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LISSETH JIMENEZ ALVARADO

Lider comercial con 12 afios de experiencia liderando estrategias de negocio en
el sector financiero, especializada en la gestion de patrimonios en el segmento
de Banca Privada. Destacada en superar la satisfaccion del cliente externo,
orientada al logro de resultados bajo el cumplimiento de metas y trabajo en
equipo.

Docente con dos afios y medio de experiencia dictando cursos de Banca y
Finanzas.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
ALTERNATIVA FINANCIERA abril 2022 - Actualmente

Empresa que brinda la asesoria financiera a sus clientes del sector privado,
publico o mixto. Dedicada a crear un perfil financiero 100% personalizado segun
los objetivos y el perfil de riesgo del cliente. El alcance de cada asesoria depende
de las necesidades especificas de cada cliente y puede estar o no ligada a la
obtencion de fondos o a un producto financiero especifico. Alterfin no depende
de ninguna Entidad Bancaria lo cual permite tomar decisiones objetivas.

Gerente Comercial

Elaborar el Plan Comercial, proponiéndolo a la Gerencia General.

Prospectar, maximizar y mantener una cartera de clientes, asi como identificar y
proponer nuevos productos y mercados.

Asegurar la rentabilidad del negocio llegando a los objetivos de ventas.
Incrementar el indicador de ventas a través de la atraccion de nuevos clientes.
Desarrollar alianzas estratégicas que generen un mayor movimiento e
intercambio comercial.

Velar por el orden, seguridad y privacidad de los documentos del departamento
de ventas.

CERTUS marzo 2020 - Actualmente

Certus es lider en el mercado 2020 en Lima, Arequipa y Lambayeque en carreras
de Negocios y Finanzas, la empresa cuenta con mas de 27 afios formando
profesionales. Es una instituciébn educativa con experiencia, orientado en el
crecimiento y desarrollo de sus alumnos, con profesores especializados y
capacitados de manera continua.



Docente

Organizar el proceso de ensefianza-aprendizaje aplicando la metodologia y
contenidos propuestos.

Realizar el dictado de clases virtuales y/o presenciales.

Realizar la evaluacion y retroalimentacion a las actividades de los estudiantes
segun los tiempos establecidos.

Participar en las actividades programadas por la coordinaciéon académica.

BANBIF diciembre 2020 — Setiembre 2022

Banco Interamericano de Finanzas (BanBif) es el quinto banco comercial mas
grande de Perl. El banco ofrece una amplia gama de productos y servicios
bancarios, incluyendo depdésitos, prestamos e hipotecas, a particulares y
empresas, a través de sus 85 oficinas ubicadas a lo largo del pais.

Funcionario de Negocios

Contribuir activamente en el desarrollo y ejecucién del Plan Comercial de
negocios de la Oficina, incluyendo la vinculacién con los negocios de banca
personal.

Ser hunter de su propia cartera de clientes y capacidad de generar una nueva
cartera desde 0.

Tener la capacidad de gestionar una cartera mayor a USD 2MM.

Identificar clientes potenciales, de acuerdo con perfil establecido por el BanBif
para captarlos como clientes, coordinando citas y efectuando el seguimiento
hasta que se concrete el plan de vinculacién del cliente.

Desarrollar planes de trabajo con grupos econdémicos que potencia todo el
negocio bancario, PNy PJ.

BANCO DE CREDITO Mayo 2010 — Octubre 2020

Banco de Crédito del Pert (BCP) es el banco lider del sistema financiero con
participaciones relevantes en todos los segmentos. A diciembre 2021, BCP
contaba con una participaciéon de mercado de 34.7% Yy 36.1% en créditos directos
y depdsitos, respectivamente.

Funcionario Banca Persona

Planificar, disefiar y cumplir la agenda comercial a fin de detectar las
necesidades de la cartera de clientes.
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Responsable de interactuar con los clientes a través del servicio remoto
omnicanal y construir relaciones duraderas.

Interactuar con nuestros productos de manera rapida y eficiente.

Contribuir con el incremento de la rentabilidad del negocio.

Llevar una adecuada gestion del riesgo y eficiencia, garantizando una
atencion personalizada para los clientes.

FORMACION PROFESIONAL

ESIS Business & Marketing School

Marketing Analytics 2022
ESAN Graduate School of Business

Maestria en Marketing 2020-2022

USIL - Universidad San Ignhacio de Loyola

Administracion de Empresas 2008-2013
Marketing 2014-2016
IDIOMAS

ILAC - International Language Academy of Canada

Inglés — Nivel Avanzado 2021-2022
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MANUEL ALBERTO SICHA RODAS

Profesional con 15 afios de experiencia en empresas comerciales, de bienes y
servicios. Capacidad para trabajar en equipo y bajo presion, habilidad para
solucionar problemas, cumplimiento, identificacion y compromiso con las metas
que se propone la empresa, experiencia en Administracion de Base de Datos,
Desarrollo de Sistemas Informaticos, Gestion y Procesos Software, Precios,
Marketing digital, E-Commerce, Gestor de contenidos. A su vez, cuento con
experiencia en gestion de ventas, inventarios, indicadores de gestion.
Experiencia en el sector de equipos de construccion y transporte de carga,
gestionando y desarrollando temas de Marketing, campafias comerciales,
inteligencia comercial, soporte comercial, desarrollo de nuevos productos e
implementacion de soluciones digitales: e-Commerce.

FORMACION

2022 ESIC Business & Marketing School
Master in Marketing Science

2020-2022 Universidad ESAN
Maestria en Marketing

2016-2018 Universidad de Tarapaca de Chile
Ingenieria en Administraciéon de Empresas

2013 Universidad ESAN
PEE Marketing

2010-2011 Instituto Peruano de Administracién de Empresas - IPAE
Diplomado en Administracion de empresas

2000-2010 Pontificia Universidad Catélica del Peru
Ingenieria Informatica

EXPERIENCIA PROFESIONAL

VOLVO GROUP PERU
Volvo Group, empresa de origen sueco, brinda soluciones para transporte.

Jefe de Soporte Comercial Posventa marzo 2016 a la fecha
Implementar el sitio e-commerce de Volvo Group Peru volvorepuestos.com.pe,
dando soporte back office en el ecosistema: sitio web, panel de gestion de
pedidos, pasarela de pagos, con el fin de comercializar los productos de la
marca.

SKC MAQUINARIAS SAC
Como parte de Sigdo Koppers, es uno de los mas dinamicos e importantes
grupos empresariales del comercio chileno.
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Analista de Marketing y Precios diciembre 2009 — Feb 2016
Diagnosticar, estrategias, ejecucion y control del plan de promociones del area
Posventa. Reconocimiento por parte de Volvo CE Latino América como modelo
del plan de promocion para dealers Volvo CE.

GRUPO EDITORIAL EL COMERCIO
El primer diario del pais, con un conglomerado de diarios.

Desarrollo Web, con PHP y MySq| diciembre 2008- Dic 2009
Soporte y desarrollo a diarios online Peru 21.

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

Fue fundada el 24 de marzo de 1917 por el sacerdote Jorge Dintilhac, de la
Congregacion de los Sagrados Corazones, como «Universidad Catélica del
Peru», siendo la universidad privada mas antigua del pais.

Cisco Networking Academy Program enero 2007- febrero 2027
2008

Soporte técnico y administrativo para los programas de Cisco en la facultad de
Ingenieria de Telecomunicaciones.



MAYRA ALEJANDRA VASQUEZ GALLARDO

Profesional con mas de 8 afios de experiencia en agencias de Marketing digital
y comunicaciones. Empresas comerciales, de bienes y servicios. Sectores B2B
y B2C.

Profesional de la carrera de ciencias de la comunicacién, con especialidad en
publicidad, disefio grafico y relaciones publicas. Especialista en Branding,
Marketing Digital y Comunicacion.

Me caracterizo por ser una persona proactiva, persistente con capacidad de
andlisis y con solidos valores personales; me desenvuelvo bien a la hora de
trabajar en equipo, mostrandome optimista, entusiasta y generadora de nuevas
ideas y proyectos.

FORMACION

2022 ESIC Business & Marketing School
Master in Marketing Science
2020-2022 Universidad ESAN
Maestria en Marketing
2006-2011 Universidad San Martin de Porres
Ciencias de la Comunicacién — especializacion en Publicidad y
Relaciones
Publicas
2007-2009 Instituto Poussin
Disefio Gréfico Publicitario
2006 Instituto llvem
Metodologia Intelectual

EXPERIENCIA PROFESIONAL

THE SHOP MARKETS

Empresa de capital constituida en Florida, Estados Unidos. Especialista en
desarrollar diferentes marcas. Actualmente duefia de Smells (Candles), The
Furry Fox (Pet shop), Eleven (high end - candles ando Home Decor ) - y Mepar
(Organizadores de Metal).

Coordinadora de Marketing y E-Commerce agosto 2022 — a la fecha
Realizar estudios para analizar el comportamiento de los clientes (por ejemplo,
habitos de compra, tendencias y preferencias). Disefiar y poner en practica
campanfas de marketing efectivas.

Configurar sistemas de seguimiento de las actividades de marketing en Internet.
Disefar y desarrollar productos para las marcas en actividad. Seguimiento a
proveedores.

Identificar y analizar a los competidores. Preparar informes recopilando y
analizando para ello datos de ventas. Supervisar las actividades de las agencias
de marketing digital a cargo de las marcas. Apoyo en coordinacion entre el area
de marketing y las distintas areas de la empresa.

Supervision de indicadores por unidad de negocio. Reporte directo al Gerente de
E-Commerce.



BIOSEGURIDAD SUDAMERICA

Importaciones Sudamérica S.A.C. es una empresa peruana que inicié sus
actividades en el afio 2012 por lo cual ya cuenta con mas de 9 afios de presencia
y trayectoria en el mercado.

Se especializan en comercializar productos de bioseguridad a las diversas
industrias del pais. Productos dirigidos al uso doméstico, incluyendo asi guantes
descartables, mascarillas, batas y tocas.

Analista de Marketing Mar - Dic 2021
Encargada de trabajar directamente con el area comercial. Desarrollo de la
estrategia e implementacion de las acciones de Marketing. Encargada de la
elaboracion de empaques y visuales para los productos. Asimismo, desarrollo
en las piezas publicitarias y de social media. Elaboracion de reportes.

AGENCIA CARBONO

Agencia de Marketing Digital y Productora Audiovisual creativa. Consultora
creativa que planifica, conceptualiza y produce marketing de experiencias &
conceptualiza. Servicios: Campafias de lanzamiento y relanzamiento,
estrategias y acciones de posicionamiento, campafas de Comunicacion Interna.
Consultoria en posicionamiento de social media. Gestidn de redes sociales.
realizacion audiovisual publicitaria y documental Fotografia Digital y Editorial,
entre otro. Sus clientes mas representativos: La Delegacion de la Union Europea
en el Perq, Audi, Porshe, Alicorp, Rappi, Auto tv Peru.

Social Media Manager Oct 2020 — Oct 2021
Social Media Manager de la cuenta de la Unién Europea en el Perd. Responsable
de las redes sociales de la Union Europea en el Perd. Reporte al director de la
agencia y al cliente. Creacion de contenido y Redaccion Publicitaria. Manejo de
Reportes y analitica digital.

INMOBILIARIA TYC

Inmobiliaria y constructora de capital 100% peruano, que cuenta con mas de 19
afos de experiencia desarrollando proyectos de hoteles, viviendas y oficinas en
los distritos mas rentables de Lima Moderna y Lima Top; donde la calidad,
eficiencia y disefio con aliados estratégicos.

Coordinadora de Marketing Jun 2020- Oct 2020
Responsable y Coordinadora de Marketing. Manejo de presupuesto y reporte
directo al area Comercial, administracion de redes sociales (Facebook,
Instagram, Google adwords), disefio de piezas publicitarias, coordinacion con
proveedores, creacién del Plan de Publicidad y Marketing.

BOOM - CORONEL SMITH

Agencia de Publicidad y Marketing integrado. Servicios de Comunicacion,
Marketing Digital, produccion audiovisual, Publicidad ATL y BTL.
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Ejecutiva de Publicidad / Community Manager Jul 2016 — Dic 2019
Responsable de las marcas digitales del Grupo Intradevco. (Sapolio, Dento y
Aval) y Parque Canepa, Anteriores: Pelicula Margarita, Nastizol, Anaflex y
Nastizol Forte.

Administracion y creacion de contenidos para las marcas. Creacion de
Contenidos y desarrollo de las campafas publicitarias.

PAYLESS SHOE SOURCE

Retail de calzado internacional especialista en calzado para toda la familia. La
marca Payless continla prosperando en su extensa red global que abarca mas
de 30 paises en todo el mundo. En la actualidad, Payless atiende a millones de
consumidores en aproximadamente 700 tiendas fisicas en Centroamérica, el
Caribe, Sudamérica y partes de Asia, Medio Oriente y Africa del Norte.

Community Manager Nov 2014 — Oct 2015
Responsable del area de marketing digital de Payless Peru. Desarrollo de la
campanfa digital. Administracion y Creacion de contenidos. Creacion de piezas
digitales. Presentacion de reportes mensuales. Manejo de Pauta Publicitaria.
Toma de fotografias para el contenido digital.

HAVAS MEDIA — SOCYALISE

Propulsor de medios sociales integrada y sincronizada, que incluye estrategia,
contenido, medios y analisis. Las herramientas innovadoras incluyen Socialyse
Influencer Creator Lab, entre otras. A través del talento dedicado y la mejor
tecnologia de su clase, Socialyse garantiza tanto el rendimiento como el precio.
Con méas de 130 expertos en redes sociales en mas de 35 mercados,
combinamos la agilidad de una startup y la fuerza de una poderosa red global.

Community Manager Ene 2014 - Nov 2014
Gestora de marcas digitales: Centrum Catélica, Vizzio — Molitalia, Ambrosoli,
Essie, Veet, Redken de Loreal Paris y Kotex de Kimberly Clark. Desarrollo de
estrategias. Elaboracion de reportes. Elaboracion de benchmarks, tendencias,
casos de éxitos, manual de crisis.

INSIDE, AGENCIA DE MARKETING DIGITAL

Primera agencia en llevar a dos marcas peruanas por encima del MILLON de
seguidores en Facebook. 15 afios trabajando con marcas y comunidades
digitales masivas.

Planner y Ejecutiva de Marketing Digital Oct 2012—- Jul 2013
Responsable de la marca Real Plaza del Grupo Interbank. Desarrollo y
supervision de estrategias digitales. Elaboracion de Benchmarks. Manejo de
Facebook Insight, Social Bakers, Klout, Youtube y Facebook Ads
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GUSTAVO ADOLFO VENTO VARGAS

Ingeniero titulado por la Universidad de Lima con maestria en Marketing, con
mas de 10 afios de experiencia en sectores como consumo masivo, venta directa
y banca. Sdélidos conocimientos de gestion estratégica de marketing alineada a
los objetivos comerciales, liderazgo de equipos, branding, desarrollo de marcas,
comunicacion interna y externa. El desarrollo profesional ocupando cargos en el
exterior me ha permitido alcanzar un alto nivel de adaptabilidad a nuevas
culturas, enriqueciendo aun mas mi trayectoria.

FORMACION:
2020 — Encurso ESAN Maestria en Marketing

2006 - 2011 UNIVERSIDAD DE LIMA Ingeniero de Sistemas

2020 ESCUELA EUROPEA DE NEGOCIOS - BOLIVIA
Seminario de Habilidades Directivas y Personales

2018 AGENCIA DE MEDIOS SUGAR BOLIVIA Curso de Voceria
para Empresas (Vocero oficial de Yanbal Bolivia)

EXPERIENCIA PROFESIONAL
ANNGA TALENTS
Director de Marketing y Ventas noviembre 2021 a la fecha

Encargado de la supervision orientacion y creacion del plan de marketing de la
empresa. Asignacion y supervision del presupuesto anual. Contacto directo con
los socios de negocios. Encargado del plan de investigacién de los servicios que
brinda la empresa. Encargado de la estrategia de precios para maximizar los
ingresos y la participacion de mercado. Encargado de la supervision de las
diferentes acciones de branding y promociones en redes sociales junto al equipo
de PR. Responsable del posicionamiento de la marca y conciencia de la misma.
Responsable de los eventos en los que participa la compafia.

YANBAL PERU
Gerente de Marca Abril 2020 - junio 2021

Gestionar las categorias de Perfumes y Cuidado Personal logrando los objetivos
de la compaiiia
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YANBAL BOLIVIA
Gerente de Marca — Fragancias Octubre 2017 -marzo 2020

Responsable de la gestion estratégica de las marcas de la categoria con mayor
participacion en venta de la compafia, 51%, fortaleciendo su imagen y
posicionamiento mediante el crecimiento agresivo en volumen y participacion de
mercado.

Encargado del proceso de planificacion anual y disefio de estrategias de
marketing alineadas a los objetivos de la compaiiia.

Proyeccién de las unidades por cada SKU del portafolio en un horizonte de 18
meses. Revision y control del contenido del catalogo fisico y digital: estrategias,
precios, cédigos, disefios, descuentos, condiciones, promociones.

Elaborar el Business Plan anual de la categoria.

Andlisis del consumidor a profundidad para identificar oportunidades: salidas a
campo.

Ejecucion disefio y seguimiento de campafias de marketing (concepto,
publicidad) en coordinacién con agencia de medios, gestion del producto y
promociones.

Implementacion, desarrollo y control del presupuesto de marketing de la
categoria a cargo.
Evaluacion y seguimiento de indicadores clave de la categoria para asegurar el
cumplimiento del plan anual de negocios: P&L, ventas, participacion de mercado,
costo de venta, costo, entre otros.

Liderar el lanzamiento de productos nuevos y organizar giras a nivel pais.
Desarrollo e implementacion del presupuesto anual de la categoria: sampling,
branding, eventos masivos de lanzamiento.

Entrenamiento a la fuerza de ventas en las principales ciudades del pais.
Liderazgo de equipos multifuncionales para asegurar el éxito de las campafias y
eventos de lanzamiento de productos nuevos.

Gestionar piezas graficas, publicitarias y de branding con el area de
comunicaciones y la agencia de medios.

UNIQUE
Gerente de Marca Enero 2015 - septiembre 2017

Gestionar la categoria con mayor penetracion de mercado de la compafia.
Proyeccioén de las unidades por cada SKU del portafolio en un horizonte de 18
meses.

Elaborar las estrategias de venta para los productos el portafolio.

Revision y control del contenido del catalogo fisico y digital: estrategias,
precios, codigos, disefios, descuentos, condiciones, promociones.

Liderar eventos de lanzamientos y alianzas con asociaciones como La Liga
Peruana de Lucha Contra el Cancer para fomentar el uso de blogueadores
solares.

Elaborar el Business Plan anual de la categoria.

Realizar analisis de mercado para presentar a la gerencia usando la
herramienta de Kantar.

Elaborar y actualizar diariamente la proyeccion de ventas de las 5 categorias
del area de Marketing.
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Proponer y gestionar la importacion de productos promocionales para la
categoria.

Logré el mayor numero de unidades vendidas del protector solar Total Block y
consegui posicionarlo como el numero uno del mercado, alcanzando mas de
1,1MM de unidades vendidas del producto en el 2015; para lo mismo
establecimos alianzas con organizaciones como la Liga de Lucha contra el
cancer.

Liderazgo en los segmentos de Bloqueadores Solares y Cremas de cuidado
personal, desde el 2015, para lo cual realicé viajes al interior del pais, acciones
de branding y lanzamientos de nuevos productos en el segmento de
bloqueadores y cremas corporales identificando necesidades en el mercado.
Liderazgo en desodorantes roll-on del mercado de venta directa, desde el 2015
como resultado de una agresiva de estos productos de la canasta basica.-
Gestionar la categoria con mayor penetracion de mercado de la compaiiia. -
Proyeccioén de las unidades por cada SKU del portafolio en un horizonte de 18
meses. - Elaborar las estrategias de venta para los productos el portafolio. -
Revision y control del contenido del catalogo fisico y digital: estrategias,
precios, cédigos, disefios, descuentos, condiciones, promociones. - Liderar
eventos de lanzamientos y alianzas con asociaciones como La Liga Peruana
de Lucha Contra el Cancer para fomentar el uso de bloqueadores solares. -
Elaborar el Business Plan anual de la categoria. - Realizar analisis de mercado
para presentar a la gerencia usando la herramienta de Kantar. - Elaborar y
actualizar diariamente la proyeccion de ventas de las 5 categorias del area de
Marketing.

UNIQUE

Demand Manager Fragancias Agosto 2012 - enero 2015

Lider del proceso de planeamiento y estimaciéon de la demanda de la categoria.
Responsable del seguimiento y control de inventarios.
Analizar comportamientos de venta de productos para proponer nuevas
estrategias.

Verificar coberturas de productos, en contacto directo con planeamiento de
produccion para atender los requerimientos y nuevas acciones del area de
Marketing.

Logramos eliminar el inventario no productivo generando estrategias para su
consumo evitando la destruccion. Estas actividades se desarrollaron en
coordinacion con el area de Calidad.
Alcancé la exactitud mas alta en estimacion de unidades en SAP entre todas las
categorias en el 2013 y 2014; para ello me enfoqué en un exhaustivo analisis de
productos nuevos, en los cuales habia un mayor rango de error, comparando
caracteristicas con lanzamientos similares y evaluando tendencias en SAP. Lider
del proceso de planeamiento y estimaciéon de la demanda de la categoria.

Responsable del seguimiento y control de inventarios. - Analizar
comportamientos de venta de productos para proponer nuevas estrategias. -
Verificar coberturas de productos, en contacto directo con planeamiento de
produccion para atender los requerimientos y nuevas acciones del area de
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Marketing. ® Logramos eliminar el inventario no productivo generando
estrategias para su consumo evitando la destruccion. Estas actividades se
desarrollaron en coordinacion con el area de Calidad. » Alcancé la exactitud mas
alta en estimacion de unidades en SAP entre todas las categorias en el 2013 y
2014; para ello me enfoqué en un exhaustivo analisis de productos nuevos, en
los cuales habia un mayor rango de error, comparando caracteristicas con
lanzamientos similares y evaluando tendencias en SAP.

ALICORP
Planeamiento Marzo 2012 - julio 2012

Gestionar la disponibilidad del producto final, orientado a la optimizacion de
costos y mejoras de procesos.
Informes a la oficina de gestion de planificacion industrial.
Optimizar el tiempo disponible para la planificacién de la produccién, mediante

mapeo, estandarizacion y optimizacion de procesos.
Controlar inventarios y reducir rupturas de inventarios.
Creacion de Skus, hojas de ruta.

Liderazgo en proyectos de optimizacion de costos y mejora de empaques.
Lideré el proyecto del primer lote de exportacién de Salsas Huancaina Alacena
a Argentina, ademas coordiné con las diferentes areas involucradas para que el
proceso sea exitoso.

Gestionar la disponibilidad del producto final, orientado a la optimizacion de
costos y mejoras de procesos. - Informes a la oficina de gestion de planificacion
industrial. - Optimizar el tiempo disponible para la planificacién de la produccion,
mediante mapeo, estandarizacion y optimizacion de procesos. - Controlar
inventarios y reducir rupturas de inventarios. - Creacion de Skus, hojas de ruta.
- Liderazgo en proyectos de optimizacion de costos y mejora de empaques. ®
Lideré el proyecto del primer lote de exportacion de Salsas Huancaina Alacena
a Argentina, ademas coordiné con las diferentes areas involucradas para que el
proceso sea exitoso.

PROCTER & GAMBLE
Ingeniero de Procesos Noviembre 2010 - marzo 2012

Liderazgo en Auditoria de Serpat (constatar el uso de SAP de acuerdo con lo
documentado) en toda la compainia.
Realizar Estudio de Tiempos y Movimientos en las lineas de packing.
Elaboracion del Business Interruption Limit por SKU, tiempo que el negocio
puede sostenerse luego de un desastre de cualquier tipo.
Reingenieria de Procesos, elaboracion de SOPs (Standard Operation
Procedures).

Reduccion del Inventario no Productivo y generacion de ahorro por US$ 1.5MM
por estrategias de reutilizacion de Inventario no productivo. Lo conseguimos
mediante la ejecucion de un plan de venta de detergentes (con niveles de calidad
que podian poner en riesgo las marca) a empresas navieras y lavanderias
industriales. Lideré la estrategia y ejecucién del plan con los transportistas de la
mercaderia inclusive.
Reduccion de guardias de obreros, de 3 a 2, como resultado del estudio de
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tiempos y movimientos, el andlisis se realiz6 en cada una de las guardias, las
recomendaciones fueron presentadas a gerencia. Liderazgo en Auditoria de
Serpat (constatar el uso de SAP de acuerdo con lo documentado) en toda la
compafia. - Realizar Estudio de Tiempos y Movimientos en las lineas de
packing. - Elaboracion del Business Interruption Limit por SKU, tiempo que el
negocio puede sostenerse luego de un desastre de cualquier tipo. - Reingenieria
de Procesos, elaboracion de SOPs (Standard Operation Procedures). o
Reduccion del Inventario no Productivo y generacion de ahorro por US$ 1.5MM
por estrategias de reutilizacion de Inventario no productivo. Lo conseguimos
mediante la ejecucion de un plan de venta de detergentes (con niveles de calidad
que podian poner en riesgo las marca) a empresas navieras y lavanderias
industriales. Lideré la estrategia y ejecucion del plan con los transportistas de la
mercaderia inclusive. ® Reduccion de guardias de obreros, de 3 a 2, como
resultado del estudio de tiempos y movimientos, el andlisis se realizé en cada
una de las guardias, las recomendaciones fueron presentadas a gerencia.
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RESUMEN EJECUTIVO

Si bien es cierto que el Estado Peruano tiene designado un presupuesto anual
para el sector educacion, siendo este cada vez mayor, aunque aun no es
suficiente para la poblacion escolar existente, este presupuesto es designado a
la educacidon escolar estatal, estando la educacion escolar privada exento de
este presupuesto debido a que tiene capacidad de generar recursos propios,
cada vez existe mayor indice de alumnos matriculados en colegios particulares
debido a que existe una necesidad de mejorar las competencias como fuente de
preparacion para estudios de carreras de nivel superior y alcanzar mejor calidad

de vida a través de trabajo mejor remunerados.

Asi como la tecnologia se encuentra en constante evolucién, la educacion ha
tomado casi el mismo sentido, es asi que ante la necesidad de lograr mejor
capacidad de pensamiento logico y analitico en nifios y adolescentes, surge la
oportunidad de negocio de programacion digital a través de juego para nifios y
adolescentes. Siendo este programa poco conocido, es que la empresa en
analisis requiere mejorar su posicionamiento, mas aun cuando al afio de
incorporarse en el mercado, ha tenido resultados econémicos no favorables. Es
asi que el primer afio de operaciones, la empresa tuvo -S/ 25,696.00 de pérdida
econdmica, con un promedio de 31 a 45 alumnos promedio por mes en un total

de siete cursos de programacion digital.

El presente plan de negocios, busca mejorar el posicionamiento de la empresa
educativa en estudio, a través de incorporacion de matriculas en nifios
pertenecientes a los sectores socioecondmicos NSEA y NSEB de Lima

Metropolitana.

Para lo cual se realizd una investigacion del mercado, de donde se rescato
informacion importante para la elaboracion de la propuesta de valor para lograr

el posicionamiento de la empresa.

Es asi que la propuesta de valor del presente modelo de posicionamiento de
negocio, consiste en implementar una plataforma complementaria a la que
actualmente se utiliza para dictar clases de programacion digital, esta plataforma

complementaria permitiria una comunicacion mas directa con los padres de
XXVii



familia, sobre el avance de sus hijos, sus calificaciones, asi como comunicacion
sobre cumplimiento de tareas asignadas a sus hijos, a la vez de posicionar a la
empresa como aquella que presenta un producto que permitiria mejorar el
pensamiento légico, analitico y de habilidades blandas en nifios y adolescentes
entre 5y 17 afios de edad.

El presente plan requiere de una inversion de S/. 153,503.05, el cual se
recuperaria en 5 afios, con un VAN de S/. 189,749.81y TIR de 61.19%. para un
posicionamiento de solo el 1% del mercado del 58% de poblacién de los NSEA

y NSEB de Lima Metropolitana.
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Capitulo 1: Introduccion

1.1 Antecedentes

La educacion a nivel mundial se encuentra en constante evolucién, es asi
como este sector se ha convertido en un eje importante en la sociedad, motivo
por el cual existe una forma de innovacion en la metodologia de ensefianza, la
cual actualmente ha llevado a desarrollar el aprendizaje de manera presencial o
virtual, debido a la rdpida adaptacién en el uso de la tecnologia (Carneiro et al.,
2021).

El uso de las plataformas digitales ha generado cambios positivos en el
desarrollo comunicativo de los nifios y adolescentes entre los 5 y 15 afos, los
cuales estan relacionados con su comportamiento y desempefio en el entorno
emocional, familiar y educativo. Las plataformas digitales han generado una
transformacion de la sociedad, incluido a los nifios y adolescentes, poblacion que
se encuentra en la mayoria de los casos en etapa de vulnerabilidad (UNESCO,
2020).

Por tanto, se considera que existe un mercado con proyeccion al
crecimiento, apoyado en el 93,9% de los hogares en el Peru, los cuales utilizan
algun tipo de tecnologia de la informacion y de comunicacion (TIC), entre los que
se encuentran: internet, telefonia celular, internet, television y radio. Este
porcentaje es mayor en hogares cuyo jefe de hogar tiene educacién superior
universitario (llegan al 100%), en comparacion con aguellos hogares cuyo jefe

tiene educacion primaria (llegan al 85,1%) (La Camara, 2020).

Por lo expuesto, se evidencia que existe un sector importante dentro del
area educativa para niflos y adolescentes entre 5 y 15 afios, que buscan
experiencias nuevas de aprendizaje para desarrollar la parte cognitiva; y ala vez,
existen plataformas tecnoldgicas avanzadas que complementan la educacion
tradicional y llevan a un espacio diferente al segmento definido por nifios y
adolescentes (Empresa en analisis, 2021).

Por ello, se considera necesario el uso de plataformas educativas que

interactien en forma remota (virtual) con los nifios y adolescentes, los cuales
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requieren una mayor abstraccion para afrontar las carreras del futuro. Bajo ese
contexto se tiene a la empresa educativa en analisis, la cual ofrece una
educacion diferente, adaptada a esta generacién y a lo que le espera en su
futuro, de esta manera surge la necesidad de posicionarse en el segmento de

cursos de programacion digital (Empresa en analisis, 2021).

Existen diversas opciones de escuelas de programacion en el mundo que
llevan afios en el mercado, el uso adecuado de los conceptos descritos ayuda a
visualizar qué tipo de escuela cubre las necesidades de los estudiantes. La
escuela de programacion en analisis es una escuela internacional que se
encuentra en mas de 65 paises en todo el mundo, su razén de ser: llevar a los
nifios el conocimiento de la programacién, lo cual les servira para su futuro

personal y profesional (Empresa en analisis, 2021).

A raiz de la pandemia por COVID 19 se uniformizé la necesidad de
estudiar a distancia, utilizando para ello algun medio electrénico (Horng, y otros,
2022), lo cual motivd que la escuela de programacion en analisis ubicada en el
Peru, cuente con la franquicia desde el afio 2021, a nivel mundial se encuentra
presente desde el afio 2010, nacié en Rusia y se ha expandido en mas de 65
paises, preparando a mas de 200 mil nifios (Empresa en analisis, 2021).

Este tipo de educacién es un proyecto presente en los cinco continentes,
cuenta con mas de 250 profesionales que se encargan dia a dia del desarrollo
de nuevos contenidos, asi como de la mejora continua de la plataforma Tl y de
la exclusiva metodologia que utiliza. La plataforma tiene mas de 20 mddulos y
100 lecciones, asi como 500 tareas en los tres programas de capacitacion para
nifios 5-7; 8-12 y 12-14 afios. 24-horas de acceso a tareas, asi como la
capacidad de crear sus propios dibujos animados y juegos de ordenador

(Empresa en analisis, 2021).

En Espafa se ofrece ocho cursos repartidos por rango de edades y
lecciones. Los niflos de 5 afilos comienzan a realizar sus primeros algoritmos
lineales con el curso 'Scratch' junior, el cual es un curso de programacion muy
basico, en donde los nifios van arrastrando bloques y aprenden a hacer sus

primeros codigos y algoritmos. El siguiente curso es para nifios de 7 a 9 afos,
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donde los nifios comienzan a utilizar el ordenador para acostumbrarse a trabajar
con el mouse, la mecanografia o el Excel. Todo el proceso hasta los 17 afios

esta configurado para que sea un crecimiento escalonado.

Asimismo, la empresa educativa en analisis se encuentra presente en
mas de 400 colegios en todo el mundo. En el Perq, se encuentran las sedes de
Lima Norte, Lima general, Surco/ Miraflores, San Isidro, San Borja y La Molina.
Siendo reconocido por Forbes, Global Franchise, Bett MEA, Hour of Code y el

Ministerio de Educacion Azerbaiyan (Empresa en andlisis, 2021).

1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo General

El objetivo general del trabajo es analizar la viabilidad econémica del
relanzamiento de la empresa en estudio para lograr el posicionamiento de cursos
de programacion digital que desarrolle el pensamiento l6gico y analitico en nifios

y adolescentes, para lo cual se muestran los siguientes objetivos especificos:
1.2.2 Objetivos Especificos

- Disefar un plan de investigacion de mercados para el posicionamiento
de cursos de programacion digital que desarrollen el pensamiento l6gico
y analitico en nifios y adolescentes.

- Establecer un plan estratégico para el posicionamiento de cursos de
programacion digital que desarrollen el pensamiento l6gico y analitico en
nifios y adolescentes.

- Disenar un plan de marketing para el posicionamiento de cursos de
programacion digital que desarrollen el pensamiento l6gico y analitico en
nifnos y adolescentes.

- Establecer un plan de operaciones y logistica para el posicionamiento de
cursos de programacion digital que desarrollen el pensamiento logico y

analitico en nifios y adolescentes.



- Establecer un plan de tecnologias de informacion para el
posicionamiento de cursos de programacion digital que desarrollen el
pensamiento I6gico y analitico en nifios y adolescentes.

- Disefiar un plan de administraciébn y recursos humanos para el
posicionamiento de cursos de programacion digital que desarrollen el

pensamiento logico y analitico en nifios y adolescentes.

1.3 Justificacién

La educacion no ha sido ajena a la globalizacion y han generado cambios
significativos en la vida de los clientes. La educacién es pilar fundamental para
el desarrollo y aprendizaje de todos los seres humanos. Desde la llegada de la
pandemia la tecnologia ha jugado un papel muy importante para el despliegue
educativo en todos sus ambitos. Se ha vuelto un combo que no viene por
separado, la educacion y la tecnologia unen sinergias y forman un gran duo
dinamico. (UNICEF, 2020)

Los medios digitales representan un recurso invaluable para sobrellevar
el aislamiento, aunque existen nifios peruanos que no tienen acceso a internet o
con limitaciones de sefal en la conexion, las estadisticas del Ministerio de
Educacion (2021) muestran, un incremento de 27,8% de usuarios de internet de
6 a 11 aflos y de 7,9 % en el nimero de usuarios de 12 a 18 afios. En el Pera
las estimaciones realizadas por el INEI reportan una tendencia a que el 82,1%
de la poblacion de 12 a 16 afios, que estuvieron matriculados en algun afo de

educacion secundaria, recibieron clases a distancia mediante medios virtuales.

De acuerdo con el mercado calculado para el 2022 con nifios y
adolescentes entre 5 y 17 afos, se tendria un universo de 1.15M de alumnos
potenciales, esto representaria 4,140M de soles, tomando en cuenta que los
cursos virtuales tienen un promedio de 300 soles al mes en pagos que
representa el 25% de clase media y alta (Instituto de Economia y Desarrollo

Empresarial de la Camara de Comercio de Lima (CCL), INEI)-

Por ello, el presente proyecto busca posicionar un negocio de cursos de

programacién digital sostenible a largo plazo, que permitan desarrollar el
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pensamiento logico y analitico en nifios y adolescentes direccionado en las
clases media y alta. El modelo de negocio de la empresa en analisis es a través
de una franquicia, en el cual se adquiere todas las herramientas necesarias para

poder brindar una importante oportunidad financiera.

El uso de las plataformas virtuales de ensefianza y aprendizaje han
transformado en gran medida la ensefianza tradicional. Inclusive, en las
empresas, compafias y otras organizaciones de diferentes rubros se utilizan
estas plataformas virtuales de aprendizaje para el entrenamiento permanente de
los trabajadores, siempre que sea factible, dado que existen capacitaciones que
necesariamente si deben ser presenciales porque es necesario el adestramiento

operativo.

Sin embargo, hoy en dia se opta por la capacitacion a distancia via medio
electrénico debido a su facilidad, porque permite acceder a ella desde cualquier
lugar y en cualquier momento. Asi se minimiza las limitaciones que se presentan
debido a la distancia y la disponibilidad de tiempo. Sin embargo, para ello es
necesario tener conexion a Internet con una sefial constante. Diversos autores
concuerdan que el uso adecuado de las plataformas virtuales de aprendizaje
estd tomando importancia en el logro de un mejor rendimiento (Horng et al.,
2022).

Se justifica metodolégicamente porque servird como vinculo para futuras
investigaciones, teniendo como objetivo determinar la viabilidad econémica de
un plan de negocios para la implementacion de una escuela de programacion
digital dirigida a nifios en el Perd, empleando métodos y técnicas para obtener

una investigacion real del proyecto.

Desde el punto de vista practico la investigacion se justifica de manera
practica porque al mejorar el posicionamiento de la empresa, se busca mejorar
la calidad de vida de los estudiantes, ya que la evolucion en la programacion
tiene un componente motivacional que genera confianza en si mismo, ademas
de que existe una tendencia a desarrollar una cultura educativa basada en
capturar lo mejor de la esencia humana: habilidades hibridas, capaces de

retroalimentarse y generar vinculos altamente competitivos en el mercado.
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El perfil que generara mayor demanda laboral/profesional sera: Ciencia
de Datos (Data Science) catalogada como “la carrera mas atractiva del siglo XXI”
por el Harvard Business Review (UTEC, 2022). Esta disciplina tendra como
ingredientes primordiales: gestionar con responsabilidad y tomar decisiones con
criterio. Encontrando éstos en los cursos de Etica y Seguridad de los Datos,
Machine Learning, Storytelling de Datos, Deep Learning, Big Data, Andlisis de

series de tiempo, Data Mining y Visualizacion de Datos (UTEC, 2022).

La evolucién en la programacion tiene un componente motivacional. "La
programacion da mucha confianza en uno mismo y se trabaja en la légica”. Se
utiliza en marketing, disefo y en un futuro muy cercano, en cualquier carrera se
va a tener que hacer algo de programacion. Incluso en algunos paises, la

programacion esta dentro del programa escolar de los colegios (Esparza, 2010).

No solo es una disposicion, sino que es una tendencia que abarca a los
que se suman como parte de, y a los que finalmente son propulsores de ésta, y
nos referimos a las escuelas digitales que promueven este tipo de cursos. El
camino esta zanjado para que se pueda construir una nueva cultura educativa

gue escriba una historia.

En conclusién, la empresa educativa en andlisis tiene oportunidad de
negocio de ingresar al mercado como un estudio formativo complementario, que
permitird mejor desarrollo de las competencias profesionales a futuro del nifio y
adolescente de ahora, aspecto importante que no se explota como tal, desde el
punto de vista de marketing y como diferenciacién con la competencia existente,
sino, mas bien se vende como programacion digital, como algo divertido para el
publico objetivo, de paso que aprende a programar, 0 cOmo inversion de tiempo
en programacion como aprovechamiento de tiempo libre y atil, sin valorar la

verdadera utilidad de este programa educativo.
1.4 Parametros de tesis
1.4.1 Alcance

En el aspecto demografico nuestra propuesta busca llegar a un total de

1.5M de usuarios, hijos de padres pertenecientes al grupo de andlisis de los



niveles socioeconémicos Ay B de los distritos de Lima Metropolitana. Asimismo,

nuestras proyecciones estan basadas en un periodo de un afio (Andina, 2022).

Ver Figura 1 con el nivel de crecimiento de poblacion de nifios en edades
objetivo en los afios 2020 y 2021, donde se observa que esta poblacion en el

afno.

Figura 1
Poblacién de alumnos entre 6 y 17 afios con acceso a internet - Peru.
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Nota. Existe 6.8% de crecimiento poblacional de nifios entre 6 y 17 afios en el
afno 2021. Fuente: (Andina, 2022).

El desarrollo del analisis de la situacion actual de la empresa se realizara
por un periodo de un afio, debido a que la empresa tiene un afo en el mercado
peruano y se requiere de minimo un afio para analizar la rentabilidad aplicando

indicadores financieros.

En cuanto al aspecto geografico, se demuestra que, la empresa en
analisis tiene presencia en Peru en: Lima Norte, Lima general, Surco/ Miraflores,
San Isidro/ San Borja y La Molina; motivo por el cual este proyecto se desarrolla

en Lima.



1.4.2 Limitaciones

Las limitaciones observadas para el desarrollo del presente proyecto de

negocio son los siguientes:

Se considera la formulacion de un plan de negocios que no incluya la
implementacion de esta, debido a que se requerird de mayor tiempo
para su analisis y escaparia del ciclo académico 2022.

Se considera un mercado de poblacion de nifios y adolescentes entre
5 a 17 afos, con acceso a internet, dado que es el publico objetivo de
la empresa educativa en estudio; de acuerdo con los cursos
preestablecidos por la franquicia.

Se realizara la investigacion de mercado de manera online, respetando
asi el distanciamiento social y evitar contacto entre potenciales clientes
y tesistas. Ademas de ser una forma mas rapida de obtener resultados
para su respectivo analisis.

Se direcciona solo al mercado del nivel socioeconomico definidas como
Ay B, debido al costo de los cursos ofrecidos por parte de la empresa
en estudio, considerando ademas que este sector tiene capacidad de
pago para acceder a los programas que ofrece la empresa en estudio,
dado que son cursos complementarios para el desarrollo a futuro de los
nifios y adolescentes.

Finalmente, el presente trabajo de tesis tiene como limitacion la
ausencia del capitulo de marco conceptual, debido a que el presente

trabajo de tesis es un plan de negocios.

1.5 Contribucién del estudio

El aporte de negocio estd enfocado en una empresa existente, la cual

opera en mas de 65 paises en el mundo, dedicada a ofrecer cursos de

programaciéon, de tal manera que se proponen estrategias enfocadas al

posicionamiento desarrollandose el microentorno y macroentorno en que opera

la empresa referida.



En el aporte social, se destaca que, a razén de que se ofrecen cursos de
programacion que incentivan las destrezas y habilidades logicas, se cultivan
habilidades del futuro como habilidades blandas (liderazgo, trabajo en equipo,
comunicacién asertiva, entre otros), capacidades que van més alla de un entorno
de estudio escolar, preparan a los nifios y jévenes para poder desempefiarse

exitosamente en un entorno laboral competitivo.

El aporte académico propone una vision social, educativa y tecnologica.
Se propone un modelo de negocio educativo a un nivel transformador. La
educacion tiene la clara mision de permitir a todos visibilizar los talentos y todas
las capacidades de creacion. Asimismo, el imaginario humano esta en constante
avance hacia el progreso tecnoldgico, flexibilidad, diversidad con fines de llevar

una vida mas vivible y justa.



Capitulo 2: Analisis externo

En este capitulo se realiza el analisis del macroentorno, a través de la
metodologia PESTEL, cuyo objetivo es evaluar la situacién actual y futura del
mercado, examinar el impacto que tendran las fuerzas externas en la empresa,
asi como plantear las oportunidades que ofrece el entorno y desarrollar planes
estratégicos que nos permita tomar accién frente a las amenazas. Esta
herramienta recoge informacion de seis factores externos: politicos, econémicos,

sociales, tecnoldgicos, ecologicos y legales.

2.1 Matriz PESTEL
2.1.1 Analisis politico

Desde que Pedro Castillo asumio el poder en Perd, se ha visto una
inestabilidad politica constante durante su mandato. El gobernante ha obligado
a algunos ministros a dimitir ante diversos cuestionamientos y estas decisiones
han ahuyentado a los inversionistas. Econdmicamente, en la era Castillo la
nacion andina vive la inflacion més alta de los ultimos 12 afios, reduciendo cada

dia el poder adquisitivo de la poblacién (Zacarias, 2021).

Por otro lado, considerar un cambio de gobierno podria alterar la inversién
privada; sin embargo, hasta la fecha no se registra mayor riesgo a la expansion
de franquicias, mucho menos en el sector de educacion, Asi mismo, la pandemia,
la situacion econdémica mundial, la necesidad de confinamiento, la clase media
pujante donde la totalidad de integrantes trabajan de alguna u otra manera, el
déficit de ofertas en educacion escolar, la necesidad de salir adelante en busca
de un futuro mejor genera un vacio que se convierte en oportunidad de inversién

en educacion (Cuadras, 2022).

El estado cumple una funciéon reguladora para la empresa, la cual también
alcanzaria a la presente propuesta, interviniendo como ente regulador de los
contenidos de este. Asimismo, podria incentivar a las empresas dedicadas al
rubro educativo, en especial aquellos que generen promocion en un sistema mas

competitivo y eficiente, brindandoles facilidades para poder desarrollarse mejor
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en el mercado, esto se podria traducir en reducir los impuestos, generar
beneficios y mayores alcances a fines de asegurar un mejor desarrollo para ellas
(MINEDU, 2003).

