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RESUMEN

A nivel global, el mercado de e-learning alcanza ya cifras por encima de los 100 mil
millones de dolares y las proyecciones indican que se triplicara en el plazo de cinco afios
(Toro Dupouy, 2020). Del mismo modo, en América Latina se espera que el mercado del
e-learning genere ingresos de mas de 3 mil millones de ddlares para el 2023 (“Latin
America E-Learning Market - Industry Outlook and Forecast 2018-2023”, 2018). Sin
embargo, vemos que al afio 2022, las plataformas de educacion virtual en el mercado se
encuentran dirigidas principalmente hacia adultos o jovenes profesionales.

Segun el Sistema Nacional de Evaluacion, Acreditacion y Certificacion de la
Calidad Educativa (SINEACE, 2018), un 70% de estudiantes aun no sabe qué estudiar y
aproximadamente solo un 30% de jovenes ingresa a educacién superior al terminar la

secundaria.

La presente tesis tiene como objetivo presentar el plan de negocios de
Masterability, una plataforma de educacion que busca ofrecer una experiencia de
aprendizaje cercana y enriquecedora, de aplicacion practica para el desarrollo de
habilidades y exploracion de intereses de jovenes estudiantes de 3ro a 5to afio de
educacion secundaria, a través de internet, con excelente calidad de servicio y un enfoque

sostenible.

A lo largo de los siete capitulos de la presente tesis, se expondra el origen y
motivacidn del proyecto; el desarrollo del plan estratégico; el plan de marketing enfocado
en los tres pilares de marca de cercania, practicidad y enriquecimiento con publicidad en
medios digitales para alcanzar los objetivos comerciales; el plan de operaciones con el
detalle de la cadena de valor de la empresa; la estructura organizacional; y finalmente el

plan econémico financiero del negocio.

Al concluir la evaluacion econdmica-financiera observaremos que el proyecto de
Masterability serd viable con una inversion inicial de S/ 908,376 en un escenario
pesimista. Esto otorga como resultado un VAN positivo en un periodo de analisis de cinco
afios, donde el WACC es 14.08% y la TIRE 44.34%.



ABSTRACT

Globally, the e-learning market already reaches figures above 100 billion dollars and
projections indicate that it will triple within five years (Toro Dupouy, 2020). Similarly,
in Latin America, the e-learning market is expected to generate revenues of over $3
billion by 2023 (“Latin America E-Learning Market - Industry Outlook and Forecast
2018-2023”, 2018). However, we see that by 2022, virtual education platforms in the
market are mainly targeted towards adults or young professionals.

According to the National System of Evaluation, Accreditation and Certification
of Educational Quality (SINEACE, 2018), 70% of students still do not know what to
study and approximately only 30% of young people enter higher education after finishing
high school.

The objective of this thesis is to present the business plan of Masterability, an
education platform that seeks to offer a close and enriching learning experience, with
practical application for the development of skills and exploration of interests of young
students from 3rd to 5th year of secondary education, through the Internet, with excellent

quality of service and a sustainable approach.

Throughout the seven chapters of this thesis, the origin and motivation of the
project will be presented; the development of the strategic plan; the marketing plan
focused on the three brand pillars of closeness, practicality and enrichment with
advertising in digital media to achieve business objectives; the operations plan with the
detail of the value chain of the company; the organizational structure; and finally, the

economic-financial plan of the business.

At the conclusion of the economic-financial evaluation we will observe that the
Masterability project will be viable with an initial investment of PEN 908,376 in a
pessimistic scenario. Therefore, resulting in a positive NPV in a five-year analysis period,
where the WACC is 14.08% and the EIRR is 44.34%.



INTRODUCCION

La motivacion para el presente proyecto de tesis se origina en el conocimiento de que un
70% de estudiantes de educacion secundaria aiin no sabe qué estudiar y aproximadamente
solo un 30% de jovenes ingresa a educacion superior al terminar la secundaria
(SINEACE, 2018). Complementando esta informacion con los resultados de la encuesta
desarrollada por el SINEACE en el proyecto “Decidiendo para un futuro mejor” (2018),
donde se reconoce que la principal fuente de informacion para los planes educativos para
un joven estudiante es internet 45.4%. Es asi que encontramos un marco de oportunidad
para investigar si es factible cubrir la dificultad de eleccion existente en los estudiantes
jévenes con una plataforma educativa de exploracién de intereses y desarrollo de
habilidades a través de internet.

Este es el momento propicio para iniciar este proyecto de negocio, ya que en el
mercado de e-learning en Per( existen pocos competidores posicionados en el segmento
de jovenes estudiantes. De acuerdo al diario Gestion y la Asociacion Peruana de Capital
Semilla y Emprendedor (Lu, 2021) la inversion en startups peruanas habria cerrado en
USD 100 millones, mas del doble de lo obtenido el 2020. EI monto anterior podria ser
incluso mayor, considerando la ronda de financiamiento serie B del startup de tecnologia

educativa Crehana por USD 70 millones en agosto de 2021 (Delgado, 2021).



CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO

1.1.  Presentacion de la empresa

La empresa “Masterability” buscara ofrecer, a través de una plataforma de e-learning,
diversos cursos de extension enfocados en la exploracion de intereses vocacionales. Esto

estaran dirigidos principalmente hacia estudiantes entre 3ero y 5to de secundaria.

El enfoque que tendra este servicio no ha sido visto en otras plataformas de e-
learning actuales, tales como Crehana, Netzun, Coursera, entre otras. Esto debido a que
estas solo ofrecen paquetes de cursos asincronicos que no estdn directamente

relacionados con la exploracion y desarrollo de intereses vocacionales.

La plataforma sera una web con difusion a través de diversos medios digitales que
permitird acceder a una amplia gama de cursos de extension que se encuentran enfocados
en la exploracion de intereses y en el desarrollo de habilidades (sociales y cognitivas)
ligadas a multiples vocaciones. De esta manera, los estudiantes podran tener una idea mas
clara de los estudios superiores, sean universitarios o técnicos, que podrian seguir en el
futuro. Los cursos son dictados por profesionales con experiencia en el rubro al que se
relaciona el curso, teniendo mddulos con partes sincrénicas y asincronicas en diversas
medidas. Segun EdTick (“Aprendizaje sincronico vs aprendizaje asincronico: diferentes
formas de aprender en linea”, s.f.), el aprendizaje sincronico es aquel que ocurre en
tiempo real, ya sea de forma fisica o virtual; mientras que el aprendizaje asincrénico se
refiere al tipo de aprendizaje se refiere aquel que no sucede en tiempo y donde el docente
suele proporcionar todos los materiales para que el alumno aprende a su propio ritmo,

horario y lugar de eleccion.



Figura 1.1
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1.2.  Marco tedrico y Mercado (benchmark y mejores practicas empresariales)

Justo Zaragoza, director de Grupo Educacién al Futuro (“El 80% de escolares no sabe
qué carrera profesional estudiar al terminar el colegio”, 2019), sefial6 que el 80% de
escolares no sabe qué carrera profesional estudiar al terminar el colegio. En el articulo
periodistico, presentado en el diario Gestion el 08 de mayo del 2019, se sefialan multiples
razones por las se presenta este fendmeno en los jovenes como, por ejemplo: i) falta de
conocimiento sobre la demanda laboral y opciones del mercado; ii) desconocimiento
sobre las ventajas y correcta interpretacion de los test vocacionales; iii) presion ejercida
para tomar decisiones rapidas sobre su futuro a una corta edad que pueden llevarlos a

elegir mal.

Segun el Sistema Nacional de Evaluacion, Acreditacion y Certificacion de la
Calidad Educativa (SINEACE, 2018), un 70% de estudiantes aun no sabe qué estudiar y
aproximadamente solo un 30% de jévenes ingresa a educacion superior al terminar la

secundaria.

Lo sefialado por SINEACE en el 2018 va en linea con lo indicado por el director
del Grupo Educacion al Futuro respecto a la indecision que existe por parte de los
estudiantes de cuarto y quinto de secundaria que estan por terminar el colegio sobre como

continuar su formacion superior luego de graduarse de la secundaria.

