ajen Montero

Maria Fernanda Barranzuela Quinde
Lucia Alejandra Barranzuela Quinde
Steven Miranda Romero

Mayra Farias

Angélica Huambachano Gonzales
Daniela Vilcatoma Canales

Fiorella Canaval

Katherine Arce

Marlene Campos Loyola

Jestis Vasquez

Nora Chauca

Valeria Allca Chauca

Cristrhian Fernando Quispe Chauca
Tefy Tapia

Ricardo Morales

Fernando Aguirre

Ronald Palomino

Maribel Quintano

Porcentaje Sincronico

Porcentaje Asincronico

Porcentaje Hibrido

Sincroénico
Hibrido
Hibrido

Sincroénico
Hibrido

Asincronico

Sincronico
Hibrido
Hibrido

Sincronico

Sincronico
Hibrido

Asincrénico
Asincrénico
Hibrido
Sincroénico
Asincrénico

Sincroénico
Hibrido

Sincronico

8 personas de 20: 40%
4 personas de 20: 20%
8 personas de 20: 40%




Apéndice T: Diagrama de Gantt
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N° Actividad/Tareas Responsables Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4
1 |Fase 1: Inicio s1s2(s3|sd|sl|s2|s3|s4|sl|s2|s3|sd|sl|s2fs3| s4
1.1 |Alquiler de oficina SR
1.2 | Definicion de perfiles para la implementacion MM/ JQ
1.3 |Definicion de proveedores FB
1.4 |Blsqueda de alianzas con universidades e institutos especializados en metodologias agiles SR/ MM
1.5 (Seleccion de profesores , capacitadores y staff en general Q
2 |Fase 2: Disefio
2.1 |Contratacidn del equipo de Disefio y UX FB
2.2 |Elaboracion de la version final del disefio del prototipo SR/IQ
2.3 | Definicidn de personal comercial y operativo SR
2.4 |Elaboracion de procedimientos y normativas para el personal MM/ JQ
3 |Fase 3: Validacion
3.1 |Prueba final del prototipo SR
3.2 | Ajustes al prototipo | SR/MM
4 |Fase 4: Desarrollo
4.1 | Desarrollo y pruebas de la plataforma FB/SR
4.2 |Gestionar los servicios de soporte a la plataforma FB
4.3 |Hito: Finalizacion del desarrollo de la plataforma
4.4 |Contratacion de equipo de ventas y comercial FB
5 |Fase 5: Lanzamiento
5.1 |Lanzamiento de la plataforma FB/SR/ MM/ JQ