De acuerdo con Cuadras (2022), director de la red educativa escolar
Maple Bear, refiere que la inversion en educacion no es exorbitante, sino por el
contrario requiere de poca inversion, mas bien la considera como una de las mas
rentables, aunque requiere de compromiso y responsabilidad de parte del o los

emprendedores.

Entonces, aunque la situacion politica actual que viene atravesando el
Perd no es favorable para la inversion por la inestabilidad de la misma, por el
incremento de la inflacidn; sin embargo, a la vez representa una oportunidad de
mejora para negocios relacionados a la educacion escolar, debido a que existe
una necesidad por satisfacer la mejora en la ensefianza educativa para que los
estudiantes tengan mejor desempefio en las futuras oportunidades laborales que
se presenten, las cuales se tiene conocimiento que cada vez son mas exigentes
y requieren de mayor manejo y control de solucién de problemas y habilidades

blandas.

2.1.2 Anélisis econémico

La inflacion global repercute también al Perd, mostrando asi un
incremento de 0.72%, llegando a 8.81% al cierre del mes de junio, basicamente
por la subida de precios internacionales en combustible, insumos de caracter
alimenticio y debido a los conflictos existentes a nivel internacional, es asi que el
Perld se encuentra ahora en el sexto lugar en inflacion mas elevada (BCRP,
2022), ver Figura 2, donde a la vez se evidencia que todos los paises en el
mundo han superado la proyeccion meta en inflacion prevista para este afio
2022.

11



Figura 2
Ranking inflacion principales paises en el mundo.
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Nota. Peru se ve afectado por el incremento de la inflacién a 8.8%. Fuente:
(BCRP, 2022, p.5).

Por otro lado, a abril 2022 el producto bruto interno (PBI) mantuvo por
encima del afio 2020, antes del inicio del Pandemia por Covid-19, gracias a la
recuperacion de la actividad econémica debido a la inmunizacion; es asi como
al mes de abril 2022 este se encuentra en 3.7%, donde el PBI primario se
encuentra en -1.1 y el PBI no primario en 5.0. Este crecimiento se da debido al
crecimiento del sector manufactura, el cual durante el primer trimestre estuvo en
5.6 y a abril 2022 paso6 a 7.5, el sector construccion de -0.5 pas6 a 4.9, mientras

que el sector servicios se mantiene en 5.2 (BCRP, 2022). ver Tabla 1.
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Tabla 1
PBI 2022-2021 - abril.

Peso 2020 2021 2022/2021
2021"  Afo Afo ITrim  Abr.
PBI Primario 21,2 -7,6 5,8 -0,4 1,1
Agropecuario 59 1,0 4.2 3,7 4.8
Pesca 0,5 4.2 2.8 -26.,2 -37.5
Mineria metalica 8,5 -13,8 9.8 -0,6 -4.7
Hidrocarburos 1,2 -11,0 -4 .6 11,6 26,2
Manufactura 3.3 -2,0 3.2 -8,5 -11,3
PBI No Primario 78,8 -12,0 15,7 5,0 5,0
Manufactura 94 -16,4 25,2 5,6 7.5
Electricidad y agua 1,8 -6,1 8.5 3.4 2.8
Construccion 6,8 -13,3 34,7 -0,5 49
Comercio 10,5 -16,0 17.8 5,9 2,6
Servicios 50,3 -10,4 11,9 5.4 5,2
Del cual:
Transporte y almacenamiento 4.6 -26,6 17,7 12,4 17.6
Alojamiento y restaurantes 2,2 -50,7 43,3 49 4 48,5
Telecomunicaciones 5,6 4.8 7.6 4.1 3.1
Servicios a empresas 4.2 -19,7 14 .4 3,2 1,8
PBI 100.,0 -11.0 13,5 3.8 3.7

Nota. Crecimiento esperado del PBI al afio 2022. Fuente: (BCRP, 2022, p.11).

De acuerdo con el presupuesto nacional 2022, se destind
197,002,269,014.00 millones de soles a instancias descentralizadas (MEF,
2021), del cual el sector de educacion recibira el 18.2% del presupuesto nacional.
Siguiendo la tendencia en otras partes del mundo, la educacion hibrida ya estaba
en camino, en la cual la educacion a distancia convive con la educacion

presencial (EI Peruano, 2021).

Para el aflo en curso existe un presupuesto de inversion de 35,758
Millones de soles, considerado como el presupuesto mas alto desde el afio 2019.
Dicha inversién se divide en el retorno a clases presenciales 7.68%, capacitacion
para los docentes 4%, innovacion y tecnologia 1.66%, educacion superior

16.08%, descentralizacion 46.96% entre los mas relevantes (El Peruano, 2021).

Por otro lado, el Banco Mundial (BM) ha mantenido su prondstico de
crecimiento de 3.2% para la economia peruana este afio. En Per(, se espera

que el deterioro de la confianza empresarial en el contexto de una gran
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incertidumbre politica, junto con el reciente restablecimiento de la regla fiscal,

propicie una desaceleracion del crecimiento (Banco Mundial, 2022).

En el Gltimo afio, el Banco Mundial ha venido reduciendo sus prondsticos
de crecimiento para la economia peruana en el 2022, desde 4.5% en marzo del
2021 (segun un reporte regional), a 3.9% en junio pasado (él ultimo informe de
perspectivas mundiales), hasta llegar a 3.2% en octubre (tltimo informe regional)
(Banco Mundial, 2022).

Esta incertidumbre que se vive en el pais con respecto al manejo de la
cartera de economia no beneficia la inversion en el pais. La contraccion de la
economia podria propiciar una disminucién en el ritmo de inscripciones decursos

complementarios en el presente afio (Banco Mundial, 2022).

Las brechas en el sector educacion peruano hasta la fecha no han podido
cerrarse, ya que lo que se invierte en nuestro pais no es suficiente, lo cual genera
la actual baja calidad del sistema educativo peruano, la insuficiente
infraestructura en el sector, los docentes no remunerados adecuadamente y los
niveles de ensefianza muy por debajo de los estandares, sumandole las
debilidades en la calidad de ensefianza; invita a generase mayor atenciéon y
demanda de clases de reforzamiento, la cual podr& ser cubierta por la presente

propuesta de negocio. (Repositorio ESAN, 2021).

Se concluye, que, aunque la economia del pais se encuentre inestable,
con algunos incrementos, aun cuando el gobierno peruano tiene planificado
mayor inversion en el sector educativo, este va direccionado al sector estatal, la
repercusion econdmica global afecta y suma la crisis en el Perq, lo cual afecta a
las familias de menores recursos y con ello a la educacién, retrocediendo la

inversion de los padres en mejor educacion para sus hijos.

Sin embargo, aun los problemas economicos del pais, la empresa
educativa en andlisis tiene como nicho de mercado a los NSEA Y NSEB, donde
los padres tienen acceso a mayor informacion global, con conocimiento de las
exigencias del mercado en competencias laborales, e invierten en educacion

particular y educacion complementaria, como parte de la preparacion en
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formacion por el bienestar futuro de sus negocios, empresas y desempefio

laboral de sus hijos, lo cual es favorable para la empresa educativa en analisis.

2.1.3 Andlisis social

A enero 2022, se tenia mas de 635 millones de estudiantes que aun no
retornaban a clases, siendo los mas afectados los estudiantes en edad escolar,
siendo mas critico en paises en extrema pobreza donde la pandemia a afectado
aun mas la situacion educacional (UNICEF, 2022).

En el Pera se reactivo la educacion a un 20% a mediados del afio 2021
(UNICEF, 2022), con la llegada de la pandemia, se han establecido nuevas
normas sociales, se cerraron escuelas, universidades y otros institutos de
educaciéon, demostrandose por, que, son millones de peruanas y peruanos
quienes subsisten diariamente con acceso limitado a beneficios de seguridad
social, como los seguros de desempleo, planes de jubilacion y seguros de salud,
lo que les hace especialmente vulnerables a enfermedades y otros males
(Ministerio de Educacion, 2021).

Asimismo, varios paises se han adaptado al uso de tecnologias de
informacion destacandose la educacion a distancia, viéndose afectada a las
personas que no cuentan con acceso a las tecnologias necesarias para participar
de estos programas de educacion; asi, en diversas regiones de la selva y la sierra
rural ha sido complicado que jovenes en edad escolar vean garantizado su

derecho a la educacion (Ministerio de Educacion, 2021).

Segun las cifras de la tltima encuesta realizada por la Asociacion Nacional
de Padres de Familia de Escuela de Formacion Basica (Anapef, 2021), mas del
70 % de los encuestados prefieren mantener a sus hijos en las clases virtuales.
Esto nos beneficia en el sentido de que los nifios tendran mas hora pico en casa,
lo que significa que se tendra mayor amplitud de la oportunidad para que éstos

puedan hacer parte de su rutina de estudio, un curso digital.

Es importante entender que la educacion online es accesible para una

audiencia mucho mas amplia que la presencial, es por ello por lo que muchas
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escuelas y programas estan utilizando esta propuesta de plataforma digital para
romper brechas generacionales y educativas que tenga un impacto significativo

en la sociedad.

Luego de analizado el factor social, se observa que los acontecimientos
actuales han obligado al mundo a retomar los estudios por medio virtual, aun el
poco O escaso conocimiento y ventajas que pueda tener esta modalidad de
ensefianza, mostrando a su vez otras ventajas como la disposicién y seguridad
de aprender desde casa, ademas siendo Lima la poblacibn con mejor
posibilidades econdémicas, siendo ademas el publico objetivo de la franquicia en
analisis los NSEA y NSEB, se evidencia una oportunidad de negocio que encaja
con el tipo de empresa, servicio y publico al que se encuentra orientado la

empresa educativa en analisis.
2.1.4 Andlisis tecnoldgico

Desarrollo tecnolégico enfocado en una metodologia educativa.
Incremento de la digitalizacion. Mas del 76% de hogares peruanos tienen acceso
a internet (Fondo de las Naciones Unidas para la Infancia (UNICEF), 2020).

El 2020 el mundo enfrenta a la COVID-19, y a medida que avanza por
todo el planeta, la mayor parte de los paises decidieron cerrar temporalmente las
instituciones educativas, lo que afectdé aproximadamente al 91 % de los
estudiantes a nivel mundial y para el mes de abril, alrededor de 1600 millones de

nifios y jovenes estaban fuera de la escuela (ONU, 2020).

Los sistemas educativos han tenido que responder urgentemente a una
nueva situacion: la imposible presencialidad en los centros educativos (Porlan,
2020) y lo cierto es gue en su mayoria no estaban preparados para responder a
ese reto. Asi, los estudiantes y docentes se ven impactados por el cese temporal
de actividades presenciales, readaptando sus actividades escolares a un modelo
virtual (Cabrera, 2020), sin suficiente capacitacion, apoyo y recursos (UNESCO,
2020).

En Peru, se presentan desigualdades en el acceso a la educacion virtual
por falta de infraestructura y de formacién en la poblacion. A ello, se suma que,

dichas desigualdades se evidencian en la cobertura, el tipo de gestién de las
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instituciones educativas, el area de geografia, la infraestructura y tecnologias de
informacion y comunicacion (TIC) con las que cuenta. En cuanto a la cobertura,
se manifiesta que, se abarca a un 99.22% del total de personas en edad escolar,
pero no todos cuentan con una educacion de calidad (Gomez-Arteta & Escobar-
Mamani, 2021).

Respecto al tipo de gestion de las instituciones educativas, se demuestra
que, el 75% de la poblacion escolar se ubica en el &mbito publico mientras que
el 25% se encuentra en instituciones privadas. En el area geografica, se
demuestra que el 84% pertenece a zona urbana y solo un 16% al area rural.
Finalmente, en la infraestructura con la que cuenta cada institucion; al respecto,
el 71,2 % de instituciones del area urbana cuenta con 3 servicios basicos: agua,
desagie y luz; mientras que, en el area rural, tan solo el 21,9 % de las
instituciones cuentan con estos tres servicios (Gémez-Arteta & Escobar-Mamani,
2021).

Y en relacioén con las TIC, el 71,0 % de instituciones secundarias y solo el
37,9 % de instituciones primarias tiene acceso a internet. Al respecto, durante
los afios 2017 y 2018 se determind que el 92,8 % de hogares peruanos cuenta
con al menos una TIC; mientras que el 7,2 % no tiene acceso a ninguna, por otro
lado, solo un 28% de los hogares cuenta con internet (Gomez-Arteta & Escobar-
Mamani, 2021).

Se concluye que las plataformas digitales en la actualidad y a futuro se
veran afectadas por la innovacion y desarrollo tecnolégico; por ello, nos sera de
beneficio contar con el modelo de negocio actual, ya que se tiene el respaldo de
la franquicia como plataforma educativa, el cual se actualiza constantemente
tanto en sistemas como en metodologias. Frente a ello existe un gran reto de
lograr que las TICS logren generar mayor interaccidbn en sus usuarios para
enriquecer el aprendizaje y tornar el entorno id6neo, permitiendo asi un

desarrollo significativo que logre frutos en su futuro educacional y laboral.
2.1.5 Andlisis ecoldgico

A nivel mundial se ha aumentado la concienciacion y el conocimiento de

los ciudadanos sobre tematicas o problemas ambientales, al respecto se ha
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venido trabajando en el establecimiento de regulaciones que reduzcan la

contaminacion excesiva de aire, suelos y agua (Naciones Unidas, 2020).

Por su parte, el sector educativo tiene un compromiso hacia con el medio
ambiente, mediante la ensefianza de la educacion ambiental y la mejora de las
habilidades para resolver problemas y tomar decisiones. Lo cual permite a las
personas investigar sobre tematicas ambientales, involucrarse en la resolucion
de problemas y tomar medidas para mejorar el medio ambiente. Como resultado,
los individuos alcanzan un entendimiento mas profundo de las tematicas
ambientales y tienen las herramientas para tomar decisiones informadas y

responsables (Fundacion SM, 2022).

El impacto del COVID a nivel global ha generado que surjan y consoliden
nuevos negocios digitales que permiten minimizar los consumos de recurso y
uso menor de los mismos (luz, agua, logistica, etc.) a través de la modalidad de
trabajo home office o hibrida de muchos de ellos (Fondo de las Naciones Unidas
para la Infancia (UNICEF), 2021).

Se puede concluir que este factor tiene un gran impacto con la empresa
educativa en estudio, debido a que se maneja una estructura organizacional
basada en la reducciébn de recursos anteriormente expuestos mediante la

educacion digital.
2.1.6 Andlisis legal
a) La Ley General de Educacion: Ley Nro. 28044:

La educacién es un proceso de aprendizaje y ensefianza que se desarrolla
alo largo de toda la vida y que contribuye a la formacion integral de las personas,
al pleno desarrollo de sus potencialidades, a la creacion de cultura, y al desarrollo
de la familia y de la comunidad nacional, latinoamericana y mundial. Se
desarrolla en instituciones educativas y en diferentes ambitos de la sociedad (Ley
N° 28044, 2003).

Asimismo se cuenta con un decreto supremo N°014-2013-MTC, articulo
3, Concepto de Educacion Digital: La Educacién Digital es un sistema innovador

pedagadgico integral de formacion basado en educacién personalizada con el uso
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de tecnologia de informacion y comunicacion (TIC) como cultura digital y politica
educativa publica a nivel nacional de caracter progresivo, que tiene como
finalidad fortalecer las capacidades y competencias de aprendizaje con
herramientas informaticas, asi como el dominio, uso y funcion del hardware y
software (Decreto Supremo N°014-2013-MTC, 2013).

También se indica que la presente iniciativa no colisiona con la
Constitucion Politica del Peru ni con la legislacion Nacional, por el contrario, se
aporta una nueva regulacién para la implementacion progresiva de la Educacion
digital en el marco de la cultura digital y la incorporacion de las TICS, estando al
mundo globalizado en que vivimos y a su constante evolucion y enfoque inclusivo
en razon al principio de igualdad (Decreto Supremo N°014-2013-MTC, 2013).

Lo mencionado anteriormente se considera una oportunidad para la
franquicia ya que nos brinda el respaldo necesario para seguir trabajando en
metodologias y contenidos digitales en pro de la educacion.

b) Ley de proteccion de datos personales: Ley Nro. 29733:

Reformulada en el afio 2013, mediante el decreto supremo Nro. 003-2013,
mediante el cual se establece garantizar y proteger informacion personal o
juridica, para efectos de evitar dafios colaterales por el uso de esta informacion

por entidades o personas no apliquen buenas practicas (El Peruano, 2013).

Esta ley protege todo tipo de informacién personal, la cual deben acogerse
y asegurar las entidades que manejan datos personales, tales como: Entidades
publica, privadas, en todas sus areas y caracteristicas; aunque existe una
salvedad en el uso y transferencia de informacion personal, solo si existe

manifestacion expresa de la persona (El Peruano, 2013).

Por su parte la empresa educativa en estudio asegura la reserva de la
informacion personal de los nifios y adolescentes, asi como de los padres o
tutores, siendo informacion Unica de manejo de la institucion con fines educativos

y para el fin especificado en la formacion de la empresa.
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c) Ley de proteccion al menor: Ley Nro. 27337:

Reformulada en el afio 2000, en concordancia a la Ley Nro. 28914
permiten proteger a los nifios y adolescentes de todo acto discriminatorio, asi
mismo los protege con el objetivo de asegurar su sano y correcto desarrollo en
edad de formacion y de vulnerabilidad. Esta ley protege al nifio del adulto para
que se le bride un hogar sano, con derecho a educacion basica fundamental, con
libertad de expresion y pensamiento, sin motivo de ser violentado, lo protege de

la violencia y del encierro o trabajo forzado (El Peruano, 2010).

La empresa en estudio aplica buenas préacticas respecto al manejo de la
ley de proteccién al menor a través de los profesionales asignados como

profesores de los cursos que brinda.

d) Regulacion de plataformas virtuales:

Hasta la fecha no existe ningun tipo de regulacién sobre la utilizaciéon de
plataformas de uso virtual en el Perl, so6lo la ley de proteccion de datos
personales publicado en el afio 2011 y aprobado el afio 2013, descrito en el

punto b.

e) Regulacion de las empresas en el Peru: Ley Nro. 26887

Se tiene a la Ley General de Sociedades Nro. 26887, ley que regula la
formacion de empresas en el Peri a través de los Registros Publicos,

independientemente del tipo de empresa, publicado en el afio 1998.

f) Cédigo de proteccion y defensa del consumidor: Ley Nro.
29571

este codigo es un conjunto de normas que protegen los derechos del
consumidor, es decir que todo producto debe asegurar que no tiene perjuicio o
provoca algun tipo de perjuicio en el consumidor, y que por el contrario cumplan

ciertos estandares de calidad.
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Finalmente se concluye que, no existe marco legal que regule las
franquicias en el Peru, debido a que el Perd promueve la inversion y el libre
mercado, fomentando la libre competencia, respectando la propiedad de
patentes, de autor, logotipos, entre otros. En ese sentido el Instituto Nacional de
Defensa de la Competencia y de la Proteccion de la Propiedad Intelectual
(INDECOPI) no tiene ningun tipo de normativa ni disposicion regulatoria sobre
las franquicias en el pais, sin embargo, es importante resaltar que la empresa en
andlisis cumple con ciertas normas fundamentales, tales como las descritas en
los puntos (a) al (f), con la finalidad de garantizar un servicio de calidad que

protege y cuida al consumidor.

2.2 Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

Las 5 Fuerzas de Porter es una de las herramientas profesionales mas
representativas en los Uultimos afios que ha sido utilizada para medir la

rentabilidad de los negocios a largo plazo.

A continuacion, se realizara un analisis basado en esta herramienta para

el mercado de plataformas digitales educativas en el Pera.

Este andlisis con los elementos descritos admite un adecuado
entendimiento del entorno de la empresa, lo que después permitira este analisis

es desarrollar el disefio de estrategias.
2.2.1 Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es moderada, debido a que se
requiere tecnificacion e inversion en I+D para desarrollar productos innovadores
y atractivos para el cliente, lo cual supone inversion, tiempo y experiencia. Si bien
el mercado de nifios y adolescentes con acceso a la tecnologia se encuentra en
expansion, es importante conocer las barreras de entrada que pueden

presentarse en este sector, las cuales se mencionan a continuacion:
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Barreras de capital

La fuerte inversion de una nueva infraestructura para la prestacion del
servicio podria representar un impedimento para las nuevas propuestas
interesadas en ingresar al rubro de educacion. Entre las economias de escala
se identifica que, por mayor cantidad de nimeros inscritos, el costo por cada uno
sera menor para la empresa, con lo cual los precios podran reducirse a un nivel
adecuado para mejorar su posicionamiento frente a los nuevos competidores
gue presentan cursos virtuales de programacion a bajo precio (Banco Mundial,
2022).

En el caso de institutos presenciales que quieran implementarse, las
barreras de entrada son altas, puesto que suponen una gran inversion referente
a su infraestructura. Mientras que, para la educacién virtual, los nuevos
ingresantes suponen barreras bajas puesto que no se requiere de mucha
inversion, para poder expandirse en el mercado de cursos de programacion para
nifos.

Tecnologia

Esta representaria una barrera alta, puesto para equipar un instituto o
contar con tecnologia sofisticada, es un factor diferenciador del servicio, puesto
que, al ser cursos de programacioén a nifios donde los padres pueden ir con ellos,
se podrian sentir mas comodos de que sus hijos aprendan con la mejor

tecnologia.
2.2.2 Poder de negociacion de los compradores

Analizando las caracteristicas de los compradores potenciales podemos
concluir que el poder de negociacion es bajo, ya que se adaptan nuestros precios
gue lanzamos al mercado, tomando en cuenta que el servicio ofrecido en los
cursos de programacion digital estara orientado hacia padres de familia
pertenecientes a los NSE A y B con las siguientes caracteristicas (Ipsos 2017 y

Datum Internacional 2018):
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Padres Millennials

- 55% de los padres millennials sefialan que Youtube les permite conocer
mejor el mundo de sus hijos.

- ElI 29% del total de la poblacion tiene entre 19 y 35 afios (son
millennials). EI 21% de millennials peruanos tiene hijos.

- ElI 71% tiene hijos: 1 hijo (42%), 2 hijos (32%) y 3 hijos (27%).

- Utilizan por igual las redes sociales, la visita personal, la llamada
telefénica, el mensaje de texto, el mensaje instantaneo y el email.

- Valor generacional: Cambiar las reglas. (Ipsos 2017 y Déatum

Internacional 2018).
Padres Generacion X

- Bancarizado, 42% smartphonero.
- Buscan su marca favorita en otro lugar si no la encuentran.
- Valor Generacional

- Orientados a los resultados

En la actualidad, los consumidores de los mencionados segmentos son
exigentes en cuanto a la satisfaccibn que esperan obtener por los servicios
contratados, ya que se encuentran ampliamente informados. Es asi como se
buscara difundir de manera adecuada y clara la propuesta de valor del servicio
planteado; como el profesional capacitado que brindara informacion de los

servicios de la empresa.
2.2.3 Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es baja, ya que no existe un servicio
con las mismas caracteristicas, plana docente, metodologia, personalizacion y

las certificaciones con las que cuenta la franquicia.

Actualmente existen plataformas virtuales enfocadas a la ensefianza para
nifos y adolescentes, pero no cuentan con una metodologia especifica para
ellos. Los canales de YouTube muestran videos referentes a la tecnologia, sin
embargo, no tienen una ensefianza personalizada para los alumnos de ese

rango de edad (Empresa en analisis, 2021).
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Asimismo, existen en el mercado actual escuelas con infraestructura
disefiada para educacion adulta, no para nifios y/o adolescentes. Es decir, estas
propuestas que ofrecen son adaptadas, igual sucede con su plana docente y
malla curricular que ofrecen. Carecen de enfoque y metodologia (Horng, y otros,
2022).

Las plataformas actuales existen son complementos de la educacion
existente como refuerzo de aprendizaje, lo que hace que no exista metodologia
establecida, debido a que son orientadas al problema existe o0 a la necesidad del
cliente, son de ayuda ante una necesidad, mas que una metodologia
complementaria para el desarrollo del nifio o adolescente en edad escolar
(Empresa en andlisis, 2021).

Los profesores capacitados por la franquicia en PerU, pueden asociarse y
generar una plataforma similar, al tener la capacitacién y metodologia puede ser
un riesgo a futuro, aunque la empresa en estudio tiene la franquicia reconocida

de Rusia.
2.2.4 Poder de negociacion de los proveedores

Tomando en cuenta que la empresa no cuenta con el control total, ya que
el sistema del software proviene de la matriz (Rusia) y al ser una franquicia, se
considera que el poder de negociacién de los proveedores es bajo. Sin embargo,
se cuenta con grandes proyecciones en cuanto a la mejora, y se estiman para

este 2022 mas actualizaciones y optimizaciones (Empresa en andlisis, 2021).

El servicio mas critico por conseguir para el funcionamiento de la presente
propuesta sera el de una plana docente enfocado en tecnologia y educacion,
quienes seran los encargados del desarrollo y dictado de clases, al tener la tarea
de interactuar, guiar, y aplicar adecuadamente el desarrollo del pensamiento

l6gico, analitico y algoritmico.
2.2.5 Rivalidad entre los competidores

Analizando a los competidores que tienen conceptos similares en el
mercado de cursos digitales para nifilos y adolescentes, se define que la rivalidad

entre los competidores es alta.
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Se considerara como competidores, a los centros de educacion que
ofrecen cursos de programacion digital, cuentan con plataformas similares y
ofrecen precios competitivos. Sin embargo, no cuentan con un direccionamiento
y estrategia detrds. Muchas de estas plataformas han evolucionado y adaptado
cuando se inicio la pandemia. Brindan cursos improvisados y de baja calidad de

contenidos.
Los centros identificados como competidores directos fueron:
Robotec Peru

Desde el 2002 brindan sus cursos de tecnologia e informacion y sus

clases mas populares son los de robética que va dirigido a nifios de 8 a 16 afios.

Brindan clases virtuales y presenciales, requieren de materiales para el
desarrollo de sus cursos y esta enfocado para desarrollar la creatividad ciencias,

tecnologia, ingenieria y matematica (Robotec Peru, 2022).
Hacker Kids

Brindan clases virtuales y presenciales. Los padres y tutores también son
capacitados para ser guia en los cursos. Foco en desarrollo de habilidades
tecnoldgicas. Fue fundado el 2015 y sus cursos van dirigidos para nifios de 6 y
9 afios (Hacker Kids, 2022).

Sillabuz

Ensefia pensamiento computacional, programacién, desarrollo web, movil
y de videojuegos online a niflos entre 10 y 18 afos. Asociado con la USIL,

colegios como: Casuarinas, San Ignacio de Recalde e Intercorp (Silabuz, 2022).
Cibertec y Toulouse Lautrec

Brindan clases virtuales y presenciales. Tienen afios en el mercado y
aungue han generado un mercado mas competitivo no se consideran como una
gran amenaza ya que su apunte al mercado de nifios es reciente y como
mencionamos anteriormente, cuentan con la infraestructura mas no con la

metodologia y practica para este segmento (Empresa en analisis, 2021).
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Las empresas educativas en mencion se encuentran posicionadas en el
mercado peruano, especificamente en la Lima Metropolitana, sin embargo, no
tienen un respaldo tecnoldgico reconocido en el mundo, lo cual es una ventaja
competitiva para la empresa en analisis, el cual debe ser mejor tratado para

relanzar a la empresa en estudio.

2.3 Matriz de evaluacién de factores externos (EFE)

En la Tabla 3 se presenta el andlisis de evaluacion de los factores
externos a traveés de la Matriz EFE, tomando en cuenta el analisis realizado del
macro y microentorno, para lo cual se establece criterios de calificacion

especificados en la Tabla 2, calificacion que va de 1 a 4.

Tabla 2
Escalas para calificacion de la empresa.
Puntuacion Descripcion de la Calificacion
1 Por debajo del promedio.
2 Promedio industria.
3 Por encima del promedio.
4 Superior

Nota. Escala utilizada en la evaluacién de la Matriz EFE. Fuente: Adaptado de
(Fred, 2013).

Se observa que la puntuacion ponderada resultante de la Matriz EFE es
2.507, al ser este valor mayor al promedio ponderado de 2.5, se considera que
la empresa educativa en analisis esta respondiendo de manera adecuada a las
oportunidades y amenazas, lo cual se evidencia analizando las oportunidades
que la empresa se encuentra aprovechando, motivo por el cual se dio mayor
calificacion, tales como: Los items 1, 5, 9, 10, 11 y 12; las mismas que vienen
amortiguando las amenazas mas relevantes para la empresa, tales como los
items: 17, 20, 21, 22, 23 las cuales se calificaron con la puntuacion maxima de

4;mientras que los items 13, 15, 16 y 18 se calificaron con puntuacion 3.
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Tabla 3

Matriz EFE.
Factores externos e Puntuacion
- Peso Calificacion
Oportunidades ponderada
1 Nuevas normas sociales. 0.042 2 0.085
2 Uso de nuevas tecnologias de informacién. 0.056 1 0.056
3 Aumento de la educacion a distancia. 0.056 1 0.056
4 Nuevas plataformas de ensefianza: Zoom, 0.042 1 0.042
MEET vy otros.
5 Mayor monto asignado a 35,758 millones 0.042 2 0.085
de soles en el sector de educacion.
6 Crecimiento de 3.2% del PBl en la 0.056 1 0.056
economia del Peru.
7 Programas de incentivos a la inversion 0.056 1 0.056
privada de las empresas.
8 LaLey Nro. 28044 0.056 1 0.056
9 Incremento de la digitalizacion. 0.042 3 0.127
10 Clases virtuales y no presenciales. 0.056 3 0.169
11 Tecnologia adaptada a clases virtuales. 0.042 3 0.127
12 Incremento de padres Millennials y de 0.056 4 0.225
Generacion X.
Suma parcial oportunidades 0.606 1.141
Factores externos e Puntuacion
Peso Calificacién
Amenazas ponderada
13 Gran incertidumbre politica. 0.023 3 0.070
14 El manejo de la cartera de economia no 0.028 2 0.056
beneficia la inversién en el pais.
15 Inflaciébn mas alta en los Gltimos 12 afios. 0.023 3 0.070
16 Reduccidn del poder adquisitivo de la 0.023 3 0.070
poblacién.
17 Desigualdades en el acceso a la educacion 0.028 4 0.113
18 Falta de capacitacién a docentes y 0.028 3 0.085
estudiantes en uso de plataformas
digitales.
19 Falta de internet en el 72% de los hogares. 0.028 2 0.056
20 Profesores pueden formar su propio 0.056 4 0.225
programa y grupo de ensefianza.
21 Profesores pueden tomar la cartera de 0.056 4 0.225
clientes para la competencia.
22 Incremento de comision por parte de la 0.056 4 0.225
franquicia Rusa.
23 Instituciones educativas con mas afios de 0.042 4 0.169
ensefianza incorporen programas de
programacion digital.
Suma parcial amenazas 0.394 1.366
Total 1.000 2.507

Nota. Analisis de oportunidades y amenazas. Fuente: Elaboracion propia.

2.4 Matriz del Perfil Competitivo (MPC)

A continuacion se presenta la matriz del perfil competitivo de la empresa

educativa en andlisis con otras dos empresas educativas competidoras, las mas

representativas de las presentadas en el punto 2.2.5, las dos primeras empresas
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competencias descritas en ese item; las cuales son analizadas respecto a
participacion del mercado, competencia de precios, calidad de servicio,
aceptacion del cliente, posicionamiento financiero, uso de nuevas tecnologias de
informacion, tecnologia adaptada a clases virtuales, solidez en la estructura
organizacional, capacidad de inversion, estrategias de marketing, experiencia en
el mercado, infraestructura para dictado de clases presenciales y capacitacion a

docentes.

Se mantiene en reserva los nombres de las empresas competencia,
debido a que la informacién ha sido proporcionada por alguno de los socios de
estas sin autorizacion de los otros socios. Es asi como se tiene a dos empresas

competencia, las cuales se describen a continuacion:

La empresa competidora uno, el cual tiene 20 afios en el mercado
peruano, dictando cursos de tecnologia e informacion a nifios de edades entre 8
y 16 afios, con mas de 3500 alumnos, dicta clases presenciales y de manera
virtual desde el afio 2020, con reconocimiento por entidades gubernamentales,
tales como: Ministerio de educacion, cultura y de economia. Esta institucion
asigna 1 profesor por un grupo de no méas de 8 alumnos; maneja publicidad por
medio de su pagina web y redes sociales.

Mientras que la empresa competidora 2, tiene 6 afios en el mercado
peruano, con mas de 1350 alumnos, dicta clases presenciales y de manera
virtual desde el afio 2020, asigna un profesor por grupos de maximo 10 alumnos,

maneja publicidad sdlo por redes sociales, no tiene pagina web.

Seguidamente, se presenta la Tabla 4, con la escala y descripcion de la
calificacion a utilizar para la matriz del perfil competitivo y ver Tabla 5 con el

resultado del analisis del perfil competitivo.

Tabla 4
Escalas para calificacion.
Puntuacion Descripcién de la Calificacion
1 Debilidad principal.
2 Debilidad menor.
3 Fortaleza menor.
4 Fortaleza principal

Nota. Escala utilizada en la evaluacion de la Matriz del Perfil competitivo. Fuente:
Adaptado de (Fred, 2013).
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Tabla 5
Perfil competitivo de la empresa educativa en analisis.

Empresa educativa

en estudio Competencia 1 Competencia 2
Factor en anélisis Peso
Calificacion ,_ Foo0 Calificacion  "*0 calificacion  "ES0

- Participacion del mercado. 0.08 2 0.16 4 0.32 3 0.24
- Competencia de precios. 0.08 3 0.24 4 0.32 4 0.32
- Calidad del servicio. 0.08 4 0.32 4 0.32 4 0.32
- Aceptacion del cliente. 0.10 3 0.30 4 0.40 4 0.40
- Posicionamiento financiero. 0.05 3 0.15 4 0.20 4 0.20
- Uso de nuevas tecnologias de informacion. 0.10 3 0.30 4 0.40 4 0.40
- Tecnologia adaptada a clases virtuales. 0.05 4 0.20 4 0.20 4 0.20
- Solidez en la estructura organizacional. 0.06 2 0.12 4 0.24 3 0.18
- Capacidad de inversion. 0.10 1 0.10 4 0.40 3 0.30
- Estrategias de marketing. 0.09 1 0.09 4 0.36 4 0.36
- Experiencia en el mercado. 0.08 1 0.08 4 0.32 4 0.32
- g‘rfézgﬁggfggra para dictado de clases 0.08 1 0.08 4 0.32 1 0.08
- Capacitacién a docentes. 0.05 2 0.10 3 0.15 2 0.10

Total 1.00 2.24 3.95 3.42

Nota. Las 3 empresas se ubican en Lima y tienen al mismo sector como cliente (A y B). Fuente: Elaboracion propia.
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De la Tabla 5 se tiene que la empresa competidora 1 tiene mejor perfil
competitivo respecto a la empresa en analisis con 3.95 de peso ponderado,
mientras que la empresa en andlisis tiene 2.24 como peso ponderado final;
ademas es preciso indicar que incluso la empresa competitiva 2 tiene mayor
peso ponderado que la empresa en analisis (3.42), ello se debe a los afios que

ambas empresas competidoras tienen en el mercado.

Es asi que mientras la empresa en analisis tiene 2 puntos de calificacion respecto
a la participacion del mercado, la empresa competidora 1 tiene 4, mientras que
en competencia de precios, la empresa educativa en analisis tiene 3 puntos de
calificacién, de similar forma en aceptacion del cliente y posicionamiento

financiero, mientras que la empresa competidora 1 tiene 4 puntos de calificacion.

Del mismo modo, el factor uso de nuevas tecnologias es mejor aprovechado por
las empresas competidoras 1 y 2, de tal modo que son consideradas como
fortaleza principal de dichas empresas, mientras que para la empresa en analisis
es considerada como una fortaleza menor, aspecto que debe mejorar para ser

mas competitiva en el mercado.

Respecto al factor tecnologia adaptada a clases virtuales, las empresas
competidoras 1 y 2 y la empresa en andlisis califican este factor como una
fortaleza mayor. Respecto al factor solidez en la estructura organizacional, la
empresa competidora 1 califica como una fortaleza mayor, para la empresa
competidora 2 como una fortaleza menor, mientras que la empresa en analisis
califica como una debilidad menor, aspecto por mejorar para la empresa en
analisis.

Respecto a la capacidad de inversion, la empresa competidora 4 califica a este
factor como fortaleza mayor, para la empresa competidora 3 como fortaleza
menor y para la empresa en analisis como una debilidad menor, aspecto
importante por mejorar que requiere de un plan que permita mejorar esta
fortaleza o en su efecto aprovechar otras fortalezas tomando en cuenta esta
debilidad. Respecto a los factores estrategias de marketing y experiencia en el
mercado, las empresas competidora 1y 2 califican este factor como una fortaleza

mayor, mientras que la empresa en analisis califica este factor como una
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debilidad menor, aspectos esenciales que requieren urgencia de mejora para

lograr posicionarse en el mercado.

Respecto al factor infraestructura para dictado de clases presenciales, la
empresa competidora 1 califica este factor como una fortaleza mayor mientras
que para la empresa competidora 1 y para la empresa en analisis califican como
una debilidad menor debido a que no cuentan con una infraestructura para dictar
clases presenciales, debilidad que hasta ahora no ha preocupado a la empresa
en andlisis debido a las restricciones sanitarias a la fecha, mismo motivo que
debe ser aprovechado para impulsar las clases virtuales, sacando ventajas que

ello ofrece para los padres de familia.

Ademas, se tiene el factor capacitacion a docentes, el cual se encuentra
calificado como fortaleza menor para la empresa competidora 1 y como debilidad
menor para la empresa competidora 2 y para la empresa en analisis, debilidad

gue debe ser trabajada para que pase a ser una fortaleza.

Finalmente se concluye que, a pesar del problema politico y econémico que
afronta el pais, los cuales afecta al sector educacion; existe oportunidad de
mejora de crecimiento para el sector educativo, debido a que este problema pais
hace mas conscientes a los padres de hoy, en reconocer la necesidad de buscar
una mejor educacion para sus hijos con el objetivo de que en el futuro sean
mejores profesionales, que les permita adaptarse a las nuevas tendencias
futuras, en el cual encaja la empresa educativa en analisis, bajo el enfoque de
preparacion de nifios desde los 5 afios; los cuales, puedan aprovechar el avance
de la tecnologia, de la comunicacién virtual, y asi los nifios y adolescentes
puedan adquirir a través de la programacion: Un pensamiento légico y analitico

que les permita a la vez desarrollar habilidades blandas.
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Capitulo 3: Analisis interno

En este capitulo se describe el contexto actual realizando un andlisis
interno de la situacién de la empresa en analisis, a través de una vision basada
en los recursos (VBR), el analisis de la cadena de valor (ACV) y de la Matriz EFI,
en la cual se analizan las fortalezas clave de la empresa educativa en estudio,
asi como las debilidades que presenta, las cuales serviran para elaborar la mejor
propuesta estratégica que permita mejorar la competitividad de la empresa en
analisis.

Las principales areas de la empresa en analisis que permite una

propuesta de valor adecuada para la empresa educativa en analisis son:
Finanzas

Financieramente la empresa en analisis se encuentra en pérdida en su
primer afio de operaciones en el Perq, lo cual es una debilidad bastante critica,
dado que existe mayor egreso que ingresos producto de la operaciéon
empresarial, especificamente dado por la baja cantidad de alumnos matriculados
durante el primer afio de operaciones. Respecto a la franquicia, esta no se ve
afectada debido a que ésta cobra una comision por la cantidad de dinero

percibido por la totalidad de alumnos matriculados.

Es asi como econdmicamente la empresa en estudio aln no se encuentra
econOmicamente estable, es asi como a diciembre 2021 cerr6 con S/. 194,713
como total de activo corriente; donde el 21% corresponde al equivalente en
efectivo. Por otro lado, al cierre del afio 2021 tiene S/. 1966 de cuentas por pagar
comerciales; asi mismo durante el mismo afo facturé S/. 304,515, de los cuales
se invirti6 en gastos administrativos y ventas por S/. 327,911, superando a los
ingresos, obteniendo por resultado del periodo una pérdida de S/. 25,696, ver
Tablas 6 y 7 con el estado de situacion financiera y estado de resultados del afio
2021 respectivamente.
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Tabla 6
Estado de situacioén financiera 2021.

Activo

Pasivo

Activo Corriente:

Efectivo

Cuentas por cobrar comerciales

Mercaderia
Otras cuentas por cobrar

S/ 40,295.46

S/ -

S/ -
S/154,417.00

Pasivo Corriente:

Cuentas por pagar comerciales S/ 1,966.30
Otras cuentas por pagar S/ -
Total Pasivo Corriente S/ 1,966.30

Total Activo Corriente

S/194,712.46

Activo no corriente

Pasivo no Corriente:

Otras cuentas por pagar accionistas S/ 225,512.34

Total Pasivo Corriente S/ 225,512.34

Activo por impuestos diferidos S/ 9,453.00
Activos intangibles S/ -
Mobiliario y equipo S/ -
Total Activo no Corriente S/ 9,453.00

Total Pasivo S/ 227,478.64
Patrimonio:

Capital social S/ 4,000.00
Resultados acumulados -S/ 27,313.18
Total Patrimonio -S/ 23,313.18

Total Activo

S/ 204,165.46

Total Pasivo y Patrimonio S/ 204,165.46

Nota. Se observa elevado monto como cuentas por pagar a accionistas al cierre del afio 2021.Fuente: (Empresa en analisis, 2021).
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Tabla 7
Estado de resultados 2021.

Ventas S/ 304,515.00
Costo de ventas S/ -
Utilidad Bruta S/ 304,515.00

Gastos e ingresos de operacion

Gastos de ventas -S/293,175.00
Gastos de administracion -S/ 34,735.00
Otros ingresos S/ 16.00
Utilidad de operacién -S/ 23,379.00
Costos financieros S/ -
Ingresos financieros S/ -
Diferencia en cambio neta -S/ 2,317.00
Utilidad antes de impuesto a las ganancias -S/ 2,317.00
Impuesto a las ganancias corrientes S/ -
Impuesto a las ganancias diferido S/ -
Resultado del periodo -S/ 25,696.00

Nota. Resultados negativos de -S/. 25,696 al cierre del afio 2021. Fuente:
(Empresa en analisis, 2021).

Es importante indicar que el contrato de la franquicia es por un contrato
de $60,000 y 12% de la facturacién, donde la empresa en Peru eligio trabajar por

pagar 12% de la facturacion.

Marketing

Respecto al marketing aplicado, este no ha tenido el éxito esperado,
debido a que no se ha realizado publicaciones de forma continua y constante en

todas las redes sociales que maneja la empresa, 1o que ha ocasionado que ésta
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no de buenos resultados y sélo haya tenido como maximo 45 alumnos en un mes
pico, con un promedio anual de 11 alumnos matriculados por mes. Aunque
también es cierto que la empresa tiene apenas un afio de operaciones y llegar al
publico objetivo haya sido complejo porque aun siendo una franquicia necesitaba

publicidad mas agresiva.

En la actualidad la empresa educativa en analisis canaliza el marketing a
través de su pagina oficial y de redes sociales, las cuales se presentan a

continuacion.

Figura 3
Canales de marketing.
Pagina Web: Facebook:
hitps://algorithmicsperu.com https://www.facebook.com/AlgorithmicsPeru/
Linkedin; Instagram:

https://www.instagram.com/algorithmics_peru/

Algorithmics Peru | LinkedIn 2hi=es

YouTube:

https://www.youtube.com/channel/UC-
HJv_ApTianpU-r3VonwWw

Nota. Sitios Web como canales de marketing actual. Fuente: (Empresa en
analisis, 2021).

Las estrategias de marketing actual son las siguientes:

Publicacion en Facebook no programado: Al mes entre 3 a 5 veces, al
igual que en las péaginas de LinkedIn e Instagram, mientras que en YouTube las
publicaciones son con menor frecuencia, debido a que requiere mayor
preparacion de la publicidad, mientras que en los primeros la publicacion se
repite en las redes. Por su parte la pagina web es institucional, tiene campos en
el que muestra los cursos, convenios, intranet y existe un campo denominado
Blog, en el cual existen publicaciones sobre los programas que brindan, los
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cuales han sido incorporados recientemente durante el afio 2022, donde desde

marzo de este afio la empresa en analisis tiene 8 publicaciones.

La empresa también cuenta con AMO CRM — Automatizacion (Software
de automatizacion y fidelizacion de clientes), aunque se encuentra colapsado

debido a la demora en dar respuestas.

Comercial

Comercialmente sélo se aplicé el modelo de negocio B2B a través de
reuniones y entrevistas, lo cual no tuvo mucho éxito y finalmente los alumnos
matriculados fueron captados por redes sociales y por referencias entre ellos.
Teniendo en cuenta que existe siete programas divididos por edades, los cuales
abarcan desde los 5 afos, edad preescolar, hasta los 17 afios, edad donde el
promedio de alumnos culmina el ciclo escolar de la secundaria, comercialmente

la empresa no ha tenido el éxito esperado.

Tecnologia

La tecnologia que aplica la empresa en analisis es la que es impartida por
la franquicia, la franquicia rusa se encarga de capacitar a la empresa para que
esta pueda utilizar y garantizar que la ensefianza sea del nivel ya ganado, en
ese sentido: La empresa en analisis no puede cambiar, modificar ninguna parte

del sistema educativo en ninguno de los programas que ofrece.