Segun INEI (2021), al cierre del 2020 existen 2.6 millones de estudiantes de
secundaria matriculados en el Per( entre las edades de 12 a 16 afos, siendo
aproximadamente el 22% (593 mil) estudiantes de entidades educativas privadas. (\Ver
figural.2)



Esto quiere decir que hay un importante porcentaje de la poblacion peruana, entre
el 7% y 8%, que tendra que tomar la decision sobre qué carrera seguir 0 a qué dedicarse
en un futuro cercano. Segin SINEACE (2018), el 80% de jovenes ha dedicado tiempo a
pensar sobre cudles son sus planes de educacion superior a futuro. (Ver figura 1.3)

Figura 1.2

Matricula escolar de 12 a 16 afios, Secundaria
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Nota: De Series Nacionales 2017 -2020, por Instituto Nacional de Estadistica e Informatica., 2021.

(http://webapp.inei.gob.pe:8080/sirtod-series/)

Figura 1.3

¢ Cuanto han pensado los estudiantes en su educacion superior?

6 7 8 9 10 11 99 6 7 8 9 10 11 99

Male Female
¢ Cuanto has pensado en la educacion que te gustaria para el futuro?
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Nota: De Estudio de evaluacion del uso de la nformacion en la seleccion de la educacion superior
postsecundaria en el Perd. Por Sineace, 2018 (https://www.gob.pe/institucion/sineace/informes-
publicaciones/914032-estudio-de-evaluacion-del-uso-de-la-informacion-en-la-seleccion-de-la-educacion-
superior-postsecundaria-en-el-peru)
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Es importante sefialar que la decision de qué estudiar 0 a qué dedicarse en un futuro, si
es una decision no evaluada desde un punto de vista responsable por los estudiantes de
cuarto y quinto de secundaria, puede llevarlos a desertar de la carrera en los primeros
ciclos.

Se inform6 que antes de la pandemia, la tasa de interrupcién de estudios
universitarios fue de 12.6% en el ciclo 2019-2 y posteriormente, ante la llegada del covid-
19, aumentd a 18.3% para el semestre 2020-1. Sin embargo, para el ciclo 2020-2 baj6 a
16.2% y para el ciclo 2021-1 se redujo a 11.5%, la tasa mas baja, incluso en comparacion
con la cifra prepandémica. (“Tasa de desercion en educacion universitaria se redujo a
11.5%”,2021).

Tabla 1.1
Evolucion de la tasa de desercién universitaria del periodo académico 2019-2 al 2021-
1

Evolucion de la tasa de desercion universitaria del

periodo academico 2019-2 al 2021-1

Periodo Academico | 2019-2 | 2020-1 | 2020-2 | 2021-1
Tasa de desercion |12.60%|18.30%|16.20%|11.50%
Variacion 45% | -11% | -29%

Nota: Adaptado de Tasa de desercion en educacion universitaria se redujo a 11.5%., por El Peruano,
2021 (https://elperuano.pe/noticia/132926-minedu-tasa-de-desercion-en-educacion-universitaria-se-

redujo-a-115).

De acuerdo con la definicion de tasa de interrupcion, o tasa de desercion,
universitaria del Ministerio de Educacion de Pert (MINEDU, s.f.), la tasa de desercién
universitaria corresponde a los estudiantes que no han culminado la educacion
universitaria y que no se matricularon en el siguiente periodo o nivel correspondiente de
sus estudios. Esta métrica es elaborada con la finalidad de estimar el nimero de alumnos
gue no se han matriculado en el periodo de estudios correspondiente, habiendo cursado

el anterior y a pesar de no haber culminado el programa de estudios.

A pesar de que hoy en dia nos encontramos con una tasa de desercion de estudios
universitarios por debajo de las tasas antes de la pandemia, los indicadores siguen siendo
elevados de cara a garantizar que los estudiantes de cuarto y quinto de secundaria tengan

continuidad con una formacion superior que les permita ser profesionales. Las razones
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por las que los jovenes suelen dejar sus estudios superiores (técnicos o universitarios) son
multiples como, por ejemplo: problemas economicos, falta de interés en la carrera,

problemas con las materias, entre otros (“¢Qué motiva la desercion universitaria?”’, 2021)

De las razones méas destacadas, extraidas del articulo del periddico Per(21,
podemos mencionar lo siguiente: i) los problemas econémicos suelen ser eventualidades
no presupuestadas por el estudiante o su familia que impiden continuar con el pago de
sus estudios de forma regular; ii) la falta de interés en la carrera suele presentarse debido
a que esta no era lo que el estudiante esperaba, lo cual podria asociarse a una inadecuada
exploracién de los intereses vocacionales; iii) los problemas con las materias suelen
referirse a los problemas con las materias por falta de preparacion previa en un rubro
especifico, como matemaéticas, o también la desmotivacién por el hecho de reprobar las

mismas.

Segun El Diario el Comercio, el 41% que abandona tiene falta de motivacion para
continuar con la carrera por dificultades en las asignaturas, déeficit de tiempo, entre otras

(“El 60% de jovenes peruanos que abandonan sus estudios se dedican a trabajar”, 2018)

La falta de motivacion podria suponer un claro indicador de una inadecuada
exploracién de las habilidades de los estudiantes de cuarto y quinto de secundaria que

hacen referencia a sus aptitudes vocacionales.

En la actualidad existen multiples plataformas en internet que brindan una oferta
de cursos de diferentes rabricas orientadas en jovenes y adultos que desean complementar
sus conocimientos o buscan desarrollar nuevas habilidades. Sin embargo, encontramos
espacio de oportunidad en un perfil de estudiantes adolescentes considerando una

segmentacion de mercado en dos ejes.

En la Figura 1.4 podemos observar multiples plataformas como Domestika,
Coursera, Netzun, Platzi, Crehana, entre otras distribuidas en los cuadrantes. La
segmentacion se hace a través de dos ejes: i) En el eje horizontal se encuentran los
usuarios que son los adolescentes y adultos o jovenes; ii) En el eje vertical se encuentra
el tipo de plataforma segun el grado de especializacion, donde en este caso puede ser
principiante o profesional. En dicho sentido vemos que las plataformas virtuales del
segmento de educacion virtual en el mercado se encuentran dirigidos principalmente
hacia adultos o jovenes profesionales que buscan algin tipo de certificacion de

competencias para sus carreras universitarias o centros de trabajo. Observamos que no



hay un contenido dirigido para los estudiantes de cuarto y quinto de secundaria que

pudiesen estar buscando explorar habilidades en cursos que sean de su interés.

Figura 1.4
Benchmark de plataformas virtuales en el segmento de educacion virtual
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Es asi, que surge la idea de este proyecto que busca abordar una problematica actual como
la de brindar una herramienta de orientacion a los estudiantes de cuarto y quinto de
secundaria de cara a que estos puedan evaluar de una forma integral sus competencias y
que asi puedan tener un panorama mas completo al momento de decidir a qué dedicarse

una vez se gradden de la secundaria.

1.3. Motivacion del proyecto

La idea de este proyecto surge de la preocupacién en la situacion de la educacion en el
Per(, donde se observan indicadores que llaman la atencion como un alto numero de
estudiantes de cuarto y quinto de secundaria que no saben que estudiar o a que dedicarse
luego de finalizar la secundaria, el desconocimiento de los jovenes sobre la oferta
académica y la demanda laboral, la alta tasa de desercion en los primeros ciclos

universitarios, entre los principales.

La principal motivacion para implementar este servicio tecnologico es de caracter

social. Esto debido a que estariamos beneficiando a uno de los principales motores del



desarrollo de un pais, que son los jovenes, con una herramienta que les permita conocer
y experimentar nuevas alternativas con las que puedan tomar una decisién mejor
estructurada de cara hacia su desempefio a futuro. Ademas, a nivel comercial estariamos
aprovechando la evolucion favorable que ha venido teniendo el sector educacion, en
cuanto a numero de estudiantes (ver Figura 1.5), donde a nivel de pregrado se ha venido

registrando en los afios prepandemia entre 1.5 millones y 1.6 millones estudiantes.

Figura 1.5

Evolucion de la matricula universitaria, segun nivel de estudio, 2018-2020
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Nota: Se considera el segundo trimestre para los anos 2018 y 2019, y el cuarto trimestre para el aho 2020, por disponibilidad de datos
Se incluyen barras de error (intervalo de confianza al 95%).
Fuente: Enaho, INEI, 2018-2020

Nota: De Il Informe bienal sobre la realidad universitaria en el Peru, por Superintendencia Nacional de
Educacién Superior Universitaria, 2021
(https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/3018068/111%20Informe%20Bienal.pdf).

Ademas, también se ha observado una tendencia positiva en la evolucion que ha tenido
el e-learning en Latinoamérica y el mundo. En la figura 1.6 podemos observar el
crecimiento real que ha venido teniendo el mercado de e-Learning por region durante los
afios 2018 a 2021 y la proyeccion de crecimiento hacia el 2030, segln la estimacion de
Polaris Market Research (“E-learning Market Size Global Report, 2022 — 20307, 2022).
Los datos muestran un mercado en Ameérica Latina poco desarrollado pero que hacia el
2030 se triplicara.
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Figura 1.6

Evolucion del tamafio de mercado del e-Learning, por regién, 2018-2030
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Nota: De E-learning Market Size Global Report, 2022 — 2030, por Polaris Market Research, 2022
(https://www.polarismarketresearch.com/industry-analysis/e-learning-market).

Por otro lado, de acuerdo con un informe de OBS Business School (Toro Dupouy, 2020),
a nivel global, el mercado global del e-learning alcanza ya cifras por encima de los 100
mil millones de dolares y las proyecciones indican que se triplicara en el plazo de un
lustro. Segln Research And Markets.com (“Latin America E-Learning Market - Industry
Outlook and Forecast 2018-2023”, 2018) en America Latina se espera que el mercado de
e-learning genere ingresos de méas de 3 mil millones de délares para el 2023, creciendo a
una tasa compuesta anual de mas del 4 % durante 2018-2023.

1.4.  Percepcion de la necesidad: andlisis problema-solucion

En lo que respecta a orientacion vocacional en los jovenes, segun lo que dicen las cifras
sefialadas en los puntos 1.2 y 1.3, si bien las escuelas pueden llegar a tener docentes
encargados o especializados en el rubro, es claro que los métodos convencionales no
llegan a satisfacer los requerimientos de los jovenes de las generaciones actuales. Mas
alla de los resultados que puedan presentarse en un test, ellos buscan una interpretacion
y puesta en practica de los mismos de cara a saber si el desarrollo de esa actividad o el

estudio de la misma los va a satisfacer en el futuro.
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Basandonos en la teoria de la motivacion humana de Abraham H. Maslow (1943),
el servicio que proponemos satisface multiples niveles dentro de la piramide de
motivacion. Para los padres, satisface las necesidades psicoldgicas pertenencia a la
familia. Esto pues afianza el lazo emocional con sus hijos a través del apoyo en la eleccion
de una carrera profesional mediante la matricula en diferentes actividades
extracurriculares, y, del mismo modo, satisface a futuro las necesidades de estima
(prestigio y sentido de logro) al lograr que sus hijos elijan una carrera y se conviertan en
buenos profesionales. Para los hijos, satisface la necesidad de pertenencia al formar parte
de una “comunidad virtual” de estudiantes y profesores con sus mismos intereses, y

satisface la necesidad de prestigio y sentido de logro al terminar un curso o taller.

La encuesta desarrollada por el Sineace en el proyecto “Decidiendo para un futuro
mejor” (2015) a estudiantes entre quinto de primaria y quinto de secundaria de Lima
Metropolitana, nos presenta las perspectivas relevantes de los estudiantes para la eleccion
de una carrera profesional. En esta preguntan acerca de las percepciones sobre la
educacion superior y sus planes educativos. En la encuesta, se reconoce que la principal
fuente de informacién para los planes educativos para un joven estudiante es internet
(45.4%), seguida de la familia (13.4%) y los profesores (8.4%). Por lo tanto, se valida la

importancia de desarrollar una plataforma que sea digital.

Figura 1.7

Estudiantes de secundaria y sus padres: Uso de fuentes de Informacion
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Del mismo modo, el diagndstico de Sineace (2018) sobre el uso de la informacion en la
seleccion de educacion superior, presenta un indicador de Google Trends que sugiere que
los jovenes estudiantes no revelan su interés por la educacion superior sino hasta las
fechas cercanas al proceso de admisidon. Esta informacion es congruente con el dato de la
encuesta (Figura 1.8) que indica que el 66% de los estudiantes de quinto de secundaria
han pensado mucho en su educacion para el futuro versus el 51% de estudiantes de
segundo de secundaria. Esto nos presenta un campo de oportunidad para implementar
una plataforma digital que complementard el proceso de decisién de carrera de los
jévenes estudiantes mediante la exploracion de cursos y talleres relacionados a sus areas

de interés antes de llegar al proceso de admision.

La plataforma planteada se diferencia de la competencia al buscar cubrir los
requerimientos que los jovenes tienen en la actualidad como, por ejemplo: i) exploracién
de intereses y el como dedicarse en un futuro a estos; ii) interaccion con otros jovenes
con un perfil similar al de ellos; iii) exposicion de profesionales relacionados a las areas

de intereses que cuentan sus experiencias a detalle; entre lo principal.

1.5.  Descripcién de la idea y la oportunidad

Considerando la oportunidad identificada en el nicho de estudiantes de tercero y quinto
de secundaria que estan por concluir sus estudios secundarios, producto de la limitada
oferta identificada hacia este segmento, proponemos una plataforma didactica que
complementa su aprendizaje, el desarrollo de habilidades y la exploracién de intereses

vocacionales.

El desarrollo de esta plataforma virtual permitiré a los estudiantes ser eficientes
en lo que respecta a tiempo, evitando los tiempos de traslado, los cuales son limitados a

esas edades y en muchos casos dependientes de la disponibilidad de los padres.

La interfaz de la plataforma sera amigable y sencilla de usar. En el front, que es
toda la parte visible del sitio web con la que el usuario interactua, se podra visualizar de
forma clara los servicios brindados en la plataforma, los beneficios que se obtendran por

completar los cursos, los precios y las ofertas.

Asimismo, es importante sefialar que la plataforma ofrecera un servicio integral a
los jovenes al momento de explorar sus intereses. Esto considerando que los cursos

tendran una parte dictada en vivo y podran escuchar las experiencias de los expertos en
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sus areas de interés y absolver sus dudas en el momento. Esta cuestion no es observada

en otras plataformas, dado que se tratan de cursos grabados.

El proyecto iniciaria bajo un modelo B2C donde nos dirigiremos hacia el usuario
final a través de publicidad en medios digitales y redes de contactos.

El segmento B2B no se descarta como una posibilidad de incorporacién al modelo
de negocio a través de relaciones con colegios o entidades de educacion superior, y; Si
bien quedaréd fuera del alcance inicial para poder enfocar el negocio en hacer que la
plataforma cuente con la mejor experiencia para usuarios finales, detallaremos algunos
datos relevantes al final de la seccion 1.6 sobre el atractivo del negocio B2B. Ademas,
mencionaremos algunos objetivos opcionales para este mercado en la seccion 1.8 y
detallaremos en la seccidn 4.4 y 4.5 algunas definiciones sobre la estrategia comercial
opcional para este segmento.

1.6.  Justificacion del atractivo de la propuesta

La propuesta de Masterability se encuentra en la interseccion de dos mega tendencias de
acuerdo con Future Trends Forum (2022), conexiones humanas en un mundo cada vez
mas virtual y un nuevo paradigma educacional en un mundo cambiante. De acuerdo con
el articulo, la educacion es méas accesible que nunca y a partir de ahora sera hibrida y
multidimensional. Destaca el cambio para prescindir de la presencialidad y la necesidad
de preparar futuros lideres para organizaciones cada vez mas horizontales donde priman

las habilidades blandas.

Ademas de la alineacion con mega tendencias, el &ambito de desarrollo para un
startup EdTech en Peru es propicio en este momento, de acuerdo al diario Gestion y la
Asociacion Peruana de Capital Semilla y Emprendedor (Lu, 2021) la inversion en
Startups peruanas habria cerrado en USD 100 millones, mas del doble de lo obtenido el
2020. ElI monto anterior podria ser incluso mayor, considerando la ronda de
financiamiento serie B del startup de tecnologia educativa Crehana por USD 70 millones
en agosto de 2021 (Delgado, 2021).