Ademas, la empresa educativa en analisis opera bajo la modalidad de
ensefianza virtual, por medio de una plataforma especificamente disefiada para
lograr los objetivos propuestos por la institucién educativa, por tal motivo no
cuenta con instalaciones fisicas para asistencia a clases, la ensefianza es virtual,
clases en vivo, con grupos reducidos, de tal modo que asi se asegura la calidad
de la ensefianza y aprendizaje. Como se menciond anteriormente, la
metodologia de ensefianza, asi como los cursos son una franquicia bajo la

metodologia de ensefianza rusa, por tanto, asegura la calidad de la misma para
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cada uno de los 7 cursos que ofrece de programacion y pensamiento logico. La

tecnologia se encuentra respaldada por la franquicia matriz ubicada en Rusia.

Respecto al marketing, la franquicia deja la opciébn de que esta sea
manejada por cada pais, respetando el cumplimiento de las politicas de

comunicacién establecidos por la franquicia.

Respecto al software y al aplicativo que modera las clases digitales, estas
permiten la interaccion a los modulos, el cual es totalmente amigable, practico y

muy intuitivo, logrando buena aceptacion y adaptacion por los usuarios-clientes.

Recursos humanos

Aungue los profesores han sido capacitados, se requiere mayor inversion
en este recurso, debido a que se contrata personal en estudios universitarios,
con conocimientos de programacion, sin embargo, se requiere de profesores con
mayor experiencia educativa, aunque a la fecha la empresa educativa en analisis
no ha tenido reclamos en ninguno de su plana docente. Sin embargo, la calidad

puede ser mejor.
El factor humano con el que cuenta esta franquicia es el siguiente:

- Docentes especializados en cursos digitales, seleccionados en el Peru
por la franquicia peruana.

- Area de marketing, conformado por una coordinadora de marketing,
asesores de ventas, coordinador de operaciones y un jefe de marketing

- Area de finanzas, conformado por un administrador y recursos
humanos y contador.

- Area de Innovacion, conformado por un especialista en CX y B2B.

- Director Gerente

El personal docente de esta franquicia se contrata a inicios del afio,
considerando que, la clase es de 10 alumnos como promedio maximo; los
docentes seleccionados pasan por un proceso de induccién y capacitacion

desde el inicio de sus operaciones. El proceso de reclutamiento y seleccion se
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realiza de manera propia por la franquicia, de manera masiva, seleccionandose

a 5 docentes al comienzo de afo, los cuales renuevan contrato cada 6 meses.

3.1 Vision basada en los recursos (VBR)
Recursos fisicos

La empresa en analisis tiene como recurso fisico una oficina ubicada en
Santiago de Surco, la cual es exclusivamente oficina administrativa, no tiene
locales de educacion porgue los cursos que brinda la empresa son virtuales, otro
recurso y se considera como el mas importante es la plataforma digital que tiene
propio de la empresa franquicia en Rusia, es decir una plataforma moderna,
disefiada y estructurada de acuerdo con los estandares de Rusia, la cual se

aplica a nivel mundial.
Recursos humanos

El recurso humano que tiene la empresa esta conformado por los socios,
por el encargado del area de innovacion, finanzas, marketing y sus respectivas
areas anexas, asi como a los profesores quienes imparten las clases virtuales
haciendo uso de la plataforma digital proporcionado por la franquicia rusa.
Respecto a las capacitaciones, estan se dan solo como especie de induccién a
los profesores nuevos, es decir no existe un plan de capacitacion a corto,
mediano ni a largo plazo, la empresa cuenta con la capacidad, conocimiento y
habilidades de los profesores contratados, los cuales son un eje importante en

las operaciones de la empresa.
Recursos organizacionales

Organizacionalmente la empresa en analisis no cuenta con una
planificacion estructurada a corto, mediano ni a largo plazo, todo el enfoque esta
puesto en anuncios publicitarios y estrategias de marketing para reclutar mas
alumnos como clientes. Por otro lado, tiene como ventaja competitiva la
franquicia rusa en programacion digital para nifios en adolescentes, la cual se
encuentra en el mundo a través de mas de 65 paises, y a través de esta empresa
en analisis se incorpora en el Peru.
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3.2 Andlisis de la cadena de valor (ACV)

A continuacion, se presenta el analisis de la cadena de valor de la
empresa educativa en analisis, donde debido al respecto de la confidencialidad
de los datos, se calificO cada componente de la cadena de valor con pesos y
puntajes. Donde el peso va de 0 a 1 de acuerdo con la importancia del
componente de la cadena de valor, la calificacion de 0 a 4 de acuerdo con el
mismo criterio utilizado en el analisis de la matriz EFE (Tabla 2). Obteniendo que
el componente marketing tiene mayor importancia en cotos con 1.33 puntos de
promedio ponderado, en segundo lugar, se tiene al personal administrativo con
1.19 como promedio ponderado y en tercer lugar a la franquicia con 0.6 puntos.
Ver Tabla 8.

Tabla 8
Cadena de valor de la empresa en anlisis.
Componente Peso Calificacion Puntgje
Obtenido
De proveedores: 0.6
Franquicia 0.15 4 0.6
De servicio: 0.29
Red 0.12 2 0.24
Computadora 0.05 1 0.05
De marketing: 1.33
Pagina web 0.10 3 0.3
Internet 0.12 4 0.48
Teléfono 0.05 3 0.15
Redes sociales 0.10 4 0.4
Administrativos: 1.19
Recurso humano 0.10 4 0.4
Administracion 0.08 4 0.32
Gerentes 0.05 3 0.15
Colaboradores 0.08 4 0.32
Total puntuacion: 1.00 3.41

Nota. Adaptado de Fred, 2013, p.120 a la cadena de valor de la empresa. Fuente:
Elaboracion propia.

3.3 Matriz de evaluacién de factores internos (EFI)

De acuerdo con el andlisis realizado, después de un estudio completo de
la capacidad de la empresa para desarrollarse frente a la competencia, con un
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analisis de las fortalezas y debilidades, rescatando aquellos que generan mayor
impacto en el negocio educativo en analisis. La Tabla 9 evidencia el analisis
formulado a través de la Matriz EFI, teniendo en cuenta el criterio de calificacion
establecido en la Tabla 10, donde se establece que las fortalezas pueden ser
calificadas con puntuacion 3 o 4 y las debilidades con puntuaciones de 1y 2
(Fred, 2013).

Tabla 9
Matriz EFI.
Factores internos Peso Calificacién Puntuacion
Fortalezas ponderada
1 Tecnologia de punta. 0.110 4 0.440
2 Cursos de programacion de 0.110 3 0.330
alta calidad.
3 Gestion educativa estructurada 0.100 3 0.300

y estandarizada en el mundo
por la franquicia.

4 Respaldo de la franquicia. 0.100 3 0.300

5 Cursos estandarizados por la 0.100 3 0.300
franquicia en el mundo.

6 Flexibilidad de pagos. 0.020 3 0.060
Suma parcial fortalezas 0.540 1.730
Factores internos Peso Calificacion Puntuacién
Debilidades ponderada

7 Empresa nueva en Pera. 0.080 2 0.160

8 Poca capacidad de inversién 0.050 1 0.050

9 Poca capacitacion de los 0.070 1 0.070

profesores seleccionados.

10 Deficiencia en programas de 0.100 2 0.200
marketing para incrementar
clientes.

11 Infraestructura para dictado de 0.030 2 0.060

clases presenciales

12 Baja aceptacion del cliente 0.090 1 0.090
13 Baja solidez en la estructura 0.040 2 0.080
organizacional
Suma parcial debilidades 0.460 0.710
Total 1.000 2.440

Nota. Analisis de fortalezas y debilidades como parte del analisis EFI. Fuente:
Elaboracion propia.
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Tabla 10
Escalas para calificacion.
Puntuacion Descripcion de la Calificacién

1 Debilidad importante E lificar las fortal
. ara calificar las fortalezas
2 Debilidad menor
3 Fortaleza menor » N
) Para calificar las debilidades
4 Fortaleza importante

Nota. Escala utilizada en la evaluacion de la Matriz EFI. Fuente: Adaptado de
(Fred, 2013).

De la Tabla 9 se tiene que la puntuacion ponderado final es de 2.44, es
decir que la empresa educativa en analisis se encuentra internamente fuerte, sin
embargo, analizando las fortalezas del 1 al 6, se tiene que éstas deben ser
canalizadas para minimizar las debilidades del item 12; sin embargo, no se debe
descartar minimizar las debilidades 8 y 9, asi como las debilidades 10 y 13,
debido a que se busca mejorar la competitividad de la empresa educativa en
andlisis.

Del analisis interno realizado, se concluye que: Se encuentran
deficiencias en la aplicacion de estrategias para lograr mayor aceptacion de los
clientes, asi como mejorar las estrategias de marketing y administrativos para
lograr incrementar la cantidad de alumnos matriculados, aun cuando se tiene el
soporte de una franquicia internacional, de alta tecnologia, lo cual representa

una oportunidad de mejora para la empresa educativa en analisis.
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Capitulo 4: Diagnostico de la situacion

Para desarrollar un correcto plan de posicionamiento y conocer la
industria es necesaria la aplicacion de un diagnostico empresarial integral que
sirva de herramienta para identificar las areas de mayor importancia en la
organizacion. Para Romagnoli (2007), define el diagndstico como: una
herramienta utilizada para comprender datos histéricos como presentes con el
objetivo de actuar a corto o a largo plazo. Por otra parte, Amant (2008), aporta
que el diagnéstico es una herramienta clave, para la gestion correcta de la
empresa. Este debe elaborarse de una forma continua, cuyo fin es conocer en

cada momento el estado en que la empresa se encuentre.

4.1 Organizacién (Descripcion del negocio, vision, misién)

La empresa en analisis se encuentra posicionada en mas de 65 paises a
nivel mundial, con el objeto de brindar un servicio diferente en nifios y
adolescentes que fluctian entre las edades de 5 a 17 afos, con la finalidad de
preparar a los niflos desde temprana edad para que tengan mayores
capacidades de afrontar retos personales y profesionales a través del desarrollo
de la programaciéon y del pensamiento l6gico, analitico e incluso algoritmico
(Empresa en analisis, 2021). Reconocido en los ultimos afios por las siguientes

organizaciones en el mundo:
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Figura 4
Reconocimientos de la empresa en estudio.

De Rus.la (?020): Considers mea Premidé a Algorithmics en Abril-
Or es a Algorithmics dentro de las 2019 por el proyecto de
10 Startups = que debe ||  AWARDS 2019 habilidades digitales.
continuar en el mercado. WINNER
- Consideré a  Algorithmics > El 2018, el Ministerio de Educaciéon de
(]]()bi‘l como una de las 5 Unicas ) Azerbaiyan  conjuntamente  con
3, LA » entidades educativas con Algorithmics realizaron un proyecto de
Franchise valor para invertir. v £ habilidades digitales.
HOUR Considero que Algorithmics
%F contribuyé en un evento de mo'l Tercer editor exitoso Europeo con
codificacion realizado en el afo | inversion en Algorithmics.
CODE 2019.

Nota. Logros alcanzados en los ultimos 4 afios. Fuente: (Empresa en analisis,
2021).

Los cursos se desarrollan de manera virtual, con una proyeccion maxima
de 10 alumnos por clase, con el objeto de brindar una ensefianza personalizada,
ademas lograr que el aprendizaje de cada alumno sea efectivo, por lo cual, el
docente es quien supervisa el desempefio de cada alumno, siendo 2 horas el
tiempo de ensefianza. Cuenta con mas de 20 modulos y 100 lecciones,
dirigiéndose a un publico de diferentes edades que van desde los 5 afios hasta
los 17 afios. Los alumnos tienen acceso las 24 horas del dia para que puedan
resolver las tareas asignadas por los tutores, acceso que también permite que

sea utilizado para reforzamiento mediante la visualizacion de clases grabadas.

En la Figura 5 se presenta la franquicia en analisis en el mundo, con mas
de 300 ciudades donde actualmente se encuentra posicionada, con mas de 400

escuelas y con mas de 250 mil graduados a la fecha en mas de 65 paises.
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Figura 5
Operatividad en el mundo de la franquicia adquirida en Pera.

+ 300 ciudades

+ 65 Paises

‘ + 250 Mil graduados ‘ + 400 Escuelas ‘

Nota. Posicionamiento de la franquicia en analisis en el mundo. Fuente: (Empresa en anlisis, 2021).
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En la Figura 6 se presenta la estructura organizacional de la empresa
educativa en analisis, el cual se encuentra vigente desde mayo del presente afio
2022 el cual se encuentra bajo la direccion del Director Gerente, quien tiene a su
cargo tres areas, innovacion, finanzas y marketing lead. Donde, el area de
finanzas tiene a su cargo las areas de administracion, RRHH y contabilidad; por
otro lado, se tiene al marketing lead, area que tiene a su cargo las areas de

marketing, ventas y operaciones.

Figura 6
Organigrama de la empresa en estudio.

Director Gerente

" Innovacion |
CXB2B
Finanzas Marketing Lead
|
Admig;tlfla;iény - Contabilidad Marketing | Ventas Operaciones

Nota. Estructura organizacional general de la empresa en estudio. Fuente:
(Empresa en analisis, 2021).

Visién

“Lograr formar nifios en el mundo con habilidades que les permitan mejor
desempefio a futuro en el campo laboral” (Empresa en andlisis, 2021).

Mision

Brindar educacion a través de la programacién y pensamiento légico,

analitico, algoritmico, sumado a desarrollar habilidades blandas (Empresa en
analisis, 2021).

45



4.2 Identificacion del problema

Teniendo en cuenta el analisis interno realizado en el capitulo anterior se
obtiene el siguiente diagnoéstico, el cual permitira identificar los principales

problemas de la empresa educativa en analisis:
Finanzas

Analizando el estado de resultados del afio 2021 presentado en la Tabla
7 y conociendo que la Unica unidad de negocio de la empresa es la programacién
digital, es decir que los ingresos por ventas son exclusivamente por la suma
recopilada por medio de matricula de alumnos a alguno de los cursos que se
dicta, se tiene que las pérdidas corresponden a bajo nivel de alumnos

matriculados.
Marketing

Una forma de analizar la estrategia de marketing es a través de los
resultados obtenidos durante el afio 2021, por ello se realiza el diagnéstico de la
publicidad efectuada por la empresa en andlisis. Obteniendo que la mayor
publicidad realizada durante el afio 2021 fue en los meses de enero y febrero,
tal como se muestra en la Figura 7, con 23 y 22 publicaciones respectivamente,
disminuyendo la frecuencia publicitaria en los meses restantes del afio, ver en
Anexo 1 la tabla de datos correspondiente.

Figura 7

Publicidad mensual 2021.
o5 23 22
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Nota. Se observa mayor publicidad en los dos primeros meses y en el mes de
diciembre, aunque este ultimo se encuentra por debajo de la cantidad de
publicidad realizada en los primeros meses. Fuente: (Empresa en analisis, 2021).
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Seguidamente se analiza la cantidad de alumnos matriculados de forma
mensual, obteniendo que la mayor cantidad de alumnos matriculados fueron por
referencias de los mismos clientes. En la Figura 8 se presenta la cantidad de
clientes matriculados durante el afio 2021, observando que en los meses de
enero y febrero se matricularon 31 y 45 alumnos respectivamente, mientras que
en los demas meses la cantidad de alumnos matriculados no supera de 8, con
meses donde no se matriculé nadie (abril y mayo) y el mes de diciembre, donde
los alumnos matriculados fueron 16. Ver en Anexo 2 la tabla de datos

correspondiente.

Figura 8
Alumnos matriculados por mes 2021.

Diciembre 16
Noviembre 5
Octubre 5
Setiembre 5
Agosto 7
Julio 7
Junio 5
Mayo 8
Abril 0
Marzo 0
Febrero 45

Enero 31

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

Nota. Se denota mayor cantidad de alumnos matriculados en meses de verano
por época de vacaciones escolares. Fuente: (Empresa en analisis, 2021).

Ademas, se analiz6 los programas educativos que ofrece con la finalidad
de identificar los programas que tuvieron mayor acogida de alumnos o que
programa impacté mas en el publico objetivo. Encontrando que los programas
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se encuentran divididos por rango de edades de la siguiente manera, ver Figura
9.

Figura 9
Programas educativos por rango de edad.

5a7 afios #ﬁ?Caballero del codigo

7 a9 afos #j?Aprendiendo informatica

9allafios #j?Programaci()n visual
9al4afos #ﬁ?Diseﬁo gréfico
11 a 13 afios #j?Diseﬁo de videojuegos

13 a 16 afios #:>Python Basico-Intermedio

15 A 17 afos #::>Python Bésico-Avanzado

Nota. La empresa educativa tiene 7 programas educativos, cada uno de ellos se
encuentra orientado a un determinado rango de edad del nifio. Fuente: (Empresa
en analisis, 2021).

Donde, el primer programa desarrolla la l6gica y programacién como fase
inicial a través de juegos, el segundo programa se orienta a ensefiar informatica
a través de juegos, haciendo que el aprendizaje sea divertido sea mejor
aprovechado por los nifios. El tercer programa ofrece desarrollar pensamiento
l6gico analitico y a la vez algoritmico también mediante el juego y haciendo uso
de la programacion, el cuarto programa introduce el disefio gréfico, siempre
sobre la base de juegos, aqui los nifios expresan y transmiten sus pensamientos
a través del dibujo y disefio. Python intermedio ofrece que los nifios entre 13 y
16 afios puedan desarrollar sus propios video juegos a través de la
programacion. Finalmente se tiene al programa Python avanzado, aqui los
adolescentes terminan como programadores con capacidad de desarrollar
videojuegos complejos, APPS, entre otros de caracteristicas similares (Empresa

en analisis, 2021).

De acuerdo con las estadisticas de la empresa en analisis, el programa
gue mayor cantidad de clientes ha logrado acoger en el primer afio de
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operaciones en el Pera corresponde al programa Python, equivalente al 55.22%

de clientes. Ver Figura 10. Ver em Anexo 3 la tabla de datos correspondiente.

Figura 10
Porcentaje de alumnos por programa educativo.
35.00% 0
30.00% 261205  2910%
25.00%
20.00%
15.00% 8.96% 11.19%  11.19%
10.00%  5.97% SO 7.46%
5.00%
0.00%
S g8 3 g 88 8. 3
oS 07 3 © o9 85 33
Q5 T £ £S5 o = m @ o ﬁ
T S5 c .0 o 32 £ c
8o Lo 5S e 29 S5 S g
[ o = (@] Q &) S c = = >
a o o
Formacion Programacion Disefio Python
inicial

Nota. Mayor aceptacién a los programas de programacion corresponden a los
paquetes Phyton, los cuales corresponden a clientes adolescentes entre 13y 17
afos. Fuente: (Empresa en andlisis, 2021).

Ademas, se requiere conocer si la presente propuesta se realizara solo
para la categoria Phyton o existen otras que sea necesario invertir recursos,
motivo por el cual se procede a realizar un andlisis de Pareto, con la finalidad de
identificar cual de la categoria de programas que tiene mayor acogida de clientes
para la empresa educativa en analisis, categoria al cual se desarrolla el presente
plan de negocios, obteniendo asi la Figura 11,o0bservando que la categoria de
Phyton representa el 55% de clientes y la categoria disefio el 22%, haciendo un

total de 78%. Ver tabla de datos en el Anexo 4.
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Figura 11
Pareto de categorias de cursos de programacion digital.
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Nota. Categorias de programas de programacion con mayor acogida de clientes.
Fuente: (Empresa en analisis, 2021).

De este capitulo de diagnéstico se obtiene que el 80% de alumnos
inscritos en los cursos de programacion digital corresponden a la categoria
Phyton y disefio, es decir que los padres consideran importante que a partir de
los 9 afios sus hijos pueden aprender programacion digital hasta la culminacion
del afio escolar secundario, es decir hasta los 17 afos. Motivo por el cual el
presente plan de negocios se dirige a este publico, con el objeto de incrementar
la cantidad de alumnos matriculados y asi mejorar el posicionamiento de la

empresa educativa en analisis.
Comercial

Se tiene conocimiento que el modelo B2B se aplico a través de reuniones
y entrevistas donde se presentan el producto, en el cual informaban sobre la

experiencia y el equipo humano gue se encuentra dentro de él.

Se procedio a analizar las reuniones B2B ejecutadas durante el afio 2021
y se obtuvo que sélo se realizaron 10 reuniones con énfasis en el mes de febrero,
a un mes de inicio de clases, en marzo se realizé 2 reuniones, 1 en abril y de ahi
1 reunion en julio y agosto respectivamente, hasta el mes de diciembre, donde
se realizo6 una reunion mas. Obteniendo como resultado de esta estrategia solo

4 alumnos matriculados. Ver Tabla 11.
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Tabla 11
Resultados de reuniones B2B y alumnos matriculados.

Alumnos
matriculados

Mes Cantidad

3

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Setiembre - -

Octubre - -

Noviembre - -

Diciembre 1 -

Total 10 4

Nota. Reuniones B2B y relacién con alumnos matriculados por medio de esta
estrategia. Fuente: Elaboracién propia.

RN R
1

N
'_\

Tecnologia

De acuerdo con el analisis interno, se tiene que la tecnologia es propia de
la franquicia, por tanto, no se puede modificar, ademas contempla y ofrece los
MIiSMOS cursos y juegos que las empresas competencia, salvo que tiene el
respaldo de una empresa reconocida en mas de 65 paises. Siendo la empresa

en analisis quien tiene la franquicia en Pera.
Recursos humanos

No existe programas de capacitacion, sélo existe un proceso de induccién

de acceso a la plataforma de la franquicia.
Recursos fisicos

Los recursos fisicos de la empresa se limitan a una oficina central,
equipada para uso del personal administrativo que labora, no existe aulas para
clases presenciales, las cuales a su vez por efecto de pandemia se dieron de
forma virtual, aunque este proyecto de franquicia se logra obtener bajo esta
nueva circunstancia de vida, por ello no se tenia contemplado adquirir local para

clases presenciales. Por ello surge una necesidad de reforzar este sistema de
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ensefanza virtual para evitar sobrecostos de adquisicion o alquiler de local, mas

aun cuando la capacidad de inversion de los accionistas y la demanda es baja.
Recursos organizacionales

Debido a que la direccion de la empresa se encuentra a cargo de los
socios, existe ausencia de planificacion a corto, mediano y largo plazo

Finalmente se presenta el resumen del diagndstico realizado a la empresa

educativa en analisis, ver Tabla 12.

Tabla 12
Problemas mas relevantes encontrados.
Area/Proceso Problema
Finanzas - Pérdida en el resultado econdmico 2021 de
S/. 25,696.00

- La empresa en analisis paga a la franquicia
el 12% de la facturacion.

Marketing - Promedio anual de alumnos por mes: 11,
cantidad méaxima de alumnos por mes: 45.

- Posee redes sociales institucionales, sin
embargo, con poco impulso de marketing.

Comercial - B2B con poco éxito.

Tecnologia - Propia de la franquicia.

- Los cursos son similares a los de la
competencia.

Recursos humanos - Ausencia de programas de capacitacion.

Recursos fisicos - No cuenta con aulas presenciales.

Recursos organizacionales Ausencia de planificacion a corto, mediano y

largo plazo.

Nota. Recopilado del andlisis interno. Fuente: Elaboracion propia.
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Capitulo 5: Investigacion de mercados

En este capitulo se presenta el desarrollo de la investigacion de mercado
con el objetivo de analizar y encontrar oportunidades de mejora de la oferta y en
la demanda. Para tal fin se vio conveniente primero desarrollar un analisis
cualitativo a través de dos tipos de entrevistas a expertos: Uno a profesores de
programacion digital y otra a psicologos que laboran en colegios de educacion
escolar comprometidos con logros de aprendizajes de nifios y adolescentes en
edad escolar.

En segundo lugar, se procedio a realizar una encuesta a los padres de
familia (clientes), dado que son las personas que toman la decision de inscribir
a sus hijos menores de edad y en edad escolar en los cursos de programacion
digital. El resultado de ambos, entrevistas y encuestas, permitieron obtener
informacion estadistica descriptiva, los cuales permiten generar una propuesta
de valor que permita desarrollar planes de negocio con el objeto de mejorar el
posicionamiento de cursos de programacion digital que desarrolle el
pensamiento I6gico y analitico en nifios y adolescentes en la empresa educativa

en andlisis.

En la Figura 12 se presenta el disefio de investigacion de mercado
desarrollado en el presente proyecto de plan de negocios para la empresa

educativa en analisis.
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Figura 12
Disefio de investigacion de mercados.

/ INVESTIGACION DE MERCADOS \
I
v v
Investigacidon cualitativa: Investigacion cuantitativa:
Entrevista a expertos. Encuesta a padres de familia.
I
{ Grupo de Expertos 1: } { Grupo de Expertos 2: J
v v
Profesores en Psicdlogos de colegios
Programacion digital. particulares. Factores:
- Comportamiento del consumidor.
- Comunicacion.
Factores: 5| - Conectividad.
- Conectividad. - Dispositivo.
- Dispositivo. - Precio.
- Control de avances. - Control de avances.
- Producto. - Producto.
[ Resumen de Entrevistas J [ Resumen de Encuestas J

> nclusion <
\ L Conclusio J /
Nota. Investigacion de mercados desarrollado con aplicaciéon de investigacién cualitativa y cuantitativa. Fuente: Elaboracion propia.
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5.1 Investigacion cualitativa: Entrevistas a expertos

Con la finalidad de obtener informacion sobre las ventajas y dificultades
del uso de plataforma digital en el dictado de cursos de programacion digital que
se imparte a través de la empresa educativa en andlisis y la factibilidad de
incorporar un moédulo paralelo de evaluacion que permita brindar mejor servicio
de retroalimentacién de la ensefianza brindada por la empresa educativa en
analisis hacia los padres de familia, como parte de un valor agregado en la
formulacion de un plan de posicionamiento para la empresa en analisis, se vio
conveniente realizar entrevistas a profesores expertos en dictar cursos de

programacion digital.

Por otro lado, con el objeto de conocer mayores ventajas que pueden
ofrecer como desarrollo de aprendizaje y desarrollo personal, profesional a futuro
en nifos y adolescentes a través de cursos de programacion digital, se decide
entrevistar a psicologos que trabajan en entidades educativas, dado que éstos
altimos se encuentran comprometidos en obtener mejores resultados en el

desarrollo de aprendizaje de los alumnos escolares.

5.1.1 Metodologia de la entrevista

A continuacion, se presentan las fichas de la metodologia determinada
para la realizacion de las entrevistas a los expertos, ver Tablas 13 y 14; donde
en la Tabla 13 se presenta la metodologia determinada para entrevistar a los

profesores con conocimiento en cursos de programacion digital.
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Tabla 13
Metodologia para llevar a cabo Ia entrevista a profesores.
Tipo de estudio : Estudio cualitativo

Técnica : Entrevista semiestructurada con 12 items (preguntas) distribuidos en funcién a 4 factores
previamente analizados y sustentados por antecedentes de la investigacion, con la finalidad
de conocer los alcances de los cursos y la posibilidad de realizar mejoras al sistema de
ensefianza con el objeto de mejorar el posicionamiento de la empresa educativa en analisis.

Unidad de analisis : Institucién educativa en analisis especialista en dictar cursos de programacion digital.

Poblacién : Profesores de la empresa educativa en andlisis, con experiencia en dictado de cursos de
programacion digital.

Muestra : 7 profesores, elegidos de manera no probabilistica, al azar y a conveniencia.

Nota. Metodologia elegida para entrevistar a profesores que permiten brindar informacion de caracteristicas que se pueden mejorar
y brindar un valor agregado que permita mejorar el posicionamiento de la empresa educativa en andlisis. Fuente: Elaboracién propia.

56



Mientras que en la Tabla 14 se presenta la metodologia determinada para
entrevistar a psicélogos, los cuales permitiran brindar mayor valor agregado que
los cursos de programacion digital pueden brindar en el desarrollo analitico,
pensamiento l6gico y desarrollo de habilidades blandas en los nifios y

adolescentes en edad escolar.

Tabla 14

Metodologia para llevar a cabo la entrevista a psicélogos.

Tipo de estudio :  Estudio cualitativo

Técnica :  Entrevista semiestructurada conformado por 7
items determinados estratégicamente con el
objeto de identificar oportunidades de mejora para
incrementar el posicionamiento de la empresa
educativa en estudio.

Unidad de analisis . Instituciones educativas escolares particulares de
los sectores de NSEA y NSEB.

Poblacion :  Psicélogos que laboran en alguna institucién

educativa escolar perteneciente en los sectores
de NSEA y NSEB.

Muestra : 5 psicélogos, elegidos de manera no

probabilistica, al azar y a conveniencia.
Nota. Metodologia elegida para entrevistar a psicélogos de entidades educativas
escolares, que permita mejorar el posicionamiento de la empresa educativa en
andlisis. Fuente: Elaboracién propia.

5.1.2 Factores, subfactores y preguntas de las entrevistas

Con la finalidad de realizar entrevistas que permitan brindar aporte al
presente proyecto de plan de posicionamiento a la empresa educativa en
analisis, se vio conveniente realizar un estudio de antecedentes relacionados al
tema en analisis, de donde se logrd recopilar factores y subfactores. Estos
antecedentes fueron recopilados tomando en cuenta articulos cientificos
indexados de base de datos como Scopus y Sciencedirect, es asi como se
obtuvo los siguientes factores y subfactores, los cuales permiten estructurar
posteriormente los items de la entrevista y cuestionario a profesores y padres de

familia respectivamente. Ver Tabla 15.
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Tabla 15

Factores y subfactores seleccionados.

Factores

Sub-Factores

Fuente

Factores a considerar para:

Profesores Padres de familia
Comportamiento del Conocimiento del programa Titan et al (2014) X
consumidor Expectativas del producto Behnamnia et al., (2020)
Pre-requisitos de conocimientos Hurwitz y Schmitt (2020)
Utilidad percibida del producto Behnamnia et al., (2020)
Seguridad de compra Titan et al (2014)
Comunicacion Resultados esperados Panskyi et al., (2019) X
Contenido Panskyi et al., (2019)
Objetivos Titan et al (2014)
Conectividad Segura Laurie et al (2021) X X
Constante Titan et al (2014)
Calidad Tellhed et al., (2022)
Dispositivo Capacidad Behnamnia et al., (2020) X X
Adaptacion Panskyi et al., (2019)
Interactividad Laurie et al (2021)
Precio Con tarjeta de crédito Aurazo y Vega (2021) X
En linea Akanfe et al., (2020)
Alertas de aviso Wang et al., (2022)
Control de avances Actualizacion Titan et al (2014) X X
Constante Laurie et al (2021)
Privacidad Behnamnia et al., (2020)
Producto Participacion Panskyi et al., (2019) X X
Calidad Tellhed et al., (2022)

Actualizaciones
Tipo de mercado

Titan et al (2014)
Laurie et al (2021)

Nota. Tomado de base de datos Scopus y Sciencedirect. Fuente: Elaboracién propia.
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Tomando en cuenta los factores y subfactores de la Tabla 15:
Conectividad, dispositivo, control de avances y producto, se presenta a
continuacion los items considerados como preguntas en la elaboracion de la
entrevista a profesores de cursos de programacion digital. Donde
estratégicamente se ha designado como pregunta de valor, la numero 8. Ver
Tabla 16.

Tabla 16
Formulacién de items para la entrevista a profesores en funcion a factores.
Factores Preguntas

Conectividad 1. ¢Qué importancia le da Ud. la conectividad en el desarrollo de clases
virtuales: Tanto para el docente como para el alumno?

2. ¢Considera que existen dias y/o horas con menor conectividad?, ¢ Cuéles
ha identificado?

3. ¢Hatenido ausencia o reclamos de alumnos por conectividad?, ¢ Con qué
frecuencia?

Dispositivo 4. ¢Ha tenido algun tipo de problemas al dictar las clases con el dispositivo
que utiliza para tal fin? Por favor, especificar.

5. ¢Considera Ud. ¢ Qué se deberia estandarizar requisitos de caracteristicas
minimas que deben cumplir los dispositivos de los alumnos para que el
grupo de alumnos por clase avance de manera uniforme en las clases que
se imparten?: ¢Cuales serian estas caracteristicas minimas que deben
tener sus dispositivos?

Control de 6. Con lafinalidad de facilitar la calificacion de sus alumnos y a la vez que esta
avances informacion se encuentre en linea a su disposiciéon en el momento que lo
requiera: ¢Qué importancia tendria la existencia de una plataforma en
paralelo que le permita calificar por clase a sus alumnos y obtener
indicadores de avances?
7. ¢Qué ventajas tendria para los alumnos la calificacién en linea por sesion?
8. ¢Cudl de las opciones siguientes considera como un valor mas importante
para una institucion educativa?:
- Que los padres tengan acceso virtual para revisar las calificaciones de
sus hijos.
- Que la plataforma les permita a los profesores enviar de forma masiva,
pero individualizada y privada, informacion de avances de calificaciones
de sus hijos.
- Las dos opciones anteriores.
- Ninguna de las anteriores.
Fundamente su respuesta.

9. ¢Con qué frecuencia cree Ud. ¢(Qué se debe enviar informacion de
calificaciéon de avances a los padres o tutores? Justifique su respuesta.
Producto 10. ¢Qué mejoras considera que se deberian realizar al medio virtual donde se
realizan las clases y por qué?

11. ¢Considera que los alumnos deberian pasar por una evaluacion previa de
conocimiento, habilidades y destrezas: ¢Para asi clasificarlos y formar
grupos de alumnos homogéneos y asi brindar mejor servicio de
ensefianza?, fundamente su respuesta.

12. ¢Qué otro(s) aspecto(s) recomendaria debe mejorar y ofrecer como
ensefianza virtual para que los padres de familia y alumnos elijan a esta
instituciéon como medio de educacion?

Nota. 12 items propuestos para analizar 4 factores que son de conocimiento de
los docentes de programacion digital. Fuente: Elaboracion propia.
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Mientras que en la Tabla 17 se presentan los items propuestos para
realizar la entrevista a los profesionales de psicologia, considerando 7 items, los
cuales no se encuentran relacionados a ningun factor seleccionado y
determinado en la Tabla 15, debido a que lo que se busca obtener con la
entrevista a los psicélogos, es la confirmacion y busqueda de oportunidades de
mejora para el planteamiento de la estrategia de marketing a través de ventajas
en el aprendizaje en nifios y adolescentes a través del desarrollo pensamiento
l6gico, analitico y de habilidades blandas desde la perspectiva del profesional de
psicologia. Para este grupo de expertos, se ha considerado estratégicamente la
pregunta de valor, a la pregunta nimero 3.

Tabla 17
Formulacién de items para la entrevista a profesionales de Psicologia.

Preguntas

1. ¢Qué importancia le da Ud. ¢A los cursos de Programacion digital
orientados a desarrollar el pensamiento légico y analitico a alumnos en
edad escolar?: Favor, fundamente su respuesta.

2. ¢A partir de qué edad considera importante que los nifios lleven cursos de
programacion digital a modo de juego, por qué?

3. Teniendo en cuenta que los cursos de programacion digital se dictan a
modo de juego y permiten desarrollar capacidad de analisis, resolucion de
problemas y habilidades blandas: ¢ Considera que todos los nifios pueden
llevar cursos de programacioén digital o debe existir una evaluacion previa
gue determine su vocacion hacia la programacién?: Favor, fundamente su
respuesta.

4. Un nifio que lleva cursos de programacion digital esta siendo inducido a
gue en el futuro elija estudiar determinadas carreras profesionales.
Fundamentar su respuesta.

5. ¢Qué tipo de ventajas considera Ud. que pueda obtener un nifio que lleve
cursos de programacion digital en edad escolar?: En su desempefio
escolar y en su futuro académico y profesional.

6. ¢Con qué frecuencia recomienda se debe realizar evaluacion a los
alumnos, de tal forma que no genere estrés en ellos ni para sus padres?

7. ¢Los cursos de programacion digital podrian ocasionar un problema de
ludopatia o similar en los nifios y adolescentes, a corto, mediano o largo
plazo?: Favor, justifique su respuesta.

Nota. Conformado por 7 items. Fuente: Elaboracién propia.

60



5.1.3 Procedimiento de andalisis de informacion de la entrevista

Se procede a describir el procedimiento establecido para la recopilacion

de informacién durante la entrevista:

Presentacion del entrevistador, explicando el objetivo de la entrevista.
El entrevistador debe indicar la cantidad de preguntas a formular y el
tiempo aproximado que tomara la realizacion de la entrevista, el cual
debe ser maximo de 10 minutos, tiempo que debe ser controlado y

respetado por el entrevistador.

Realizada la entrevista, se sigue el siguiente procedimiento:

Transcribir las respuestas de las entrevistas realizadas, respetando la
correlacion de preguntas determinado en las Tablas 16 y 17 por
profesional entrevistado.

Identificar las palabras e ideas clave (Valor agregado).

Realizar un analisis de frecuencia de las palabras clave identificadas
en el item anterior.

Realizar conclusiones por cada factor que interviene en la entrevista.

5.1.4 Andlisis cualitativo

5.1.4.1 Entrevistas a Profesores de programacién digital

La entrevista realizada a profesores de programacion digital de la

empresa educativa en analisis ha permitido validar los siguientes aspectos

respecto al programa de cursos de programacion digital. En el Anexo 5 se

presenta las respuestas a la entrevista:

Respecto ala conectividad:

Los profesores consideran importante porque asegura el dictado de
clases, asi como el aprendizaje por parte de los alumnos.
Los profesores coinciden en que las horas con menor conectividad se

evidencia los lunes en las primeras horas, asi como los viernes,
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basicamente por inicio y fin de semana en que los alumnos suelen
relajarse un poco.

Respecto a los reclamos de conectividad, los profesores manifiestan
que por su parte ello no ha existido, sin embargo, por parte de los
alumnos si, no se podrian llamar reclamos, pero si bajas de conexion,
caducidad de megas, interferencias de ruidos, propios de la sefial, los
cuales no han sido motivos de grandes interferencias en el dictado de

clases ni en el aprendizaje por parte de los alumnos.

Respecto al dispositivo:

Los profesores manifiestan no haber tenido problemas de conexion con
los dispositivos que utilizan, debido a que se conectan por medio de
computadora de escritorio, el cual consideran mas manejable para
dictado de clases de programacion digital.

Los profesores consideran importante dar pautas minimas de
requerimiento de caracteristicas en los dispositivos que deben tener los
alumnos para recibir las clases, dado que un dispositivo de poca
capacidad no asegura buen aprendizaje por parte de los alumnos,
debido a interferencias de conectividad a causa de computadoras de
poca capacidad de memoria y velocidad, lo cual finalmente no favorece
al mismo alumno.

Recomiendan computador de escritorio, CORE 17 de 11ava generacion
con 8 de memoria RAM como minimo para que puedan acceder a

clases de programacion digital sin inconvenientes de conexion.

Respecto al control de avances:

Consideran que seria muy importante contar con una plataforma anexa
o paralela que permita calificar en linea por cada clase dictada, los cual
facilita la calificacion en el momento justo, evita pérdidas de tiempo en
calificar y a la vez permite ofrecer el avance de los nifios a los padres
de familia para su evaluacion, seguimiento y soporte a su hijo.

Dentro de las ventajas mas resaltantes que tiene la calificacion en linea,

los profesores consideran que motiva a los alumnos a participar,
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incrementaria el compromiso de aprender mas, ademas de mejorar su
temor a expresarse y por ende a expresarse mejor.

- Los siete profesores entrevistados consideran importante que las
frecuencias con que se deba enviar las calificaciones a los padres
deben ser a diario, es decir por clase brindada, para asi mantener
informados a los padres y contribuyan en brindan soporte necesario en

caso sea necesario.
Respecto al producto:

- Consideran que la plataforma virtual actual es completa, algunos que
tienen experiencia de haber trabajado en otras instituciones comentan
gue esta es la mas completa y no considerarian realizar mejoras para
los cursos que actualmente se dictan, debido a que tienen todos los
recursos necesarios para brindar buen servicio con la plataforma
actual.

- Es necesario que los alumnos pasen por una evaluacion previa para
medir sus potenciales iniciales, clasificar grupos por esos potenciales y
buscar emparejar los potenciales para obtener los resultados
planteados, sin discriminar o excluir a ningn alumno.

- Finalmente, concluyen que es necesario capacitar a los profesores en
la metodologia de ensefianza en nifios, estandarizar la metodologia
para uniformizar la metodologia de ensefianza en los profesores de la

empresa educativa en analisis.

5.1.4.2 Entrevistas a Psic6logos de colegios escolares.

La entrevista realizada a psicologos de colegios educativos particulares
sobre la ensefianza de programacion digital y su impacto en los nifios en el
desarrollo de pensamiento l6gico estuvo formulada por siete preguntas,
entrevistando a cinco psicélogos, cada uno de colegios diferentes. Esta
entrevista ha permitido validar los siguientes aspectos respecto al programa de

cursos de programacion digital desde el punto de vista del profesional de
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psicologia. En el Anexo 6 se presenta las respuestas de cada uno de los

psicologos entrevistados.

Los psicélogos coinciden en que este tipo de cursos es de suma
importancia para promover a temprana edad el pensamiento I6gico de
los nifios, mas aun cuando se imparte el curso en modo de juego, lo
cual gusta mas a los nifios y atrae mas su concentracién por el
desarrollo de juegos.

Los psicologos entrevistados consideran importante que este tipo de
cursos de programacion digital debe estar dirigido en nifios a partir de
los 5 afios como minimo, dado que a esta edad tienen mayor capacidad
de utilizar un computador, ademas porque es una edad adecuada para
canalizar el analisis de pensamiento analitico, critico.

Ademas, todos los psicélogos consideran que este tipo de cursos de
programacion digital permiten desarrollar mejor sus habilidades
blandas, incluso las duras.

Los psicélogos manifiestan que este tipo de cursos no inducen a los
nifios a elegir en el futuro determinadas carreras profesionales, porque
son cursos que permiten desarrollar pensamiento analitico, critico; los
cuales pueden desarrollarse en cualquier campo profesional. Asi como
tampoco se enfoca en lograr futuros programadores, es basicamente
el uso de la programacion digital como juego como parte del desarrollo
de habilidades que como parte del desarrollo se van a dar, pero con
estos cursos se hace que se manifiesten con mayor amplitud y mejor
direccionados.

Por otro lado, los psicélogos manifiestan que este tipo de cursos tienen
notables ventajas en el desarrollo de atencion, concentracion, trabajo
en equipo, desarrollo de habilidades blandas, duras, pensamiento
l6gico, analitico y critico.

Asi mismo recomiendan realizar evaluaciones mensuales en promedio,
aungue estas deben coincidir con metas de programas de ensefanzas,
considerando que la ensefianza es tipo juego se entiende que la
evaluacion también, motivo por el cual no seria motivo de estrés para

los niflos, adolescentes y para los padres.
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- Finalmente coinciden en manifestar que este tipo de cursos no orientan
ni ponen en riesgo a que los niflos tengan alguna inclinacion a la

ludopatia por ser cursos orientados con fines de desarrollo personal.

De acuerdo a los resultados obtenidos de los expertos, profesores y
psicologos entrevistados, el posicionamiento de la empresa educativa en analisis
se lograria dando valor a los resultados que obtendrian los nifios y adolescentes
entre 5y 17 afios de edad en: Potenciar el rendimiento escolar cognitivo y social
de nifios y adolescentes. Ofrecer cursos de programacion digital que faciliten el
desarrollo del pensamiento légico y analitico en nifios y adolescentes, bajo una
metodologia que combina la experiencia de del juego y el aprendizaje por ensayo

y error.

Estimulando desde muy temprana edad las capacidades resolutivas de
nifos y adolescentes, desarrollando su adaptabilidad y confianza de manera
incremental. Tales habilidades blandas les seran de utilidad en las etapas
tempranas de la vida laboral/profesional, cuyos entornos son cada vez mas

competitivos.

Enfocado a un nicho de mercado con capacidad de asegurar buena
conectividad a las clases digitales, sobre todo con disponibilidad minima de un
computador CORE 17 de 11lava generacion, con 8GB de memoria RAM para que
asegure el correcto aprovechamiento de las clases impartidas. Y que los dias
lunes las clases inicien en la tarde, porque en las mafianas existe poca

conectividad de alumnos, producto del fin de semana de descanso.

A continuacién, se presenta cuatro nuevos factores que deben ser
validados por medio de encuestas a los clientes, los cuales se obtuvieron a
través de los expertos en psicologia y profesores en cursos de programacion
digital. Donde, el primer factor surge a través de los expertos en piscologia,
quienes indicaron que las habilidades de pensamiento logico y analitico se
desarrollan a partir de los 5 afios y si puede ser inducido desde temprana edad,
el desarrollo de dichas habilidades tendria mejor resultado en el desempefio del
nifio.
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El segundo, tercer y cuarto factor se obtuvieron de los profesores expertos
en programacion digital, basado en su experiencia en dictado de cursos de forma
virtual, respecto al factor flexibilidad de horarios. Por la necesidad de
compromiso de los padres y una forma de mostrar preocupacion y compromiso
por parte dela institucion en que los padres se mantengan informados sobre la
evolucion de sus hijos en el curso matriculado, haciendo ver que la institucion
quiere lograr los objetivos propuestos de mejorar el pensamiento légico, analitico
y habilidades blandas en los nifios y adolescentes mientras que el Gltimo factor
fue obtenido por ambos expertos: Profesores y psicologos, quienes concuerdan
que se debe dar mayor valor al aprendizaje como parte de la evaluacion,
llegando igual al cumplimiento de meta de terminar el programa de cada curso.
En ese sentido nacen los siguientes factores:

- Primero: Necesidad de asistencia al 100% para nifios menores de
7 afios.

- Segundo: Flexibilidad de horarios.

- Tercero: Frecuencia de evaluacion.

- Cuarto: Valoracion del aprendizaje como evaluacion.