Actualmente el desarrollo profesional de los jovenes es un area primordial de
interés, no solo para los padres sino también para la sociedad, dado que los jovenes son

uno de los principales motores para el desarrollo a futuro del pais.
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El desarrollo de una plataforma donde los jovenes no solo puedan complementar
la oferta educativa que vienen recibiendo, sino que también puedan desarrollar
habilidades o explorar intereses desde temprana edad se hace vital de cara a que ellos

puedan tomar la mejor decision sobre a qué dedicarse en el futuro.

Si bien ya existen mdltiples plataformas virtuales en el rubro de educacion, estas
no brindan una oferta de cursos especialmente dirigida hacia jovenes que estén buscando
algln tipo de orientacion vocacional. En dicho sentido, el proyecto es de caracter
innovador dado que buscamos generar una herramienta donde los jovenes puedan recibir

orientacion vocacional de manera didactica y con asesoria especializada.

Esto a futuro generaria una menor desercion de los estudiantes que cursen los
primeros afios de educacion superior, dado que hoy en dia las decisiones no suelen tener
un alto grado de contraste y muchos jévenes terminan abandonando sus carreras al inicio
de las mismas. Esto definitivamente seria un gran beneficio para el Ministerio de
Educacién, dado que mejoraria el perfil de los estudiantes peruanos respecto a geografias

de caracteristicas similares dentro de Latinoamérica.

Ademas, el proyecto es escalable porque al ser una plataforma virtual, los
servicios podrian incrementar a través de alianzas con colegios que deseen utilizar nuestra
plataforma para que sus alumnos exploren intereses vocacionales o centros de educacion
superior que deseen promocionar sus carreras, donde se disefiaria en conjunto la

estructura del taller o curso.

Una oportunidad atractiva para el negocio de e-learning es la posibilidad de
alcanzar al publico objetivo a través de un modelo B2B en alianza con centros educativos.
Segun informacion del Ministerio de Educacion (2023), en el Peru existen 5,329 locales
educativos de educacion secundaria con un total de 628,836 alumnos matriculados. 3,680
(69%) de estos locales cuentan con acceso a internet, representando un importante
publico objetivo para la comercializacion de cursos virtuales como actividad

extracurricular o actividades de educacion complementaria.

1.7.  Estrategia inicial y objetivos de alcance

La estrategia inicial de Masterability abarca planes de operacién, ventas y comunicacion

en el primer afio de funcionamiento de la empresa.
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Al ser una empresa de comercio electrénico, tomamos al trafico al sitio como uno
de los principales indicadores iniciales para poder alcanzar ingresos por ventas de cursos.
Para determinar los objetivos iniciales desarrollamos un analisis de informacion de
desempefio en base al trafico (visitas) a las péginas web del grupo competitivo de

referencia de Masterability (ver tabla 1.2).

Tomamos en consideracion que todos los competidores de referencia de
Masterability iniciaron operaciones alrededor del afio 2016 y aplicamos un promedio
simple de cuatro plataformas para determinar el tr&fico inicial que deberia alcanzar la
empresa en su primer afio de operacion. Obtenemos asi un objetivo inicial de trafico de
128 mil visitantes. Se espera que, de estos 128 mil visitantes, el 2.5% concrete una
matricula en el sitio, estableciendo de tal manera una meta de 3,200 matriculados para el

primer afio de operacion.

1.7.1. Plan inicial de operacién y ventas:

e Estabilizar operacién inicial de plataforma (calidad de servicio, contenido
educativo, satisfaccion con metodologia de aprendizaje, etc.) para los cursos mas

relevantes segun las principales areas de interés de los clientes y usuarios.

e Implementar proceso de e-commerce en Masterability para procesar

transacciones comerciales.

e Generar alianzas estratégicas para el desarrollo de contenido educativo de

primeros cursos.

e Alcanzar una meta de 3,200 usuarios matriculados en al menos 1 curso.

Tabla 1.2

Trafico a sitios web del grupo competitivo de Masterability

TOTAL Trafico e ELE Platzi Domestika NetxU
2016 22,033 102,095 358,737 29,141 128,002
2017 428,461 995,352 3,081,078 | 1.088,630 | 1,398,530
2018 742,724 | 1,470,647 | 4,568,791 | 2,084,375 | 2,216,634
2019 1,250,819 | 2,224,628 5,481,543 | 2,440,177 | 2,849,292
2020 6,144,916 | 2,788,916 | 12,322,782 | 2,144,126 | 5,850,185

Nota: Adaptado de Ahrefs, datos del 2016 al 2020 (https://ahrefs.com/site-explorer).
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1.7.2. Plan inicial de comunicacion:

e Alcanzar 128,002 visitas al sitio web de Masterability con una tasa de conversion

de al menos 2.5% para alcanzar la meta comercial de 3,200 matriculados.

e Difundir los servicios de e-learning con una estrategia de pastillas de
conocimiento “freemium” para enganchar el interés de los usuarios y generar una

masa critica de trafico al sitio web (Kumar, 2014).

e Establecer alianzas estratégicas de comunicacion con el ecosistema EdTech en
Perd. Con al menos una aceleradora de negocios, un medio de comunicacion y

una institucion representativa del sector educacion.

¢ Implementar canales de contenido (redes sociales, contenido de video, podcasts y

notas de prensa) para difundir la propuesta de valor.

¢ Implementar un plan de difusién a través de medios de comunicacién enfocados

en emprendimiento y educacion.

Diferenciacién: La diferenciacion del proyecto esta basada en resaltar que se trata de un
servicio que busca cubrir los requerimientos de los jévenes. Este segmento hoy en dia no
esta siendo atendido por las otras empresas del mercado, tal como se muestra en la

descripcion y analisis de la figura 1.4.

Retroalimentacion: El plan de retroalimentacion consiste en recibir el feedback de los
estudiantes que se inscriban en los cursos y/o talleres a través de las encuestas de

evaluacion de docentes y servicios que se les remitira en la parte final del curso.

1.8.  Impacto comercial y responsabilidad social

Con referencia al impacto comercial, buscamos que el proyecto nos posicione como la

primera opcion que tendrian los jovenes para explorar sus intereses vocacionales.

En la actualidad, la busqueda de plataformas que permitan brindar un
complemento a la oferta educativa recibida en las escuelas suele ser a través de
recomendaciones de amigos, sugerencias por parte de la familia o por publicidad
observada en redes sociales. A través de estos medios, buscamos ir penetrando el mercado
especifico y el servicio estaria diferencidndose de la competencia dada la problematica

que se esta buscando resolver.
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Bajo el enfoque de la diferenciacion, le permitimos a los jovenes tomar decisiones
mas informadas sobre a qué dedicarse y romper con varios estereotipos de carreras que

la sociedad muchas veces identifica como menos rentables o sin potencial trabajo.

Con referencia a la responsabilidad social, buscamos que el proyecto tenga un
impacto positivo en la sociedad, permitiendo que los jovenes cuenten con un panorama
mas completo al momento de decidir a qué dedicarse una vez concluida su etapa escolar.
Es asi que se busca que se vaya reduciendo la tasa de desercion en los primeros afios de
educacién superior. Esto se podra lograr una vez que los jovenes hayan explorado sus
intereses vocacionales y encuentren un equilibrio entre lo que desean dedicarse y sus

intereses personales, generando mayor satisfaccion.

Los objetivos comerciales se establecen en base a cinco fases de expansion con
un horizonte de tiempo de un afio (ver tabla 1.3). En la primera fase de implementacion
y estabilizacién de la plataforma se espera alcanzar una penetracion del 0.76% del
mercado meta de estudiantes de educacion secundaria matriculados en instituciones
privadas con padres que han realizado compras por internet y estdn dispuestos a

matricular a sus hijos en cursos extracurriculares.