Finalmente, el presente analisis cualitativo permiti6 que expertos con
conocimiento y experiencia en la materia analizada validaran el plan de negocios

sustentado en fuentes primarias.

5.2 Investigacion cuantitativa: Encuesta a padres de familia

Tomando en cuenta los resultados obtenidos por la entrevista a los
expertos, con la finalidad de dimensionar el mercado objetivo y recopilar
informacion para posteriormente realizar el plan estratégico, de marketing,
operaciones, logistica, tecnologia de informacién, administracion, recursos
humanos y plan financiero que permitan mejorar el posicionamiento de la
empresa educativa en andlisis, se procede a realizar una encuesta a los padres

de familia, que tengan hijos entre 5 a 17 afios,
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5.2.1 Metodologia de la encuesta

A continuacién, se presenta el disefio de la ficha de la metodologia
aplicada para la realizacion de la encuesta a padres de familia, ver Tabla 18

Tabla 18
Metodologia para llevar a cabo la encuesta a padres de familia.
Tipo de estudio :  Estudio cuantitativo
Técnica :  Encuesta estructurada, conformado por 14 items
determinados estratégicamente por factor y subfactor
identificado en la Tabla 15, con el objeto de recopilar
informacion para elaborar la propuesta de valor que
permitira incrementar el posicionamiento de la empresa
educativa en estudio.
Unidad de andlisis : Padres de familia con hijos en edad escolar.
Poblacién : Padres de familia de hijos entre 5 a 17 afios.
Muestra : 200 padres de familia correspondientes a la poblacion

en analisis, seleccionados de manera no probabilistica,
a conveniencia.
Nota. Descripcidon de la metodologia a utilizar para encuestar a padres de familia,
los cuales permiten mejorar el posicionamiento de la empresa educativa en
andlisis. Fuente: Elaboracién propia.

5.2.2 Factores, subfactores y preguntas de la encuesta

Finalmente se presenta la encuesta propuesta para padres de familia, las
cuales se encuentran formuladas a traves de 14 items, donde las respuestas han
sido formuladas de acuerdo con la Escala de Likert, de 5 alternativas, que
permiten obtener informacion sobre los factores y subfactores, las cuales a su
vez permiten brindar informacién relevante para la formulacion de los planes de
negocio. Donde ademas, las preguntas de este cuestionario permiten validar la

propuesta de valor. Ver encuesta en la Tablal9.
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Tabla 19

Encuesta para padres de familia en funcion a factores y subfactores.

cursos?

Factores Sub-Factores Preguntas Alternativas de respuesta
Comportamiento del | Conocimiento del 1. ¢Conoce o ha escuchado antes sobre (1) Definitivamente no (2) No (3) Algunavez 4) si (5) Definitivamente si
consumidor programa cursos de programacion digital para nifios y
Expectativas del adolescentes?
producto 2. ¢Cuanto presupuesto de inversion destina | (1) S/. 500 a S/. 999 (2) S/.1000 a S/. 1499 (3) S/.1500 a S/. 1999 (4) S/.2000a S/. 2499 (5) S/. 2500 a mas
Utilidad percibida del Usted al afio para educacion
producto complementaria para su hijo/a?
Seguridad de compra 3. ¢Con cuanta frecuencia invierte usted en | (1) 1 a3 veces al afio (2) 3ab5vecesalafio (3) 5a7vecesalafio (4) 8a10veces al afio (5) Mas de 10 veces al
educacién complementaria para su hijo/a? afio
Comunicacion Resultados esperados 4. ¢ Qué resultados espera Ud. Obtener al (1) Que quiera profundizar  (2) Que lo ayude a (3) Destreza (4) Habilidad (5) Rapidez
Contenido finalizar un programa de ensefianza? el aprendizaje mejorar calificaciones
Objetivos en cursos del colegio
5. Para que los nifios tengan la oportunidad (1) Peri6dico (2) Linkedin (3) Correo electrénico (4) Redes sociales (5) Todo las anteriores.
de desarrollar habilidades de pensamiento (Facebook,
l6gico y blandas: ¢ Por qué medio(s) Instagram y Google
considera Ud. que deberia realizarse la ADS)
publicidad?
Conectividad Segura 6.  ¢Qué valoracion brinda Ud. A la calidad de | (1)  Sin importancia (2) De poca importancia (3) Moderadamente (4) Importante (5) Muy importante
Constante conectividad en el desarrollo de las clases importante
Calidad virtuales?
Dispositivo Capacidad 7.  ¢Considera importante brindar buen (1) Sin importancia (2) De poca importancia (3) Moderadamente (4) Importante (5) Muy importante
Adaptacion dispositivo a su hijo(a) para sus estudios? importante
Interactividad
Precio Con tarjeta de crédito 8.  ¢Por qué medio de pago considera que (1) En efectivo, (2) Con tarjeta de (3) Enlineapor mediode (4) Pormediodela APP (5) Otro, especifique:
En linea seria la mejor opcién de pago? presencial. crédito/débito la plataforma educativa
Alertas de aviso
Control de avances | Actualizacion 9.  ¢Con qué frecuencia considera se debe (1) Semanal (2) Mensual (3) Alfinalizar cadacurso  (4) Al finalizar el (5) Otro, Especifique:
Constante informar a los padres sobre los resultados programa
Privacidad de evolucién de su hijo(a) a las clases
impartidas?
Producto Participacion 10.  ¢Qué tan satisfecho se encuentra de la (1) No satisfecho (2) Poco satisfecho (3) Moderadamente (4) Muy satisfecho (5) Extremadamente
Calidad calidad brindada en las clases impartidas satisfecho satisfecho
Actualizaciones por medio virtual?
11.  ¢Qué tan importante considera Ud. que se | (1)  Sin importancia (2) De poca importancia (3) Moderadamente (4) Importante (5) Muy importante
dicten cursos de programacion digital como importante
parte del desarrollo pensamiento l6gico,
analitico y blandas en nifios y
adolescentes?
12.  ¢Matricularia a su hijo en cursos de (1) Nunca (2) Casinunca (3) Aveces (4) Casisiempre (5) Siempre
programacion digital si este le ofrece que le
permitira desarrollar habilidades de
pensamiento ldgico, analitico y blandas?
13. ¢ Estaria dispuesto(a) que su hijo(a) (1) Definitivamente no (2) No (3) Si, sino descuida el 4) si (5) Definitivamente si
culmine un programa completo de colegio.
programacion digital, conociendo que este
tipo de cursos desarrollan habilidades que
les servird en sus estudios escolares y en
el desempefio profesional en el futuro?
14.  ¢Cémo preferiria que se dicte este tipode | (1) Presencial (2) Virtual (3) Semi presencial (4) Indiferente (5) Libre al escoger seguin

posibilidad de
asistencia

Nota. Conformado por 14

items, con minimo una pregunta por subfactor determinado en la Tabla 15. Fuente: Elaboracion propia.
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5.2.3 Procedimiento de andlisis de informacién de la encuesta

Se procede a describir el procedimiento establecido para la recopilacion

de informacioén durante la encuesta:

- Transcribir la encuesta a través de Google Forms.

- Realizar una breve descripcion sobre el consentimiento informado
previo a la participacion de la encuesta del padre de familia.

- Informar que la encuesta seré de forma anénima.

- Especificar el objetivo de la encuesta.

- Especificar el tiempo de duracién de la encuesta.

Realizada la encuesta, se sigue el siguiente procedimiento:

- Exportar las respuestas de la encuesta por factores de Google Forms
en formato Excel.

- Importar las respuestas al programa estadistico SPSS y obtener el Alfa
de Cronbach para conocer la confiabilidad de los datos, el valor debe
ser mayor a 0.75.

- Generar tablas y graficos estadisticos consolidados de las respuestas
obtenidas de la encuesta a través del Google Forms.

- Realizar un analisis de frecuencia de los resultados obtenidos en los
items anteriores.

- Realizar conclusiones por cada factor que interviene en la encuesta.

5.2.4 Andlisis cuantitativo

De acuerdo con lo establecido en el procedimiento de analisis se presenta
el cuestionario incorporado en Google Forms, cumpliendo asi con la redaccién
del consentimiento informado dentro del mismo, con la especificacién del objetivo
de la encuesta y especificando el tiempo de duracion del cuestionario de 5

minutos como maximo, Ver Anexo 7.
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5.2.4.1 Resultados de la encuesta
Seguidamente se presentan los resultados de la encuesta:

1. ¢Conoce o ha escuchado antes sobre cursos de programacion digital

para nifios y adolescentes?

De acuerdo con el resultado de la encuesta a 200 padres de familia, se
tiene que el 70% no ha escuchado antes sobre cursos de programacion digital
para nifios y adolescentes, el 23% si, entre las respuestas mas representativas,
ver Figura 13.

Figura 13
Resultado a la pregunta 1.

Frecuencia

Definitivamente Mo Alguna vez 5 Definitivamente
no 8i

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracién propia.

2. ¢Cuéanto presupuesto deinversion destina Usted al afio para educacion

complementaria para su hijo/a?

De acuerdo con el resultado de la encuesta a 200 padres de familia, se
tiene que el 63% destina entre 500 y 999 soles al afio en educacion
complementaria para sus hijos de edades entre 5y 17 afios, mientras que el 15%
invierte entre 100 a 1499 soles al afio, entre lo mas relevante de las respuestas.
Ver Figura 14.
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Figura 14
Resultado a la pregunta 2.

Frecuencia

S/ 800 a S/. S/ 1000as/ SL1500as/ SL2000aS/ S/ 2500 amas
933 1493 1999 2499

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.

3. ¢Con cuanta frecuencia invierte usted en educacion complementaria
para su hijo/a?

De acuerdo con el resultado de la encuesta a 200 padres de familia, se
tiene que el 83% invierte de 1 a 3 veces al afio en educacion complementaria
para sus hijos de edades entre 5y 17 afios, mientras que el 11% invierte de 3 a
5 veces afio, entre lo mas relevante de las respuestas. Ver Figura 15.

Figura 15
Resultado a la pregunta 3.

200

150

100

Frecuencia

=0

0

1 a 3veces al afio 3asveces al afio §a7veces al afio 8 a10veces al afio

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.
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4. ¢Qué resultados espera Ud. Obtener al finalizar un programa de

ensefanza?

De acuerdo con el resultado de la encuesta a 200 padres de familia, se
tiene que el 41.50% espera como resultado que su hijo mejore sus habilidades,
el 23.50% espera que su hijo mejore en destreza, mientras que el 16.50% espera
que su hijo mejore en rapidez, entre lo mas relevante de las respuestas. Ver
Figura 16.

Figura 16
Resultado a la pregunta 4.

Frecuencia

Gue guiera Que loayude a Destreza Habilidac Rapidez
profundizar el mejorar
aprendizaje calificaciones en
cursos del colegio

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.

5. Paraque los nifios tengan la oportunidad de desarrollar habilidades de
pensamiento l6gico y blandas: ¢Por qué medio(s) considera Ud. que

deberia realizarse la publicidad?

De acuerdo con el resultado de la encuesta a 200 padres de familia, se
tiene que el 68% considera que la publicidad para llegar a mayor cantidad de
padres de familia deberia ser por medio de LinkedIn, el 20.50% por medio de
redes sociales, entre las respuestas mas representativas. Ver Figura 17.
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Figura 17
Resultado a la pregunta 5.

100

75

Frecuencia

30

23

Periodico Linkedin Correo Redes Todaolas
electrénico sociales anteriores
(Facebook,
Twitter,
Instaaram)

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.

6. ¢Quévaloracion brinda Ud. ala calidad de conectividad en el desarrollo

de las clases virtuales?

De acuerdo con el resultado de la encuesta a 200 padres de familia, se
tiene que el 43.50% valora a la conectividad como muy importante, el 24% como
importante, el 11% como moderadamente importante, entre las respuestas mas
representativas. Ver Figura 18.

Figura 18
Resultado a la pregunta 6.

Frecuencia

48
24 00%

24 22
12,00% A ]jg% 11,00%

Sinimportancia De poca Moderadamente Importante Muy importante
importancia importante

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.
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7. ¢Considera importante brindar buen dispositivo a su hijo(a) para sus

estudios?

De acuerdo con el resultado de la encuesta a 200 padres de familia, se
tiene que el 70.50% considera muy importante brindar buen dispositivo a su
hijo(a) para sus estudios como la alternativa mas relevante. Ver Figura 19.

Figura 19
Resultado a la pregunta 7.

150

100

Frecuencia

50

26
13.00%

Muy importante Moderadamente Importante Sin importancia

importante

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.

8. ¢Por qué medio de pago considera que seria la mejor opcion de pago?

De acuerdo con el resultado de la encuesta a 200 padres de familia, se
tiene que el 74% considera como mejor medio de pago el realizado por tarjeta
de crédito o debido, mientras que el 19% considera realizar pagos por APP como
mejor opcion. Ver Figura 20.

Figura 20
Resultado a la pregunta 8.

Frecuencia

S0

En efectivo,
presencial

Con tarjeta de En linea por
credito/debito medio de la
plataforma

Formedio de la
APP

educativa

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.
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9. ¢Con qué frecuenciaconsiderase debe informar alos padres sobre los

resultados de evolucion de su hijo(a) a las clases impartidas?

De acuerdo con el resultado de la encuesta a 200 padres de familia, se
tiene que el 86% considera que la frecuencia con la que se debe brindar
informacion de los resultados de evolucidn de su hijo debe ser realizado de forma

semanal. Ver Figura 21.

Figura 21
Resultado a la pregunta 9.

200 {8

150 {8

100 |

Frecuencia

50 18

Semanal Mensual ALTIT Alfinalizar el Otro
cadacurso  programa  Especifique:

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.

10. ;/Qué tan satisfecho se encuentra de la calidad brindada en las clases
impartidas por medio virtual?

De acuerdo con el resultado de la encuesta a 200 padres de familia, se
tiene que el 86% se encuentra moderadamente satisfecho con la calidad de
clases por medio virtual. Ver Figura 22.
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Figura 22
Resultado a la pregunta 10.

Frecuencia

167
50 50%
22
1 11.00% 5
0,50% 6,50% 1,50%

Mo satisfecho Moderadamente Foco satisfecho Muy satisfecho  Extremadamente
satisfecho satisfecho

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.

11. ¢(Qué tan importante considera Ud. que se dicten cursos de
programacion digital como parte del desarrollo pensamiento légico,

analitico y blandas en nifios y adolescentes?

De acuerdo con el resultado de la encuesta a 200 padres de familia, se
tiene que el 63% considera importante que se dicten cursos de programacion
digital como parte del desarrollo del pensamiento légico, analitico y habilidades

blandas en nifios y adolescentes. Ver Figura 23.

Figura 23

Resultado a la pregunta 11.
125
100

75

Frecuencia

50

25

Sinimportancia De poca Moderadamente Importante Muy importante
importancia importante

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.
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12. ¢(Matricularia a sus hijos en cursos de programacion digital si este le
ofrece que le permitira desarrollar habilidades de pensamiento l6gico,

analitico y blandas?

De acuerdo con el resultado de la encuesta a 200 padres de familia, se
tiene que casi siempre el 58% matricularia a sus hijos en cursos de programacion
digital si este le ofrece que le permitird desarrollar habilidades de pensamiento
l6gico, el 15% siempre, entre los més relevantes. Ver Figura 24.

Figura 24
Resultado a la pregunta 12.

120 {8
100 ¢
a0

60 |

Frecuencia

ol

0

Munca Casi nunca Aveces  Casisiempre  Siempre
Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.

13. ¢Estaria dispuesto(a) que su hijo(a) culmine un programa completo de
programacion digital, conociendo que este tipo de cursos desarrollan
habilidades que les servirA en sus estudios escolares y en el

desempefio profesional en el futuro?

De acuerdo con el resultado de la encuesta a 200 padres de familia, se
tiene que el 76.50% definitivamente si estaria dispuesto(a) que su hijo(a) culmine
un programa completo de programacién digital, conociendo que este tipo de
cursos desarrollan habilidades que les servira en sus estudios escolares y en el
desempeiio profesional en el futuro. Ver Figura 25.
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Figura 25
Resultado a la pregunta 13.

Frecuencia

Mo Definitivamente si Si Alguna vez

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.

14. ;Como preferiria que se dicte este tipo de cursos?

De acuerdo con el resultado de la encuesta a 200 padres de familia, se

tiene que casi siempre el 69% prefiere que se dicten los cursos por medio virtual,

mientras que solo el 16.50% prefiere que los cursos se dicten de forma

presencial. Ver Figura 26.

Figura 26
Resultado a la pregunta 14.

125
100

TS

Frecuencia

S0

295

Fresencial Virtual emi Indiferente Libre al
presencial escoger
seqgun

posibilidad
de asistencia

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.
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5.2.4.3 Perfil de los padres encuestados

Seguidamente se presentan los resultados sobre el perfil de los padres
encuestados:

El 89.50% de encuestados fue de sexo femenino y el 10.50% de sexo

masculino, ver Figura 27.

Figura 27

Sexo de los encuestados.

E masculino
M Femenino

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.

El 71% de los padres encuestados tenia educacion superior completo, el

16.50% superior incompleto y el 12.50% técnico superior. Ver Figura 28.

Figura 28
Grado de instruccion de los encuestados.

E Técnico completa
M Superior incompleto
M Superior completo

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.
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El 84.50% de encuestados equivalentes a 169 padres tenia sélo un hijo,

mientras que los que tenian 2, 3, 4 a mas hijos no superan el 8%. Ver Figura 29.

Figura 29

Numero de hijos de los padres encuestados.
H 1 hijo(a)
M2 hijos
W3 hijos
M 4 hijos

2 50%

Nota. Extraido del programa SPSS. Fuente: Elaboracion propia.

Seguidamente se presenta los principales resultados obtenidos del
estudio cuantitativo realizado a los padres de familia de hijos menores de edad

entre 5y 17 afos.

- El 70% no ha escuchado antes sobre cursos de programacion digital
para nifios y adolescentes, mientras que el 23% si.

- El 63% destina entre 500 y 999 soles al afio en educacién
complementaria para sus hijos de edades entre 5y 17 afios, mientras
que el 15% invierte entre 100 a 1499 soles al afio.

- El 83% invierte de 1 a 3 veces al afio en educacién complementaria
para sus hijos de edades entre 5 y 17 afios, mientras que el 11%
invierte de 3 a 5 veces afo.

- ElI 41.50% espera como resultado que su hijo mejore sus habilidades,
el 23.50% espera que su hijo mejore en destreza, mientras que el
16.50% espera que su hijo mejore en rapidez

- El 68% considera que la publicidad para llegar a mayor cantidad de
padres de familia deberia ser por medio de LinkedIn, el 20.50% por

medio de redes sociales.

80



El 43.50% valora a la conectividad como muy importante, el 24% como
importante, el 11% como moderadamente importante.

El 70.50% considera muy importante brindar buen dispositivo a su
hijo(a) para sus estudios.

El 74% considera como mejor medio de pago el realizado por tarjeta de
crédito o débito, mientras que el 19% considera realizar pagos por APP
COmMo mejor opcion.

El 86% considera que la frecuencia con la que se debe brindar
informacion de los resultados de evolucién de su hijo debe ser realizado
de forma semanal.

El 86% se encuentra moderadamente satisfecho con la calidad de
clases por medio virtual.

El 63% considera importante que se dicten cursos de programacion
digital como parte del desarrollo del pensamiento légico, analitico y
habilidades blandas en nifios y adolescentes.

Casi siempre el 58% matricularia a sus hijos en cursos de
programacion digital si este le ofrece que le permitira desarrollar
habilidades de pensamiento logico, el 15% siempre.

El 76.50% definitivamente si estaria dispuesto(a) que su hijo(a) culmine
un programa completo de programacion digital, conociendo que este
tipo de cursos desarrollan habilidades que les servira en sus estudios
escolares y en el desempefio profesional en el futuro.

El 69% prefiere que se dicten los cursos por medio virtual, mientras que

so6lo el 16.50% prefiere que los cursos se dicten de forma presencial.

Para el calculo del mercado objetivo se procede de la siguiente manera,

se considera los niveles socioeconémicos A y B (NSEA y NSEB) de Lima

Metropolitana. Es asi como de acuerdo con el reporte de poblacién de CPI (2022)

se tiene lo siguiente:

La cantidad de hogares NSEA y NSEB en Lima Metropolitana asciende a

626.6 miles de hogares, mientras que dicha zona tiene 362.1 miles de nifios y

adolescentes entre 5y 17 afios. Ver Tabla 20.
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Tabla 20
Niflos NSEA y NSEB de Lima Metropolitana entre 5y 17 afios.

Descripcion Cantidad en miles
Hogares NSEA y NSEB 626.6
Nifios NSEA y NSEB 362.1

Nota. Expresado en miles. Fuente: (CPI 2022).

Por otro lado, de acuerdo con la encuesta realizada, el 58% de padres
estaria dispuesto a matricular a sus hijos en cursos de programacion digital.
Teniendo en cuenta que la cantidad de nifios existentes entre 5y 17 afios edad
de los NSEA y NSEB de Lima Metropolitana es de 362.10 miles de nifios. Se
tiene que el 58% de nifios matriculados seria 210 mil. Ver Tabla 21.

Tabla 21
Estimacion de hogares que matricularian a hijos en cursos de programacion
digital.

NSE Nifos 58%

A/B Nifios entre 5y 17 afios - Lima M. 362.1 210.018
Nota. Expresado en miles. Fuente: (CPI 2022).

Considerando una penetracion de mercado del 1%, se tiene: 210.018 x
1000 x 1% = 1785 nifios que podrian ser matriculados en cursos de
programacioén digital. Ahora, de acuerdo con el resultado de la encuesta, el
84.5% de los padres de familia del sector objetivo tiene 1 hijo; entonces, se tiene
una demanda potencial de 1785 nifios matriculados por afo.

A continuacion, se presentan las principales conclusiones del estudio
cuantitativo, para lo cual se vio conveniente realizar un analisis cruzado, los

cuales se presentan en los Anexos 6 al 13.

Aun cuando un 70% de padres de familia no han escuchado antes sobre
cursos de programacion digital, el 63% de padres considera importante que se
dicten cursos de programacion digital como parte del desarrollo pensamiento
l6gico, analitico y habilidades blandas en nifios y adolescentes; asi mismo un

58% de ellos matricularia a sus hijos en cursos de programacion digital y el
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76.50% estaria dispuesto a que su hijo termine el programa de programacion

digital. Donde el 69% prefiere que el curso se dicte de manera virtual.

Conclusiones del estudio de mercado:

Finalmente se presentan las conclusiones de los estudios cualitativos y
cuantitativos, los cuales se deben tener en cuenta para desarrollar los planes de

negocio:

Los resultados reflejan que teniendo conocimiento de la ventaja
competitiva que ofrecen los cursos de programacion digital en nifios y
adolescentes como parte de su desarrollo de manera temprana para que pueda
afrontar mejor los retos en el futuro, los padres tienen predisposicion porque sus
hijos accedan a estos cursos de programacion digital. Aspecto que es respaldado
de acuerdo con la entrevista a los psicologos, quienes consideran importante
que los nifios y adolescentes puedan tener acceso a este tipo de programas

educativos.

Se debe tener en cuenta que los padres de familia invierten entre 500 a
999 soles al aflo de 1 a 3 veces al afio. Ademas, que el medio de pago que
prefieren realizar es por medio de tarjetas de crédito y débito. Por otro lado, los
padres dan valor a la conectividad, la cual debe ser buena, asi como que tengan
acceso a las evaluaciones de forma semanal, coinciden en este aspecto con la

entrevista a los profesores.

Expertos y padres consideran de importancia que los dispositivos que se
utilicen para este tipo de cursos deben ser de buena capacidad, asi como tener

acceso a buena conectividad.

Finalmente, los padres de familia correspondiente a los sectores NSEA y
NSEB prefieren que las clases se dicten por medio virtual, con un promedio de
inversion en educacion al afio de S/. 500 a S/. 999.00.
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Capitulo 6: Plan estratégico

En el presente capitulo se establece el plan estratégico desarrollando
cada una de las etapas en funcion de alcanzar los objetivos estratégicos que
permitiran lograr el posicionamiento de la empresa educativa en andlisis. En tal
sentido se utilizara el Modelo Analitico para la Formulacion de Estrategias de
Fred R. David para la planeacién estratégica (Fred, 2013), El modelo propuesto
por Fred utiliza informacion cualitativa y cuantitativa de enfoque sistémico
mediante el cual se establecen un conjunto de estrategias que permitan ser
aplicados a entornos de incertidumbre. ElI modelo ofrece tres etapas
diferenciadas, la primera etapa de formulacién, la segunda etapa de adecuacién

y la tercera etapa de decision.

Cada etapa del modelo se desarrollara utilizando las diferentes matrices
de analisis estratégico, seleccionando progresivamente las estrategias mas
optimizadas que permitan alcanzar el objetivo estratégico de lograr el

posicionamiento de la empresa educativa en andlisis.

6.1 Misién y Vision estratégicas de la empresa educativa en andlisis
Visién
“Lograr formar nifios en el mundo con habilidades que les permitan mejor
desempefio a futuro en el campo laboral” (Empresa en analisis, 2021).
Mision
Brindar educacion a través de la programacion y pensamiento logico,

analitico, algoritmico, sumado a desarrollar habilidades blandas (Empresa en
analisis, 2021).
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6.2 Analisis FODA
6.2.1 Factores internos

En el andlisis de los factores internos se evallan las fortalezas y
debilidades para fijar los objetivos del posicionamiento de cursos de
programacion digital del negocio.

6.2.1.1 Fortalezas

- Tecnologia de punta.

- Cursos de programacion de alta calidad.

- Gestidon educativa estructurada y estandarizada en el mundo por la
franquicia.

- Respaldo de la franquicia.

- Cursos estandarizados por la franquicia en el mundo.

- Flexibilidad de pagos.
6.2.1.2 Debilidades

- Empresa nueva en Peru.

- Poca capacidad de inversion

- Poca capacitaciéon de los profesores seleccionados.

- Deficiencia en programas de marketing para incrementar clientes.
- Infraestructura para dictado de clases presenciales

- Baja aceptacion del cliente

- Baja solidez en la estructura organizacional.

6.2.2 Factores externos

En el andlisis de los factores externos se evaltan las oportunidades y las
amenazas que estan presentes en el entorno exterior y que no podemos
controlar, en tal sentido, el andlisis oportuno de tales factores sera de utilidad
durante la etapa de elaboracién acciones estratégicas mediante el cual se

decidira su aprovechamiento, mitigacion o evasion segun sea el caso.
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6.2.2.1 Oportunidades

- Nuevas normas sociales. Uso de nuevas tecnologias de informacion.

- Aumento de la educacién a distancia.

- Nuevas plataformas de ensefianza: Zoom, MEET y otros.

- Mayor monto asignado a 35,758 millones de soles en el sector de
educacion.

- Crecimiento de 3.2% del PBI en la economia del Pera.

- Programas de incentivos a la inversion privada de las empresas.

- Incremento de la digitalizacion.

- Clases virtuales y no presenciales.
6.2.2.2 Amenazas

- Gran incertidumbre politica.

- El manejo de la cartera de economia no beneficia la inversion en el
pais.

- Inflacion mas alta en los ultimos 12 afios.

- Reduccién del poder adquisitivo de la poblacién.

- Desigualdades en el acceso a la educacion.

- Falta de capacitacién a docentes y estudiantes en uso de plataformas
digitales.

- Falta de internet en el 72% de los hogares.

- Profesores pueden formar su propio programa y grupo de ensefianza.

- Profesores pueden tomar la cartera de clientes para la competencia.

- Incremento de comision por parte de la franquicia Rusa.

- Instituciones educativas con mas afios de ensefianza incorporen

programas de programacion digital.

6.3 Andlisis de las matrices

Es importante indicar que para el analisis de matrices se van a analizar

las siguientes matrices:
Etapa 1 de Insumos: Las matrices EFE, EFI, la matriz de perfil competitivo.
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Etapa 2 de adecuacion: FODA, PEYEA y Matriz IE y la matriz de la

estrategia principal.
Etapa 3 de Decisién: Matriz MCPE

El conjunto de informacién recopilada para el andlisis FODA se comienza
a consolidar dos grupos de matrices:

- Matriz de evaluacibn de factores internos EFI (fortalezas y
debilidades).
- Matriz de evaluacion de factores externos EFE (oportunidades y

amenazas).

6.3.1 Matriz de evaluacién de factores internos (EFI)

En la matriz de evaluacion de factores internos (EFI) se ponderan las

fortalezas y debilidades en funcién a los objetivos estratégicos.

De acuerdo al andlisis interno desarrollado en el capitulo 3, cuya
investigacion interna sobre el desenvolvimiento actual de las actividades en la
empresa educativa en analisis, en la Tabla 22 se identificaron factores
asignandoles valoraciones de manera individual que representan el nivel de

importancia segun la siguiente clasificacion:

- Debilidad importante: 1
- Debilidad menor: 2
- Fortaleza menor: 3

- Fortaleza importante: 4

Seguidamente a los factores, también se le asignan individualmente
pesos cuyos multiplos fluctian entre 0 y 1, dicho en otras palabras, la suma total
de la distribucion de pesos debe acumular la unidad. Es una forma sencilla de
jerarquizar cada factor, cuanto mayor sea el niumero, mas importante sera la
ponderacion del factor. Finalmente, para obtener el resultado se debera
multiplicar la valoracion asignada por el peso asignado, con esto conoceremos

la ponderacion relativa.
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Tabla 22

Matriz EFI.
Factores internos L Puntuacion
Peso Calificacion
Fortalezas ponderada

1 Tecnologia de punta. 0.110 4 0.440

2 Cursos de programacion de 0.110 3 0.330
alta calidad.

3 Gestién educativa estructurada 0.100 3 0.300
y estandarizada en el mundo
por la franquicia.

4 Respaldo de la franquicia. 0.100 3 0.300

5 Cursos estandarizados por la 0.100 3 0.300
franquicia en el mundo.

6 Flexibilidad de pagos. 0.020 3 0.060
Suma parcial fortalezas 0.540 1.730
Factores internos Peso Calificacién Puntuacién
Debilidades ponderada

7 Empresa nueva en Peru. 0.080 2 0.160

8 Poca capacidad de inversién 0.050 1 0.050

9 Poca capacitacion de los 0.070 1 0.070
profesores seleccionados.

10 Deficiencia en programas de 0.100 2 0.200
marketing para incrementar
clientes.

11 Infraestructura para dictado de 0.030 2 0.060
clases presenciales

12 Baja aceptacion del cliente 0.090 1 0.090

13 Baja solidez en la estructura 0.040 2 0.080
organizacional
Suma parcial debilidades 0.460 0.710
Total 1.000 2.440

Nota. Analisis de fortalezas y debilidades como parte del analisis EFI. Fuente:
Elaboracion propia.

De la Tabla 22 se tiene que la puntuacion ponderado final es de 2.44, es
decir que la empresa educativa en analisis se encuentra internamente fuerte, sin
embargo, analizando las fortalezas del 1 al 6, se tiene que éstas deben ser
canalizadas para minimizar las debilidades del item 12; sin embargo, no se debe

descartar minimizar las debilidades 8 y 9, asi como las debilidades 10 y 13,
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debido a que se busca mejorar la competitividad de la empresa educativa en
analisis.

Del analisis interno realizado, se concluye que: Se encuentran
deficiencias en la aplicacion de estrategias para lograr mayor aceptacion de los
clientes, asi como mejorar las estrategias de marketing y administrativos para
lograr incrementar la cantidad de alumnos matriculados, aun cuando se tiene el
soporte de una franquicia internacional, de alta tecnologia, lo cual representa

una oportunidad de mejora para la empresa educativa en analisis.

6.3.2 Matriz de evaluacién de factores externos (EFE)

En la matriz de evaluacion de factores externos (EFE) se ponderan las

oportunidades y amenazas en funcion a los objetivos estratégicos.

En el Capitulo 2 Andlisis externo, se desarroll6 la matriz de evaluacion de
factores externos (EFE) a partir del andlisis del macro y micro entorno. La matriz
inicia asignandole una calificacion a cada uno de los factores segun el grado de

importancia.

En la Tabla 23 se presenta el analisis de evaluacion de los factores
externos a través de la Matriz EFE, tomando en cuenta el andlisis realizado del
macro y micro entorno, para lo cual se establece criterios de calificacion

especificados en la Tabla 2, calificacion que va de 1 a 4.

- Por debajo del promedio: 1
- Promedio industria: 2

- Por encima del promedio: 3
- Superior: 4

Seguidamente a los factores, también se le asignan individualmente
pesos cuyos multiplos fluctian entre 0 y 1, la suma total de la distribucion de

pesos debe acumular la unidad.

Finalmente, el resultado se obtiene multiplicando la calificacion por el peso

asignado, el resultado la ponderacion relativa.
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Tabla 23

Matriz EFE.
Factores externos e Puntuacion
- Peso Calificacion
Oportunidades ponderada
1 Nuevas normas sociales. 0.042 2 0.085
2 Uso de nuevas tecnologias de informacién. 0.056 1 0.056
3 Aumento de la educacion a distancia. 0.056 1 0.056
4 Nuevas plataformas de ensefianza: Zoom, 0.042 1 0.042
MEET vy otros.
5 Mayor monto asignado a 35,758 millones 0.042 2 0.085
de soles en el sector de educacion.
6 Crecimiento de 3.2% del PBl en la 0.056 1 0.056
economia del Peru.
7 Programas de incentivos a la inversion 0.056 1 0.056
privada de las empresas.
8 LaLey Nro. 28044 0.056 1 0.056
9 Incremento de la digitalizacion. 0.042 3 0.127
10 Clases virtuales y no presenciales. 0.056 3 0.169
11 Tecnologia adaptada a clases virtuales. 0.042 3 0.127
12 Incremento de padres Millennials y de 0.056 4 0.225
Generacion X.
Suma parcial oportunidades 0.606 1.141
Factores externos e Puntuacion
Peso Calificacién
Amenazas ponderada
13 Gran incertidumbre politica. 0.023 3 0.070
14 El manejo de la cartera de economia no 0.028 2 0.056
beneficia la inversién en el pais.
15 Inflaciébn mas alta en los Gltimos 12 afios. 0.023 3 0.070
16 Reduccidn del poder adquisitivo de la 0.023 3 0.070
poblacién.
17 Desigualdades en el acceso a la educacion 0.028 4 0.113
18 Falta de capacitacién a docentes y 0.028 3 0.085
estudiantes en uso de plataformas
digitales.
19 Falta de internet en el 72% de los hogares. 0.028 2 0.056
20 Profesores pueden formar su propio 0.056 4 0.225
programa y grupo de ensefianza.
21 Profesores pueden tomar la cartera de 0.056 4 0.225
clientes para la competencia.
22 Incremento de comision por parte de la 0.056 4 0.225
franquicia Rusa.
23 Instituciones educativas con mas afios de 0.042 4 0.169
ensefianza incorporen programas de
programacion digital.
Suma parcial amenazas 0.394 1.366
Total 1.000 2.507

Nota. Analisis de oportunidades y amenazas. Fuente: Elaboracion propia.

De la Tabla 23 se observa que la puntuacién ponderada resultante de la

Matriz EFE es 2.507, al ser este valor mayor al promedio ponderado de 2.5, se

considera que la empresa educativa en analisis esta respondiendo de manera

adecuada a las oportunidades y amenazas, lo cual se evidencia analizando las



oportunidades que la empresa se encuentra aprovechando, motivo por el cual
se dio mayor calificacion, tales como: Los items 1, 5, 9, 10, 11 y 12; las mismas
que vienen amortiguando las amenazas mas relevantes para la empresa, tales
como los items: 17, 20, 21, 22, 23 las cuales se calificaron con la puntuacién
maxima de 4;mientras que los items 13, 15, 16 y 18 se calificaron con puntuacion
3.

6.3.3 Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Se presenta la matriz de perfil competitivo de la empresa educativa en
analisis con otras dos empresas educativas competidoras, las mas
representativas de las presentadas en el punto 2.2.5, las dos primeras empresas
competencias descritas en ese item; las cuales son analizadas respecto a
participacion del mercado, competencia de precios, calidad de servicio,
aceptacion del cliente, posicionamiento financiero, uso de nuevas tecnologias de
informacion, tecnologia adaptada a clases virtuales, solidez en la estructura
organizacional, capacidad de inversion, estrategias de marketing, experiencia en
el mercado, infraestructura para dictado de clases presenciales y capacitacion a

docentes.
La escala de la calificacion a utilizar:

- Debilidad principal: 1
- Debilidad menor: 2
- Fortaleza menor: 3

- Fortaleza principal: 4

A los factores, luego se le asignan individualmente pesos con mdultiplos
que fluctian entre 0 y 1, la suma total de la distribucién de pesos debe acumular

la unidad.

Finalmente, el resultado se obtiene multiplicando la calificacion por el peso

asignado, cuyo resultado es la ponderacion relativa.

El resultado del analisis se muestra en la matriz de perfil competitivo Tabla
24
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Tabla 24
Perfil competitivo de la empresa educativa en andlisis.

Empresa educativa

en estudio Competencia 1 Competencia 2
Factor en anélisis Peso
Calificacion ,_ Foo0 Calificacion  "*0 calificacion  "ES0

- Participacion del mercado. 0.08 2 0.16 4 0.32 3 0.24
- Competencia de precios. 0.08 3 0.24 4 0.32 4 0.32
- Calidad del servicio. 0.08 4 0.32 4 0.32 4 0.32
- Aceptacion del cliente. 0.10 3 0.30 4 0.40 4 0.40
- Posicionamiento financiero. 0.05 3 0.15 4 0.20 4 0.20
- Uso de nuevas tecnologias de informacion. 0.10 3 0.30 4 0.40 4 0.40
- Tecnologia adaptada a clases virtuales. 0.05 4 0.20 4 0.20 4 0.20
- Solidez en la estructura organizacional. 0.06 2 0.12 4 0.24 3 0.18
- Capacidad de inversion. 0.10 1 0.10 4 0.40 3 0.30
- Estrategias de marketing. 0.09 1 0.09 4 0.36 4 0.36
- Experiencia en el mercado. 0.08 1 0.08 4 0.32 4 0.32
- g‘rfézgﬁggfggra para dictado de clases 0.08 1 0.08 4 0.32 1 0.08
- Capacitacién a docentes. 0.05 2 0.10 3 0.15 2 0.10

Total 1.00 2.24 3.95 3.42

Nota. Las 3 empresas se ubican en Lima y tienen al mismo sector como cliente (A y B). Fuente: Elaboracion propia.
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La matriz de perfil competitivo para la empresa educativa en analisis,
muestra los siguientes resultados: De la Tabla 24 se tiene que la empresa
competidora 1 tiene mejor perfil competitivo respecto a la empresa en andlisis
con 3.95 de peso ponderado, mientras que la empresa en analisis tiene 2.24
como peso ponderado final; ademas es preciso indicar que incluso la empresa
competitiva 2 tiene mayor peso ponderado que la empresa en analisis (3.42), ello

se debe a los afios que ambas empresas competidoras tienen en el mercado.

Es asi que mientras la empresa en analisis tiene 2 puntos de calificacion
respecto a la participacion del mercado, la empresa competidora 1 tiene 4,
mientras que en competencia de precios, la empresa educativa en andlisis tiene
3 puntos de calificacion, de similar forma en aceptacién del cliente y
posicionamiento financiero, mientras que la empresa competidora 1 tiene 4

puntos de calificacion.

Del mismo modo, el factor uso de nuevas tecnologias es mejor
aprovechado por las empresas competidoras 1 y 2, de tal modo que son
consideradas como fortaleza principal de dichas empresas, mientras que para la
empresa en andlisis es considerada como una fortaleza menor, aspecto que

debe mejorar para ser mas competitiva en el mercado.

Respecto al factor tecnologia adaptada a clases virtuales, las empresas
competidoras 1 y 2 y la empresa en analisis califican este factor como una
fortaleza mayor. Respecto al factor solidez en la estructura organizacional, la
empresa competidora 1 califica como una fortaleza mayor, para la empresa
competidora 2 como una fortaleza menor, mientras que la empresa en analisis
califica como una debilidad menor, aspecto por mejorar para la empresa en
analisis.

Respecto a la capacidad de inversion, la empresa competidora 4 califica
a este factor como fortaleza mayor, para la empresa competidora 3 como
fortaleza menor y para la empresa en andlisis como una debilidad menor,
aspecto importante por mejorar que requiere de un plan que permita mejorar esta
fortaleza o en su efecto aprovechar otras fortalezas tomando en cuenta esta

debilidad. Respecto a los factores estrategias de marketing y experiencia en el
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mercado, las empresas competidora 1y 2 califican este factor como una fortaleza
mayor, mientras que la empresa en analisis califica este factor como una
debilidad menor, aspectos esenciales que requieren urgencia de mejora para

lograr posicionarse en el mercado.

Respecto al factor infraestructura para dictado de clases presenciales, la
empresa competidora 1 califica este factor como una fortaleza mayor mientras
que para la empresa competidora 1 y para la empresa en analisis califican como
una debilidad menor debido a que no cuentan con una infraestructura para dictar
clases presenciales, debilidad que hasta ahora no ha preocupado a la empresa
en analisis debido a las restricciones sanitarias a la fecha, mismo motivo que
debe ser aprovechado para impulsar las clases virtuales, sacando ventajas que

ello ofrece para los padres de familia.

Ademas, se tiene el factor capacitacion a docentes, el cual se encuentra
calificado como fortaleza menor para la empresa competidora 1 y como debilidad
menor para la empresa competidora 2 y para la empresa en andlisis, debilidad

gue debe ser trabajada para que pase a ser una fortaleza.

Conclusiones de la matriz de perfil competitivo para la empresa educativa
en analisis: Se concluye que, a pesar del problema politico y econémico que
afronta el pais, los cuales afecta al sector educacion; existe oportunidad de
mejora de crecimiento para el sector educativo, debido a que este problema pais
hace mas conscientes a los padres de hoy, en reconocer la necesidad de buscar
una mejor educacion para sus hijos con el objetivo de que en el futuro sean
mejores profesionales, que les permita adaptarse a las nuevas tendencias
futuras, en el cual encaja la empresa educativa en analisis, bajo el enfoque de
preparacion de nifios desde los 5 afios; los cuales, puedan aprovechar el avance
de la tecnologia, de la comunicacion virtual, y asi los nifios y adolescentes
puedan adquirir a través de la programacién: Un pensamiento légico y analitico

gue les permita a la vez desarrollar habilidades blandas.
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6.3.4 Matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA)

Durante la etapa inicial de la metodologia del andlisis FODA se lleg6 a
conceptualizar los factores internos y externos de manera cualitativa, lo cual hizo
posible posteriormente construir y desarrollar las matrices EFE y EFl y a través
de las cuales se logré asignar valores cuantitativos a los factores externos e

internos.

Ahora es necesario agrupar de manera cualitativa a todo el conjunto de
factores en una matriz que permita situar a los factores en un sistema de
coordenadas, a partir del cual establecer referencias cruzadas. A esta matriz se

le denomina matriz FODA.

La matriz FODA tiene la particularidad de tomar a dos factores que existen
por separado y crear una dimensién nueva, esta dimensidn nueva tiene un
caracter dinamico, unido a una situacidn-accién. Es precisamente lo que la
situacidn-accion obliga a tomar una postura o alternativa a elegir, ayudando a

formular una estrategia para dar respuesta o solucién a la referencia cruzada.

A continuacién, se presenta Matriz de Fortalezas, Oportunidades,
debilidades y amenazas (FODA) de la empresa educativa en analisis. Ver Tabla
25.
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Tabla 25
Matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA).

Fortalezas:

Debilidades:

Tecnologia de punta.

Cursos de programacién de
alta calidad.

Gestion educativa
estructurada y estandarizada
en el mundo por la franquicia.
Respaldo de la franquicia.

Cursos estandarizados por la
franquicia en el mundo.
Flexibilidad de pagos.

Empresa nueva en Perd.
Poca capacidad de inversién

Poca capacitacion de los
profesores seleccionados.

Deficiencia en programas de
marketing para incrementar
clientes.

Infraestructura para dictado de
clases presenciales

Baja aceptacion del cliente
Baja solidez en la estructura
organizacional.

Oportunidades:

FO

DO

El manejo de la cartera de
economia no beneficia la inversion
en el pais.

Inflacion méas alta en los dltimos 12
afos.

Reduccion del poder adquisitivo de
la poblacién.

Desigualdades en el acceso a la
educacion.

Falta de capacitaciéon a docentes y
estudiantes en uso de plataformas
digitales.

Falta de internet en el 72% de los
hogares.

Profesores pueden formar su propio
programa y grupo de ensefianza.
Profesores pueden tomar la cartera
de clientes para la competencia.
Incremento de comisién por parte
de la franquicia Rusa.

Instituciones educativas con mas
afos de ensefianza incorporen
programas de programacion digital.

Es

para brindar mejorar el
fortalecimiento de aprendizaje
de los nifios y adolescentes
para un futuro en el Pert o en
el extranjero a nivel
profesional.

Tomar como ventaja
competitiva la inflacion, motivo
de oportunidad para fortalecer
en analisis critico que se
requiere a futuro en los nifios y
adolescentes de ahora, dado
que esta incertidumbre esta
afectando a nivel mundial.

- Nuevas normas sociales. E; Aprovechar la tendencia de Es Aprovechar el incremento de la
Uso de nuevas tecnologias de ensefianza virtual. digitalizacion y educacion a
informacion. distancia para mejorar el

- Aumento de la educacién a posicionamiento de la empresa.