En la segunda fase el objetivo es buscar mayor penetracion de mercado a través
de inversion publicitaria y recomendacion de clientes. En la tercera fase se espera
aumentar la frecuencia de consumo (cantidad de cursos por cliente) con campafias de
descuento. Posteriormente en la cuarta fase esperamos poder ampliar el portafolio de
productos con mas cursos disponibles segun los intereses del mercado. Finalmente, en la
quinta fase de expansion se buscara mejorar los KPIs del negocio optimizando el ingreso
promedio por curso para generar un mayor ingreso por ventas y se buscard penetrar
mercados extranjeros en Colombia y México, ampliando la poblacién objetivo a 2,03

MM, considerando las dimensiones de los nuevos mercados.
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Tabla 1.3

Plan de expansion con un horizonte de 5 afios

128,002 1,398,530 2,216,634 2,849,292 5,850,185

2.5% 2.0% 2.0% 2.0% 1.5%

3,200 27,971 44,333 56,986 87,753

Clientes sincranicos 961 8,392 13,300 17,096 26,326
Clientes asincranicos 2,241 19,380 31,033 39,891 61,427
Prom. Cursos [ Cliente 1 1.2 1.7 18 1.8
Ingresos por cliente Sinc. s/ 249 | sf 284 | §f 382 | §f g4 | s/ 423
Ingresos por cliente Asinc. s/ 79| s/ 90 | s/ 121 | 5/ 122 | 5/ 134

En base al plan de expansion sefialado, se espera lograr un retorno de la inversion hacia
el quinto afio. Por otro lado, pueden existir otras fuentes de ingresos, como los ingresos
por concepto de publicidad dentro de nuestra plataforma; sin embargo, dentro de nuestro
flujo inicial no los estamos considerando. Con relacién a los costos y gastos, como los
asociados al mantenimiento de la plataforma, el personal docente y administrativo, estos
seran detallados y cuantificados en los capitulos de operaciones, recursos humanos y

planeamiento financiero.

El plan de expansion no contempla el desarrollo del modelo de negocio con
comercializacion a través de canales B2B para priorizar el impacto a consumidores
directos. Sin embargo, es importante establecer que si hacemos una estimacion mediante
reglas de tres simples, con un promedio de 70.8 alumnos entre 3ro y 5to afio de secundaria
por cada institucion educativa privada, decidimos ampliar la gestion de Masterability
hacia un mercado B2B vy afiliamos al 5% de las 3,680 instituciones con acceso a internet
(184), podriamos estar hablando de unos 13,027 matriculados adicionales para el negocio

(que no forman parte de las proyecciones comerciales de este documento).
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CAPITULO II: IDEA, INVESTIGACION Y VALIDACION
DE LA SOLUCION

2.1.  Disefio y metodologia de la investigacion

Basandose en la problematica identificada en el capitulo anterior, se realiz6 la
investigacion de mercado para conocer y validar las necesidades de los estudiantes
(usuario), validar las caracteristicas de la propuesta de valor del proyecto, y validar que

hay interés de los padres (clientes) de adquirir el servicio para sus hijos.

2.1.1. Objetivos de Investigacion
Se plantearon los siguientes objetivos de investigacion:

e Explorar sobre las expectativas y preocupaciones de los estudiantes respecto a su
preparacion para el futuro. (interés en un descubrimiento personal y aprendizaje

para el mundo laboral).

e Identificar las facilidades y dificultades de los estudiantes respecto a la seleccion

de educacidn superior.

e Conocer los perfiles de compra de servicios de internet y validar la necesidad de
utilizar alguna herramienta de e-learning para explorar sus intereses para facilitar

la eleccion de una carrera o desarrollar un nuevo pasatiempo.

e Conocer las motivaciones e influenciadores de los padres para inscribir a sus hijos

en talleres, cursos o actividades extracurriculares.

e Conocer actitudes y opiniones de los padres hacia la exploracidn de intereses y

desarrollo de habilidades de sus hijos, a través de una plataforma e-learning.

2.1.2. Meétodos de Investigacion

Se inicié con la realizacion de una investigacion exploratoria y cualitativa, con la

finalidad de validar las necesidades de los usuarios. EI método utilizado en la primera
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etapa fueron entrevistas a profundidad (ver Anexo 1), como sondeo enfocado en conocer
las dificultades de los estudiantes en su proceso de eleccion de carrera. Posteriormente,
se utilizé el focus group (ver Anexo 2 y 3) para validar la hipdtesis planteada y la
propuesta de valor.

En la segunda etapa, se realiz6 una investigacion concluyente para cuantificar los
hallazgos de la investigacion previa. Se emplearon encuestas (ver Anexo 4 y 5) para
determinar y medir diversas variables como creencias, preferencias y satisfaccion de los
estudiantes sobre su proceso de eleccion de carrera y exploracion de intereses; asi como,
conocer las preferencias y validar el interés de los padres de familia en adquirir el servicio

de la plataforma de educacion virtual para sus hijos.

2.1.3. Poblaciéon meta
En nuestra investigacién manejamos dos stakeholders:

Por un lado, jovenes adolescentes de 14 a 17 afios, que se encuentren estudiando

tercero, cuarto y quinto grado de secundaria, en Lima Metropolitana.

Por otro lado, padres de familia de 30 a 60 afios con hijos que se encuentren

cursando el 3ero, 4to y 5to de secundaria, en Lima Metropolitana.

2.1.4. Disefio del estudio
Se abordaron de forma diferente los métodos de estudio realizados.

Para las entrevistas de profundidad, se entrevistaron a 6 estudiantes de quinto de
secundaria de forma virtual a través de la plataforma de Zoom con duracién de 30
minutos. Se realiz6 una convocatoria en un colegio y los estudiantes de forma voluntaria
se apuntaron al estudio. La entrevista se realizo solo con el entrevistador y fue grabada.

Fue semiestructurada ya que se utiliz6 una guia de preguntas.

Para los focus group se realizaron dos sesiones virtuales a través de la plataforma
de Google Meet con duracion de una hora, la primera de 4 estudiantes y la segunda de 5
estudiantes. Se realiz6 una convocatoria en grupos de padres de colegio y a través de
conocidos de los investigadores. Los estudiantes de forma voluntaria se apuntaron al

estudio. El focus group fue grabado y conté con un moderador y dos observadores que
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fueron tomando apuntes durante la sesion. Ademas, fue semiestructurada ya que se utilizé

una guia de preguntas.

Para las encuestas, se utilizo la plataforma de SurveyMonkey mediante la cual se
generd un acceso virtual tanto para los estudiantes, como para los padres de familia,

permitiéndoles acceder desde sus celulares o computadoras.

Para captar a los estudiantes, se realizd acuerdos con colegios para que
permitieran que los estudiantes de 3ro, 4to y 5to llenaran la encuesta en su clase de

computacion.

Para captar a los padres de familia, se publico el acceso a la encuesta en diversos

grupos virtuales de padres de familia y los cuales de forma voluntaria la llenaron.

2.1.5. Limitaciones y consideraciones del estudio

La distribucion de encuestas se desarroll6 de manera virtual mediante la herramienta
SurveyMonkey, es importante considerar que esto genera un sesgo de respuestas hacia

personas familiarizadas con entornos digitales.

2.2.  Validacion de hipotesis

En el capitulo I se describio la problematica que busca solucionar con el presente proyecto

de negocio. Con aquella informacién se plantea la siguiente hipétesis.

e A traves de una plataforma de e-learning se puede facilitar a los estudiantes de
secundaria cursos y/o talleres que les permitan experimentar sus intereses
relacionados al tipo de trabajo que realizan los profesionales laboralmente,

facilitando el proceso de elegir su carrera.

Con la hipotesis definida, se realizo la exploracion de la necesidad a través de los métodos
de investigacion descritos anteriormente: focus group (Anexo 3) y entrevistas a
profundidad al estudiante, para posteriormente validar los hallazgos a traves de una
encuesta (Anexo 5). Ademas, se validd el interés de los padres por adquirir el servicio
para sus hijos, y las principales caracteristicas de este (Anexo 4). Los resultados de ambas

encuestas se explican a continuacion.

A través de las encuestas se comprobd que el proceso de eleccion de carrera es
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complicado para los estudiantes. Se encontrd que existe un 69% de estudiantes con miedo
de que haya una pérdida de tiempo para ellos y un 68% con miedo de que haya pérdida

de dinero para sus padres si se cambian de carrera.

En este sentido, los estudiantes consideran varias opciones de carrera, las cuales,
en algunos casos, como pudimos observar en el focus group, llegan a ser bastante
diferentes entre si, y las van investigando y comparando. En el focus group se descubrio
que los aspectos que investigan son: oportunidades laborales, remuneracion, la malla
curricular, experiencias en YouTube de profesionales que trabajan, y qué se hace
laboralmente en la carrera. De estas opciones, segun la encuesta, las principales son

investigar qué se ensefia en la carrera, qué se hace laboralmente y donde se estudia.

Ademas, segun las entrevistas a profundidad y focus group se observé que
aquellos estudiantes que habian llevado algun tipo de taller, curso, o experiencia vivencial
sobre algun area de su interés (taller de robética, curso de programacién en colegio,
participar en una cirugia como espectador), habia influenciado en su eleccidn de carrera
y se mostraban mas seguros de su decision versus los estudiantes que no. Asi mismo,
segun la encuesta el 81% de los estudiantes estan de acuerdo y muy de acuerdo con
“probar” si la carrera es de su interés llevando un curso donde se realicen actividades
relacionadas, asi como, un 71% de estudiantes esta de acuerdo y muy de acuerdo en
“demostrar” a los padres ese interés. También en la encuesta los estudiantes estan de
acuerdo y muy de acuerdo con llevar cursos o talleres para explorar sus pasatiempos
(67%) y sus intereses profesionales (66%). Se pudo validar que hay una relacion entre la
experimentacion mediante cursos/ talleres con la exploracion de los intereses
profesionales, asi como de pasatiempos, lo cual puede facilitar el proceso de eleccion de

carrera.

Por otro lado, segln la encuesta un 68% de estudiantes habian sido matriculados
en actividades extracurriculares en el 2021. En el focus group se observé que los padres
debian autorizar al estudiante inscribirse en algin curso o taller, ya que ellos son quienes
finalmente pagarian el servicio. Segun la encuesta a padres, un 71% de padres
inscribieron a sus hijos en actividades extracurriculares en el 2021. Se observa coherencia

entre los resultados de ambas encuestas.

En el focus group, los estudiantes indicaron que debido a que se trata de

educacion, no recibiran tantas restricciones de parte de los padres si estan en condiciones
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de pagar el servicio. Segun la encuesta de padres, un promedio de 83% esta de acuerdo y
muy de acuerdo en que los cursos o talleres extracurriculares son necesarios para el
desarrollo de sus hijos. Ademas, un 87% esta de acuerdo y muy de acuerdo con que sus
hijos inviertan tiempo aprendiendo de temas diversos para elegir una carrera profesional,
y un 95% estd de acuerdo y muy de acuerdo con que sus hijos reciban charlas de
orientacion de profesionales de diversos rubros relacionados a los intereses vocacionales
de sus hijos. Solo un 35% esta de acuerdo o muy de acuerdo con que su hijo se cambie
de carrera y un 96% esta en desacuerdo y total desacuerdo con tomar la decisién final
sobre qué carrera estudiara su hijo. Se evidencia lo importante que es para los padres que
sus hijos escojan su carrera profesional, por lo que actividades que les ayuden en ese
proceso son bien recibidas, ya que aun la mayoria no esta de acuerdo con que sus hijos

cambien de carrera.

2.3. Validacion de la solucion

Nuestra propuesta de solucion busca desarrollar una plataforma de educacién virtual, por
lo cual a través de los focus group realizados a los estudiantes de secundaria se pudieron
conocer las principales caracteristicas que esperan los jovenes de cursos virtuales, asi
como de la metodologia educativa. Posteriormente, a través de las encuestas a padres y
estudiantes, se pudieron validar cudles de esas caracteristicas eran las de mayor

importancia.

Debido a la pandemia del COVID-19, todos los estudiantes ya habian
experimentado la educacion virtual y tenian una posicion clara de que es lo que
funcionaba y que no. En el focus group las principales caracteristicas que buscaban los
estudiantes de un curso virtual son: profesores animados que sepan explicar y captar la
atencion, cursos en vivo para que el profesor pueda responder dudas en ese momento,
que el profesor genere interaccion con los estudiantes, generar competencia entre 1os
estudiantes, y utilizar herramientas como Kahoot. Esta ultima, es una plataforma que
aplica conceptos de gamificacion en la educacion, la cual se define como el proceso de
incluir elementos de competicion, cooperacion, exploracion y narracion, a una actividad
educativa que busca la consecucidn de objetivos. (Parente, 2016) De esta manera se

aplican mecanicas del juego a una actividad que resulta mas motivadora de completar
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para los estudiantes. Este concepto nace en el desarrollo de videojuegos, sin embargo,

puede aplicarse a contextos educativos con buenos resultados.

En la encuesta a estudiantes, se validd que los cuatro aspectos mas importantes
son: que disfrute de la experiencia de la clase, que aprenda algo Util segun sus
expectativas, que los profesores sean especialistas en su rubro y que pueda interactuar

con sus compafieros de clase en tiempo real.

Por otro lado, respecto a caracteristicas que les gustaria en cursos que los ayude
en su eleccion de carrera, en el focus group los estudiantes indicaron que prefieren
ejercicios y ejemplos practicos aplicados al contexto laboral, el poder realizar practicas
de lo aprendido en el curso, y poder aprender habilidades blandas como oratoria o
persuasion que sirven para el desenvolvimiento profesional. En la encuesta se pudo
validar que los estudiantes estan en un 74% de acuerdo y muy de acuerdo en llevar cursos

y talleres con ejercicios practicos con escenarios laborales reales.

Ademas, los temas asociados al liderazgo y habilidades blandas ocuparon el
segundo lugar, con 35%, entre las areas de conocimiento mas escogidas si llevaran un
curso virtual. EI primer lugar lo ocupd, con 46%, el &rea de conocimiento relacionada a
arte, disefio y audiovisuales. Las respuestas obtenidas permitieron validar que el
planteamiento del proyecto y la propuesta de valor del negocio estan respondiendo a las

necesidades de los usuarios. En la tabla 2.1 se presenta el canvas de la propuesta de valor.

25



Tabla 2.1

Canvas de la Propuesta de Valor

- Cursos dictados por especialistas en sus materias con

Plataforma de e-learning
(educacién virtual)

-Seccion “Descubrir Cursos/Talleres”
para buscar alternativas segun
intereses, precios, dreas de
conecimiento, duracién, nivel y demas.

-Seccién “Comunidad”, con formato de
foros, opciones de compartir imdgenes
y mencionar a comparieros de estudios
y profesores.

-Historial de Cursos/Talleres llevados y
concluidos con posibilidad de
compartir cerfificados digitales de
conclusion de cursos.

- Gamificacién (registro de logros y
avances de cursos), storytelling,
metodologia de aprendizaje STEAM

- Reconocimiento hacia los estudiantes
en la seccion comunidad

buena capacidad de comunicacion. Charlas sobre sus
anécdotas en su rubro profesional.

- Oferta de cursos de diferentes niveles y modalidades
(sincrénico, asincrénico e hibrido)

- Retos para la comunidad que brindan reconocimiento,
ofertas y promociones para fidelizar alumnos

- Asesorias en horarios establecidos acordes a cada curso
para que los esfudiantes puedan resolver dudas.

@ Gain creators

-Aprender a fravés de proyectos (ABP) sobre temas que me interesen
que me permitan saber en qué consiste la carrera.

-Aprender a mi propio tiempo y ritmo. Que pueda llevarlo mientras
estoy en el colegio.

-Conocer personas con mis mismos infereses.

-Conocer en qué trabajan los profesores, sus anécdotas y
experiencias, a fravés de clases sincrénicas y asincrénicas.
-Encontrar motivacién e inspiracién sobre qué estudiar.

-Encontrar cursos que se ajusten a la economia de mi hogar.

-Me gustaria poder experimentar alguna actividad profesional de la
carrera de inferés para averiguar si me gustard o no.

® Gains

@ Painrelievers

/ - Oferta de cursos cortos dirigidos a realizar actividades y
proyectos prdcticos del mundo laboral de las carreras
asociadas a ciencias, ingenieria, tecnologia, disefio, e
informatica, para que los jovenes experimenten sus
intereses y se les pueda facilitar el decidir qué carrera
estudiar.

- Cursos que combinan los infereses de los jévenes como por
ejemplo: videojuegos, peliculas, RV, RA.

- Metodologia educativa basada en proyectos practicos,
storytelling, gamificacién y STEAM.

- Uso de recursos/softwares open source o gratuitos para
que todos los estudianfes puedan tener acceso.

- Informacion sobre las carreras, y sobre la vida laboral de
las mismas (salarios, centros de trabajo, universidades o
institutos donde dictan la carrera, malla curricular)

- Contenido relevante en etapa formativa para exploracion
de habilidades y capacidades nuevas de carreras en

ascenso.