) (Iilllsjg\l/rgablataformas de ensefianza: | E2 'ncrementar la cantidad de Ee Estrategia de usodela
Zoom, MEET y otros. clientes NSEA 'y NSEB, plataforma de la franquicia para

- Mayor monto asignado a 35,758 aprovechando el incremento preser_na_r y ofrecer la ensefianza
millones de soles en el sector de del PBI, para capturar alumnos espemahza_tja en !a _
educacion. nuevos y asegurar la , programacion dlgltal, haciendo

- Crecimiento de 3.2% del PBI en la continuidad de la matricula de ver que fue disefiada _
economia del Pert. alumnos en todo los e_xclusw_a’mente para este fin,

- Programas de incentivos a la programas. dlferenuan@se_ de otras que
inversion privada de las empresas. pueden ut|||zar_|nterfaces con

- Incremento de la digitalizacion. . . plataformas universales.
Clases virtuales y no presenciales. E; Oflentas las estrategias de‘~ Crear plataforma paralela a la

busqueda de clientes en nifios educativa para complementar y
de edad temprana, para mejorar la comunicacion con los
asegurar la matricula en los padres de familia.
cursos subsiguientes.
E, Generar estrategia B2B con
colegios particulares de la
zona objetivo y B2C con
mayor fuerza de penetracion
de mercado por medio de
redes sociales y Google ADS.
Amenazas: FA DA
- Gran incertidumbre politica. E; Estrategia de la incertidumbre |Ey; Generar estrategia de matricula

por grupo de alumnos, para
incrementar y asegurar la
participacion con informacioén a
los padres sobre la inversion a
futuro, como parte
complementaria de la formacion
profesional y como parte
ocupacional del tiempo libre que
existe ahora.

Nota. Resultado del analisis PESTEL, PORTER, EFE y EFI. Elaboracion propia.
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6.3.5 Matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accion (PEYEA)

Es un modelo grafico de cuatro cuadrantes donde se evalla cuatro
posturas estratégicas para una organizacion, tales posturas estratégicas se
denominan: agresivas, conservadoras, defensivas y competitivas. Los ejes de la
matriz PEYEA poseen dimensiones internas y externas, a su vez cada dimension
solo abarca dos dimensiones finitas (Fred, 2013). A continuacién, se describe

cada dimension

- Las dimensiones internas abarcan a la fuerza financiera [FF] y la
ventaja competitiva [VC].
- Las dimensiones externas abarcan a la estabilidad del entorno [EE] y

la fuerza de la industria [FI].

La ubicacion de cada dimensiéon en el cuadrante de los ejes ya esta

predefinida de acuerdo a un diagrama en forma de eje cartesiano.

- La fuerza financiera [FF] contiene valores positivos del eje Y.

- La ventaja competitiva [VC] contiene valores negativos del eje X,

- La estabilidad del entorno [EE] contiene valores negativos del eje Y.
- Lafuerza de la industria [FI] contiene valores positivos del eje X.

A continuacion, se presenta la Matriz PEYEA para la empresa en analisis
teniendo en cuenta el analisis interno y externo realizado en las matrices EFl y
EFE. Ver Tabla 26.
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Tabla 26

Matriz PEYEA real — Empresa en analisis.

Analisis interno

Fuerza financiera (FF)

Analisis externo

Estabilidad del entorno (EE

Rendimiento sobre la inversion 1 Cambios tecnologicos -5
Apalancamiento 1 Tasa inflacionaria -7
Liquidez 1 Varnabilidad de la demanda -5
Capital de trabajo 2 Rango de precios de los productos de la competencia -3
Flujo de efectivo 1 Barreras de ingreso al mercado -1
Rotacién de inventarios 3 Presién competitiva 2
Proporcién precio/utilidades 5 Facilidad para salir del mercado -1
Elasticidad precio de la demanda -3
Riesgo involucrado en el negocio -1
Valor promedio EF: 2.00 Valor promedio EE: -3.11
Analisis interno Analisis externo
Ventaja competitiva (VC) Fuerza de la industria (FI)
Participacion de mercado -1 Potencial de crecimiento 5
Calidad del producto -2 Potencial de utilidades 5
Ciclo de vida del producto -2 Estabilidad financiera 2
Utilizacion de la capacidad -6 Grado de apalancamiento 1
Conocimientos tecnoldgicos préacticos -5 Utilizacion de recursos 3
Control sobre proveedores vy distribuidores -4 Facilidad de ingreso al mercado 3
Productividad, utilizacion de la capacidad 3
Valor promedio VC: -5.20 Valor promedio Fl: 3.14

Nota. Analisis de oportunidades y amenazas. Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente se presenta el resultado de la matriz PEYEA de manera
grafica, donde se puede observar que de acuerdo con los valores de los
resultantes de los ejes Xy Y: (-2.06, -1.11), la empresa en analisis se ubica en

el cuadrante defensivo, ver Figura 30.
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Figura 30
Matriz PEYEA para la empresa en analisis.
EF

+7—

+6—
Conservador s Agresivo
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+3—
+2—
+1—
| | | | | | | | | | | | | |

Ve —3 6 5 4 -3 2 1 0 1 sz +3  +4  +5 %6 7
Eje x,Eje y = (-2.06, -1.11) A
2
3
4 f—

Defensivo 5 Competitivo
-6 F—
iy 4
EE

Nota. Analizado en funcion al analisis PEYEA. Fuente: Basado en (Fred, 2013),
elaboracion propia.

6.3.6 Matriz Interna — Externa IE

Para el andlisis IE ha sido necesario evaluar a la competencia principal de
la empresa, el cual ha sido identificado como Competencia 1 en el analisis de
perfil competitivo, es asi como a continuacion se presenta las matrices EFE y
EFI de la empresa Competencia 1, con cuyos resultados se procede a realizar la
Matriz IE. Ver Tablas 27 y 28 con el analisis respectivo.

99



Tabla 27
Matriz EFE — Competencia 1.

Factores externos o . Puntuacién
- Peso Calificacion
Oportunidades ponderada
1 Nuevas normas sociales. 0.042 4 0.169
2 Uso de nuevas tecnologias de informacion. 0.056 4 0.225
3 Aumento de la educacion a distancia. 0.056 4 0.225
4 Nuevas plataformas de ensefianza: Zoom, meet 0.042 3 0.127
y otros.
5 Mayor monto asignado a 35,758 millones de 0.042 2 0.085
soles en el sector de educacion.
6 Crecimiento de 3.2% del PBI en la economia 0.056 1 0.056
del Perq.
7 Programas de incentivos a la inversion privada 0.056 1 0.056
de las empresas.
8 La Ley Nro. 28044 0.056 1 0.056
9 Incremento de la digitalizacion. 0.042 4 0.169
10 Clases virtuales y no presenciales. 0.056 4 0.225
11 Tecnologia adaptada a clases virtuales. 0.042 4 0.169
12 Incremento de padres Millennials y de 0.056 4 0.225
Generacion X
Suma parcial oportunidades 0.606 1.789
Factores externos - . Puntuacién
Peso Calificacion
Amenazas ponderada
13 Gran incertidumbre politica. 0.023 3 0.070
14 El manejo de la cartera de economia no 0.028 3 0.085
beneficia la inversién en el pais.
15 Inflacién més alta en los dltimos 12 afios. 0.023 3 0.070
16 Reduccion del poder adquisitivo de la 0.023 3 0.070
poblacion.
17 Desigualdades en el acceso a la educacion 0.028 4 0.113
18 Falta de capacitacion a docentes y estudiantes 0.028 1 0.028
en uso de plataformas digitales.
19 Falta de internet en el 72% de los hogares. 0.028 2 0.056
20 Profesores pueden formar su propio programa y 0.056 4 0.225
grupo de ensefianza.
21 Profesores pueden tomar la cartera de clientes 0.056 4 0.225
para la competencia.
22 Instituciones educativas con més afios de 0.042 2 0.085

ensefianza incorporen programas de

programacion digital.

Suma parcial amenazas 0.338 1.028
Total 0.944 2.817

Nota. Analisis de oportunidades y amenazas. Fuente: Elaboracion propia.

De la Tabla 27 se observa que la puntuacion ponderada resultante de la
Matriz EFE es 2.817, al ser este valor mayor al promedio ponderado de 2.5, se
considera que la empresa Competencia 1 esta respondiendo de manera

adecuada a las oportunidades y amenazas, lo cual se evidencia analizando las
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oportunidades que la empresa se encuentra aprovechando, motivo por el cual

se dio mayor calificacion, tales como: Los items 1, 2, 3,9, 10, 11y 12; las mismas

que vienen amortiguando las amenazas mas relevantes para la empresa, tales

como los items: 17, 20 y 21 las cuales se calificaron con la puntuacion maxima

de 4.

Tabla 28
Matriz EFl — Competencia 1.

Factores internos .. .. Puntuacion
Peso Calificacion
Fortalezas ponderada
1 Tecnologia de punta. 0.110 4 0.440
2 Cursos de programacion de alta 0.110 4 0.440
calidad.
3 Gestidn educativa estructurada y 0.100 4 0.400
estandarizada en el mundo por la
franquicia.
4 Empresa posicionada en el mercado 0.120 4 0.480
5 Cartera de clientes 0.080 4 0.320
6 Flexibilidad de pagos. 0.020 4 0.080
Suma parcial fortalezas 0.540 2.160
Factores internos e Puntuacién
Debilidades Peso Catliif (el ponderada
7 Incremento de competencia 0.080 2 0.160
8 Capacidad de inversion 0.050 2 0.100
9 Poca capacitacion de los profesores 0.070 2 0.140
seleccionados.
10 Deficiencia en programas de 0.100 2 0.200
marketing para incrementar clientes.
11 Infraestructura para dictado de clases 0.030 2 0.060
presenciales
12 Poca aceptacion del cliente 0.090 2 0.180
13 Baja solidez en la estructura 0.040 2 0.080
organizacional
Suma parcial debilidades 0.460 0.920
Total 1.000 3.080

Nota. Analisis de fortalezas y debilidades como parte del analisis EFI. Fuente:

Elaboracion propia.

De la Tabla 28 se tiene que la puntuacién ponderado final para la empresa

Competencia 1 es de 3.080, es decir que la empresa educativa en analisis se

encuentra internamente fuerte.
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Seguidamente se procede a resumir los valores obtenidos en el analisis
de las matrices EFE — EFI de la empresa y la competencia 1, obteniendo asi la
Tabla 29.

-IF;Zzluamzegn analisis Matrices EFl y EFE de la Empresa y de la Competencia 1.
Fuente Problema Empresa Competencia 1

Matriz EFI X 2.440 3.080

Matriz EFE Y 2.507 2.817

Nota. Resumen para ubicar los puntos en la Matriz IE. Fuente: Elaboracién
propia.

Con los resultados obtenidos en la Tabla 29 se procede a realizar el
andlisis |IE, ubicando asi a la empresa en analisis frente a la competencia
principal en dictado de cursos de programacion digital para nifios entre 5y 17
afios. Observando la empresa competencia (EC) se encuentra una posicion
fuerte medio; dado que se encuentra ubicado en el cuadrante IV, mientras que
la empresa en andlisis (EA) se encuentra en una posicion Promedio medio,

ubicada en el cuadrando VI
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Figura 31

Matriz IE.
Puntajes ponderados de EFI
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Nota. Analisis de la empresa con la principal competencia. Fuente: Basado en (Fred, 2013), elaboracion propia.

103




6.3.7 Matriz de estrategia principal

Esta matriz permite seleccionar las estrategias que permitiran desarrollar
la propuesta de valor y los planes de negocio para la empresa educativa en
andlisis, basdndose en una estrategia principal constituida en base a su

ubicacién entre cuatro cuadrantes, ver Figura 32.

Figura 32
Matriz de estrategia principal.
CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

Cuadrante 11 Cuadrante I
1. Desarrollo de mercado 1. Desarrollo de mercado
2. Penetracién de mercado 2. Penetracién de mercado
3. Desarrollo de producto 3. Desarrollo de producto
4. Integracion horizontal 4. Integracion hacia adelante
5. Desinversion 5. Integracion hacia atrds
6. Liquidacion 6. Integracion horizontal
) 7. Diversificacion relacionada .
POSICION POSICION
COMPETITIVA COMPETITIVA
DEBIL Cuadrante 111 Cuadrante IV FUERTE
1. Recorte de gastos 1. Diversificacion relacionada
2. Diversificacién relacionada 2. Diversificacién no relacionada
3. Diversificacién no relacionada 3. Alianzas estratégicas
4. Desinversion
5. Liquidacién

CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO

Nota. Extraido de (Fred, 2013, p.190).

Donde el primer cuadrante implica que la empresa se encuentra en una
muy buena posicion estratégica que debe operar con cuidado si busca realizar
cambios en su producto, mercado, entre otros, porque este cambio puede afectar

el posicionamiento ganado.

El cuadrante Il, implica que la empresa se encuentra en un buen
crecimiento, ascendente, sin embargo, con poca capacidad de competitividad,
es decir las estrategias actuales deben ser reformuladas para lograr mejor
posicionamiento en el mercado. De ubicarse en el cuadrante lll, implicaria que
la empresa tiene una posicién de competitividad muy débil a pesar de que el
sector también tenga un crecimiento lento; mientras que de ubicarse en el
cuadrante IV implicaria que la empresa tiene una sdlida posicion de

competitividad, sin embargo, estaria dentro de un crecimiento lento del mercado.
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Entonces, analizando la empresa en funcion a los cuatro cuadrantes, se
concluye que la empresa educativa en analisis se encuentra en el cuadrante I,
dado que la programacion digital en el Pert no es muy conocido, la competencia
es limitada a dos principales que abarcan el mercado. Sin embargo producto de
aspectos externos han logrado mayor acercamiento al publico, en tal sentido, la
empresa en analisis requiere distinguirse para lograr ocupar mejor
posicionamiento de forma diferenciada, a través de una estrategia principal de
penetracion de mercado, con el objeto de incrementar la cantidad de clientes y
asi superar el déficit actual que posee e incrementar su posicionamiento en el
mercado, mediante un servicio que ofrece ventajas competitivas de desarrollo
para los nifios entre 5y 17 afios de edad, los cuales seran ain mas efectivas en

el desempefio laboral a futuro.

6.3.8 Matriz cuantitativa de planificacion estratégica (MCPE)

Finalmente, se procede a formular las estrategias que permitiran la
penetracion de mercado para la empresa educativa en andlisis, priorizando las
estrategias a seguir de acuerdo con el analisis realizado e identificado en la

Matriz EFE (Andlisis de amenazas y oportunidades).

Es asi como se presenta la Matriz MCPE, para lo cual se analizaron las
matrices FODA, PEYEA e IE, en funcion a la matriz de estrategia principal. Para

lo cual se decidié por analizar tres estrategias:

- Generar estrategia B2B con colegios particulares de la zona objetivo y
B2C con mayor fuerza de penetracion de mercado por medio de redes
sociales y Google ADS.

- Estrategia de la incertidumbre para brindar mejorar el fortalecimiento
de aprendizaje de los nifios y adolescentes para un futuro en el Pert o
en el extranjero a nivel profesional.

- Estrategia de uso de la plataforma de la franquicia para presentar y
ofrecer la ensefianza especializada en la programacion digital,

haciendo ver que fue disefiada exclusivamente para este fin,
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diferenciandose de otras que pueden utilizar interfases con plataformas

universales.

Obteniendo asi la Matriz MCPE en la Tabla 30
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Tabla 30
Matriz MCPE para la empresa educativa.

Estrategias alternativas

1 2 3
Generar estrategia B2B con Estrategia de la incertidumbre Crear plataforma paralelaala
colegios particulares de lazona para brindar mejorar el educativa para complementar y
objetivo yB2C conmayor  fortalecimiento de aprendizaje ~ Meiorar lacomunicacion conlos
fuerza de penetracion de delos nifios yadolescentes ~ Padres de faniliay ofrecer mejor
mercado por medio de redes paraun futuro enelPertio enel servicio.
sociales yGoogle ADS. extranjero a nivel profesional.
Factores clave Ponderacién PA CA PA CA PA CA
Oportunidades
1 Nuevas normas sociales. 0.042 4 0.17 2 0.08 3 0.13
2 Uso de nuevas tecnologias de informacion. 0.056 4 0.23 3 0.17 2 0.11
3 Aumento de la educacion a distancia. 0.056 3 0.17 2 0.11 4 0.23
4 Nuevas plataformas de ensefianza: Zoom, meet 0.042 3 0.13 4 0.17 2 0.08
y otros.
5 Mayor monto asignado a 35,758 millones de 0.042
soles en el sector de educacion.
6 Crecimiento de 3.2% del PBI en la economia 0.056 2 0.11 3 0.17 1 0.06
del Pera.
7 Programas de incentivos a la inversion privada 0.056 2 0.11 3 0.17 1 0.06
de las empresas.
8 La Ley Nro. 28044 0.056
9 Incremento de la digitalizacion. 0.042 4 0.17 3 0.13 2 0.08
10 Clases virtuales y no presenciales. 0.056 4 0.23 3 0.17 2 0.11
11 Tecnologia adaptada a clases virtuales. 0.042 4 0.17 3 0.13 2 0.08
12 Incremento de padres Millennials y de 0.056 3 0.17 2 0.11 4 0.23
Generacion X
Amenazas
13 Gran incertidumbre politica. 0.023 4 0.09 3 0.07 2 0.05
14 El manejo de la cartera de economia no 0.028 0.00 0.00
beneficia la inversion en el pais.
15 Inflacién mas alta en los Ultimos 12 afios. 0.023 3 0.07 4 0.09 2 0.05
16 Reduccion del poder adquisitivo de la 0.023 0.00 0.00
poblacion.
17 Desigualdades en el acceso a la educacion 0.028 0.00 0.00
18 Falta de capacitacion a docentes y estudiantes 0.028 0.00 0.00
en uso de plataformas digitales.
19 Falta de internet en el 72% de los hogares. 0.028 0.00 0.00
20 Profesores pueden formar su propio programa y 0.056 0.00 0.00
grupo de ensefianza.
21 Profesores pueden tomar la cartera de clientes 0.056 0.00 0.00
para la competencia.
22 Incremento de comisién por parte de la 0.056 0.00 0.00
franquicia Rusa.
23 Instituciones educativas con mas afios de 0.042 0.00 0.00
ensefianza incorporen programas de
programacion digital.
Total 1.000
Fortalezas
1 Tecnologia de punta. 0.110 4 0.44 3 0.33 2 0.22
2 Cursos de programacion de alta calidad. 0.110 4 0.44 3 0.33 2 0.22
3 Gestién educativa estructurada y estandarizada 0.100 4 0.40 3 0.30 2 0.20
en el mundo por la franquicia.
4 Respaldo de la franquicia. 0.100 4 0.40 3 0.30 2 0.20
5 Cursos estandarizados por la franquicia en el 0.100 4 0.40 3 0.30 2 0.20
mundo.
6 Flexibilidad de pagos. 0.020 2 0.04 3 0.06 2 0.04
Debilidades
7 Empresa nueva en Peru. 0.080 0.00 0.00
8 Poca capacidad de inversion 0.050 0.00 0.00
9 Poca capacitacion de los profesores 0.070 1 0.07 2 0.14 3 0.21
seleccionados.
10 Deficiencia en programas de marketing para 0.100 2 0.20 1 0.10 3 0.30
incrementar clientes.
11 Infraestructura para dictado de clases 0.030 0.00 0.00
presenciales
12 Baja aceptacion del cliente 0.090 0.00 0.00
13 Baja solidez en la estructura organizacional 0.040 2 0.08 1 0.04 3 0.12
Total 1.000 4.28 3.47 2.97

Nota. Analisis MCPE en base a tres estrategias. Fuente: Elaboracion propia.
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De la Tabla 30 se presentan las estrategias evaluadas, en orden de
prioridad obtenido segun la evaluacion de la Matriz MCPE, determinado en base

a los puntajes obtenidos.

Tabla 31
Resumen de evaluacion de estrategias.
Estrategia Puntuacion
- Generar estrategia B2B con colegios particulares de la
zona objetivo y B2C con mayor fuerza de penetracion de 4.28 Prioridad 1

mercado por medio de redes sociales y Google ADS.

Estrategia de la incertidumbre para brindar mejorar el
fortalecimiento de aprendizaje de los nifios y

, . 3.47 Prioridad 2
adolescentes para un futuro en el Peru o en el extranjero
a nivel profesional.
Crear plataforma paralela a la educativa para
complementar y mejorar la comunicacion con los padres
de familia y ofrecer mejor servicio. 2.97 Prioridad 3

Nota. Resultado obtenido determinando la prioridad de las estrategias de
acuerdo a la matriz MCPE. Fuente: Elaboracion propia.

Segun el resultado obtenido en la Tabla 31, producto del analisis de la
Matriz MCPE, la estrategia principal debe estar orientado a “Generar estrategia
B2B con colegios particulares de la zona objetivo y B2C con mayor fuerza de
penetracion de mercado por medio de redes sociales y Google ADS, por tener la
mayor puntuacion de 4.28 versus las otras dos estrategias, sin embargo el
equipo de trabajo decide orientar la propuesta de valor en base a la primera
prioridad y la tercera prioridad, dado que la estrategia “Crear plataforma paralela
a la educativa para complementar y mejorar la comunicacion con los padres de
familia y ofrecer mejor servicio.” Complementara el servicio, a la vez que brinda
un valor agregado para los padres de familia, de estar informados de los logros
gue van escalando sus hijos y de evaluar la inversion realizada en la empresa

educativa en analisis.

Este capitulo permitié establecer objetivos estratégicos para la presente
propuesta de negocio, adecuada a la mision y vision empresarial, la cual
permitira incrementar la penetracion del mercado, mejorando asi el

posicionamiento de la empresa.
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Capitulo 7: Business Model Canvas

En el presente capitulo se procede a describir la propuesta de valor
tomando que permitiran lograr los objetivos propuestos, a través de las
estrategias elegidas en el capitulo anterior.

Para describir la propuesta de valor se toma como base el modelo
CANVAS, el cual permite a través de un criterio l6gico formular un modelo de
negocio como parte de la estrategia de un negocio. Para lo cual se ha tenido en
cuenta las categorias de cursos identificados en el capitulo de diagndstico. Este
modelo se encuentra validado por el estudio de mercados realizado a través de
entrevistas a expertos y por encuestas realizadas a los padres de familia
usuarios directos de la plataforma educativa.

7.1 Metodologia Canvas

En el presente capitulo se procede a describir la propuesta de valor a
través del modelo CANVAS, teniendo en cuenta los resultados del estudio de

mercado.

Se procede a aplicar el modelo de negocio de Osterwalder, el cual se dio
a conocer en el afio 2008, conocido como la metodologia CANVAS, por medio
del cual permite dar valor a todo tipo de empresa a través de nueve pasos
(Conexion ESAN, 2016).

Es asi como se procede a realizar el modelo CANVAS para el presente
negocio educativo, teniendo en cuenta el analisis realizado y descrito hasta el

capitulo anterior sobre la empresa en estudio.
7.2 Modelo Canvas
7.2.1 Segmentacién de clientes

Instituciones educativas privadas de nivel primaria y secundaria de nivel
socioeconomico (NSE) A y B de Lima Metropolitana (APEIM, 2021). Los cuales
tienen el 55.9% correspondiente al NSEA y 15.5% del sector NSEB de la
poblacion de Lima Metropolitana.
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Se consolidara una base de datos a partir de los colegios seleccionados
por medio de solicitudes a los directores quienes deberan autorizar el contacto
inicial con los alumnos para una presentacion grafica y luego escalar hacia el
contacto con los padres, solicitando una reunion donde se realizard la
presentacion formal de la propuesta, invitacidon que debe ir acomparfiada con la
presencia del director y algun responsable del area de psicologia del colegio. A
partir de esta primera reunion y tomando como resultado: Aceptada la propuesta,
se podré solicitar y programar una segunda reunion dirigida hacia los profesores
del colegio, divididos en grupos del nivel primario y secundario respectivamente,
a los cuales se les explicara los beneficios y objetivos de la propuesta de los
cursos que ofrece la empresa educativa y asi poder establecer algunos niveles
de compromiso en cuanto a la observacion o medicién en los niveles de

desemperio de los alumnos de acuerdo a lo especificado en la presentacion.

Finalmente, se coordinard reuniones con padres de familia de manera
virtual, enfocados en grupos mas especificos para tener en cuenta por edades o
por grados de sus hijos, donde se realizaria la presentacién de la empresa, de

los cursos, del alcance de estos, asi como de otros beneficios.
7.2.2 Definicién de la propuesta de valor

La propuesta de valor esta orientada a lograr el posicionamiento de la
empresa en estudio a través de los cursos de programacion digital que permiten
el desarrollo del pensamiento l6gico y analitico en nifios y adolescentes en edad

escolar.

En ese sentido la propuesta de valor busca incrementar la cantidad de
clientes matriculados a través de programas ayuden a los nifios y adolescentes
a desarrollar la habilidad y destreza para el analisis l6gico, sin embargo, para
establecer algun tipo de evidencia que relacione el aprendizaje de cursos de
programacion digital conjuntamente con el beneficio del rendimiento escolar,
sera necesario iniciar un conjunto de observaciones sencillas dirigidas para este
propasito, el cual puede ser validado de manera directa mediante el resultado de
las evaluaciones realizadas por los profesores de asignaturas en cada colegio,

consecuentemente, la informacion académica, que sera de dominio de los
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padres de familia, les permitiran establecer o analizar las implicancias de los
cursos complementarios llevados por sus hijos, y su influencia, en los resultados
de las calificaciones dentro de la asignatura escolar, haciendo una mayor
apreciacion u observacion, en aquellas asignaturas escolares que requieran
necesariamente de una mayor cuota de pensamiento légico y analitico para la

resolucién de problemas.

Con respecto a los cursos y los horarios, se ha visto conveniente seguir
manteniéndolos sin mayores cambios, bajo la misma politica de supervision que
viene siendo manejada por el operador de la franquicia en el Peru. Cabe sefalar,
que la propuesta no abarca la busqueda de cambios o modificaciones en las
politicas, ni en el Know-How, que vienen suministrados por la franquicia matriz
desde Rusia. Por otra parte, adicionalmente la propuesta busca mejorar la
evaluacion y la retroalimentacion positiva hacia los padres, convirtiéendose en un

potente facilitador de aprobacién y fidelizacion para cada cliente.

Entonces, para acceder a un mejor manejo de la informacion concerniente
al avance y evolucion del aprendizaje de los nifios y adolescentes matriculados,
se requiere adaptar un sistema de control en linea, de tal forma que los
profesores puedan acceder diariamente y llevar un registro con la respectiva

evaluacion del alumno, incorporando los siguientes indicadores propuestos:

- Participacién del alumno,

- Comprension,

- Rapidez en solucién de ejercicios,

- Cumplimiento de tareas en clase,

- Cumplimiento de tareas para casa,

- Ranking de ubicacion del alumno en calificaciones en clase,

- Ranking de ubicacién del alumno en evaluacion del curso, y

- Recomendaciones del profesor al padre para que el alumno mejore

algunos aspectos relacionados al curso.

Los padres podran tener acceso como padre tutor del alumno, las 24
horas del dia, donde podra revisar el avance de su hijo (a), donde a la vez podra

realizar consultas del avance de su hijo(a) al tutor y a la empresa en caso asi lo
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considere conveniente, los cuales deberan darse respuesta en un plazo maximo
de 48 horas.

La empresa debe comunicarse con cada padre de forma mensual, para
informar el avance de su hijo(a), esta comunicacion debe ser siguiendo el
siguiente orden prioritario, previa coordinacion al momento de matricular al

menor, para lo cual la empresa debera enviar un mensaje recordatorio:

- Enlace virtual,

- Llamada telefénica

Se considera importante brindar esta comunicacién, dado que se anticipa
y procurard mantener informado al padre, dando indicio de que existe un

compromiso de la empresa con cada alumno.

Ademas, el padre podré tener acceso a las clases virtuales, sin que sea
de conocimiento del profesor, es decir se debe adecuar el sistema para que el
padre de familia pueda ingresar y no ser visto; asi el padre puede tener la
seguridad de la constante calidad de las clases brindadas en cada curso y

programa.

Por otro lado, la propuesta de valor incluye capacitacion a los profesores
de la franquicia, reuniones de circulos de calidad con los profesores, donde
podran exponer oportunidades de mejora. Estas reuniones serdn de forma

trimestral.

7.2.3 Delimitacion de los canales de comunicacion y la estrategia

publicitaria a utilizar
Los canales de comunicacion seran:

B2B: Inicial para contactar a los colegios privados de los NSEA y NSEB,
es preciso indicar que no se buscara convenio con las instituciones educativas,
sino el acceso a sus alumnos para mejorar el nivel de estos, los cuales
contribuyen también a la mejora de los resultados de sus alumnos como calidad

de ensefianza.
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B2C: Una vez logrado la aprobacion del colegio, se procede a aplicar este
canal de comunicacion, teniendo en cuenta también que incluye la forma de
publicidad por la pagina web institucional y por medio de redes sociales, teniendo
en cuenta que hoy en dia es la forma mas directa de llegar a los futuros clientes.

La estrategia publicitaria por redes sociales sera orientada a los padres y
a los adolescentes, dado que los primeros son los que realizaran la matricula de
sus hijos; mientras que los segundos ya tienen acceso a redes sociales y tienen
capacidad de busqueda y esta publicidad debe ser llamativa para el adolescente.
La publicidad para ambos casos no puede ser la misma, dado que la decision de
eleccion se realiza por diferentes criterios, donde el criterio del adulto deberéa ser
para el desempefio profesional a futuro de su hijo, mientras que para el
adolescente sera direccionado al desarrollo de habilidades en la programacion y

juego, buscando sobresalir entre otros.

La estrategia publicitaria debe ser metddica, una vez por semana en cada
red social, como una manera de refrescar la teméatica de la pagina y encontrarse
activos a las busquedas, pagando en los meses previos a las vacaciones de los

alumnos. Por otro lado, se mantiene el AMO.
7.2.4 Determinar el tipo de relacion con los clientes

Acceso a plataforma en linea para visualizar la sesion de clase en tiempo

real, plataforma exclusiva para el acceso de los padres de familia.

La relacion con los clientes sera directa, de acuerdo con un programa
preestablecido al momento de matricular a su hijo(a), por ahora se mantiene la
comunicacién virtual, debido a la situacion actual del COVID, ademas por ser la
mejor forma, dado los compromisos laborales y de tiempo de cada uno de

nuestros clientes (Padres), demostrando asi flexibilidad y adaptacion al cliente.

Este tipo de comunicacion, sumado a la propuesta de valor descrita hasta
este punto, permite no soélo fidelizar al cliente, sino que permitira que recomiende
a la empresa y asi ser un socio estratégico indirecto, en tal sentido se podria
disponer de encuestas de satisfaccion dirigido hacia los padres al final de cada
curso para delimitar nuestras acciones correctivas de inmediato. También son

importantes las recomendaciones de padres de exalumnos cuyos hijos ya
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egresaron del colegio y se disponen a realizar nuevas etapas de su vida
académica, por ejemplo la experiencia de aquellos padres cuyos hijos
concluyeron la educacion primaria y hoy se encuentran muy satisfechos al iniciar
la etapa de educacion secundaria, de la misma forma recibir las experiencias de
padres cuyos hijos terminan la educacién secundaria y comienzan su nueva fase
formativa profesional, técnica o laboral. Estas opiniones deberan ser expresadas
en forma libre y se necesitara de la aprobacién voluntaria para que se publique

como anuario o parte del merchandising.
7.2.5 Establecer las fuentes econdmicas del negocio

La empresa ya se encuentra establecida, por tanto, las fuentes
econdémicas del negocio soOlo deberan ser los ingresos por matricula y
mensualidad de los alumnos inscritos. Para el caso de inversion de sistemas de
comunicacién virtual con los padres y accesos respectivos, sera por aporte de
los socios, los cuales son cantidades menores respecto al pago por la franquicia.

7.2.6 Establecer los activos y recursos a utilizar

Los activos son con los que ya cuenta la empresa, los cuales vienen a ser
la plataforma digital, la plataforma nueva para calificacion y comunicacién con
los padres de familia, la pagina web, las instalaciones como oficina central, se

considera como activos a los profesores.

Los recursos para utilizar son las redes sociales, los cuales se
describieron en su momento y deben estar mas activas, con mayor presencia

para encontrarse en las primeras opciones de busqueda.
7.2.7 ldentificar las actividades clave del negocio

Mantener actualizadas las cuentas en redes sociales, es el factor clave de
la actividad dindmica de la empresa con relacién a sus clientes y potencia el

publico objetivo.

Dentro de las actividades claves del negocio se tiene al direccionamiento
de la publicidad: Para padres y adolescentes, el formato propuesto busca llegar
a los padres como una propuesta de mejora en el desarrollo de pensamiento
l6gico, analitico de su hijo, lo cual le permitird mejor desempefio laboral a su hijo
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en el futuro, lo cual ahora aprendera de forma divertida, de tal forma que
aprovechando la era tecnologica su hijo se mantendra conectado con juegos que
le permiten desarrollar habilidades de oportunidad para el futuro, mientras que
otros programas sélo mantienen entretenidos a los nifios y jovenes de hoy, salvo
la competencia, que sin embargo direcciona su publicidad sin dar mayor énfasis
en la ventaja a futuro de estos programas educativos. Uso de la plataforma
educativa para el dictado de cursos. Seleccion y capacitacion del personal
docente.

7.2.8 Establecer las estrategias de Networking

El principal socio, viene a ser el proveedor, es decir la empresa Franquicia
ubicado en Rusia. La empresa que se elija para complementar la plataforma de
calificacién, control y seguimiento del avance de los alumnos, asi como el ingreso
a los padres a las clases sin ser vistos por nadie: ni profesor ni alumnos, sera

otro proveedor.
7.2.9 Determinar la estructura de costos
La estructura de costos se encuentra conformada por los siguientes:

- Hay que recordar que ya existe un gasto asignado al pago de la
franquicia.

- Gastos en plataforma de calificacion, control y seguimiento a los
alumnos.

- Gastos en conectividad de los padres a las clases de forma anonima
e incognita.

- Gastos de publicidad en redes sociales y marketing.

- Gastos por capacitaciones a los profesores.

- Gastos por break en reuniones de circulo de calidad y otros.

- Gastos de comunicacion y reuniones con los colegios.

En la Tabla 32 se presenta el modelo de valor propuesto.
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Tabla 32

Modelo CANVAS propuesto.

Socios Clave

- Proveedor de la
Franquicia con sede
en Rusia.

- Directores de colegios
objetivo del NSEA y
NSEB.

Actividades claves

Seleccién y capacitacion a profesores.
Clases mediante uso de Plataforma de
aprendizaje.

Comunicacién a los padres para
retroalimentacion e informes de
progreso de sus hijos.

Mantenimiento de las cuentas en redes
sociales destinados a la publicidad y
para la comunicacion con los padres.
Actualizacién oportuna de los canales
de pago.

Recursos clave

Oficina administrativa en Lima.
Plataforma de aprendizaje
Algorithmics.

Plataforma para padres o tutores.
Plana docente seleccionada y
entrenada.

Soporte de la Franquicia Algorithmics.

Propuesta de valor

Entidad educativa privada que ha ingresado al
mercado peruano trayendo un modelo de
aprendizaje innovador. Nuestra institucion comparte
la experiencia educativa asentada en mas de 65
paises con mas de 250 mil graduados.

Valor para Padres de familia:

Beneficio a Corto Plazo: Potenciar el rendimiento
escolar cognitivo y social de nifios y adolescentes.
Ofrecer cursos de programacion digital que faciliten
el desarrollo del pensamiento I6gico y analitico en
nifios y adolescentes, bajo una metodologia que
combina la experiencia de del juego y el
aprendizaje por ensayo y error.

Beneficio a Mediano Plazo: Los cursos estan
disefiados para estimular desde muy temprana
edad las capacidades resolutivas de nifios y
adolescentes, desarrollando su adaptabilidad y
confianza de manera incremental. Tales habilidades
blandas les seran de utilidad en las etapas
tempranas de la vida laboral/profesional, cuyos
entornos son cada vez méas competitivos.
Diferenciacion: Nuestro servicio no se limita a
impartir lecciones de software como lo hacen la
mayoria de las instituciones de informatica,
nosotros trabajamos en base a un modelo que
unifica el aprendizaje y el desarrollo de habilidades
blandas.

Relacion con clientes

Padres de familia:

Acceso a plataforma en linea para
visualizar la sesién de clase en
tiempo real, reporte de avances,
informes de rendimiento académico,
buzén de comunicaciones entre el
padre y el docente del curso
(plataforma exclusiva para padres de
familia).

Encuestas de satisfaccion a padres
al final de curso.

Recomendaciones de padres de
exalumnos.

Canales

Plataforma de la franquicia rusa.
Plataforma PADRES.

Pagina web y correo electrénico.
Difusion por redes sociales:
Facebook, Instagram, LinkedIn,
YouTube.

Contacto con directores de colegios
objetivo del NSEA y NSEB para
realizar presentaciones a los padres.

Segmentos de clientes

Padres de familia:

Padres de Nifios y
adolescentes comprendidos
entre las edades de 5 a 17
afios que estudien en colegios
particulares, de acuerdo con el
APEIM, correspondiente al
NSEA y NSEB.

Padres de Nifios y
adolescentes interesados en
la mejoria de las habilidades
blandas y cognitivas de sus
hijos.

alumnos.

an6nima e incognita.

Estructura de costos

- Gastos en pago de franquicia.
- Gastos en plataforma de calificacion, control y seguimiento a los

- Gastos en conectividad de los padres a las clases de forma

- Gastos de publicidad en redes sociales y marketing.

- Gastos por capacitaciones a los profesores.

- Gastos por break en reuniones de circulo de calidad y otros.
Gastos de comunicacién y reuniones con los colegios

Fuente de ingresos

Venta de cursos: Pago de matricula y pagos de mensualidad.
Modalidad de pago: Tarjeta de Débito, Tarjeta de Crédito, Efectivo.

Nota Resumen del modelo CANVAS propuesto en sus 9 pasos. Fuente: Elaboracion propia.
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De este capitulo se concluye que la metodologia CANVAS permitié dar a
conocer la propuesta de valor que permitira lograr el posicionamiento de cursos
de programacion digital que desarrolle el pensamiento l6gico y analitico en nifios
y adolescentes a través de nueve pasos; dando a conocer que la propuesta es
mas técnica en como logra el posicionamiento que no involucrara inversiones
fuertes a largo plazo, sino mecanismo de trabajo diferente al que se venia
desarrollando. Es preciso indicar que esta propuesta de valor ha sido validada

por los expertos:
Expertos 1: Profesores a través de la pregunta 8.
Expertos 2: psicélogos a través de la pregunta 3.

Ademas, esta propuesta de valor ha sido validado por la encuesta
realizada a los padres de familia del sector NSEA y NSEB.
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Capitulo 8: Plan de Marketing

A continuacion, se presenta el plan de marketing, el cual se encuentra
alineado al plan estratégico, de acuerdo con la propuesta de valor, el cual a su
vez ha sido validado por el estudio de mercado. Para facilitar el desarrollo de las
estrategias planteadas y llevarlas a cabo exitosamente, desarrollaremos e
integraremos las estrategias y tacticas que nos permitiran desarrollar una serie
de acciones, con la finalidad de cumplir en efecto lo descrito anteriormente en el

plan estratégico.

Bajo este concepto plantearemos los objetivos de marketing, marketing

mix: producto, precio, plaza, promocién y conclusiones.

Todo ello con fines, claro esta de lograr el posicionamiento de la empresa
educativa en andlisis en cursos de programacion digital para nifios y

adolescentes entre 5y 17 afios.

8.1 Mercado objetivo

Padres de familia cuyos menores hijos estén comprendidos entre las
edades de 5 a 17 afios que estudien en Instituciones educativas privadas de nivel
primaria y secundaria de nivel socioeconémico (NSE) A y B de Lima
Metropolitana (APEIM, 2021).

8.2 Objetivos de marketing

A continuacion, se presentan los objetivos de marketing: General y
especificos de acuerdo con la propuesta de valor, validado por los resultados

obtenidos en el estudio de mercado.
Objetivo general:

Lograr el posicionamiento de la plataforma digital rusa en los sectores de
NSEA y NSEB de Lima Metropolitana.
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Objetivos especificos:

- Lograr una participaciéon de mercado del 1% para el primer afio de
operaciones, equivalente a 1785 nifios matriculados para el primer afio.

- Lograr obtener 85% de satisfaccion de los clientes en el primer afio del
proyecto.

- Tener ingresos por ventas de S/ 627,927.57 para el primer afio de
proyecto, equivalente a 149 alumnos matriculados al mes.

8.3 Benchmarking

Se realiz6 un benchmarking con las principales instituciones nacionales y

de caracter internacional, obteniendo asi lo siguiente:

Crack The Code es una institucion internacional, con clientes en 22
paises, opera de forma virtual, con 8800 alumnos certificados, Creativos digitales
opera en 15 paises, el modelo es argentino y ofrece cursos de S/. 119.00 soles
mensuales, Academia kids, no se obtiene informacién de paises que operan ni
cantidad de alumnos certificados, sin embargo, sus precios promedian S/ 200.00
la mensualidad, una plataforma nueva es Technology Bit, de la cual tampoco se
tiene informacion de paises que opera, ni la cantidad de alumnos certificados,
como tampoco precios de mensualidad. En Tanto la franquicia de la empresa en
estudio, se ubica en mas de 65 paises con 320,000 alumnos certificados, con
precios de mensualidad de S/. 350.00, la Unica que especifica la metodologia
rusa, o alguna metodologia como sustento de los cursos que ofrecen, mientras
que las dos primeras instituciones: Crack The Code, Creativos digitales
mencionan las empresas que auspician los cursos de programacion digital que

ofrecen.

Respecto a los costos de las mensualidades de la franquicia de la
empresa en analisis, se tiene conocimiento por los socios que los precios estan
dados por la franquicia, cualquier disminucion de estos son bajo responsabilidad
de la empresa en Perl, dado que la franquicia cobra 12% sobre las ventas en

base al costo de mensualidad fijado por la misma.
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8.4 Segmentacion del mercado

Segmentar el mercado implica analizar caracteristicas de este en funcion
a al producto que se ofrece, en este caso el producto que se ofrece requiere de
ciertas caracteristicas del mercado, siendo uno de ellos, la capacidad
econdmica, es asi que es necesario evaluar la segmentacion del mercado con
mayor poder adquisitivo y con mayor poblacion, encontrando que corresponde a
los NSEA y NSEB de Lima Metropolitana, los cuales suman el 22.1% de familias,
ver Figura 33:

Figura 33
Distritos de Lima Metropolitana.

[ T mmmmmm

Total 100% 2.9% 9.2% I 44.8% 26.6% 6.5% 4068 1.5%
I 22.1%

100% 32.4% 46.5% 14.6% 4.8% 1.7% 289 5.8%

Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja,
Surco, La Molina)
Zona 6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre,
Magdalena, San Miguel)
Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San
Juan de Miraflores)
Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin
de Porras)
Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa
Anita, San Luis, El Agustino)

Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 100% 0.7% 12.4% 50.2% 31.0% 5.7% 336 5.3%

100% 12.3% 57.9% 21.3% 8.5% 0.0% 218 6.6%
100% 1.8% 23.0% 44.4% 26.7% 4.0% 301 5.6%
100% 1.1% 22.5% 50.3% 23.5% 2.6% 358 5.2%

100% 0.8% 12.4% 46.1% 32.0% 8.8% 456 4.6%

Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 100% 0.7% 12.4% 44.2% 29.0% 13.6% 276 5.9%

Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 100% 0.6% 23.1% 48.4% 24.1% 3.8% 452 4.6%

Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta,
Carmen de la Legua, Ventanilla,Mi Pert)
Zona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria del

Triunfo, Lurin, Pachacamac)

Otros 100%  19%  109%  436%  27.6%  16.0% 57 13.0%
Nota. Distritos de NSEA y NSEB con mayor cantidad poblacional y recursos

generales para acceder a cursos de programacion digital. Fuente: (APEIM, 2021,
p.26).

100% 0.5% 15.0% 45.9% 30.7% 8.0% 1004 3.1%

100% 0.0% 10.7% 51.1% 30.8% 1.4% 321 5.5%

Se elige este sector porque los pobladores de estas zonas tienen
disponibilidad de laptop o computador de escritorio, conexion a internet y
capacidad de pago, tal como se resume a continuacion de acuerdo con
informacion de APEIM (2021-2022).

En la Figura 34, se ha resumido informacion del mercado objetivo de
acuerdo con APEIM y segun resultados obtenidos del estudio de mercado

realizado por el equipo del presente, donde segun estudio de mercado el 58%
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de padres esta dispuesto a matricular a su hijo en cursos de programacion digital.
Teniendo en cuenta el 1% de penetracion de mercado para el primer afio objetivo
y considerando que cada padre de familia tiene 1 hijo como promedio (resultado
de la investigacion de mercados), se tiene 1785 nifios que pueden ser
matriculados en cursos de programacion digital pertenecientes a este sector
NSEA y NSEB.

Figura 34
Caracteristicas del mercado objetivo.

FEEEE

97.7% Tiene Laptop o 93.9% Tiene Laptop 0
computadora de computadora de
escritorio. escritorio.

100% conexion a internet 96% conexion a internet

El 58% padres matricularia a sus hijos en cursos de programacion
digital (SegUn estudio de Mcdo.).

v

Penetracion de mercado: 1%:
1785 nifios

Nota. Caracteristicas principales del mercado objetivo. Fuente: Adaptado de

APEIM (2022) y resultado del estudio del mercado, Elaboracién propia.