® Pains

- No saber que estudiar cuando termine el colegio. (Segin Educacion al
Futuro, 2019, el 80% de quienes estdn por terminar el colegio no saben

qué estudiar)

-Saturacion de informacion y videos en Internet que complica y confunde \
al elegir y/o sequir un curso relacionado a alguna carrera que me inferese.
-Existen algunos fuforiales sueltos en linea gratuifes o de paga; sin
embargo, no hay un plataforma que dé el respaldo y garantice un
contenido de calidad, confiable y esté aterrizade a mi realidad.

-No quiero cursos largos, tediosos, poco diddcticos y que demanden
mucho tiempo.

-Muchos tutoriales disponibles utilizan software/herramientas
profesionales pagadas que no se pueden consequir facilmente.

-Mi escuela brinda muy poca informacién vivencial sobre las carreras que
se orientan o relacionan con mis dreas de inferés.

-Las plataformas de aprendizaje online disponibles estan dirigidas a las
personas profesionales o que quieren especializarse, pero yo recien estoy
empezando.

-Mis padres me presionan para estudiar algo que no sé si me gustard..
-No hay informacién sobre nuevas carreras tecnolégicas.

- Investigar sobre carreras que me
interesen

- Experimentar qué se estudia, y en
qué se frabdja en las carreras
asociadas a mis intereses
vocacionales a fravés de cursos
cortos que pueda llevar mientras
estoy en el colegio.

- Sentir que lo que voy a estudiar me
apasiona

- Hacer amigos enfocados en mis
infereses

- Aprender cosas interesantes y
relevantes sobre la carrera que me
interesa como salario o empresas
donde trabajar.
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Por otro lado, mediante la encuesta a padres realizada, se pudo validar que un 77%
estarian de acuerdo y muy de acuerdo con matricular a sus hijos en cursos virtuales, si
estos los ayudan a explorar primero sus intereses profesionales, y un 75% a explorar sus
pasatiempos. Estos resultados son muy positivos considerando que el 80% de los padres
habian adquirido una compra o suscripcion de algun servicio por internet en el 2021. La
opcidn de educacion virtual es atractiva para los padres y estarian dispuestos a apoyarla

si beneficia a sus hijos.

Asi mismo, segln la encuesta a padres, se validd cuéles eran las caracteristicas
mas importantes al matricular a su hijo en cursos o talleres virtuales. En primer lugar,
estd que el curso sea algo que le interese a su hijo, en segundo lugar, que los profesores
sean profesionales en su rubro, en tercer lugar, que su hijo disfrute la experiencia y en
cuarto lugar, en un empate estd que su hijo interactie con sus profesores y con sus
compafieros de clase, asi como que disfrute de la experiencia de la clase. También, se
valido que un 85% esta de acuerdo y muy de acuerdo en que sus hijos participen en cursos
con ejercicios practicos con escenarios laborales reales. Los principales temas en los que
los padres estarian interesados en matricular a sus hijos son: liderazgo y habilidades
blandas, ingenieria y tecnologias de la informacion, arte, disefio y audiovisuales; y

gestion empresarial. El precio promedio que estarian dispuestos a pagar es de 72 soles.

Por otro lado, tanto padres como estudiantes conocen muy poco de las plataformas
de e-learning con presencia en Per( mencionadas anteriormente. En la encuesta de padres
un 45% no conocia ninguna de las plataformas listadas y en la encuesta de estudiantes,
un 50% no las conocia. Asi mismo, del restante de encuestados, en el caso de los padres
la plataforma mas conocida fue Crehana con un 35% y en el caso de los estudiantes,
también fue Crehana con un 35%. Estos resultados evidencian que las plataformas estan
principalmente orientadas a un sector profesional y no estudiantes ni padres de familia en

el rango de edades definido para este trabajo de estudio.

2.4.  Muestreo poblacional

Para realizar el muestreo poblacional para el estudio de mercado de Masterability,
tomamos como premisa que la solucion atenderd inicialmente a las necesidades de
estudiantes de secundaria en Per0. De acuerdo con informacion publica de INEI (2021),

las matriculas de escolares entre 12 y 16 afios en el pais ascendieron a 2,659,000
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estudiantes el afio 2020, y el mercado disponible de dichos estudiantes matriculados en
educacion privada ascendié a 592,988 personas. Tomamos este Gltimo dato como N

poblacional para efectos de la investigacion.

Para obtener el tamafio de muestra a encuestar se utilizo la siguiente formula:

_ . NeHspell—pg
e (N—1)-e2+22-p-(1-p)

Z = distribucion normal 1.96 (nivel de confianza de 95%)
N = poblacion total 592,988

p = probabilidad de éxito 50%

e = margen de error 5%

De acuerdo con el calculo, es necesario alcanzar un tamano de muestra de 384 encuestas
para que esta sea representativa con un nivel de confianza de 95% y un margen de error
de 5%.

Para efectos de esta investigacion, alcanzamos un total de 71 respuestas de padres
de familia encuestados. Esto nos permite contar con un nivel de confianza del 90% y un

margen de error de 10%.

2.5.  Analisis de tendencias y patrones

En los resultados preliminares de la investigacion, considerando como publico objetivo
a los padres de estudiantes entre 3ro y 5to grado de secundaria, encontramos en términos
generacionales un rango de edades con tendencia entre los 41 y 55 afios. Considerando
ademas el escenario post pandémico en donde la concentracion de personas en puntos
comerciales se vio disminuida forzosamente, un 81% de los encuestados indicaron haber
realizado una compra o suscripcion de servicio por internet en los ultimos 12 meses. Esto
confirma la tendencia de la evolucion de las compras por internet en el pais, un indicador

favorable para el servicio de e-learning.

Otro patrén interesante en los resultados indica que el 73% de los padres
encuestados habia inscrito a sus hijos en algin curso o actividad extracurricular. Esta
respuesta, contrastada con que el 94% de los padres quisiera que sus hijos reciban

orientacion de profesionales en diversos rubros relacionados a sus intereses vocacionales,
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confirma el comportamiento de los padres con hijos en Gltimos afios escolares, que buscan
ofrecerle a sus menores toda la informacion necesaria para que sus hijos sean mas

productivos segln sus expectativas.

Con informacion del estudio, encontramos también que el 46% de los padres no
reconoce ningun nombre de marca de plataforma de e-learning como Crehana,
Domestika, NextU y otras. Esta informacion, complementada con que la plataforma mas
conocida es Crehana con tan solo el 35.4% de reconocimiento, nos indica que aun existe

espacio para ingresar a competir en el mercado de e-learning peruano.

Complementando lo mencionado acerca de las mega tendencias de educacion en
habilidades blandas en Future Trends Forum (2022), encontramos en los resultados del
analisis, que el 44% de los padres encuestados matricularian a sus hijos en cursos en linea
para el desarrollo de habilidades de liderazgo y habilidades blandas. Ademas, que un

35.4% los matricularian en cursos relacionados a ingenieria y tecnologias de informacion.

2.6.  Canvas del modelo de negocio

En la tabla 2.2 se presenta el canvas del modelo de negocio desarrollado para el presente
proyecto, el cual recoge las principales caracteristicas de la estructura del negocio

planteado.
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Tabla 2.2

Canvas del Modelo de Negocio

Socios—Alianzas

Programa de referidos con
docentes de instituciones
educativas (colegios).

Institutos

Proveedor de plataforma
(tecnologia) de E-Learning

Marcas con interés en el mismo
publico objetivo

Actividades Claves

Generacion y Gestién de
Contenido de Cursos

Publicidad, Promocién y
Revenue Management

Gestion de Calidad y
Experiencia de Clientes

Recursos Claves

- Infraestructura/Tecnologia de
Elearning

- Produccién del contenido
Educativo (video y edicién)

- Personal Educativo

- Personal de Soporte TI
(tecnologia)

- Personal de Soporte
Educativo/Calidad

Valor

Plataforma de e-learning de
acceso sencillo

Cursos dirigidos a realizar
actividades y proyectos del
mundo laboral para que los
jovenes experimenten

Contenido relevante en etapa
formativa para exploracién de
habilidades y capacidades
nuevas

Asesoria complementaria por
expertos en sus materias

Relacién con
Clientes

Asesoria y soporte a estudiantes
en la plataforma

Servicio pre y postventa

Comunidad de Mentores, Alumnos
y Padres

Canales

Plataforma de E-Learning (Web)
Programa de Referidos/Alumni

Redes Socidles:
Facebook: Padres
Instagram: Estudiantes
Tik Tok: Estudiantes
Youtube: Estudiantes

Cliente

- Jévenes con interés de
explorar diversas dreas de
conocimiento

- Padres de familia que desean
que sus hijos descubran
diferentes dreas de
conocimiento para elegir su
carrera.