Por otro lado, se tiene que en Lima Metropolitana existen 2183 colegios
privados, donde el 45.2%, equivalente a 986 colegios privados, se ubican entre
los sectores socioeconomicos Ay B (Garret, et al.,2021, p.117).
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8.5 Posicionamiento

Durante el primer afio de funcionamiento ya se puede esperar que los
acontecimientos en el entorno dibujan una serie de caracteristicas de mercado
que desde un principio no se pueden anticipar, por tal motivo, para iniciar un
posicionamiento se requieren establecer puntos de comparacion con otros

negocios de igual tamafio o envergadura.

En el caso de la empresa de andlisis ya cuenta con la ventaja afiadida de
poseer un modelo de oferta de servicios, diferente al que existe en el mercado
peruano en la actualidad, esta fortaleza le permite colocar una oferta en el
mercado con atributos bien especificos, que dificilmente puedan ser imitados por
empresas competidoras en el corto plazo, por esta razon, todos los esfuerzos se
deben enfocar en mantener una rigurosa la calidad del producto para el cliente,
con las mismas caracteristicas, beneficios y experiencias, ofrecidas desde la
preventa al cliente. Este esfuerzo por conservar la calidad seré la Unica garantia

gue impida la aparicion de competidores imitadores.

Luego del trabajo de publicidad y captacion de clientes es importante el
rol que cumplird el profesor dentro del esquema de marketing, cuando interactte
con los nifios, el profesor debera ser visto y apreciado por el nifio o adolescente
como aquella imagen guiadora tal cual como se le hizo la presentacién en el aula
o en la demostracion en las redes. El profesor debe reunir caracteristicas
especificas y especiales para relacionarse con nifios y adolescentes. El profesor
debera recibir un entrenamiento adecuado para tal fin, es el Unico responsable
que llevar sobre su imagen, la imagen de la instituciéon. Una falla en la
comunicacion de su propia imagen sera percibida como la falla de la imagen

institucional.

Por esta razdn es importante que los profesores reciban entrenamiento y
reforzamiento de imagen para efectos de marketing personalizado. El profesor
entrega el conocimiento, ofrece su ayuda, se comunica bien con nifios y
adolescentes, cuida su imagen. Por lo tanto, el profesor se convierte en el
vendedor de primera linea, la pieza primordial para otorgar posicionamiento a la

marca, al producto y a la institucion.
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8.6 Fidelizacion de clientes

Todo el esfuerzo invertido de manera positiva en las distintas etapas de la
preventa, la venta y la postventa, tiende a ser recompensado con la gratitud del
cliente, lograr despertar en el cliente este deseo de gratitud, es lograr la
fidelizacion. Es natural que los seres vivos, incluido los humanos, al descubrir
entornos agradables, prefieran quedarse y prosperar en tales entornos. De igual
modo ocurre cuando al humano le dan a elegir entre situaciones agradables y
situaciones poco agradables o desagradables, optara sin dudarlo por situaciones

agradables, procurando inclusive repetirlas.

Dentro de las acciones de fidelizacién se contemplan algunas acciones ya

descritas y se afiaden otras necesarias:

- Entregar un producto de calidad, tan idéntico a lo ofrecido en la preventa.
- Una vez vendido el producto por el area respectiva, el profesor entregara
el producto al cliente en su integridad, el nifio o adolescente recibe el
producto y expresa su satisfacciébn o valoracion a una escala binaria
positivo 0 negativo. Adicionalmente el padre del nifio valora lo que el nifio
recibe, un adulto observa cosas adicionales en el entorno alrededor del
nifio o adolescente. Siempre que el nifio valore positivamente, el padre
también puede complementar su propia valoraciéon con matices. Pero si el
nifio valora negativamente, el padre tendra la Gltima palabra para decidir
valorar desde su propia perspectiva. Por ello es importante cuidar el
producto que se entrega al nifio o adolescente, pues en funcién de la
satisfaccion del nifio o adolescente, el padre indagara y decidira su
aprobacion. Es el momento crucial para fidelizar al cliente con el producto.
- Otro momento en la fidelizacion se halla en la posventa, la comunicacion
en las plataformas de redes sociales, la facilidad y disponibilidad de los

informes académicos de los estudiantes, etc.
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8.7 Marketing Mix

El marketing mix plantea un concepto denominado las 4P del marketing,
comprenden lo siguiente: Producto, Precio, Plaza'y Promocién. Se les denomina
estrategias para sefalar los objetivos de ingresos por ventas, a continuacion, se

detallan:

8.7.1 Producto

Se llama producto al servicio de ensefianza de cursos de programacion
digital usando una plataforma virtual dirigido a nifios y adolescente entre 5y 17
afos, donde los cursos que se ofrecen como parte del producto son: Caballero
del codigo, Aprendiendo informatica, Programacion visual, Disefio gréfico,

Disefio de videojuegos, Python Basico-Intermedio, Python Basico-Avanzado

El servicio se brinda por via virtual, mediante conexion a la plataforma de
la franquicia. Existen maximo 10 alumnos por clase, cada clase tiene una

duracioén de dos horas.

Ademas, el servicio debe ser promocionado dando mayor valor agregado
en el desarrollo positivo que tendrian los nifios en el pensamiento ldgico,
analitico, critico y habilidades blandas, como ventaja competitiva del nifio, asi
como la mejora en su desempefio escolar, con proyeccion de mayor

desenvolvimiento profesional

8.7.2 Precio

Al ser el producto una franquicia, este mantiene un precio que no puede
bajar, pero si subir. Sin embargo, si el precio sube, la empresa estaria fuera del
mercado. El servicio se concreta con un pago Unico por concepto de matricula
S/. 280.00 y cada curso consta de 4 sesiones al mes, con un costo mensual de

S/. 350.00 como promedio, los precios incluyen IGV.

Se realizé un analisis de precios y se tiene que la empresa en andlisis

mantiene un costo que se encuentra dentro del promedio del mercado peruano;
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sin embargo mayor a los precios que ofrecen instituciones internacionales con
clientes en Peru; tales como, Creativos digitales y Academia kids, los cuales
mantienen un costo de mensualidad de S 119.00 y S/. 200.00 respectivamente.
Aun cuando la franquicia de la empresa en estudio mantiene costos mayores, se
encuentra en mas de 65 paises con un total de 320,000 alumnos certificados,
siendo lider en el sector brindando curso de programacion digital para nifios entre
5y 17 afios de edad; estando en segundo lugar Crack The Code con 8800
alumnos certificados y posicionados en 22 paises. Lo cual demuestra que existe
una diferenciacién de preferencia por la franquicia entre instituciones que brindan
cursos de programacion digital para nifios y adolescentes entre 5y 17 afios de
edad.

8.7.3 Plaza

Los cursos seran brindados utilizando la plataforma virtual de la empresa,

los padres haran uso de una segunda plataforma exclusiva para padres.

Contara con una unica sede administrativa ubicado en la ciudad de Lima,
no contara por el momento con aulas para cursos presenciales debido a las
ciclicas disposiciones restrictivas de distanciamiento social por el tema de
COVID.

Los cursos continuaran siendo virtuales, lo cual se sustenta en los
resultados de la encuesta, donde el 69% de padres prefiere que los cursos se
dicten de forma virtual. Por su parte, los profesores. También dictarian los cursos
de forma virtual desde su domicilio. La plataforma virtual cuenta con los utilitarios
necesarios para realizar una clase didactica, tanto para el profesor como para

los alumnos, permite interactuar y la conectividad del servidor es buena.

8.7.4 Promocion

Se haran promocion en pagina web de la empresa, redes sociales
Facebook, Instagram, LinkedIn y Google Ads. Dado que segun resultados de la
encuesta existe preferencia por informarse o mayor acceso de conectividad a
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LinkedIn y redes sociales, llegando de forma masiva y mas rapida a mas
personas, aun cuando el Objetivo son los NSA y NSEB de Lima Metropolitana.

Viendo la opcién de presentar flyer digitales dos veces al afo.

Por otro lado, se analizé posibles convenios con Editoriales escolares,

obteniendo que luego de contacto telefonico con las siguientes editoriales:

Nuevas Técnicas Educativas Nutesa, Ediciones y Distribuciones Info XXI
y Mega Editores, Special Book Services, Grupo Editorial Norma, Ediciones SM,
Centauro Editores, Corefo y Ediciones El Nocedal; todas manifestaron que no
aceptaban publicidad en ninguna de sus ediciones en textos escolares. Por tanto

se descarta promocién por esta via.

Asi mismo se analizé promocionar por medio de las asociaciones de
padres de familia de los colegios privados de los NSEA y NSEB de Lima
Metropolitana, sin embargo, se descartd porque si bien es cierto son fuerte
influencia para lograr promocionar los cursos de programacion digital, también
es cierto que tendria menos aval técnico para incorporar este tipo de cursos.
Llegando a la conclusién de que mejor seria incluirlos en las reuniones de
presentacion del programa juntamente con los directores profesores y
psicologos, asi con aval técnico propio de la institucibn en la que tienen
matriculados a sus hijos, seria el mejor respaldo para la toma de decision del
colegio y padres de familia, incluso serian fuente de recomendacion a otros
padres por medio de referencias. Lo que si se analiz6 como importante es en

distribuir flyer para los padres de familia.

Es asi como la forma de llegar directamente al sector objetivo sera
mediante el Marketing B2B, esta se realizard de forma presencial, previa
aceptacion del colegio de concretar una reunion. Se tendra que redactar una
carta de presentacion indicando el motivo de la reunion y los requerimientos de
asistencia del director, psicologo, profesores de cursos claves que considere el
centro educativo y de la asociacion de padres de familia de cada colegio, con la
finalidad de escuchar la propuesta, realizar las preguntas respectivas y a la vez
que evalluen la ventaja de la propuesta para los nifilos con todas las partes

interesadas, sobre todo el posicionamiento que ellos también tendrian con la
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mejora del desempefio debido al desarrollo de habilidades que ofrece este
paquete de cursos de programacion digital. Para tal efecto se contratara a 10
ejecutivos de ventas con conocimiento de programacion digital, los cuales seran
capacitados por un periodo de 15 dias previo a las visitas con las partes

interesadas de los colegios.

8.7.5 Indicadores propuestos de marketing

Los indicadores propuestos permitiran medir las estrategias de marketing,
las convocatorias y los resultados finales, de preferencia de forma semanal, se
puede decir de forma agresiva, para lograr asi los objetivos propuestos. Ademas,
se debera tener indicadores de ventas, alumnos desertores, haciendo mach con
los profesores, para conocer la existencia de alguna relacion entre ambos vy

tomar acciones correctivas de mejora. Es asi que se plantean los siguientes:

Indicador de cumplimiento de publicidad por medio publicitario, calculado
de forma semanal durante el primer afio, el cual permitird medir el cumplimiento

de las publicaciones, siendo el principal objetivo incorporar alumnos nuevos.

Nivel de satisfaccion de clientes, medido de forma quincenal: mitad y fin
de mes con el objeto de medir la calidad del servicio brindado por los profesores.

Nivel de alumnos matriculados por plataforma publicitaria, con el objeto
de conocer cudl de todas tiene mayor impacto en la captura de clientes, asi
evaluar y dedicar mayor esfuerzo a aquella plataforma que tiene mayores vistas
y contactos hacia la empresa como clientes. Analizando si la baja o disminucién

de llegada se debe a la falta de cumplimiento de colocacion de publicidad.

Nivel de respuesta, este indicador debe buscar medir el tiempo que se
demora en dar respuesta a una consulta, por cualquiera de las plataformas

publicitarias.

Finalmente se presenta la Figura 35 con el flujo de proceso para lograr el
posicionamiento a través del Marketing B2B.
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Figura 35
Flujo de proceso para realizar Marketing B2B.

Redefinir la misién, vision
y valores de la empresa.
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[ Concretar matriculas. }

Fin

Nota. Proceso de Marketing B2B, Elaboracion propia.
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Finalmente se presenta el flujo de proceso a seguir para lograr el posicionamiento a través del Marketing B2C. ver Figura 36

Figura 36
Flujo de proceso para realizar Marketing B2C.

No

Realizar programa . . Emitir reporte de Cuantificar mensajes, y Generar estadisticas por
S X Publicar publicidad. - e . . .
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Convocar a reunion de

circulo de calidad para
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Procesar estadistica de . Mejorar presentacion
. Procesar estadistica N
alumnos matriculados publicitaria si es

) . vistas por red social. .
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A
Realizar encuesta de

satisfaccion de cliente Procesar resultado de Analizar vistas y ¢ Red social con menos
por cada cliente encuesta y entregar a contactos por red social ~ de 30%de
reclutado por medio operaciones. P vistas y mensajes?
social.

Analizar vistas y Emitir reporte de .
. - e Publicar mensualmente
contactos por red social cumplimiento publicitario.

Nota. Proceso de Marketing B2C, Elaboracion propia.
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8.7.6 Presupuesto

A continuacion, se presenta el presupuesto de aplicar el plan de marketing
para un proyecto de 5 afos, basado en marketing digital, llaméandolo B2C y

también para el marketing B2B.

Donde en el afio cero se considera los costos por un trimestre, en el afio
1 incluye los costos por marketing para un afio con una inflacion de 8.4%, de
acuerdo al ultimo reporte del mes de agosto 2022. A partir del segundo afio la
inflacion se incrementa en 0.5%. Se calcula el presupuesto con y sin IGV, ver
Tabla 33.
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Tabla 33

Presupuesto proyectado del plan de marketing a 5 afios de proyecto.

Descripcion Afo Costo 0 1 2 3 4 5
Marketing digital:

LinkedIn S/ 2,700.00 S/ 11,707.20 S/ 11,765.74 S/ 11,824.56 S/ 11,883.69 S/  11,943.11
Facebook S/ 3,800.00 S/ 16,476.80 S/ 16,559.18 S/ 16,641.98 S/ 16,725.19 S/  16,808.82
Instagram S/ 3,600.00 S/ 15,609.60 S/ 15,687.65 S/ 15,766.09 S/ 1584492 S/  15924.14
WhatsApp S/ 2,800.00 S/ 12,140.80 S/ 12,201.50 S/ 12,262.51 S/ 12,323.82 S/  12,385.44
Pagina Web S/ 3,600.00 S/ 15,609.60 S/ 15,687.65 S/ 15,766.09 S/ 15,844.92 S/  15924.14
Google ADS S/ 2,800.00 S/ 12,140.80 S/ 12,201.50 S/ 12,262.51 S/ 12,323.82 S/  12,385.44
Flyer digital S/ 1,960.00 S/ 849856 S/ 8541.05 S/ 858376 S/ 8,626.68 S/  8,669.81
Flyer impresos S/ 23,520.00 S/ 101,982.72 S/ 102,492.63 S/ 103,005.10 S/ 103,520.12 S/ 104,037.72
B2B

Reuniones de presentacion S/ 3,000.00 S/ 13,008.00 S/ 13,073.04 S/ 13,138.41 S/ 1320410 S/  13,270.12
Demos S/ 2,800.00 S/ 12,140.80 S/ 12,201.50 S/ 12,262.51 S/ 12,323.82 S/  12,385.44
Total incluyendo IGV S/ 50,580.00 S/ 219,314.88 S/ 237,737.33 S/ 238,926.02 S/ 240,120.65 S/ 241,321.25
Total sin IGV S/ 42,864.41 S/ 185,860.07 S/ 201,472.31 S/ 202,479.68 S/ 203,492.07 S/ 204,509.53

Nota. Proyeccion anual de costos de marketing con y sin IGV. Fuente:
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Este capitulo permitio determinar objetivos de marketing macro de
marketing, asi como segmentacion de mercado, estrategias de posicionamiento,
fidelizacién de clientes, se propuso algunos indicadores de gestion clave,
tomando como base informacion recopilada en el capitulo de investigacion de
mercados. Finalmente se realizo el presupuesto con una proyeccion de 5 afios
a una tasa de inflacion actualizada del 8.4% para el primer afio y un crecimiento

anual de la inflacion a partir del segundo afo de 0.5%.
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Capitulo 9: Plan de operaciones y logistica

En el presente capitulo se presenta el plan de operaciones y logistica
orientados a lograr el posicionamiento de la empresa educativa en analisis, el
cual tiene una oficina administrativa como sede central, no posee local para
clases presenciales, lo cual es una ventaja competitiva que permite ahorrar
costos operativos y logisticos. Asimismo, plantearemos todos los procesos que
intervienen en el desarrollo de esta seccion del negocio con fines de asegurar el
cumplimiento del plan estratégico. Por esta razon se presentaran todas las

mejoras necesarias para lograr el posicionamiento de la empresa.

Este plan se encuentra alineado a su vez con la propuesta de valor, el
cual a su vez ha sido validado por el estudio de mercado. Este plan permitira el
posicionamiento de la empresa educativa en analisis en cursos de programacion

digital para nifilos y adolescentes entre 5y 17 afios.

9.1 Objetivos del plan de operaciones y logistica
A continuacion, se presentan los objetivos del plan de operaciones:

- Definir el mapa de la cadena de valor de la empresa.

- Definir el mapa de proceso de la empresa.

- Definir el flujo de proceso operativo del negocio.

- Definir las politicas de operaciones y logistica de la empresa a

mediano y largo plazo.

A continuacion, se presenta el diagrama de la cadena de valor propuesto
para la empresa educativa, donde se identifica y resalta el valor de cada
componente de la cadena: proceso comercial, de recursos humanos, compras,
logistica de entrada, operaciones, logistica de salida, ventas y servicio post
venta, los cuales en su conjunto permiten a la empresa lograr altos indices de
utilidad.
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Figura 37
Cadena de valor propuesto para la empresa educativa.

Proceso Comercial: Incrementar cantidad de clientes. \
: - =
Recursos humanos: Reclutamiento y seleccién de personal. £
[=3
()
o . o
Compras: Mantenimiento de plataformas de estudio \
Operaciones: Logistica de Sarvicio
Logistica de salida: Ventas: cctvoritas c
entrada: Dictado de clases ’ g ’ £
en cursos de Cliente satisfecho . . " o)
; 5 - Localizar clientes | Evaluacion Q
Clientes. programacion con buen nivel de e Q
s e del servicio.
digital. aprendizaje.

Nota. Identificacion de procesos, Elaboracion propia.

Seguidamente se presenta el mapa de procesos para la empresa
educativa en la Figura 38, en el cual se identifica como proceso estratégico a la
gestion estratégica propiamente dicho, a la gestion empresarial, como procesos
de realizacion se tiene a los procesos comerciales y operacionales. Destacando
como procesos comerciales a la busqueda de clientes mediante las estrategias
de Marketing B2B y B2C. finalmente se presenta a los procesos de apoyo, en los
gue se encuentran recursos humanos, el cual es el responsable de reclutar los
mejores profesores en programacion digital; el area de contabilidad, el area que
mantiene actualizada la contabilidad de la empresa respecto a los niveles de
pago, deuda por parte de los alumnos y el area de operaciones, aquel que se
encarga de la distribucion y aseguramiento de carga de trabajo en los profesores

de la empresa.
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Figura 38
Mapa de procesos de la empresa educativa.
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Nota. Identificacion de procesos, Elaboracion propia.
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9.2 Estrategia de operaciones

Entre las principales estrategias a seguir para lograr el posicionamiento
de la empresa se tiene:

- Generar programas estructurados de visitas a colegios, definir
responsable del mantenimiento del programa, generar indicadores de
cumplimiento y feedback de los resultados de las visitas realizadas.

- Generar indicadores de resultados de estrategia B2B, elaborar las
respectivas fichas de los indicadores, estableciendo responsable,
periodo de medicidn, rangos de aceptacién, observacion, rechazo.

- Tener base de datos de contactos post visita a colegios, administrar
la informacién complementando con una segunda reunion.

- Controlar y generar indicadores de publicidad realizada por medio
social realizado, mantener actualizado la cantidad de consultas que
se realizan por tipo de red social, asi como la cantidad de alumnos
matriculados.

- Recabar encuesta de satisfaccion de clientes para alimentar las
plataformas sociales y mantenerlas actualizadas.

- Verificar, controlar, realizar seguimiento de la cantidad de alumnos
matriculados por profesor.

- Realizar plan de prevencion para reclutar profesores de acuerdo con
la demanda.

- Obtener plan de mantenimiento a la plataforma (educativa de la
franquicia y la complementaria).

- Asegurar la cantidad de personal por area administrativa, asegurando
buen control de cada una de ellas.

- Contratar dos personas para que respondan a las consultas en menos
de 24 horas.

A continuacion, se presenta el modelo propuesto para realizar la

programacion de visitas B2B, ver Figura 39.
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Figura 39
Modelo de programa estructurado de visitas.

Programa de Reuniones B2B

Programa de reuniones del al afo
Zona: Cantidad de colegios programados: Responsable del programa:
Seman Dia Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes

Colegio 1
Responsable visita
Colegio 5
Responsable visita
Colegio

— 3
Responsable visita
Colegio 4
Responsable visita
Colegio 5
Responsable visita
Cumplimiento: En cantidad y porcentaje.

Nota. Por distrito, Elaboracién propia.
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En la Figura 40 se presenta el modelo propuesto como ficha de indicador, en el
cual se especifica los datos del indicador, con la caracteristica que los resultados

se miden tipo semaforo, tal como se muestra a continuacion.

Figura 40
Modelo ficha de indicadores.

FICHA TECNICA DEL INDICADOR 1

Nombre:
Objetivo:
Formula:
Unidad de medida:
Menor a 75%
Referencias: Entre 75% y 85%

Mayor a 85%

Valor actual:

Responsable del calculo:

Frecuencia de calculo:

Nota. Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura 41 se presenta el modelo propuesto de base de contactos, en el
cual se debera ingresar desde datos del colegio, contactos del mismo, cantidad
de alumnos por nivel de estudios, nombres de al menos 2 psicélogos del colegio

visitado, fecha de visita y resultados obtenidos de la visita.
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Figura 41
Modelo propuesto de base de contactos.

Cantidad ge | C2ntidad de
Turnos y alumnos Fechade | Resultado | Fechade | Resultado

Contacto 1| Contacto 2 | Director| alumnos Psicologo 1 |Psicélogo 2 visita 1 1 visita 2 9

Nivel Primaria Nivel .
Secundaria

N° |Zona |Colegio | Direccion .
horarios de clases

|~ ||| —

w

10

1"

12

13

14

15

16

Nota. Fuente: Elaboracion propia.
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Finalmente se presenta el perfil de puesto para las dos personas a contratar en

atencion de publicidad por redes sociales. Ver tabla 34.

Tabla 34
Perfil de puesto propuesto para: La atencion a publicidad por redes sociales.

Perfil de puesto: Atencién publicidad

Jefe inmediato: Jefe de Marketing.

Mision

Revisar y atender las consultas de posibles clientes que contacten por redes sociales,
responder consultas publicas y privadas.

Funciones

- Mantener activas las redes sociales institucionales durante la jornada de trabajo.

- Responder consultas por mensajeria interna, manteniendo el respeto y cordialidad con el
publico.

- Responder consultas publicas en la red social, manteniendo el respeto y cordialidad con
el publico.

- Solicitar nimero de contacto al publico interesado por mensajeria interna solo con fines
de atencidn al publico.

- Llamar a quienes accedan dar nimero de contacto y ofrecer informacién de los cursos o
programas segun edad del nifio a matricularse.

- Enviar costos de acuerdo al curso en consulta.

- Enviar programa de acuerdo al curso en consulta.

- Llenar ficha de datos de posible cliente para realizar seguimiento posterior.
- Reportar eventos del dia a su jefe inmediato.

- General indicadores del dia.

- Otros que especifique su jefe inmediato.

Interrelaciones
- Jefatura
- Ventas
- Pdblico, potenciales clientes.

Perfil

- Manejo de Office completo, nivel intermedio.

- Dominio de redes sociales, nivel intermedio.

- Experiencia en atencion al publico.

- Educacion técnica en ventas, atencion al cliente.

Competencias
- Habilidades de expresion, redaccion.
- Manejo de estrés.
- Trabajo en equipo.

Nota. Fuente: Elaboracion propia.
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9.3 Gestidon de operaciones

A continuacién, se presentan las ideas fuerza que debe contemplar la
gestioén de operaciones:

- Las estrategias definidas en el punto anterior deben generar una
gestibn de operaciones que permita mejoras los indicadores
obtenidos En periodo anterior.

- Redefinir estrategias en caso sea conveniente, previo analisis de los
resultados obtenidos.

- Realizar un mapa de gestion estratégica de la empresa, definir
funciones, responsabilidades a mediano y largo plazo para lograr

cumplir los objetivos y metas institucionales.

9.4 Indicadores

Generar indicadores de desempefio basado en el cumplimiento y
satisfaccion de las areas clientes al area de operaciones, este indicador debe ser
medido a través de encuestas de satisfaccion interna, el cual permitira replantear
los objetivos, estrategias y mejorar el clima laboral y asegurar los objetivos de

posicionamiento.

9.5 Gastos de operaciones

En la Tabla 35 se presenta la proyeccion de inversion a 5 afios de proyecto
en operaciones, los cuales ascienden a S/ 7,796.61 sin IGV para el afio 0,y S/

9,200 con IGV para el mismo afio.
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Tabla 35
Presupuesto proyectado del plan de operaciones a 5 afios de proyecto.

Descripcion Afo Costo 0 1 2 3 4 5

Contratacién de personal

Persona 1 S/ 1,200.00 S/ 23,414.40 S/ 23,531.47 S/ 23,649.13 S/ 23,767.38 S/  23,886.21
Persona 2 S/ 1,200.00 S/ 23,414.40 S/ 23,531.47 S/ 23,649.13 S/ 23,767.38 S/  23,886.21
Juego de escritorio S/ 700.00 S/ 1,400.00
Computador S/ 3,800.00 S/ 7,600.00

Pack de utiles de escritorio S/ 100.00 S/ 200.00 S/ 2,601.60 S/ 2,614.61 S/ 2,627.68 S/ 2,640.82 S/ 2,654.02

Total con IGV S/ 9,200.00 S/ 49,430.40 S/ 49,677.55 S/ 49,92594 S/ 50,175.57 S/ 50,426.45

Total sin IGV S/ 7,796.61 S/ 41,890.17 S/ 42,099.62 S/ 42,310.12 S/ 42,521.67 S/ 42,734.28

Nota. Proyeccion anual de costos de marketing con y sin IGV. Fuente: Elaboracion propia.

Como se observa, al ser un plan de posicionamiento porque la empresa ya se encuentra en funcionamiento, los gastos de
inversion en operaciones practicamente son operativos, salvo los realizados por incremento de dos personas para la gestion de

mensajes de posibles clientes.
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Capitulo 10: Plan de tecnologias de informacién

En este plan se desarrolla el plan de inversion en tecnologias de
informacion (TI), el cual estd orientado principalmente a la creacion de una
plataforma en paralelo que sea como complemento al que se utiliza para dictar
las clases. Asimismo, determinaremos las necesidades tecnologicas requeridas
para la implementacion y su efectivo desarrollo, con su fin principal de afianzar
la comunicacion entre los clientes y la entidad educativa. Esto nos permitira
seguir reforzando y mejorando el servicio para lograr asi el cumplimiento del plan

estratégico indicado anteriormente.

Este plan de se encuentra alineado a su vez con la propuesta de valor, el
cual a su vez ha sido validado por el estudio de mercado. Este plan permitira el
posicionamiento de la empresa educativa en analisis en cursos de programacion

digital para nifilos y adolescentes entre 5y 17 afios.

10.1 Objetivos tecnoldgicos

- Diseflar y crear una plataforma complementaria para evaluacion de
avances en los alumnos, para mensajeria y mantener comunicaciéon con los

padres, con acceso exclusivo por padre alumno.

- Elaborar el presupuesto de inversion para la implementacion de la

plataforma complementaria.

10.2 Estrategias tecnologicas

Es preciso indicar que, respecto a la plataforma rusa, no se puede realizar
ninguna mejora, por ser parte de la franquicia adquirida, ademas cumple con los

estandares y es similar a los de la competencia, salvo el respaldo internacional.

Sin embargo, se requiere incorporar una plataforma complementaria para
gue trabaje en paralelo respecto a calificaciones diarias por parte de los
docentes, asi como medio de comunicacion con los padres por medio de

mensajeria solo para padres de forma personalizada, con acceso personalizada
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y exclusivo para padres por hijo matriculado. En vista de ello se plantea lo

siguiente
10.2.1 Interfaz para calificacion online

La plataforma debe permitir tener acceso privado por padre de familia, de
acuerdo con cada hijo matriculado, es decir, si un padre tiene dos hijos llevando
cursos en la empresa, debera tener dos accesos, porque cada uno de ellos es

privado.

En ese sentido esta interfaz debe permitir que los profesores puedan
realizar evaluacion y seguimiento del avance de sus alumnos por programa y
salon, de tal forma que pueda informar al padre y a la institucion sobre algun

problema en el desarrollo del aprendizaje por parte del alumno.

10.2.2 Interfaz para control de padres
Esta interfaz debe tener los siguientes alcances:

- Debe estar en linea, para que cuando el padre de familia o tutor decida

ingresar a revisar el avance de su hijo, la informacién se encuentre actualizada.

- También debe permitir mensajeria entre tutor y padre, asi como entre
institucién y padre, donde el profesor no puede revisar la mensajeria que llega al
padre, el tutor sélo debera poder visualizar aquello que gestione producto de sus

funciones educativas.

- La plataforma debe permitir que el padre llene una encuesta de

satisfaccion del cliente.

Entonces, la plataforma debe permitir la comunicacion respecto a las de

la siguiente manera, ver Figuras 42.
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Figura 42
Flujo de informacion y comunicacion.

[Comunicacién sobre el curso matriculado) [ Comunicacion sobre precios )

Vi
)

Padre de
familia

Padre de
familia

A

Profesor Institucion

A 4

Institucion

Nota. Propuesta de comunicacion por medio de la plataforma complementaria.

Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, se presenta los Inputs y Outputs que debe ofrecer la
plataforma complementaria, donde se ha resaltado en color anaranjado aquellas
comunicacién o informacion que debe ser exclusiva entre padre institucion, es

decir, ningun profesor tendria acceso a ese tipo de comunicacion. Ver Figura 43.
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Figura 43

Inputs y Outputs de plataforma complementaria.

Outputs:
Reportes a emitir:

Inputs: Proceso:

Datos del alumno

Programa detallado del
curso

Evaluacion inicial al Reporte de evaluacion inicial
alumno alumno

matriculados por curso

H Reporte de alumnos

Reporte de evolucion de . . ”
Promedios por tipologia.
notas.

Calificaciones segun
avance del programa

Recomendaciones y/o
observaciones del
P Reporte indicador de las

profesor
Resultados de las
observaciones realizadas

observaciones realizadas

Resultado del punto
anterior

Reporte de cumplimiento de
tareas

Programa de tareas o
tareas asignadas

E Reporte de calificacion final }

finales: De forma grafica en

Historial de calificaciones
barras.

Respuesta del padre de
familia

Mensajeria habilitada
para padres de familia

Resultado de encuesta

Encuesta de satisfaccion

Reporte de pagos

Programa de pagos

Nota. Fuente: Elaboracion propia.

10.3 Presupuesto
A continuacién, se presenta el presupuesto de la plataforma digital

propuesta, ver Tabla 36.
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Tabla 36
Presupuesto de inversion en el plan de tecnologias de informacién (TI).

Concepto Costo 0 1 2 3 4 5
Plataforma digital S/ 65,000.00

Licencias S/ 3,800.00 S/ 3,490.85 S/ 350830 S/ 3,525.84 S/ 354347 S/ 3,561.19
Derecho a la nube S/ 1,577.60 S/ 144925 S/ 145650 S/ 1,463.78 S/ 1,471.10 S/ 1,478.46
Total con IGV S/ 70,377.60 S/ - S/ 4,940.10 S/ 4,964.80 S/ 4,989.62 S/ 501457 S/ 5,039.65
Total sin IGV S/ 59,642.03 S/ - S/ 418653 S/ 4,207.46 S/ 4,22850 S/ 4,249.64 S/ 4,270.89

Nota. Presupuesto basado en la creacion de una plataforma digital. Fuente: Elaboracion propia, basado en informaciéon del mercado.
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En este capitulo se identifico el monto de la inversion en la plataforma
digital y las caracteristicas fundamentales que debe cumplir para una mejor
gestién docente y brindar mejor servicio a los padres de familia en mantenerlos
informados de la evolucion en el aprendizaje de sus hijos en los cursos que

ofrece la empresa educativa en analisis.
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Capitulo 11: Plan de administracién y recursos humanos

Este capitulo presenta el plan de administracion y recursos humanos con
el objetivo de contribuir al cumplimiento del plan estratégico y estar alineado a la
propuesta de valor, el cual a su vez ha sido validado por el estudio de mercado;
permitiendo asi el posicionamiento de la empresa educativa de cursos de

programacion digital para nifios y adolescentes entre 5y 17 afios.

Tomando en cuenta el objetivo principal de lograr exitosamente el
posicionamiento de la empresa educativa en andlisis, este plan esta relacionado

basicamente a la contratacién de personal y gestion del recurso humano.

Y en linea con ello, se busca garantizar que la organizacién cuente con
un sélido y valioso equipo humano, el cual permita sumar a la entidad educativa

siento éste una proyeccién de los valores, misién y vision de esta.

11.1 Objetivos del plan

- Reunidn de circulo de calidad y elaborar las evaluaciones de personal.
- Medir el nivel de satisfaccion de personal interno.

- Medir el nivel de satisfaccion de los profesores.

- Disefiar el perfil docente para los cursos de programacion digital.

- Elaborar manual de organizacion y funciones (MOF).

- Asegurar que el personal contratado cumpla con cada perfil de puesto.
- Estructurar y disefar avisos publicitarios para reclutar personal.

- Reclutar personal por medio de LinkedIn.

- Realizar programa de evaluacion de personal.

- Promover reuniones de integracién y motivacion en el personal.
Por otro lado, la administracion debe cumplir con los siguientes:

- Realizar la planificacion de actividades de la empresa, definir el
programa de planificacion o de actualizacion de la planificacion.
- Determinar la distribucién de gastos por areas para mantener control

de estos.
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- Programar reuniones de analisis de periodos cerrados (determinar
estos periodos) y promover planes de accion para el siguiente
periodo.

- Generar indicadores de control administrativos, capacitar al personal
para buen uso de estos.

- Analizar los resultados de indicadores econdmicos con el responsable
de las finanzas.

- Convocar a reunion a los duefios y evaluar medidas de accién de
mejora, aun cuando los indicadores sean positivos.

- Velar por la difusion de la visién, mision y valores organizacionales,
actualizarlos de acuerdo con el cumplimiento de estrategias

empresariales.

A continuacion, se presenta el flujo de proceso a seguir para la ejecucion

del plan propuesto:
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Figura 44
Flujo de proceso para ejecucion del plan de administracion.

. . Medir nivel de
Reunicn de calidad y ) , . '
- satisfaccion personal Disenar perfil
elaborar evaluacion de : Elaborar MOF
interno y de decente
personal
profesores.

del plan

Disefar avisos
publicitarios,

Iicia
"
Realizar Reclutar
programa de ersonal por
Evaluacion de per 4
Linkedin
personal.

Fin

Flujo de Proceso para ejecucion

Nota. Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura 45 se presenta el flujo de proceso administrativo propuesto.

Figura 45
Flujo de proceso administrativo.
-
Planificar Determinar Programar reuniones Elaborar
actividades de distribucian de de analisis de periodaos indicadores
a empresa gastos por areas. cerrados administrativas,
"
Inicia
(' ditusion ) 's
fomaver S Medidas de accign con Analizar resultados de
de la visidn, misidn - . N
y valores _ Fﬂcmmstas soblr&_ |nd|cadorﬁ_::=. ¥ reallza_r
Nt e e indicadores estrateégicos plan de accion de mejora

N

r
' N
Actualizar el paso
anterior segun
cumplimienta.

o

Fin

Flujo de proceso administrativo

Nota. Fuente: Elaboracion propia.

11.2 Proceso de recursos humanos

Se debe definir el proceso de gestion del area de recursos humanos y que
este se encuentre alineado al organigrama de empresa, en funcion de cual se
debe elaborar los MOF de la empresa indicando por puesto el perfil del puesto,

funciones, cualidades, aptitudes requeridas, experiencia, conocimientos,
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personas con las que debe coordinar, debe indicar quien es su jefe inmediato, a
quien reporta, quienes estan bajo su cargo, asi como sus funciones propias del

puesto de trabajo.

Ademas, se debe establecer la banda salarial por puesto, las escalas

salariales, con el objeto degenerar lineas de carrera al personal.

11.2.1 Reclutamiento y seleccion

Se debe establecer el plan de reclutamiento y seleccion de personal, las
politicas de publicacion de vacantes, las bases laborales donde se colocara la
publicacién de vacante, dando prioridad a LinkedIn, por ser una de las
plataformas de caracter laboral mas activa y en linea.

Debe definir aspectos que se deben evaluar por puesto de trabajo, debe
estar asociado al perfil de puesto, dado que ahi se especifican las competencias

para ocupar el puesto.

11.2.2 Induccién

También se debe disefiar el plan de induccién para personal nuevo, asi
como plan de integracion para que el personal se adapte con facilidad y sea

productivo.

11.2.3 Capacitacién

Se debe elaborar el plan de capacitacion para todo el personal de la
empresa, con énfasis los puestos claves, para lo cual debe buscar convenios
para que existan propuestas de capacitacion para todo el personal. Sin embargo,

debe estar alineado al puesto, cargo, funciones.
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11.2.4 Evaluaciéon de desempeiio

Se debe realizar evaluaciones de desempefio post capacitacion, dado que
las capacitaciones deben ser realizadas para mejorar el desempefio del
colaborador. Aunque independientemente de la capacitacion, el area de recursos

humanos debe promover evaluaciones de desempefio programadas

Este plan es muy importante en toda organizacion, porque es el motor de
la cultura organizacional de la empresa, en ese sentido toda empresa que busca
mejorar su competitividad debe tener una buena estructura administrativa y de
recursos humanos para evitar conflictos, tiempos muertos e improductividad en

la organizacion.
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Capitulo 12: Plan financiero

En este capitulo se procede a desarrollar la evaluacion econémica del plan
de posicionamiento para la empresa educativa en analisis, para un proyecto de
cinco afos. Se evallan supuestos, datos econdmicos preestablecidos, costos y
gastos de los diferentes planes de marketing, operaciones, Tl, organizacion y

recursos humanos.

Con los resultados que se obtuvo, también se determiné los indicadores

financieros que permitié conocer la viabilidad econémica del proyecto.

Este plan se encuentra alineado al plan estratégico, de acuerdo con la
propuesta de valor, el cual a su vez ha sido validado por el estudio de mercado.
Este plan permitira el posicionamiento de la empresa educativa en analisis en

cursos de programacion digital para nifios y adolescentes entre 5y 17 afios.

12.1 Supuestos

A continuacion, se presentan los siguientes supuestos, los cuales se han

considerado para la elaboracion del presente plan financiero.

- El horizonte de evaluacién del proyecto de posicionamiento sera por
cinco afnos.

- Se considera 8.4% como tasa de inflacién, de acuerdo con el dltimo
reporte de inflacion promedio a agosto 2022 (BCRP, 2022), con un
crecimiento de 0.5% al afio.

- Se considera 29.5% como tasa del Impuesto a la Renta (IR) (SUNAT,
2022).

- Larecuperacion de la inversion se dara al quinto afio de proyecto.

- Se considera 18% como IGV, el cual se calcula por efectos de costos,
precios del mercado, sin embargo, se descuenta para efectos del flujo
de caja.

- Se considera como ingresos el 100% de ingresos por matricula de
alumnos, determinado de acuerdo con el analisis de la demanda con

1785 alumnos para el primer afio de proyecto.
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12.2 Ingre

Ten

Para la proyeccion de gastos de planilla se considera 50% como costo
laboral.

La penetracion del mercado sera 0.5% de incremento anual a partir
del segundo afio de proyecto.

Se considera un pago por derecho de franquicia del 12% sobre las
ventas anuales.

Para la inversion se considera aporte de los tres socios, es decir sin
financiamiento financiero, motivo por el cual se realiza un plan
econdémico y no financiero.

Se considera una tasa de descuento del 14.5%, de acuerdo con
informacion recopilada de dos instituciones educativas ubicadas en
Lima Metropolitana.

Valores expresados en Nuevos Soles.

SOS

iendo en cuenta que la cantidad de alumnos objetivo al afio es de 1785

y que la pension mensual es de S/. 350.00 en promedio, se tiene que para el

primer afio de proyecto existe un ingreso proyectado de S/ 627,927.57, en la

Tabla 37 se presenta la proyecciéon de ingresos para los 5 afios del proyecto,

considerando 8.4% de inflacion para el afio 1 y un crecimiento de la inflacion de

0.5% a partir del afio 2.

Tabla 37
Proyeccion de ventas (Ingresos).

Concepto Cantidad Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Cantidad de alumnos meta 1785 Alumnos

Ingreso por alumno S/ 350.00

Ingreso al afio

S/ 627,927.57 S/ 631,067.21 S/ 634,222.54 S/ 637,393.65 S/ 640,580.62

Nota. Calculado en funcion a la cantidad de alumnos objetivo al afio, determinado
en la investigacion de mercado. Fuente: Elaboracion propia.
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12.3 Egresos
Como parte de los egresos se consideran los siguientes items:

- Gastos de marketing, calculado en la Tabla 33.

- Gastos de operaciones, calculado en la Tabla 35.

- Gastos de planilla, pago a personal administrativo de la empresa (Ver
Tabla 38).

- Gastos por servicios profesionales, pago por ensefianza a los
profesores (Ver Tabla 39).

- Gastos preoperativos: 12% de las ventas por derecho de franquicia
(Ver Tabla 40).

- Costos fijos, el cual incluye los gastos por alquiler de oficina
administrativa, pago de servicios y los costos de presupuestos de
marketing y de operaciones, ver Tabla 41.

A continuacion, se presentan los egresos proyectados por pago de planilla
al personal administrativo de la empresa por los 5 afios de proyecto, ver Tabla
38.

Tabla 38
Proyeccion de gastos de planilla.
Gastos de planilla Sueldo Cantidad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas S/ 2,200.00 2 S/ 715440 S/ 719017 S/ 722612 S/ 726225 S/  7,298.56
Ejecutivos-Promotores S/ 2,200.00 10 S/ 3577200 S/ 35950.86 S/ 36,130.61 S/  36,311.27 S/  36,492.82

Total S/ 42,926.40 S/  43,141.03 S/  43356.74 S/ 4357352 S/  43,791.39

Nota. Calculado de acuerdo a la cantidad de personal vigente laborando en la
empresa educativa. Fuente: Elaboracion propia.

Mientras que en la Tabla 39 se presentan los gastos por servicios de
ensefianza, pago a los profesores de programacion digital a través de recibo por
honorarios. Monto calculado teniendo en cuenta que de 1785 alumnos
matriculados para el primer aflo de proyecto y considerando que los grupos
tienen maximo 8 alumnos, se tiene 19 grupos al mes. Cada sesion de clase dura
1 hora y el programa mensual tiene 4 sesiones, entonces se tiene 75 horas de

clase al mes.
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Considerando que cada profesor puede dictar hasta 3 clases al dia; es
decir, 1 hora por clase, donde cada hora pagada es de S/. 40.00; por tanto, para
el primer aflo de proyecto se calcula un monto de pago por servicios
profesionales en dictado de clases de S/ 36,000.00

Tabla 39

Gastos por servicios profesionales — Pago a profesores.

Concepto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Mercado objetivo 1785 Alumnos 1811 Alumnos 1847 Alumnos 1893 Alumnos 1949 Alumnos
Penetracion anual 1.00% 1.50% 2.00% 2.50% 3.00%
Total horas de ensefianza requerido 75 Hrs 76 Hrs 77 Hrs 79 Hrs 82 Hrs
Costo hora de ensefianza S/ 40.00 S/ 4401 S/ 4512 S/ 46.47 S/ 48.11
Total pago a profesores por ensefian S/ 36,000.00 S/ 40,137.48 S/  41,686.32 S/  44,057.50 S/  47,338.00

Nota. Calculado de acuerdo con el andlisis realizado en el estudio de la
demanda. Fuente: Elaboracion propia.

En la siguiente tabla se tiene los gastos preoperativos, considerando
como tal al gasto que se debe realizar producto de derecho de tener la franquicia
rusa, el cual por convenio equivale al 12% sobre los ingresos, equivalente a S/
80,291.41 para el primer afio de proyecto. El pago de licencias y derecho a la
nube para la operatividad de la plataforma complementaria al de programacion

digital. Ver Tabla 40 con la proyeccién en 5 afios de proyecto.

Tabla 40

Gastos preoperativos: Pago derecho de franquicia.

Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Gastos preoperativos (12% Ventas - Franquicia) S/ 7535131 S/ 7572806 S/ 76,106.70 S/  76,487.24 S/  76,869.67

Licencias S/ 3,220.34 S/ 3,490.85 S/ 3,508.30 S/ 3,525.84 S/ 3,543.47 S/ 3,561.19

Derecho a la nube S/ 1,336.95 S/ 1,449.25 S/ 1,456.50 S/ 1,463.78 S/ 1,471.10 S/ 1,478.46
Total S/ 455729 S/ 80,291.41 S/ 80,692.87 S/ 81,096.33 S/ 81,501.81 S/  81,909.32

Nota. Pago del 12% de acuerdo a convenio establecido con la franquicia. Fuente:
Elaboracion propia.

Finalmente se presentan los costos fijos, considerando como tal a los

costos por alquiles de oficina central, la oficina administrativa, pago de servicios
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de luz, agua, telefonia fija, movil e internet, asi como los gastos de marketing y

de operaciones. Ver Tabla 41.

Tabla 41

Costos fijos.

Concepto Monto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Alquiler de oficina administrativa S/5835.00 S/ 7590168 S/ 76,281.19 S/ 76,662.59 S/ 77,04591 S/ 7743114
Servicio de luz S/ 25000 S/ 325200 S/ 326826 S/ 328460 S/ 330102 S/ 331753
Servicio de agua S/ 12000 S/ 156096 S/ 156876 S/ 157661 S/ 158449 S/ 159241
Teléfono fijo - internet S/ 13000 S/ 1,691.04 S/ 169950 S/ 1,707.99 S/ 171653 S/ 172512
Teléfono celular S/ 10000 S/ 1,30080 S/ 130730 S/ 131384 S/ 132041 S/ 1,327.01
Presupuesto de marketing (Tabla 33) S/ 185,860.07 S/201,472.31 S/ 202,479.68 S/203,492.07 S/ 204,509.53
Presupuesto de operaciones (Tabla 35) S/7,796.61 S/ 41,890.17 S/ 42,099.62 S/ 42,310.12 S/ 42,521.67 S/ 42,734.28
Total S/ 311,456.72 S/ 327,696.95 S/329,335.43 S/330,982.11 S/ 332,637.02

Nota. Costos que incluyen el costo de marketing y de operaciones. Fuente:
Elaboracion propia.

12.4 Inversiéon

La inversion estd conformada por el costo de la plataforma, las licencias,
derecho de nube, juego de escritorio, dos computadoras, entre otros, tal como
se muestra en la Tabla 42, haciendo un total de S/ 153,503.05.

Tabla 42
Inversion del proyecto.
Inversién Monto

Plataforma digital S/ 55,084.75
Licencias S/ 3,220.34
Derecho a la nube S/ 1,336.95
Juego de escritorio S/ 1,186.44
Computador S/ 6,440.68
Pack de utiles de escritorio S/ 169.49
Contratacion de 2 personas S/ 43,200.00
Gastos de marketing S/ 42,864.41
Total S/ 153,503.05

Nota. Monto requerido para ejecutar el proyecto. Fuente: Elaboracion propia.

12.5 Flujo de caja

Con los datos obtenidos en las Tablas 37 al 42 se presenta el flujo de caja
en la Tabla 43. la cual es positivo para el proyecto.
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Tabla 43
Flujo de caja del proyecto.

Concepto Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Ingreso por matricula S/ 627,927.57 S/ 631,067.21 S/ 634,222.54 S/ 637,393.65 S/ 640,580.62
Costo por ensefianza S/ 36,000.00 S/ 40,137.48 S/  41,686.32 S/ 44,057.50 S/  47,338.00
Planilla S/ 42,926.40 S/ 43,141.03 S/  43,356.74 S/  43,573.52 S/  43,791.39
Costos fijos S/ 311,456.72 S/ 327,696.95 S/ 329,335.43 S/ 330,982.11 S/ 332,637.02
Gastos pre-operativos S/ 80,291.41 S/  80,291.41 S/ 80,291.41 S/ 80,291.41 S/  80,291.41
Utilidad Neta S/ 157,253.04 S/ 139,800.33 S/ 139,552.65 S/ 138,489.12 S/ 136,522.81
Impuesto a la renta (29.5%) S/ (46,390) S/ (41,241) S/ (41,168) S/ (40,854) S/ (40,274)
Flujo de efectivo neto S/110,863.39 S/ 98,559.24 S/ 98,384.62 S/  97,634.83 S/  96,248.58
Flujo de inversiones S/ (153,503.05)

Flujo de inversiones S/ (153,503.05)

Flujo de caja econémico S/ (153,503.05) S/110,863.39 S/ 98,559.24 S/  98,384.62 S/  97,634.83 S/  96,248.58
Flujo de caja econdmico acumulado S/ 110,863.39 S/ 209,422.63 S/ 307,807.25 S/ 405,442.08 S/ 501,690.66

Nota. Flujo de caja, VAN y TIR del proyecto. Fuente: Elaboracion propia.
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12.6 Indicadores econdémicos
Los indicadores econdmicos que se pueden obtener del proyecto son:

Célculo del VAN y TIR del proyecto, para un COK de 14.5%, obteniendo
gue para lograr el posicionamiento de la empresa educativa con un proyecto de
5 afos se tiene un VAN de S/189,749.81 y un TIR de 61.19% (TIR > COK), lo
cual indica que el proyecto es viable y rentable. Ver Tabla 44.

Tabla 44
VAN-TIR.

Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Flujo de caja econémico S/(153,503.05) S/110,863.39 S/  98,559.24 S/  98,384.62 S/  97,634.83 S/  96,248.58

Flujo de caja econdmico acumulado S/110,863.39 S/ 209,422.63 S/ 307,807.25 S/ 405,442.08 S/ 501,690.66

VALOR PRESENTE S/(153503.05) S/ 96,823.93 S/  75177.24 S/ 6554065 S/ 56,80451 S/  48,906.54
WACC (INFORMACION DEL SECTOR) = 14.50%

Tasa de descuento Costo Promedio 14.50%

Valor Presente Neto (VAN) : S/189,749.81

Tasa Interna de Retorno (TIR) : 61.19%

Nota. Monto requerido para ejecutar el proyecto. Fuente: Elaboracion propia.

12.7 Andlisis de riesgos

El presente proyecto se realizO contemplando una penetracion de
mercado para el aiflo cero de 1%, equivalente a 1785 alumnos matriculados en
un primer afo, con lo cual se obtuvo un VAN de S/189,749.81 y un TIR de
61.19%. Bajo un escenario pesimista, asumiendo que la penetracion del
mercado fuera de 0.9% se tendria 1607 alumnos matriculados, con lo cual se
obtendria un VAN S/. 66,194.72 y un TIR de 32.24%, lo cual indicaria que el

proyecto seguiria siendo rentable y viable. Ver Tabla 45.
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Tabla 45
VAN — TIR con 0.9% de penetracion de mercado.

Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo de caja econémico S/ (153,503.05) S/ 74,613.97 S/ 62,359.89 S/ 6165591 S/  61,156.22 S/  59,655.85
Flujo de caja econémico acumulado S/ 74,613.97 S/ 136,973.86 S/ 198,629.77 S/ 259,785.98 S/ 319,441.83
VALOR PRESENTE S/ (153,503.05) S/ 65,165.04 S/  47,565.75 S/  41,073.17 S/  35581.04 S/  30,312.77
WACC (INFORMACION DEL SECTOR) = 14.50%

Tasa de descuento Costo Promedio 14.50%

Valor Presente Neto (VAN) : S/66,194.72

Tasa Interna de Retorno (TIR) : 32.24%

Nota. Monto requerido para ejecutar el proyecto. Fuente: Elaboracion propia.

Por otro lado, existe riesgo de fuga de profesores, para lo cual se debe
crear o disefiar una escala salarial con proyeccion de carrera, formando circulos
de calidad que permitan mejorar la metodologia de ensefianza de los profesores

y asi hacer mas retador su desempefio profesional.

Ademas, se debe generar alianzas estratégicas con convenios con grupos
empresariales, como parte de programa vacacional y de premiacion a los hijos
de trabajadores con mejores calificaciones bimestrales, como parte de su

programa motivacional y de compromiso entre sus colaboradores.

Como parte de la fidelizacion se debe presentar una escala de reduccion
de precios por matriculas en los programas siguientes por ser alumno antiguo,
igual para hermanos y familiares. Teniendo en cuenta que si bien es cierto baja
el costo en un porcentaje minimo, la inversion se realiza en el afio cero, luego
s6lo son gastos operativos, los cuales se pagan con las mensualidades. Lo que

siempre debe rescatar la empresa es el respaldo de metodologia rusa.

Ademas de participar en ferias escolares, con clases demo. Asi mismo se
debe elaborar una propuesta con el estado para incorporar el curso de
programacion digital, si bien el estado no puede subvencionar el 100% de los
costos de este programa de cursos, podria ser para los mejores alumnos de
colegios, por regiones, sedes, se debe elaborar un plan que promueva un

incentivo de mejora en los estudios de los alumnos de colegios del sector publico.
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Realizando una simulacion con una penetracion de mercado el 1.1%,
equivalente a 1964 alumnos matriculados; los resultados serian favorables para
el proyecto, dado que se tendria un VAN de S/. 313,346.18y un TIR de 87.82%,
ver Tabla 46.

Tabla 46
VAN — TIR con 0.7% de penetracion de mercado.
Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5

Flujo de caja econémico S/ (153,503.05) S/ 147,451.22 S/ 134,758.58 S/ 134,731.65 S/ 134,113.44 S/ 132,841.32

Flujo de caja econémico acumulado S/ 147,451.22 S/ 282,209.80 S/ 416,941.46 S/ 551,054.90 S/ 683,896.22

VALOR PRESENTE S/ (153,503.05) S/128,778.36 S/ 102,788.72 S/  89,753.87 S/  78,027.98 S/  67,500.31
WACC (INFORMACION DEL SECTOR) = 14.50%

Tasa de descuento Costo Promedio 14.50%

Valor Presente Neto (VAN) : S/313,346.18

Tasa Interna de Retorno (TIR) : 87.82%

Nota. Monto requerido para ejecutar el proyecto. Fuente: Elaboracion propia.

Por tanto, el presente proyecto es viable y rentable, aun en escenario
pesimista, aun contemplando so6lo 1% de penetracion de mercado, es decir

siendo conservadores.
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Capitulo 13: Conclusiones y recomendaciones

Finalmente se presentan las conclusiones y recomendaciones del
proyecto, donde las conclusiones se realizan en funcibn a cada objetivo

planteado.

13.1 Conclusiones

Objetivo especifico 1: Disefiar un plan de investigacion de mercados
para el posicionamiento de cursos de programaciéon digital que desarrollen el

pensamiento l6gico y analitico en nifios y adolescentes.

Se logro disefiar un plan de investigacion de mercados con los resultados
de las entrevistas a profesores, psicologos y encuesta a padres de familia, donde
los profesores aportaron en la necesidad de evaluar a los alumnos previo a inicio
del curso, asi como manifestaron estar de acuerdo con incorporar una plataforma
complementaria para realizar evaluaciones, calificaciones y comunicacion con
los padres en linea. Por su parte los psicélogos brindaron un aporte valioso
respecto a que las ventajas del curso pueden ser tomadas como estrategia de
marketing para capturar mayor cantidad de clientes. Finalmente, los resultados
de la encuesta a los padres complementaron informacién relevante para la

formulacion de planes estratégicos.

Objetivo especifico 2: Establecer un plan estratégico para el
posicionamiento de cursos de programacion digital que desarrollen el

pensamiento l6gico y analitico en nifios y adolescentes.

Se logré disefar el plan estratégico para el posicionamiento de los cursos
de programacion digital, el cual se presento los alcances en los Capitulos 8,9 10

y 11 del presente proyecto.

Objetivo especifico 3: Diseflar un plan de marketing para el
posicionamiento de cursos de programacion digital que desarrollen el

pensamiento légico y analitico en nifios y adolescentes.
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Se logré disenar el plan de marketing posicionamiento de cursos de
programacion digital que desarrollen el pensamiento I6gico y analitico en nifios
y adolescentes a través de formulacion de estrategia de Marketing B2B y B2C.,
los cuales permitiran direccionar esfuerzos de busqueda de clientes en dos
flancos claramente direccionados, cada uno con procesos diferenciados, sin
embargo ambos direccionados al NSEA y NSEB de Lima Metropolitana, llegando

a determinar un mercado objetivo de 1785 alumnos matriculados.

Objetivo especifico 4: Establecer un plan de operaciones y logistica para
el posicionamiento de cursos de programacion digital que desarrollen el

pensamiento I6gico y analitico en nifios y adolescentes.

Se logr6 establecer un plan de operaciones y logistica para el
posicionamiento de cursos de programacion digital que desarrollen el
pensamiento logico y analitico en nifios y adolescentes, los cuales permitiran
mejor administracion de la informacién del proceso evolutivo de los resultados

de la gestion de Marketing en el reclutamiento de clientes.

Objetivo especifico 5: Establecer un plan de tecnologias de informacion
para el posicionamiento de cursos de programacion digital que desarrollen el

pensamiento l6gico y analitico en nifios y adolescentes.

Se logré establecer un plan de tecnologias de informacion para el
posicionamiento de cursos de programacion digital que desarrollen el
pensamiento l6égico y analitico en nifios y adolescentes a través de la propuesta
de incorporar una plataforma paralelo al de la franquicia con el objeto de
canalizar por ese medio informacion respecto a evaluacion de los alumnos,
comunicacién de padres con profesores y padres con la institucion, asi como el

poder medir por ese medio la satisfaccion de los clientes.

Objetivo especifico 6: Disefiar un plan de administracion y recursos
humanos para el posicionamiento de cursos de programacion digital que

desarrollen el pensamiento légico y analitico en nifios y adolescentes.

Se logré disefiar un plan de administracion y recursos humanos para el

posicionamiento de cursos de programacion digital que desarrollen el
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pensamiento l6gico y analitico en nifios y adolescentes, el cual debe permitir

mejorar el proceso administrativo de la empresa educativa en analisis.

13.2 Recomendaciones
A continuacion, se presentan las siguientes recomendaciones:

- Se recomienda incorporar como poblacién objetivo a Distritos como
San Miguel, analizando los reportes mensuales de APEIM, dado que
cada mes varia, y segun el reporte al afio 2022, este distrito tiene buen
porcentaje de familias clasificadas como NSEB. El plan para desarrollar
seria similar al propuesto, sélo cambiaria la cantidad de alumnos
objetivos y con ello los resultados econdmicos.

- Las estrategias no son fijas, el proyecto se ha realizado con un
horizonte de 5 afios, sin embargo, debe estar en constante evaluacion,
dado la globalizacion y la mejora de la competitividad, los programas
pueden mejorar, asi como los precios, ello implicaria cambio de
estrategias, por ejemplo. Esta propuesta se realizaria mediante
alianzas estratégicas con colegios particulares, a través de convenios
con obtencién de descuentos por parte de los alumnos del colegio,
como beneficio los colegios tendrian mejor rendimiento de sus
alumnados y podrian evaluar los resultados no soélo a través de notas,
sino a través de evaluaciones por parte de expertos en psicologia para
tener un feedback de su evolucion a raiz de llevar cursos de
programacion digital.

- Se debe complementar refuerzo de estrategia orientado a clases
exclusivas virtuales, hasta que la cantidad de alumnos (demanda)
justifique alquiler de local para dictar clases presenciales, en tal sentido,
se debe reforzar la estrategia por cursos virtuales, como por ejemplo
mejor seguridad: prepararse sin salir de casa, sin exposicién a riesgo
contra la vida y salud. Para tal fin se debe dar mas valor a las clases
virtuales dirigido a padres de familia, dado que son quienes tienen la

responsabilidad de seguridad de sus hijos.
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- Crear una red de alumnos, considerando en ella a los exalumnos, asi
mantener contactos y futuros clientes a traves de ello. Para ello se debe
contratar conectar la base la plataforma complementaria propuesta en
este proyecto y enlazarlo con las cuentas de correos de los padres y
alumnos, asi los padres/alumnos pueden aceptar de forma directa la

invitacion institucional de formar parte de la red de exalumnos.
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Anexo 1

Detalle de anuncios publicados de forma mensual 2021.

Mes Cantidad %
Enero 23 15.13%
Febrero 22 14.47%
Marzo 10 6.58%
Abril 12 7.89%
Mayo 10 6.58%
Junio 8 5.26%
Julio 10 6.58%
Agosto 10 6.58%
Setiembre 10 6.58%
Octubre 11 7.24%
Noviembre 11 7.24%
Diciembre 15 9.87%
Total 152 100.00%

Fuente: Tomado de la empresa en andlisis.
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Anexo 2
Alumnos matriculados por mes durante el afio 2021.

Mes AIl_Jmnos %
matriculados
Enero 31 23.13%
Febrero 45 33.58%
Marzo 0 0.00%
Abril 0 0.00%
Mayo 8 5.97%
Junio 5 3.73%
Julio 7 5.22%
Agosto 7 5.22%
Setiembre 5 3.73%
Octubre 5 3.73%
Noviembre 5 3.73%
Diciembre 16 11.94%
Total 134 100.00%

Fuente: Tomado de la empresa en analisis.
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Anexo 3

Alumnos matriculados por curso - 2021.

Categoria Curso Cantidad %

Formacion Caballero del codigo 8 5.97%
Aprendiendo informatica 12 8.96%

Programacion

inicial Programacién visual 10 7.46%

Disefio Disefio gréfico 15 11.19%
Disefio de videojuegos 15 11.19%

Python Python Basico-Intermedio 35 26.12%
Python Basico-Avanzado 39 29.10%

Total 134 100.00%

Fuente: Tomado de la empresa en andlisis.
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Anexo 4

Tabla de datos base utilizado para el analisis de Pareto.

Categoria Cantidad % % AC
Python 74 55.22% 55.22%
Disefio 30 22.39% 77.61%
Formacion 20 14.93% 92.54%
Programacioén inicial 10 7.46% 100.00%
Total 134 100.00%

Fuente: Tomado de la empresa en analisis.
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Anexo 5

Respuestas a la entrevista a Profesores.

Respuesta Profesor 1:

Pregunta 1: ;,Qué importancia le da Ud. la conectividad en el desarrollo de

clases virtuales: Tanto para el docente como para el alumno?

Bueno, para mi es una herramienta necesaria tanto para el docente como para
el estudiante, ya que en la actualidad es una alternativa para poder seguir
brindando el acceso a la educacion, ademas de fortalecer y facilitar los procesos

de aprendizaje en los estudiantes.

Pregunta 2: ¢Considera que existen dias y/o horas con menor

conectividad?, ¢ Cuales haidentificado?

Bueno, durante el transcurso del tiempo me he dado cuenta de que, he podido

observar también que los lunes la asistencia a las clases virtuales son menores.

Pregunta 3: ¢Hatenido ausencia o reclamos de alumnos por conectividad?,

¢,Con qué frecuencia?

Las manifestaciones de los alumnos han sido por conectividad por parte de ellos
mismo, pero minimas, es decir si se ha dado ha sido esporadicamente, donde
los alumnos manifiestan que no hay conectividad, se acabaron los megas, se va
la sefial, esas son las situaciones que manifiestan los estudiantes. Por parte de
la empresa solo por efectos de la guerra Rusia-Ucrania, sin embargo, se dio

solucién inmediata y no se tuvo mas problemas.

Pregunta 4: ¢Ha tenido algun tipo de problemas al dictar las clases con el

dispositivo que utiliza para tal fin? Por favor, especificar.

Me he podido conectar con los estudiantes con facilidad, no he tenido ningun
problema, no he tenido gracias a Dios ningun inconveniente para poder yo

conectarme con los estudiantes.

Pregunta 5: ¢(Considera Ud. Que se deberia estandarizar requisitos de

caracteristicas minimas que deben cumplir los dispositivos de los alumnos
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para que el grupo de alumnos por clase avance de manera uniforme en las
clases que se imparten?: ¢Cuales serian estas caracteristicas minimas que

deben tener sus dispositivos?
Si, PC de escritorio, minimo CORE I7 y con memoria RAM de 8.

Pregunta 6: Con la finalidad de facilitar la calificacion de sus alumnos y a
la vez que esta informacion se encuentre en linea a su disposicion en el
momento que lo requiera: ¢Qué importancia tendria la existencia de una
plataforma en paralelo que le permita calificar por clase a sus alumnos y

obtener indicadores de avances?

Bueno, es muy importante contar con una plataforma donde se puede visualizar
el avance de los aprendizajes de los estudiantes y no solamente para el
estudiante, sino también para los padres de familia y asi también ellos estén
informados de como se encuentran sus menores hijos y en qué ellos les pueden

apoyar.

Pregunta 7: ¢(Qué ventajas tendria para los alumnos la calificacién en linea

por sesion?

Las ventajas son muy positivas, ya que habria una mejor participacion, dialogo
e intervencion entre ellos, habria una competencia, en este caso también los
padres de familia tendrian una mejor informacion del avance y los logros de

aprendizaje de sus menores hijos.

Pregunta 8: ¢ Cudl de las opciones siguientes consideracomo un valor mas

importante para una institucién educativa?:

- Que los padres tengan acceso virtual para revisar las calificaciones de sus
hijos.

- Que la plataforma les permita a los profesores enviar de forma masiva, pero
individualizada y privada, informacion de avances de calificaciones de sus hijos.
- Las dos opciones anteriores.

- Ninguna de las anteriores.

Fundamente su respuesta.
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Bueno, particularmente a mi me parece que las dos opciones anteriores, tanto el
acceso a los padres de familia para ver las calificaciones 0 avance de sus hijos
y que los docentes envien una informacion individual y privada de los estudiantes
para ver como va el avance de ellos, ya que a veces los padres de familia por
motivos de trabajo no pueden estar con ellos, entonces, estén en el lugar donde
estén, pueden entrar y revisar cOmo estan avanzando, cOmo van con sus

actividades diarias, estan cumpliendo o no.

Pregunta 9: ¢ Con qué frecuencia cree Ud. Que se debe enviar informacién

de calificacion de avances alos padres o tutores? Justifigue su respuesta.

Yo creo que particularmente se debe enviar una informacién todos los dias, para
gue asi también los padres estén informados, y de qué manera también ellos

pueden apoyar en casa, y conozcan qué criterios fueron evaluados en sus hijos.

Pregunta 10: ¢(Qué mejoras considera que se deberian realizar al medio

virtual donde se realizan las clases y por qué?

Ninguno, de los que he manejado en programacioén digital, es el mejor, no veo

mejoras por realizar.

Pregunta 11: ¢Considera que los alumnos deberian pasar por una
evaluacién previa de conocimiento, habilidades y destrezas: Para asi
clasificarlos y formar grupos de alumnos homogéneos y asi brindar mejor

servicio de ensefianza?, fundamente su respuesta.

Yo creo gue todos los estudiantes deberian recibir una ensefianza en igualdad
de oportunidades ya que todos tienen la misma capacidad y habilidad para poder

desarrollarse altitudinalmente.

Pregunta 12: ¢ Qué otro(s) aspecto(s) recomendaria debe mejorar y ofrecer
como enseflanza virtual para que los padres de familiay alumnos elijan a

esta institucion como medio de educacion?

Capacitar a docentes en los cursos que se ensefan, la metodologia. Los
profesores tenemos experiencia, sin embargo, considero que se deben

uniformizar ciertos criterios de ensefianza.
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Respuesta Profesor 2:

Pregunta 1: ¢Qué importancia le da Ud. la conectividad en el desarrollo de

clases virtuales: Tanto para el docente como para el alumno?

Hoy en dia se ha convertido en una herramienta fundamental para la
comunicacién, mas aun en la ensefianza, porque puede interconectar a mas de
dos personas, grupos de personas a pesar de la distancia para cumplir un
objetivo, considero que utilizando este medio no existe excusas para perder una
sesion de clases, porque incluso se puede asistir a clase, escuchar la clase
desde el auto. Respecto a las anotaciones, generalmente estas clases quedan
gravadas y sirven para que los alumnos que requieran puedan volver a

escucharla, aungque no podrian participar porque son grabaciones.

Pregunta 2: ¢Considera que existen dias y/o horas con menor

conectividad?, ¢ Cuales haidentificado?

De acuerdo con mi experiencia puedo decir que existe menor conectividad los

lunes y viernes.

Pregunta 3: ¢Hatenido ausencia o reclamos de alumnos por conectividad?,

¢,Con qué frecuencia?

Al inicio por problemas de la guerra se tuvo un incidente, sin embargo, la
institucién supo superar ese impase. Generalmente por parte de los alumnos:
Ruidos, baja conectividad, fin de megas; como profesor uno trata de prever estos
casos, incluso las interrupciones para que las clases sean fluidas. Salvo por la

guerra, lo cual hizo que falle la conectividad en la sede central.

Pregunta 4: ¢Ha tenido algun tipo de problemas al dictar las clases con el

dispositivo que utiliza paratal fin? Por favor, especificar.

No he tenido problemas de conectividad para dictar clases, el dispositivo que

utilizo es una computadora de escritorio.

Pregunta 5: ¢(Considera Ud. Que se deberia estandarizar requisitos de
caracteristicas minimas que deben cumplir los dispositivos de los alumnos

para que el grupo de alumnos por clase avance de manera uniforme en las
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clases que se imparten?: ¢ Cuales serian estas caracteristicas minimas que

deben tener sus dispositivos?
Si, PC de escritorio, minimo CORE 17 y con memoria RAM de 8.

Pregunta 6: Con la finalidad de facilitar la calificacion de sus alumnos y a
la vez que esta informacién se encuentre en linea a su disposicion en el
momento que lo requiera: ¢Qué importancia tendria la existencia de una
plataforma en paralelo que le permita calificar por clase a sus alumnos y

obtener indicadores de avances?

Es de suma importancia, porque permite el control del docente, asi como el
seguimiento de los padres, lo cual beneficia a la institucion porque muestra

transparencia y facilidad de evaluacion por parte de los padres.

Pregunta 7: ¢ Qué ventajas tendria para los alumnos la calificacién en linea

por sesion?

Incrementaria la participacion de los alumnos, lo cual trae consigo un empefio

mayor por aprender por parte de ellos.

Pregunta 8: ¢ Cual de las opciones siguientes consideracomo un valor mas

importante para una institucién educativa?:

- Que los padres tengan acceso virtual para revisar las calificaciones de sus
hijos.

- Que la plataforma les permita a los profesores enviar de forma masiva, pero
individualizada y privada, informacion de avances de calificaciones de sus hijos.
- Las dos opciones anteriores.

- Ninguna de las anteriores.

Fundamente su respuesta.

Apoyaria a las dos opciones anteriores, porque los padres pueden ver el avance
de sus hijos y porque minimiza el tiempo de enviar uno por uno las notas a los
padres, aunque no es usual funcion del profesor, sin embargo, al estar en linea

se puede realizar esta opcion.
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Pregunta 9: ¢ Con qué frecuencia cree Ud. Que se debe enviar informacién

de calificacion de avances alos padres o tutores? Justifiqgue su respuesta.

Todos los dias para que los padres valoren mas el compromiso de la institucién,
profesor y avance de sus hijos. Lo cual incluso permite mejorar o elevar la

participacion de sus hijos en el curso y en cursos siguientes.

Pregunta 10: ¢(Qué mejoras considera que se deberian realizar al medio

virtual donde se realizan las clases y por qué?
Considero que es completo, permite el desarrollo normal de las clases.

Pregunta 11. ¢Considera que los alumnos deberian pasar por una
evaluacién previa de conocimiento, habilidades y destrezas: Para asi
clasificarlos y formar grupos de alumnos homogéneos y asi brindar mejor

servicio de ensefianza?, fundamente su respuesta.

Creo que si para uniformizar la rapidez de ensefianza, pero a la vez creo que
ninguno debe ser excluido, porque este tipo de programas es para todos. El
evaluar previamente permite uniformizar habilidades, las cuales van a ser

desarrolladas a un mismo nivel uniformizando grupos.

Pregunta 12: ¢ Qué otro(s) aspecto(s) recomendaria debe mejorar y ofrecer
como ensefianza virtual para que los padres de familia y alumnos elijan a

esta institucion como medio de educacion?

Capacitar mas a los profesores en los cursos, en técnicas de ensefianzas con

nifos.

Respuesta Profesor 3:

Pregunta 1: ;,Qué importancia le da Ud. la conectividad en el desarrollo de

clases virtuales: Tanto para el docente como para el alumno?

Importante porque permite a ambos actores, profesores y alumnos conectarse

para que se imparta el proceso de aprendizaje.
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Pregunta 2: ¢Considera que existen dias y/o horas con menor

conectividad?, ¢ Cuéles haidentificado?

Podria decir que es méas masivo los lunes, con también casos en los dias viernes

y en los primeros 30 a 40 min.

Pregunta 3: ¢Hatenido ausencia o reclamos de alumnos por conectividad?,

¢,Con qué frecuencia?

Bueno, si cuando inicio6 la guerra, se solucioné rapido, y fue superado, también
se dado por parte de los mismos alumnos, baja sefial, solicitan repeticion algunos

por ello, hasta falta de bateria, casos extremos cortes de luz.

Pregunta 4: ¢Ha tenido algun tipo de problemas al dictar las clases con el
dispositivo que utiliza para tal fin? Por favor, especificar.

Utilizo pc de escritorio y no he tenido inconvenientes.

Pregunta 5: ¢(Considera Ud. Que se deberia estandarizar requisitos de
caracteristicas minimas que deben cumplir los dispositivos de los alumnos
para que el grupo de alumnos por clase avance de manera uniforme en las
clases que se imparten?: ¢ Cuéles serian estas caracteristicas minimas que

deben tener sus dispositivos?

Considero que si, para que los alumnos no tengan inconvenientes al utilizar la
plataforma digital. El dispositivo debe ser si o si una computadora de escritorio,
con cémara web, micréfono o audifonos, minimo una CORE |7 1lava

generacion, RAM de 8.

Pregunta 6: Con la finalidad de facilitar la calificacion de sus alumnos y a
la vez que esta informacion se encuentre en linea a su disposicion en el
momento que lo requiera: ¢Qué importancia tendria la existencia de una
plataforma en paralelo que le permita calificar por clase a sus alumnos y

obtener indicadores de avances?

Me parece muy importante, como profesor me ayuda a calificar en el momento y

plasmar una calificacion que quede gravada y no necesite de otros horarios para
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recapitular y calificar a los alumnos. A los padres les ayudara a tener

conocimiento del avance de sus hijos, asi como el brindarles soporte.

Pregunta 7: ¢(Qué ventajas tendria para los alumnos la calificacion en linea

por sesion?

Es un motivador de estudio para los alumnos, por resaltar en participaciones,
ademas que los ayuda a participar, comunicarse, es decir de paso los nifios

mejoran este tipo de competencias comunicacionales.

Pregunta 8: ¢ Cual de las opciones siguientes consideracomo un valor mas

importante para una institucién educativa?:

- Que los padres tengan acceso virtual para revisar las calificaciones de sus
hijos.

- Que la plataforma les permita a los profesores enviar de forma masiva, pero
individualizada y privada, informacion de avances de calificaciones de sus hijos.
- Las dos opciones anteriores.

- Ninguna de las anteriores.

Fundamente su respuesta.

Las dos opciones anteriores: Para que exista confianza por parte de los padres
y tengan conocimiento de la evolucién de avance de sus hijos, y porque exige al
profesor en calificar constantemente y que este sea realizado directamente sin

pérdida de tiempo.

Pregunta 9: ¢ Con qué frecuencia cree Ud. Que se debe enviar informacién

de calificacion de avances alos padres o tutores? Justifiqgue su respuesta.

Debe ser a diario, como padre yo preferiria tener informacién por cada clase, asi
sabria que tan bien va mi hijo y si mi inversién tiene resultados que me dijeron

iba tener en el desarrollo de mi hijo.

Pregunta 10: ¢(Qué mejoras considera que se deberian realizar al medio

virtual donde se realizan las clases y por qué?

183



Por mi experiencia puedo decir que es uno de los mas completos, no creo que

le agregaria algo méas, cumple bien la funcion de ensefianza que se impatrte.

Pregunta 11: ¢Considera que los alumnos deberian pasar por una
evaluacion previa de conocimiento, habilidades y destrezas: Para asi
clasificarlos y formar grupos de alumnos homogéneos y asi brindar mejor

servicio de ensefianza?, fundamente su respuesta.

Si, sin dejar de ensefiar o bajar el nivel, sino por el contrario buscar nivelarlos

con los demés para cumplir el programa con éxito.

Pregunta 12: ¢ Qué otro(s) aspecto(s) recomendaria debe mejorar y ofrecer
como ensefianza virtual para que los padres de familia y alumnos elijan a

esta institucion como medio de educacion?

Capacitacion en ensefianza a nifios, basicamente metodologia de ensefianza.

Respuesta Profesor 4:

Pregunta 1: ;Qué importancia le da Ud. la conectividad en el desarrollo de

clases virtuales: Tanto para el docente como para el alumno?
Es fundamental, para lograr brindar y acceder a la educacién a distancia.

Pregunta 2: ¢Considera que existen dias y/o horas con menor

conectividad?, ¢Cuales ha identificado?
Diria que mas que los lunes y en los primeros 40 min.

Pregunta 3: ¢Hatenido ausencia o reclamos de alumnos por conectividad?,

¢,Con qué frecuencia?

Como profesor uno debe prever todo ello, pero no se puede manejar ni controlar
la conectividad de los alumnos y existen casos en que se ausentan de clases
momentaneamente por ello, donde es mas critico cuando el alumno justo se
encuentra participando. Aunque se tuvo problemas por temas de guerra, ajenos
a todos, incluso a nosotros, porque fue un problema de la plataforma.
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Pregunta 4: ¢Ha tenido algun tipo de problemas al dictar las clases con el

dispositivo que utiliza para tal fin? Por favor, especificar.
Ninguno, utilizo computadora de escritorio.

Pregunta 5: ¢Considera Ud. Que se deberia estandarizar requisitos de
caracteristicas minimas que deben cumplir los dispositivos de los alumnos
para que el grupo de alumnos por clase avance de manera uniforme en las
clases que se imparten?: ¢ Cuales serian estas caracteristicas minimas que

deben tener sus dispositivos?

Si, porque asi se evita la pérdida de clases y de avances. Las caracteristicas

minimas deben ser CORE 17, 11ava generaciéon y memoria RAM de 8.

Pregunta 6: Con la finalidad de facilitar la calificacion de sus alumnos y a
la vez que esta informacion se encuentre en linea a su disposicion en el
momento que lo requiera: ¢Qué importancia tendria la existencia de una
plataforma en paralelo que le permita calificar por clase a sus alumnos y

obtener indicadores de avances?

Bastante importante, facilitaria creo yo la calificacion del docente, y se puede
decir que seria como calificacién en linea, donde el padre puede tener acceso y
ver desde la asistencia de su hijo a la clase y la calificacion de las participaciones,

incluso las evaluaciones.

Pregunta 7: ¢(Qué ventajas tendria para los alumnos la calificacion en linea

por sesién?

Muy positivo para los alumnos porque habria mayor participacion, asi también

como profesor puedo evaluar el desarrollo del alumno en las clases.

Pregunta 8: ¢ Cudl de las opciones siguientes consideracomo un valor mas

importante para una institucion educativa?:

- Que los padres tengan acceso virtual para revisar las calificaciones de sus
hijos.

- Que la plataforma les permita a los profesores enviar de forma masiva, pero
individualizada y privada, informacion de avances de calificaciones de sus hijos.
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- Las dos opciones anteriores.
- Ninguna de las anteriores.
Fundamente su respuesta.

Considero la alternativa de las dos opciones anteriores: Porque es una forma de
mostrar transparencia, compromiso de la institucion y de los profesores por
mostrar de forma diaria el avance de sus hijos y por otro lado, porque se ahorraria
tiempo en calificar notas y calcular promedios, dado a que todo se realizaria en

el momento y saldria el promedio de forma automatica.

Pregunta 9: ¢ Con qué frecuencia cree Ud. Que se debe enviar informacién

de calificacién de avances a los padres o tutores? Justifique su respuesta.

Diario, es decir por clase, asi existe soporte y compromiso de los padres y a la

vez una buena.

Pregunta 10: ¢(Qué mejoras considera que se deberian realizar al medio

virtual donde se realizan las clases y por qué?

Me parece que ninguno, tiene lo necesario para cubrir las clases, no se cuelga.

Dentro de los que he manejado este me parece bueno.

Pregunta 11: ¢Considera que los alumnos deberian pasar por una
evaluacién previa de conocimiento, habilidades y destrezas: Para asi
clasificarlos y formar grupos de alumnos homogéneos y asi brindar mejor

servicio de ensefilanza?, fundamente su respuesta.

Siy ala vez cumplir el programa, es decir no dejando o brindando menor nivel e

ensefianza a grupos con menores habilidades.

Pregunta 12: ¢ Qué otro(s) aspecto(s) recomendaria debe mejorar y ofrecer
como enseflanza virtual para que los padres de familiay alumnos elijan a

esta institucién como medio de educacién?

Capacitar a los docentes en didacticas de ensefianza.
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Respuesta Profesor 5:

Pregunta 1: ¢Qué importancia le da Ud. la conectividad en el desarrollo de

clases virtuales: Tanto para el docente como para el alumno?

Es importante como alternativa de ensefianza para uno como profesor y para el

alumno como estudiante, ya que permite impartir conocimiento a distancia.

Pregunta 2: ¢Considera que existen dias y/o horas con menor

conectividad?, ¢Cuales ha identificado?

Teniendo en cuenta que dicto clases en las mafanas: Los lunes en la primera

hora, raras veces los viernes también en la primera hora.

Pregunta 3: ¢Hatenido ausencia o reclamos de alumnos por conectividad?,

¢,Con qué frecuencia?

Alguna vez tuve problemas de conectividad por trabajos externos fuera de mi
domicilio, menos mal que este tipo de ensefianza a distancia permite recuperar
esos impases. Por parte de los alumnos también, aunque son por falta de megas,
falla en la conexién, baja de bateria, aunque no son reclamos, pero si se
evidencian, sobre todo se evidencian cuando existe participacion del alumno y

de pronto desaparece su conexion.

Pregunta 4: ¢Ha tenido algun tipo de problemas al dictar las clases con el
dispositivo que utiliza para tal fin? Por favor, especificar.

Inicié dictando clases por laptop, de ahi por pc de escritorio, por ninguno tuve
problemas, pero es preciso indicar que la computadora de escritorio es mas

amigable para dictar clases.

Pregunta 5: ¢Considera Ud. Que se deberia estandarizar requisitos de
caracteristicas minimas que deben cumplir los dispositivos de los alumnos
para que el grupo de alumnos por clase avance de manera uniforme en las
clases que se imparten?: ¢ Cuales serian estas caracteristicas minimas que

deben tener sus dispositivos?
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Si, para asegurar que los alumnos no tengan problemas de conexion por lentitud
de sus computadoras, bueno las caracteristicas deben ser computadora de

escritorio de CORE 17 minimo 11ava generacion, con memoria RAM de 8.

Pregunta 6: Con la finalidad de facilitar la calificacién de sus alumnos y a
la vez que esta informacion se encuentre en linea a su disposicion en el
momento que lo requiera: ¢Qué importancia tendria la existencia de una
plataforma en paralelo que le permita calificar por clase a sus alumnos y

obtener indicadores de avances?

Importante para los maestros y padres, ayuda a mejorar la exigencia de
ensefianza como profesor porque una calificacidon baja del alumno implica
también una falla del docente y la mejor recomendacion que puede existir es el
desenvolvimiento del alumno. respecto a los padres les ayuda a monitorear el

avance de sus hijos.

Pregunta 7: ¢ Qué ventajas tendria para los alumnos la calificacién en linea

por sesion?

Mejora e incrementaria el nivel participativo de los alumnos, ayuda a mejorar
soltar miedos de expresion, de equivocarse, desarrollan mas su capacidad de
analisis porque buscaran aprender algo previamente para que su participacion

sea exitosa.

Pregunta 8: ¢ Cudl de las opciones siguientes consideracomo un valor mas

importante para una institucion educativa?:

- Que los padres tengan acceso virtual para revisar las calificaciones de sus
hijos.

- Que la plataforma les permita a los profesores enviar de forma masiva, pero
individualizada y privada, informacion de avances de calificaciones de sus hijos.
- Las dos opciones anteriores.

- Ninguna de las anteriores.

Fundamente su respuesta.
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Definitivamente las dos opciones anteriores, es importante que los padres
tengan acceso a ver la evolucion de sus hijos y a la vez que sea a diario, es
preferible proporcionar informacion que esperar a que sea solicitado, o enviar
solo calificaciones finales, las calificaciones diarias permiten tomar accion, las
calificaciones de conocimiento final dejan poca capacidad de reaccion de ambas

partes: Profesor, padres y alumnos.

Pregunta 9: ¢Con qué frecuencia cree Ud. Que se debe enviar informacion

de calificacion de avances alos padres o tutores? Justifique su respuesta.

Debe ser a diario, asi se mantiene informados a los padres y también a los
profesores nos permiten ver que dificultades tienen los o algun nifio en especial

y brindar el soporte para que supere el problema existente.

Pregunta 10: ¢Qué mejoras considera que se deberian realizar al medio

virtual donde se realizan las clases y por qué?
No tendria mejora por ahora, cumple con los objetivos de los programas.

Pregunta 11. ¢Considera que los alumnos deberian pasar por una
evaluacion previa de conocimiento, habilidades y destrezas: Para asi
clasificarlos y formar grupos de alumnos homogéneos y asi brindar mejor

servicio de ensefianza?, fundamente su respuesta.

Creo que no, porque finalmente las clases son practicamente personalizadas,

los grupos no superan de 10.

Pregunta 12: ¢ Qué otro(s) aspecto(s) recomendaria debe mejorar y ofrecer
como ensefanza virtual para que los padres de familia y alumnos elijan a

esta institucion como medio de educaciéon?

Capacitacion a los profesores en los cursos que se imparten, la experiencia es
buena, pero ayuda mas si existe una capacitacion especifica de los cursos a

dictar.
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Respuesta Profesor 6:

Pregunta 1: ¢Qué importancia le da Ud. la conectividad en el desarrollo de

clases virtuales: Tanto para el docente como para el alumno?

Califico a la conectividad como buena, no he tenido problemas por ello, no he
tenido inconvenientes, recomendaria que exista mayor diversificacion en

distintos paises.

Pregunta 2: ¢Considera que existen dias y/o horas con menor
conectividad?, ¢Cuales ha identificado?

En general es constante, anteriormente si; sin embargo, ultimamente no.

Pregunta 3: ¢ Hatenido ausencia o reclamos de alumnos por conectividad?,

¢,Con qué frecuencia?

Por temas de la guerra, existieron fallos y tuvimos que trabajar por medio del
MEET.

Pregunta 4: ¢Ha tenido algun tipo de problemas al dictar las clases con el
dispositivo que utiliza para tal fin? Por favor, especificar.

No, utilizo una computadora con disco solido y de 16 MG, no he tenido problemas

por esa parte.

Pregunta 5: ¢Considera Ud. Que se deberia estandarizar requisitos de
caracteristicas minimas que deben cumplir los dispositivos de los alumnos
para que el grupo de alumnos por clase avance de manera uniforme en las
clases que se imparten?: ¢ Cuales serian estas caracteristicas minimas que

deben tener sus dispositivos?

8 de RAM, CORE I3, I5 para que puedan correr juegos y programacion para
programaciéon de videojuegos, para casos de programacién neta no necesita

ninguno porque todo se encuentra en la plataforma.

Pregunta 6: Con la finalidad de facilitar la calificacién de sus alumnos y a
la vez que esta informacidén se encuentre en linea a su disposicién en el

momento que lo requiera: ¢Qué importancia tendria la existencia de una
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plataforma en paralelo que le permita calificar por clase a sus alumnos y

obtener indicadores de avances?

La empresa no tiene, pero seria importante, s6lo se puede calificar en el

momento y el alumno lo puede ver porque se encuentra enlazado a la clase.

Pregunta 7: ¢(Qué ventajas tendria para los alumnos la calificacion en linea

por sesion?

Seria bueno e incluso una comunicacion con los padres por medio de la
plataforma para comunicarse con ello sobre materiales, por ejemplo, donde se
pueda solicitar a los padres los materiales que deben tener sus hijos en una

siguiente sesion.

Pregunta 8: ¢ Cual de las opciones siguientes consideracomo un valor mas

importante para una institucién educativa?:

- Que los padres tengan acceso virtual para revisar las calificaciones de sus
hijos.

- Que la plataforma les permita a los profesores enviar de forma masiva, pero
individualizada y privada, informacion de avances de calificaciones de sus hijos.
- Las dos opciones anteriores.

- Ninguna de las anteriores.

Fundamente su respuesta.

La opcion de dos opciones, porque muestra transparencia y a la vez seguridad

gue puede brindar la instituciéon hacia los padres.

Pregunta 9: ¢Con qué frecuencia cree Ud. Que se debe enviar informacion

de calificacion de avances alos padres o tutores? Justifigue su respuesta.

Puede ser diario o mensual, la idea es no saturar a los padres, sino mantenerlos

informados.

Pregunta 10: ¢(Qué mejoras considera que se deberian realizar al medio

virtual donde se realizan las clases y por quée?
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No se puede realizar cambios estructurales, si tal vez de ensefianza e incorporar

nuevos juegos porque a veces los alumnos quieren desarrollar nuevos juegos.

Pregunta 11: ¢Considera que los alumnos deberian pasar por una
evaluacion previa de conocimiento, habilidades y destrezas: Para asi
clasificarlos y formar grupos de alumnos homogéneos y asi brindar mejor

servicio de ensefianza?, fundamente su respuesta.

Seria bueno para nifios de menor conocimiento o de ningun conocimiento, para

poder ensefiar mejor porque ya estarian clasificados.

Pregunta 12: ¢ Qué otro(s) aspecto(s) recomendaria debe mejorar y ofrecer
como ensefianza virtual para que los padres de familia y alumnos elijan a

esta institucion como medio de educacion?

Capacitar en la metodologia de la ensefianza considero que seria bueno para

estandarizar el proceso.

Respuesta Profesor 7:

Pregunta 1: ;,Qué importancia le da Ud. la conectividad en el desarrollo de

clases virtuales: Tanto para el docente como para el alumno?

Es buena, por problemas de la guerra Rusia-Ucrania al inicio fue un problema,

sin embargo, luego fue mejorando, y ahora no se tiene problemas.

Pregunta 2: ¢Considera que existen dias y/o horas con menor

conectividad?, ¢ Cuales ha identificado?

A veces, generalmente al iniciar la clase, sin embargo, es por demora en

conectarse de algun nifio.

Pregunta 3: ¢ Hatenido ausencia o reclamos de alumnos por conectividad?,

¢,Con qué frecuencia?

Al inicio de la guerra, la empresa supo dar solucion rapida a ello, los padres

entendieron que no era problema de nosotros, sino de la plataforma que viene
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de Rusia; por ello se optd por utilizar las funciones del Google y del MEET, asi

no perder las clases con los nufios.

Pregunta 4: ¢Ha tenido algun tipo de problemas al dictar las clases con el

dispositivo que utiliza para tal fin? Por favor, especificar.

No, porque utilizo dos computadoras, una para la clase y otra para grabar; en

caso de los alumnos si, por velocidad, conectividad

Pregunta 5: ¢Considera Ud. Que se deberia estandarizar requisitos de
caracteristicas minimas que deben cumplir los dispositivos de los alumnos
para que el grupo de alumnos por clase avance de manera uniforme en las
clases que se imparten?: ¢ Cuales serian estas caracteristicas minimas que

deben tener sus dispositivos?

Ryzen 5 o 7 para evitar problemas de video, o una I5 o 17, en cuanto a RAM de
16 GB en adelante.

Pregunta 6: Con la finalidad de facilitar la calificacion de sus alumnos y a
la vez que esta informacion se encuentre en linea a su disposicion en el
momento que lo requiera: ¢Qué importancia tendria la existencia de una
plataforma en paralelo que le permita calificar por clase a sus alumnos y

obtener indicadores de avances?

Considero que no, porque los padres podrian estar pendiente del porque los
nifios no tienen un 20 como nota. Considero que deberia existir como parte final
el modulo, generalmente ya es una carrera entre ellos mismos por ver quien

acaba mas rapido.

Pregunta 7: ¢Qué ventajas tendria para los alumnos la calificacion en linea

por sesion?

Seria presionarlos mas de lo que ellos ya se presionan porque existe

competencia entre ellos por terminar primero, por avanzar mas.

Pregunta 8: ¢ Cudl de las opciones siguientes consideracomo un valor mas

importante para una institucion educativa?:
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- Que los padres tengan acceso virtual para revisar las calificaciones de sus
hijos.
- Que la plataforma les permita a los profesores enviar de forma masiva, pero

individualizada y privada, informacion de avances de calificaciones de sus hijos.
- Las dos opciones anteriores.

- Ninguna de las anteriores.

Fundamente su respuesta.

Bueno, las primeras dos opciones, asi queda bajo responsabilidad de los padres
el realizar seguimiento, a la vez es una forma de flexibilidad, asi no se tienen que

regir a un dia u horario determinado como si sucede en el colegio.

Pregunta 9: ¢Con qué frecuencia cree Ud. Que se debe enviar informacion
de calificacién de avances a los padres o tutores? Justifique su respuesta.

Considero que puede ser por curso, para evitar el estrés en ellos, ademas porque
como los cursos son como juego, pues los alumnos se encuentran muy
motivados, contentos y ello ya habla bien del programa, de los cursos y de los

profesores.

Pregunta 10: ¢Qué mejoras considera que se deberian realizar al medio
virtual donde se realizan las clases y por qué?

Cambiar la rapidez del avance del curso, valorar mas el aprender, el hacer que
el avanzar. Con la finalidad de que los nifios salgan con mayor cantidad de
aprendizaje con conocimiento del mismo, que conozcan todas las herramientas

del Google, hasta el uso del MEET.

Pregunta 11. ¢Considera que los alumnos deberian pasar por una
evaluacion previa de conocimiento, habilidades y destrezas: Para asi
clasificarlos y formar grupos de alumnos homogéneos y asi brindar mejor

servicio de ensefianza?, fundamente su respuesta.

Claro que si, para uniformizar mejor las clases, aunque como es practico como

jugando la adaptacién es buena.
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Pregunta 12: ¢ Qué otro(s) aspecto(s) recomendaria debe mejorar y ofrecer
como ensefianza virtual para que los padres de familia y alumnos elijan a

esta institucion como medio de educacion?

Considero que la flexibilidad de horarios, sobre todo para los mas pequefios que
necesitan y asisten a las clases con sus papas, y al tener un horario rigido limita

a algunos casos que los nifios no puedan conectarse.
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Anexo 6

Respuestas a la entrevista a Psicologos.

Respuesta Psicologo 1:

Pregunta 1. ¢Qué importancia le da Ud. A los cursos de Programacion
digital orientados a desarrollar el pensamiento l6gico y analitico a alumnos

en edad escolar?: Favor, fundamente su respuesta.

Actualmente de acuerdo con la realidad que tenemos y debido a las brechas y
todo lo que ha pasado por las situaciones de pandemia, este tipo de cursos si
que estan orientados al desarrollo del pensamiento I6gico lo veo muy importante
la verdad, es preciso que desde la psicologia vemos que siempre hay un
desarrollo cognitivo, desde los dos afios, desde la edad de nacidos, como tal, y

la parte l6gica analitica se empieza a desarrollar a partir de los cinco afios.

Segun Piaget podemos mencionar que desde los dos a siete afios la etapa
preoperacional, las operaciones concretas a los siete y once afios, y las
operaciones formales a los once afios y a partir de los once afios hasta la adultez.
Entonces viendo este tipo de situacion, con este tipo de programas o disefios y
cursos, ayuda a fomentar creo yo, algo que se esta perdiendo bastante

actualmente, y en nuestro pais es algo muy necesario.

El desarrollo quizas de la parte programacion digital no estoy muy enterado sobre
el tema, sé que es programacion, pero en la parte del desarrollo del pensamiento

|6gico y analitico me parece una muy buena propuesta.

Pregunta 2: ¢A partir de qué edad considera importante que los nifos

lleven cursos de programacion digital a modo de juego, por qué?

Podria ser desde los 5 0 6 afios, porque los nifios tienen mayor desarrollo de la
etapa preoperacional, asi se promueve su desarrollo en operaciones concretas,

el cual se da entre los siete y once afos.

Pregunta 3: Teniendo en cuenta que los cursos de programacion digital se
dictan a modo de juego y permiten desarrollar capacidad de analisis,

resolucién de problemas y habilidades blandas: ¢Considera que todos los
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ninos pueden llevar cursos de programaciéon digital o debe existir una
evaluacion previa que determine su vocacion hacia la programacion?:

Favor, fundamente su respuesta.

Bueno, como lo planteas como un curso o bueno un programa para desarrollar
habilidades blandas, del trabajo en equipo, del pensamiento légico y en
bldsqueda de la curiosidad y la creatividad, creo que deberia ser orientado para
todos los nifios, sin embargo siempre hay que tener en cuenta, a consideracion
propia diria yo, las habilidades propias de cada nifio, la inteligencia emocional,
las propias inteligencias que tiene cada persona, quizas hay personas que Si
tienen a desarrollar mas rapido la inteligencia para la programacién, inteligencias
l6gicas, pero también tenemos otros tipos de inteligencias, entonces yo diria que
si el nifio tiene la predisposicion seria muy optimo, pero recomendaria que se

pueda aplicar para todos los nifios.

Pregunta 4: Un nifio que lleva cursos de programacion digital esta siendo
inducido a que en el futuro elija estudiar determinadas carreras

profesionales. Fundamentar su respuesta.

No, porque es parte del desarrollo propio del aprendizaje de la parte
preoperacional y operacional, lo que influye es en desarrollar la capacidad de
analizar, como indicas jugando, al ser juego inducido de forma indirecta no existe
predisposicién a futuro, sino parte de la etapa de nifios que todos pasamos,
donde cuando el juego es mas divertido, nos sentimos cémodos y ello no

predispone nuestro futuro profesional de manera sesgada.

Pregunta 5: ¢ Qué tipo de ventajas considera Ud. que pueda obtener un nifio
gue lleve cursos de programacion digital en edad escolar?: En su

desempefio escolar y en su futuro académico y profesional.

Desde lo planteado el desarrollo del pensamiento basado en proyectos, creo que
serian bastante importantes para ellos este tipo de cursos y podrian generar esa
capacidad. Lo que se busca actualmente en el mercado, ya no se busca por
conocimientos sino por la capacidad resolutiva que tiene la persona, cuando se
hace reclutamiento ya no buscamos personas con conocimiento amplio sino

personas que tienen la capacidad para solucionar los problemas, entonces este
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curso, este programa, esta desarrollado o pensado en eso, en buscar el
pensamiento l6gico para estas situaciones, Alli seria (lograr) una muy buena
capacidad que serviria al nifio tanto en su presente para el trabajo escolar y en
el futuro. El trabajo en equipo también es algo muy importante, actualmente
dentro de la psicologia y dentro de todos los modelos que estamos viendo, tanto
como la sistémica por ejemplo, vemos que el ser humano es un individuo en si,
pero vive en sociedad, por lo tanto es parte de un sistema, entonces el trabajo
en equipo, esta capacidad lograrla desarrollar en un nifio, es algo muy productivo
tanto para la sociedad, como para el propio desarrollo personal del menor, y

siempre impulsando las diferentes habilidades que pueda tener (el menor).

Pregunta 6: ¢ Con qué frecuencia recomienda se debe realizar evaluacion a

los alumnos, de tal forma que no genere estrés en ellos ni para sus padres?

Es una buena pregunta, considero que las evaluaciones como tal deben ser
realizadas al culminar un programa educativo, estos suelen darse de acuerdo
con el syllabus educativo, el cual se supone estd disefiado de acuerdo con
objetivos planteados por curso. El estrés es mas para los alumnos que para los
padres para escolares mayores de 11 afos, sin embargo, en estudios menores
a esta edad, aun requieren de monitoreo de los padres.

También es cierto que, tratdndose de cursos de programacién, como indicas,
tipo juegos, estos examenes de evaluacion resultan menos estrés para ambos.
Aunque recomiendo que este tipo de cursos deben ser evaluados de forma
constante, a través de desarrollos de juegos en la que apliquen lo aprendido en
las sesiones anteriores, porque desde ya a cualquier persona sin importar la

edad, basta que nos digan la palabra examen: Causa cierto nivel de estres."

Pregunta 7. ¢Los cursos de programacién digital podrian ocasionar un
problema de ludopatia o similar en los nifios y adolescentes, a corto,

mediano o largo plazo?: Favor, justifique su respuesta.

Para usar el término ludopatia tendria que ser algo mas orientado al tema del
juego, tendriamos que entender primero que la ludopatia es una adiccion a los
juegos, ya sea al del azar, actualmente a los videojuegos, o a diferentes (juegos)

de ellos. Si éste es un programa educativo, como tal, no le veria la légica de
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llamarlo ludopatia, quizas si una pequefa adiccion al uso de las redes sociales,
de las computadoras, y toda la tecnologia por ese lado, pero ludopatia NO. Ahora
hay que recordar que todo en exceso es dafiino; y si esto es un programa
educativo como tal, dudo mucho que este programa pueda desarrollar algun tipo
de dificultad o de problema a largo plazo al menor o al adolescente, porque si es
un programa educativo, entiendo yo, que debe estar pautado, debe tener sus
horarios, debe tener una metodologia ya clara, y como me dices que esta en
muchos paises, yo no tendria esa duda de que pueda generar algo (negativo),

creo que, todo lo contrario.

Respuesta Psicoloqgo 2:

Pregunta 1. ¢(Qué importancia le da Ud. A los cursos de Programacion
digital orientados a desarrollar el pensamiento l6gico y analitico a alumnos

en edad escolar?: Favor, fundamente su respuesta.

Considero que la era digital y la virtualizacion de las labores escolares de manera
también cotidiana en todo ser humano han permitido que se pueda interconectar
el mundo por medio del internet, por lo tanto esto se convierte realmente en un
lenguaje universal y de la misma forma como los nifios aprenden a leer y escribir
también los nifios aprenden a utilizar un lenguaje dirigido a la programacion
digital, considero que estas nuevas generaciones de nifios realmente necesitan
desarrollar habilidades tecnoldgicas para poder ser competitivos, por esta razén
es importante de que los niflos aprendan a realizar programaciones y de esta
manera sus aprendizajes sean relevantes para el futuro y fundamentalmente en

los programas que ellos mismos puedan crear.

Cuando nosotros fomentamos el aprendizaje del pensamiento computacional por
decirlo y la programacién desde que los nifios son muy pequefitos vamos a
despertar en ellos habilidades como la creatividad, el trabajo cooperativo, la
l6gica, el analisis, y todo esto va a conllevar a que el ser humano aprenda a tener
la capacidad de resolucién de problemas, no solamente en situaciones de
aprendizaje, sino también en su vida cotidiana, en su desarrollo personal, en su

desarrollo social.
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También a través de esta posibilidad de tener un pensamiento analitico l6gico,
le va a permitir potenciar todas sus habilidades blandas y duras, en los nifios y
en las niflas, que van a ser necesarias para que se puedan desempefar y

desarrollarse en el mundo futuro.

Pregunta 2: ¢A partir de qué edad considera importante que los nifios

lleven cursos de programacion digital a modo de juego, por qué?

Desde los 5 afios y considero que es muy importante porgue los nifios con estos
cursos van a poder permitir ejercitar otras capacidades que le van a servir
siempre en todos los ambitos de su vida como por ejemplo mejorar el
razonamiento légico formal y sobre todo potenciar la habilidad para poder
solucionar problemas, también les van a ayudar a mejorar su atencion, su
concentracion, poder practicar el inglés porque generalmente la programacion

se estudia en este idioma y van adquiriendo un vocabulario tecnoldgico.

Van a tener también mayores habilidades frente a lo que es la computadora,
porque ya los nifios van a familiarizarse mas con el uso de la computadora, van
a poder realizar trabajos, juegos, y poder manejar mejor estas habilidades, van
a poder desarrollar su logica, ya que van a poder dividir un problema que se les
pueda presentar en pequefias partes, razonar, ver todas las cosas que se le
enfrenten desde diferentes perspectivas y van a aprender a tomar decisiones
acertadas frente a ellas.

Considero también que fomenta su creatividad, aprenden de manera
entretenida, y lo mas importante también que ayudan a mejorar sus capacidades
de planificacion y orden porque la programaciéon por ejemplo implica ser
estructurado, ir paso a paso solucionando cada error que pueda aparecer, y
psicolégicamente también el nifio aprende a mejorar lo que es la tolerancia a la
frustracion, su paciencia, una mejor actitud y ganas de aprender frente a estos

nuevos aprendizajes.

Pregunta 3: Teniendo en cuenta que los cursos de programacion digital se
dictan a modo de juego y permiten desarrollar capacidad de analisis,
resolucion de problemas y habilidades blandas: ¢Considera que todos los

ninos pueden llevar cursos de programacién digital o debe existir una
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evaluacion previa que determine su vocacion hacia la programacion?:

Favor, fundamente su respuesta.

Considero que no debe existir evaluacion previa, si bien es cierto aquellos nifios
gue tienen aptitudes probablemente lo van a aprender mas rapido, pero pienso
gue este es un campo tecnologico abierto para los aprendizajes de todos los
nifios, sin diferenciar ninguna condicién incluso aquellos nifios que con mayor
razén pueden presentar alguna dificultad escolar pues el aprender van a ser muy
entretenidos para ellos y van a desarrollar como ya hablamos conversado en
preguntas anteriores toda su capacidad légica, analitica, creativa, su tolerancia,
entonces si considero que es un curso que debe estar abierto a todo tipo de
nifios, adolescentes y que se puedan fomentar a través de ellos nuevos

aprendizajes, entonces si considero que deben inscribirse todos los nifios.

Pregunta 4: Un nifio que lleva cursos de programacion digital esta siendo
inducido a que en el futuro elija estudiar determinadas carreras

profesionales. Fundamentar su respuesta.

Definitivamente no, por el contrario, se estaria dando apertura o alimentando
mas el desarrollo l6gico, pensante, analitico desde edad temprana de forma
estructurada a través de cursos bien disefiados para tal fin, Mas bien diria yo que
su amplitud de analisis permitiria incluso mejor comprensiéon de temas o cursos
de letras, algo que tal vez no veia atractivo como parte de los cursos que se debe
llevar en etapa escolar, lo cual a futuro lo llevaria a analizar mejor hacia donde

guiere enfocar su desarrollo profesional.

Pregunta 5: ¢ Quétipo de ventajas considera Ud. que pueda obtener un nifio
gue lleve cursos de programacion digital en edad escolar?: En su

desempefio escolar y en su futuro académico y profesional.

Considero que mejoraria mucho el nivel de atencién y concentracion en los
nifios, aprenderian a solucionar problemas, su capacidad para decodificar
cualquier situacién en sus procesos de lectura y escritura, también serian
bastante buenos a nivel social su participacion cooperativa los ayudaria a
trabajar en grupo y sus aprendizajes serian optimos, en ello en etapa escolar, en

su futuro académico diria que asimilaria mejor los cursos, la carrera misma que
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decida estudiar, aprovecharia mejor los estudios académicos porque tienen
desarrollada su parte l6gica, pensante, digamos de cuestionamiento, lo cual les
permite investigar, preguntar y conocer mas de algo que le permita dar mejor
respuesta o solucibn a casos. Ahora desde el aspecto profesional mejor
capacidad de comunicacion, trabajo en equipo y resolucion de problemas, algo
que se busca mucho hoy en dia en las empresas para que sean mMAas

competitivas.

Pregunta 6: ¢/ Con qué frecuencia recomienda se debe realizar evaluacion a

los alumnos, de tal forma que no genere estrés en ellos ni para sus padres?

Definitivamente deberian evaluarse los resultados para poder decidir en qué
nivel o como van avanzando los nifios, considero que deberia de evaluarse en
un promedio de cada cinco sesiones de clase aproximadamente, para tomar las
consideraciones de los avances y sobre todo de los aprendizajes de ellos en

estos cursos.

Pregunta 7: ¢Los cursos de programaciéon digital podrian ocasionar un
problema de ludopatia o similar en los nifios y adolescentes, a corto,

mediano o largo plazo?: Favor, justifique su respuesta.

Considero que NO podria ocasionar un problema de ludopatia, porque
programar no es jugar, entonces definitivamente no ocasionaria ese problema,
porque programar nos va a permitir experimentar a través del ensayo y error, por
el contrario, considero que el estudiante, el adolescente, el nifio, va a tener
interés en desarrollar otras capacidades y habilidades de aprendizaje, por esa

razén yo considero que no lograria el niflo convertirse en un ludopata.

Respuesta Psic6loqgo 3:

Pregunta 1. ¢Qué importancia le da Ud. A los cursos de Programacion
digital orientados a desarrollar el pensamiento l6gico y analitico a alumnos

en edad escolar?: Favor, fundamente su respuesta.

Considero de suma importancia, porgue ayuda a desarrollar, habilidades blandas
a temprana edad, lo cual es muy importante en la formacién de los nifios.
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Ademas, porque participar en este tipo de cursos les permite desarrollar mejores
capacidades de comprension analitico y logico, lo cual les brinda una ventaja
competitiva en su aprendizaje de cursos en edad escolar, lo cual es basico para
sus estudios posteriores, aprovechan mejor el aprendizaje escolar para que
culminado la etapa escolar los nifios tengan mayor amplitud y apertura en inclinar

sus expectativas de estudios profesionales.

Pregunta 2: ¢A partir de qué edad considera importante que los nifios

lleven cursos de programacion digital a modo de juego, por qué?

Siendo tratado de forma virtual, considero que deberia ser desde los 5 afios,
debido a que a esa edad pueden tener mayor manejo de concentracion, manejo
de un ordenador, aungque siempre tendrian el soporte de un adulto, porque a esa
edad son propensos a los distractores; sin embargo, buena edad para que ayude
al desarrollo de sus habilidades logicas. Aunque se debe tener en cuenta
también el beneficio de que, al ser cursos en modo de juego, atrae la atencion
de los nifios, y se logra mayor concentracion por parte de ellos, lo cual influye en

su formacion cultural.

Pregunta 3: Teniendo en cuenta que los cursos de programacion digital se
dictan a modo de juego y permiten desarrollar capacidad de analisis,
resolucion de problemas y habilidades blandas: ¢Considera que todos los
nifios pueden llevar cursos de programaciéon digital o debe existir una
evaluacion previa que determine su vocacion hacia la programacion?:

Favor, fundamente su respuesta.

Considero que, si debe existir una evaluacion, clasificacion previa, porque no
todos los seres humanos tenemos las mismas habilidades; si bien es cierto los
nifios por naturaleza estan en proceso de descubrimiento de cosas, no todos
tienen las mismas habilidades y formas de interrelacionarse con los demas.
Entonces deberia existir una evaluacion, para asi se formen grupos, donde el

avance de los cursos sea mejor aprovechado por los mismos nifios.

Pregunta 4: Un nifio que lleva cursos de programacion digital esta siendo
inducido a que en el futuro elija estudiar determinadas carreras

profesionales. Fundamentar su respuesta.
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No, porque entiendo son cursos que se llevan de forma didéactica, como juego,
siendo asi lo que permitiria al nifio es mejorar su lado pensante, aquel que se
encuentra en desarrollo, que sin embargo con esos cursos de programacion
aceleraria el desarrollo en ese aspecto, dandoles mejor claridad de lo que en el

futuro quieran orientarse profesionalmente hablando.

Pregunta 5: ¢ Qué tipo de ventajas considera Ud. que pueda obtener un nifio
que lleve cursos de programacion digital en edad escolar?: En su

desempefio escolar y en su futuro académico y profesional.

Definitivamente mayor capacidad de aprendizaje, mayor necesidad de
conocimiento también, lo cual lo llevaria a obtener mejores resultados escolares
y académicos. Profesionalmente hablando, mejor capacidad de resolucién de
problemas, trabajo en equipo, mayor capacidad de analisis, lo cual puede llevarlo

a ser buen lider.

Pregunta 6: ¢/ Con qué frecuencia recomienda se debe realizar evaluacion a

los alumnos, de tal forma que no genere estrés en ellos ni para sus padres?

Considero que las evaluaciones deben ser cada 4 o0 5 sesiones, mas importante
es cerrar ciclos de aprendizajes, materias; entonces bajo ese aspecto se deberia
identificar cierres de ensefianza para evaluar un ciclo, un tema concreto. Las
evaluaciones son buenas para todos: profesor, alumno e instituciones porque
todo se regula en funcién a los resultados, en realidad una evaluacion mide a los

3 al mismo tiempo.

Pregunta 7. ¢Los cursos de programacion digital podrian ocasionar un
problema de ludopatia o similar en los nifios y adolescentes, a corto,

mediano o largo plazo?: Favor, justifique su respuesta.

Absolutamente no, porque son cursos con caracter l6gico entiendo yo, si bien es
cierto despierta mas bien la curiosidad por desarrollar, resolver digamos casos,
lo que en el futuro puede decirse resolver problemas, lo cual no es malo, al
contrario, porque se promueve el desarrollo de solucionar problemas utilizando
la l6gica. Incluso podria decir que los juegos o pasar horas en redes sociales
pasarian a un segundo plano, debido a que se encuentra mas diversién en

desarrollar tareas que capten su atencién de raciocinio légico.
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Respuesta Psicoloqgo 4:

Pregunta 1. ¢(Qué importancia le da Ud. A los cursos de Programacion
digital orientados a desarrollar el pensamiento l6gico y analitico a alumnos

en edad escolar?: Favor, fundamente su respuesta.

Vivimos en un mundo de digitalizacion, desde temprana edad los nifios manejan
bien celulares, han desarrollado muy bien sus funciones motoras, habilidades en
el uso de teclados, sincronizacion para poder pasar niveles de juegos, ahora bajo
la perspectiva de ensefianza bajo programacion digital con enfoque de desarrollo
del pensamiento I6gico y analitico en nifios escolares y adolescentes me parece
muy importante porque asi se canalizaria mejor el desarrollo de habilidades que
van de la mano con el desarrollo de la tecnologia, mas aun si ello va servir de

desarrollo en el futuro del nifio de ahora.

Pregunta 2: ¢A partir de qué edad considera importante que los nifios

lleven cursos de programacion digital a modo de juego, por qué?

Deberia ser desde los 5 afios, porque a esa edad tienen mejor control locomotor
para manipular con mayor precision y velocidad los teclados y el mouse de un
computador, podria ser desde los 3 afios, con la limitacién que pudieran tener
algunos nifios en el uso del computador, lo cual no ayudaria en el

aprovechamiento de los cursos y retrasaria el avance de otros nifios.

Pregunta 3: Teniendo en cuenta que los cursos de programacion digital se
dictan a modo de juego y permiten desarrollar capacidad de analisis,
resoluciéon de problemas y habilidades blandas: ¢Considera que todos los
ninos pueden llevar cursos de programaciéon digital o debe existir una
evaluacion previa que determine su vocacién hacia la programacion?:

Favor, fundamente su respuesta.

Considero que debe ser para todos los nifios, sin excepcion alguna; sin embargo
creo que debe existir una evolucion de seleccién por grupos de niveles de
conocimientos, habilidades y destrezas, para que tanto la institucion como los
padres de familia puedan conocer los alcances actuales previos a la matriculas

de este tipo de cursos, puedan medir los avances logrados y puedan también
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comparar con resultados en paralelo que pueda obtener su nifio(a) en el colegio

a raiz de la asistencia de sus hijos a este tipo de cursos.

Pregunta 4: Un nifio que lleva cursos de programacion digital esta siendo
inducido a que en el futuro elija estudiar determinadas carreras

profesionales. Fundamentar su respuesta.

No deberia porque se asume que son cursos orientados a desarrollo de
habilidades de pensamiento légico, entonces va a desarrollar la parte logica ya
analitica de los nifios y adolescentes, mas aun cuando la forma de aprendizaje
es a modo de juegos. Considero que al contrario va a permitir mayor capacidad

de raciocino de la carrea que querra estudia culminando sus estudios escolares.

Pregunta 5: ¢ Qué tipo de ventajas considera Ud. que pueda obtener un nifio
que lleve cursos de programacion digital en edad escolar?: En su

desempefio escolar y en su futuro académico y profesional.

Bueno, entre las principales considero que se encuentra la capacidad de analizar
las preguntas, casos, cosas antes de dar una respuesta; es decir considerara
varios aspectos para dar su respuesta, lo cual se vera reflejado en
participaciones en clase y buenas notas en las calificaciones del colegio.
Mientras que, en su futuro académico, considero que la capacidad desarrollada
en pensamiento légico le permitira mejor compresion de sus clases, igualmente
mejores resultados y en el aspecto profesional, mejor desempefio laboral con

capacidad de solucionar problemas.

Pregunta 6: ¢Con qué frecuencia recomienda se debe realizar evaluacion a

los alumnos, de tal forma que no genere estrés en ellos ni para sus padres?

Deben estar asociados a tipologias, programa que cierre materias de
aprendizaje, para que sea mejor evaluado, y asi no generar estrés a los alumnos
y padres de familia, aunque generalmente los mas estresados en los examenes
son los padres de nifios con edad escolar primaria, porque requieren de soporte

para recibir clases.
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Pregunta 7. ¢Los cursos de programacion digital podrian ocasionar un
problema de ludopatia o similar en los nifios y adolescentes, a corto,

mediano o largo plazo?: Favor, justifique su respuesta.

No, porque entiendo estos cursos estan orientados a desarrollo de pensamiento
l6gico a través de juegos de desarrollo, como proyectos, que me imagino hacen
pensar al alumno para llevar a cabo o dar solucién, es decir tienen objetivos
alcanzables. Mientras que los juegos son otro tipo de programas, que buscan
enganchar al publico en base a avances, pagos, premios, es decir inviertes

tiempo en algo para obtener recompensas que cada vez van creciendo.

Respuesta Psicdloqgo 5:

Pregunta 1. ¢Qué importancia le da Ud. A los cursos de Programacién
digital orientados a desarrollar el pensamiento l6gico y analitico a alumnos

en edad escolar?: Favor, fundamente su respuesta.

Es una buena alternativa, no lo habia escuchado, me parece interesante enfocar
programas que permitan el desarrollo de nifios y adolescentes, mas aun si les
va permitir desarrollar el pensamiento légico y analitico, porque promueve o
mejor dicho permite el aceleramiento de ese desarrollo, el cual de alguna manera
se da de acuerdo al crecimiento del nifio, considero que con estos cursos se
motivaria y desarrollaria ain mas las cualidades que aun no estaban en etapa
de desarrollarse, siendo una forma de direccionar a los nifios de buena forma en

el andlisis y pensamiento légico.

Pregunta 2: ¢A partir de qué edad considera importante que los nifos

lleven cursos de programacion digital a modo de juego, por qué?

Deberia ser a los 5 afios, edad en que la mayoria de los nifios comienzan a
recibir clases mas matematicas pensante, y este tipo de cursos ayudaria

enormemente en desarrollar las habilidades de los nifios.

Pregunta 3: Teniendo en cuenta que los cursos de programacion digital se

dictan a modo de juego y permiten desarrollar capacidad de analisis,

resolucion de problemas y habilidades blandas: ¢Considera que todos los
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ninos pueden llevar cursos de programaciéon digital o debe existir una
evaluacion previa que determine su vocacion hacia la programacion?:

Favor, fundamente su respuesta.

Debe existir una evaluacion, para emparejar los niveles y avanzar en grupos en
funcién a las capacidades y habilidades, asi para los que tienen menores
habilidades considero que el programa debe ser mas riguroso en el sentido de
hacer desarrollar esas habilidades para que puedan estar al nivel de los grupos
de mayor habilidad. Es decir la evaluacién previa para mi no debe ser motivo de
tener aulas de bajo nivel, nivel intermedio y alto por asi decirlo, sino que los
seleccionados como nivel bajo puedan desarrollar en grupo las habilidades de
pensamiento logico, lo cual seria muy bueno para el grupo de alumnos, asi como
para el profesor, dado que por la edad de los nifios, sobre todo cuando son
menores a 11 afios requiere de mayor supervision por parte de los profesores
hacia sus alumnos, si a ello se suma diferencias de niveles de desarrollo,

entonces los resultados pueden no ser buenos.

Pregunta 4: Un nifio que lleva cursos de programacion digital esta siendo
inducido a que en el futuro elija estudiar determinadas carreras

profesionales. Fundamentar su respuesta.

Entiendo esta pregunta como si estos cursos de programacion digital van a
direccionar los gustos y carrera a futuro de los nifios: Considero que no porque
para elegir una carrera se requiere analizar qué es lo que mas le gusta al
adolescente como carrera y considero mas bien que estos cursos permiten mejor
analisis de la carrera futura a estudiar por estos nifios, mas que direccionarlos a
un tipo de carrera o ciencia. Es como decir, todos los escolares llevan curso de
fisica segun el curriculo escolar y no por ello existe una promocion de alumnos
egresados, donde hayan coincidido en estudiar fisica, mas bien habra alumnos
a los que les guste sobre fisica, mientras que, a otras letras como el derecho, o
incluso el arte. Porque este tipo de cursos entiendo esta orientado al desarrollo

de pensamiento logico no direccionado.
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Pregunta 5: ¢ Quétipo de ventajas considera Ud. que pueda obtener un nifio
qgue lleve cursos de programacion digital en edad escolar?: En su

desempefio escolar y en su futuro académico y profesional.

A nivel escolar el avance seria en aprovechamiento de esa capacidad de
absorber todo como una esponijita. Lo cual se evidenciaria en las calificaciones,
siendo clave en esta etapa escolar, mas aun si se da en la educacién primaria,
en etapa temprana. A nivel académico, mejor capacidad de comprension, de
analisis, lo cual le permitira mejores calificaciones y aprovechamiento de los
cursos dictados. Profesionalmente, tendria mejor desarrollo de sus habilidades
blandas y duras, capacidad de trabajo en equipo y de liderar grupos de trabajo

con éxito.

Pregunta 6: ¢ Con qué frecuencia recomienda se debe realizar evaluacion a

los alumnos, de tal forma que no genere estrés en ellos ni para sus padres?

Deberia ser mensual, el curriculo debe estar formulado por logros, y estos deben
ser de forma mensual. El estrés se da mas asociado a la capacidad de la persona
(nifio, padre) de la forma de afrontar una evaluacion, en todo caso los examenes
deben ser juegos que permitan evaluar el aprendizaje de los nifios, asi evitar el

estrés en nifios y padres.

Pregunta 7: ¢Los cursos de programaciéon digital podrian ocasionar un
problema de ludopatia o similar en los nifios y adolescentes, a corto,

mediano o largo plazo?: Favor, justifique su respuesta.

No, porque al ser cursos con objetivos claros y guiados por profesionales, éstos
no pueden ser comparados como juegos de enganche sin sentido o beneficio,

ademas estos cursos tienen horarios especificos, guiados.
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Anexo 7

Cuestionario creado e Google Forms.
.

Valoramos su participacion en esta
encuesta para mejorar el
posicionamiento de una entidad
educativa en el desarrollo del
pensamiento l6gico y analitico dirigido a
menores de edad.

Estimado Sefior. Agradecemos su participacion en esta encuesta, el presente cuestionario
tiene por finalidad conocer su apreciacién sobre algunos aspectos relacionados sobre
cursos de programacion digital que permiten el desarrollo de pensamiento l6gico, analitico
y de habilidades blandas.

Este cuestionario tiene una duracién maxima de 5 minutos, conformado por 14 preguntas
con 5 opciones como alternativas de respuesta por pregunta.

@ preguntas.forms@gmail.com (no compartidos) <y
Cambiar de cuenta

i3e encuentra de acuerdo en participar en la presente encuesta?

O si
ONO

210



Datos Generales

Se solicita responder las siguientes preguntas para conocer el perfil de los encuestados.

Sexo

O Masculino

O Femenino

Grado de instruccion

O Técnico incompleto
O Técnico completo
O Superior incompleto
O Superior completo

O Secundaria

Cantidad de hijos entre 5y 17 afios

() 1Hijo(a)
() 2Hijos
() 2Hijos
() 4Hijos

O Mas de 4 hijos
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Factor: Comportamiento del consumidor

Responder sdlo una de las alternativas

1. ;Conoce o ha escuchado antes sobre cursos de programacion digital para nifios
¥ adolescentes?

Definitivamente no
Mo
Alguna vez

Si

OO0 00O

Definitivamente si

2. ;Cuanto presupuesto de inversion destina Usted al afio para educacion
complementaria para su hijo/a?

() s/.500a5/.999

() s/.1000a5/.1499
() S/.1500a5/.1999
() S/.2000a5/. 2499

() 5/.2500 amés

3. iCon cuanta frecuencia invierte usted en educacion complementaria para su
hijo/a?

() 183 veces al afio
() 385 veces al afio
() 5a7veces al afio
() 8a10veces al afio

() Més de 10 veces al afio



Factor: Comunicacion

Responder solo una de las alternativas

4, ;Qué resultados espera Ud. Obtener al finalizar un programa de ensefianza?

O Que quiera profundizar el aprendizaje
O Que lo ayude a mejorar calificaciones en cursos del colegio
O Destreza

(O Habilidad

O Rapidez

5. Para gue los nifios tengan la oportunidad de desarrollar habilidades de
pensamiento logico y blandas: ;Por qué medio(s) considera Ud. que deberia
realizarse la publicidad?

(O Pericdico

(O Linkedin

O Correo electrénico
O Redes sociales (Facebook, Twitter, Instagram, WhatsApp)

O Todo las anteriores.

213



Factor: Conectividad

Responder solo una de las alternativas

6. ;Qué valoracion brinda Ud. A la calidad de conectividad en el desarrollo de las
clases virtuales?

Sin importancia
De poca importancia
Moderadamente importante

Importante

O O OO0OO0

Muy importante

Factor: Dispositivo

Responder sdélo una de las alternativas

7. ¢Considera importante brindar buen dispositivo a su hijo(a) para sus estudios?

Sin importancia
De poca importancia
Moderadamente importante

Importante

O O 0OO0O

Muy importante
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Responder sélo una de las alternativas

8. ;Por gqué medio de pago considera que seria la mejor opcidn de pago?

En efectivo, presencial.
Con tarjeta de crédito/débito
En linea por medio de la plataforma educativa

Por medio de la APP

O OO0OO0O0

Otro, especifique:

Factor: Control de avances

Responder sdlo una de las alternativas

9. ;Con qué frecuencia considera se debe informar a los padres sobre los
resultados de evolucion de su hijo(a) a las clases impartidas?

Semanal
Mensual
Al finalizar cada curso

Al finalizar el programa

O O O0OO0O0

Otro:

215



Factor: Producto

Responder sdlo una de las alternativas

10. ;Que tan satisfecho se encuentra de la calidad brindada en las clases
impartidas por medio virtual?

O Mo satisfecho

Poco satisfecho
Moderadamente satisfecho
Muy satisfecho

Extremmadamente satisfecho

ONONONG

11. ;Que tan importante considera Ud. Que se dicten cursos de programacion
digital como parte del desarrollo pensamiento légico, analitico v blandas en nifios y
adolescentes ?

O Sin importancia

De poca impartancia
Moderadamente importante
Importante

Muy importamte

ONONONO
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12. ;Matricularia a sus hijo en cursos de programacidn digital si este le ofrece que
le permitird desarrollar habilidades de pensamiento l6gico, analitico y blandas?

Munca
Casi nunca
A veces

Casi siempre

O 0OO0O0O0

Siempre

13. ;Estaria dispuesto(a) que su hijo(a) culmine un programa completo de
programacion digital, conociendo que este tipo de cursos desarrollan habilidades
que les servira en sus estudios escolares y en el desempefio profesional en el
futuro?

Definitivamente no
Mo
5i, sino descuida el colegio.

Si

O O0OO0O0O0

Definitivaments si

14. ;Ccomo preferiria que se dicte este tipo de cursos?

O Presencial

() wirtual

O Semi presencial
O Indiferente

O Libre al escoger segun posibilidad de asistencia

Fuente: Google Forms, elaboracion propia.
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Anexo 8
Andlisis cruzado entre grado de instruccion y ¢ Conoce o ha escuchado antes sobre cursos de
programacion digital para nifios y adolescentes?

¢Conoce o ha escuchado antes sobre cursos de

programacion digital para nifios y adolescentes? Total
Definitivam No Alguna vez Si Definitivam
Teenico - pecuento 2 0 3 20 0 25
completo
% del total 1.0% 0.0% 1.5% 10.0% 0.0% 12.5%
Grado de $uper|or Recuento 2 26 1 4 0 33
instruccion incompleto
% del total 1.0% 13.0% 0.5% 2.0% 0.0% 16.5%
superior g clento 2 114 3 22 1 142
completo
% del total 1.0% 57.0% 1.5% 11.0% 0.5% 71.0%
Total Recuento 6 140 7 46 1 200
%del total 3.0% 70.0% 3.5% 23.0% 0.5% 100.0%

Fuente: Programa SPSS.

Anexo 9
Anadlisis cruzado entre grado de instruccion y ¢ Cuanto presupuesto de inversion destina Usted
al afio para educacion complementaria para su hijo/a?

S/. 500a S/.1000a S/.1500a S/.2000a S/.2500a

Teenico - pecuento 0 9 8 8 0 25
completo
% del total 0.0% 4.5% 4.0% 4.0% 0.0% 12.5%
Grado de $uperlor Recuento 23 5 1 1 3 33
instruccion incompleto
% del total 11.5% 2.5% 0.5% 0.5% 1.5% 16.5%
SUperior - pecuento 103 16 8 5 10 142
completo
% del total 51.5% 8.0% 4.0% 2.5% 5.0% 71.0%
Total Recuento 126 30 17 14 13 200
% del total 63.0% 15.0% 8.5% 7.0% 6.5% 100.0%

Fuente: Programa SPSS.
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Anexo 10

Andlisis cruzado entre grado de instruccion y ¢Con cuanta frecuencia invierte usted en

educacion complementaria para su hijo/a?

¢Con cuanta frecuencia invierte usted en

educacién complementaria para su hijo/a? Total
la3wces 3ab5weces 5a7weces 8al0veces
(Gradode — Técnico oo ento 12 8 5 0 25
instrucciéon  completo
% del total 6.0% 4.0% 2.5% 0.0% 12.5%
_Superior oo uento 30 2 0 1 33
incompleto
% del total 15.0% 1.0% 0.0% 0.5% 16.5%
SUperior oot uento 124 12 4 2 142
completo
% del total 62.0% 6.0% 2.0% 1.0% 71.0%
Total Recuento 166 22 9 3 200
% del total 83.0% 11.0% 4.5% 1.5% 100.0%

Fuente: Programa SPSS.

Anexo 11

Andlisis cruzado entre grado de instruccion y ¢ Qué resultados espera Ud. Obtener al finalizar

un programa de ensefianza?

¢ Qué resultados espera Ud. Obtener al finalizar un programa Total
Que quiera Que lo Destreza Habilidad Rapidez
Tecnico Recuento 3 1 7 4 10 25
completo
% del total 1.5% 0.5% 3.5% 2.0% 5.0% 12.5%
Grado de superlor Recuento 1 8 9 11 4 33
instruccion incompleto
% del total 0.5% 4.0% 4.5% 5.5% 2.0% 16.5%
Superior g ento 11 11 33 68 19 142
completo
% del total 5.5% 5.5% 16.5% 34.0% 9.5% 71.0%
Total Recuento 15 20 49 83 33 200
%del total 7.5% 10.0% 24.5% 41.5% 16.5% 100.0%

Fuente: Programa SPSS.
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Anexo 12

Andlisis cruzado entre Cantidad de hijos entre 5y 17 afios y ¢ Qué tan importante considera Ud.
Que se dicten cursos de programacion digital como parte del desarrollo pensamiento légico,
analitico y blandas en nifios y adolescentes?

¢Qué tan importante considera Ud. Que se dicten cursos de Total
Sin De poca Moderada Importante Muy
1 hijo(a) Recuento 17 26 6 111 9 169
% del total 8.5% 13.0% 3.0% 55.5% 4.5% 84.5%
Cantidad 2 hijos Recuento 0 1 2 11 2 16
de hijos % del total 0.0% 0.5% 1.0% 5.5% 1.0% 8.0%
entre 5y 17 3 hijos Recuento 1 3 3 3 0 10
afios % del total 0.5% 1.5% 1.5% 1.5% 0.0% 5.0%
4 hijos Recuento 2 0 2 1 0 5
% del total 1.0% 0.0% 1.0% 0.5% 0.0% 2.5%
Total Recuento 20 200
%del total 0.1 0.15 0.065 0.63 0.055 1

Fuente: Programa SPSS.

Anexo 13

Andlisis cruzado entre Cantidad de hijos entre 5y 17 afios y ¢ Matricularia a sus hijo en cursos
de programacion digital si este le ofrece que le permitira desarrollar habilidades de
pensamiento I6gico, analitico y blandas?

¢Matricularia a sus hijo en cursos de programacion digital si
este le ofrece que le permitir4 desarrollar habilidades de Total
pensamiento l6gico, analitico y blandas?

Nunca Casi nunca A veces _Ca5| Siempre
siempre
Cantidad de 1 hijo(a) Recuento 18 15 10 106 20 169
% del total 9.0% 7.5% 5.0% 53.0% 10.0% 84.5%
2 hijos Recuento 0 1 6 4 5 16
% del total 0.0% 0.5% 3.0% 2.0% 2.5% 8.0%
3 hijos Recuento 2 0 1 3 4 10
% del total 1.0% 0.0% 0.5% 1.5% 2.0% 5.0%
4 hijos Recuento 0 0 1 3 1 5
% del total 0.0% 0.0% 0.5% 1.5% 0.5% 2.5%
Total Recuento 20 16 18 116 30 200
% del total 10.0% 8.0% 9.0% 58.0% 15.0% 100.0%

Fuente: Programa SPSS.
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Anexo 14

Andlisis cruzado entre Cantidad de hijos entre 5y 17 afios y ¢ Estaria dispuesto(a) que su
hijo(a) culmine un programa completo de programacion digital, conociendo que este tipo de
cursos desarrollan habilidades que les servira en sus estudios escolares y en el desempefio

profesional en el futuro?

¢Estaria dispuesto(a) que su hijo(a) culmine un
programa completo de programacion digital,
conociendo que este tipo de cursos desarrollan Total
habilidades que les servira en sus estudios
escolaresy en el desempefio profesional en el

No Definitivam Si Alguna vez
1 hijo(a) Recuento 1 143 10 15 169
% del total 0.5% 71.5% 5.0% 7.5% 84.5%
Cantidad de 2 hijos Recuento 0 6 4 6 16
hijos entre 5 % del total 0.0% 3.0% 2.0% 3.0% 8.0%
y 17 afios 3 hijos Recuento 0 3 3 4 10
% del total 0.0% 1.5% 1.5% 2.0% 5.0%
4 hijos Recuento 0 1 4 0 5
% del total 0.0% 0.5% 2.0% 0.0% 2.5%
Total Recuento 1 153 21 25 200
%del total 0.5% 76.5% 10.5% 12.5% 100.0%

Fuente: Programa SPSS.

Anexo 15
Andlisis cruzado entre Cantidad de hijos entre 5y 17 afios y ¢ Como preferiria que se dicte este

tipo de cursos?

¢Coémo preferiria que se dicte este tipo de cursos? Total
Presencial Virtual Semi Indiferente  Libre al
1 hijo(a) Recuento 31 114 2 15 7 169
% del total 15.5% 57.0% 1.0% 7.5% 3.5% 84.5%
. 2 hijos Recuento 1 13 1 1 0 16
ﬁg'giﬁgg ) % del total  0.5% 6.5% 0.5% 0.5% 0.0% 8.0%
y 17 afios 3 hijos Recuento 1 7 2 0 0 10
% del total 0.5% 3.5% 1.0% 0.0% 0.0% 5.0%
4 hijos Recuento 0 4 0 1 0 5
% del total 0.0% 2.0% 0.0% 0.5% 0.0% 2.5%
Total Recuento 33 138 5 17 7 200
%del total 16.5% 69.0% 2.5% 8.5% 3.5% 100.0%

Fuente: Programa SPSS.
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