Costos

Licenciamiento de Plataformals) (tecnologia) de E-Learning

Costos de Soporte y Personal de TI (tecnologia)
Generacion de Contenido de Cursos: Docentes, Servicio de

video y edicién.

Personal administrativo y de soporte educativo/calidad.

Publicidad y Promocién

Ingresos

Cobros por registros en talleres/cursos
Suscripcion
Auspicios de Marcas con interés en el mismo publico objetivo
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2.7. Conclusiones

Segun la investigacion realizada se confirma que existe una necesidad desatendida en los
estudiantes de secundaria de herramientas que les faciliten el complicado proceso de
eleccion de carrera. Dentro de las causas asociadas a esta necesidad estad el
desconocimiento de los intereses de los estudiantes, los cuales se validd que pueden ser
explorados mediante cursos o talleres virtuales que les faciliten experimentar actividades

relacionadas a una 0 mas carreras, asi como pasatiempos productivos.

El proceso de investigacion de los estudiantes para elegir una carrera implica
revisar varias fuentes de informacion como los portales de universidades, pero también
portales como YouTube. Por esta razon la propuesta busca ser la plataforma educativa
donde los jovenes tengan informacion complementaria y experiencia practica para tomar
decisiones sobre su eleccion de estudios, asi como charlas y anécdotas de especialistas

sobre mdaltiples rubros profesionales.

El negocio del e-learning se encontraba en crecimiento y tras la llegada de la
pandemia del COVID19, que forzé que todos los estudiantes y padres probaran la
educacién virtual, la barrera del desconocimiento se cay0, permitiendo que su

crecimiento se acelerara.
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CAPITULO I1I: PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1.Visién

Nuestra vision es crear un mejor futuro para los jovenes de Latinoamérica, enriqueciendo

sus habilidades y capacidades de forma practica con sentido de comunidad.

3.2.Mision

La mision de Masterability es ofrecer una experiencia de aprendizaje cercana y
enriquecedora, de aplicacion practica para el desarrollo de habilidades y exploracion de
intereses de jovenes a través de internet, con excelente calidad de servicio y un enfoque

sostenible.

3.3.Valores y ética

La organizacion se regira bajo una serie de pilares que garantizaran la sostenibilidad de

esta.

e Transparencia y ética: profundizaremos sobre el comportamiento ético de
nuestros colaboradores y buscaremos ser lo mas transparente posible en nuestros

procesos.

e Excelencia en servicio: estard enfocada en la experiencia brindada a los usuarios
y el trato que reciban, donde ademas se hara hincapié en la calidad de educacion
brindada.

e Gestion humana: la gestion humana basara su cultura en el mérito, que permitira

colocar a los mejores docentes a disposicion de los estudiantes.

e Impacto social: la plataforma buscaré tener un impacto positivo en la sociedad
tratando de reducir indicadores de desercion actuales que superan el umbral del

10% (segun los estudios sefialados en apartados anteriores).

e Innovacién: tomando en consideracion la naturaleza cambiante del contenido

educativo, de las habilidades requeridas por los jovenes para el futuro y del
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entorno tecnologico global, cultivaremos una cultura de innovacién dentro de
Masterability. Promoveremos la empatia con nuestros usuarios y clientes para
identificar oportunidades, el pensamiento expansivo para idear posibles
soluciones y la experimentacion y el prototipado para generar informacion para
la toma de decisiones. (Pferdt, 2019)

Impacto ambiental: el impartir cursos de forma remota (modalidad online) tiene
un impacto positivo para el medio ambiente. Por ejemplo, se reduce la huella de
carbono del sector transporte dado que limita el transporte de los estudiantes y
docentes al centro de estudios que puede implicar la movilizacion a través de
vehiculos como automdviles, buses o trenes. Por otro lado, el consumo de papel
(originado de los arboles) y cartuchos de tinta (insumos que tardan muchos afios
en descomponerse) se reduciria al priorizar la digitalizacion del 100% del material
de estudios como libros, separatas, material didactico, evaluaciones, entre otros.
Como ultimo ejemplo podemos mencionar que la educacién a distancia, al no
requerir espacios fisicos, hace que las instituciones educativas no necesiten
mayores inversiones en infraestructura, lo cual usualmente demanda de muchos
materiales, trabajos y consumo de energia que generan todo tipo de

contaminacién ambiental.

3.4.Cultura organizacional

La cultura organizacional de “Masterability” se enfoca en fomentar los siguientes valores

en nuestro equipo:

Compromiso: se busca brindar el mejor servicio para generar un impacto positivo

en el futuro de los estudiantes de secundaria a través de la plataforma educativa.

Calidad: se busca que el contenido de los cursos que se brindaran sea de calidad,
aportando informacion actualizada, relevante y util, a través de los profesores y

mentores, que son profesionales y especialistas de experiencia en su rubro.

Colaboracion: se cree que la colaboracion y el trabajo en equipo generan éxito,
por lo tanto, en “Masterability” las areas se complementan y dirigen sus esfuerzos
en desarrollar el mejor producto posible para nuestros profesores, clientes y

usuarios.
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e Innovacion: se cree que es importante evolucionar todo el tiempo, por esta razon

nos mantenemos actualizados en nuestro servicios y operaciones.

3.5. Objetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos planteados para la empresa Masterability se enfocan en tres
perspectivas: financiera, de ventas y de operaciones. Las principales metas e indicadores
para cada uno se muestran en la tabla 3.1.
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Tabla 3.1

Obijetivos estratégicos para Masterability

Obieti p i Objetivo D L. Meta Meta Meta Meta Meta Indicad
etivos erspectiva escripcion ndicador
J P Estratégico P Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aifio 5
Actividad Expectativa
01 Financiera | Rentabilidad | OPe'@Uvadebe | negativapor) oo, >= 15% >=20% >=25% | Ebitda/Ventas
ser periodo de
autosustentable | inversién
. . Penetracion de
02 Ventas Cuota Mercado| Posicionamiento 0.76% 6.64% 10.44% 13.32% 4.32%
Mercado
Procesos que NPS anual
i romedio de
03 Operaciones | Certificaciones | _92ranticen > 50% > 50% > 50% > 50% >50% | P
experiencia del todos los cursos
usuario al afio
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3.5.1. Perspectiva financiera

Desde el punto de vista de la perspectiva financiera, el enfoque se encuentra en que la
compafiia pueda ser autosostenible en los primeros afios, es decir, que como minimo las
actividades operativas de la empresa puedan generar una rentabilidad positiva a nivel de
Ebitda. El indicador que hemos definido para hacer el seguimiento de este objetivo es el
ratio financiero Ebitda/Ventas. Con respecto a las expectativas que se tiene sobre la
evolucion del Ebitda, se ha tomado como referencia la rentabilidad de negocios de los
sectores de educacién (asociado a educacion terciaria) y tecnoldgicos (asociado a

telecomunicaciones).

La informacion mostrada en las tablas 3.2 y 3.3 fue obtenida de Osiptel (s.f.) y el
portal de transparencia de las siguientes universidades: Universidad de Lima (U. Lima),
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC), Universidad del Pacifico (UP) y
Universidad Tecnologica del Perd (UTP). Se observa que los negocios con inversion
asociada a tecnologia tienen una rentabilidad minima de alrededor del 16%; mientras que
los negocios de educacién durante el inicio de la virtualidad, producto de la pandemia del
Covid-19, mantienen retornos por encima del 14%.

Tabla 3.2

EBITDA por empresas del sector Telecomunicaciones al 2020

EBITDA por empresa del Sector Telecomunicaciones

DETALLES Viettel | e oSl S 0N S Gare
Subsidiarias
EBITDA (Miles de S/) | 528,193| 1,059,727 | 446,595| 1,755,124
Margen EBITDA (%) | 42.52% | 16.11% | 15.95% | 33.61%

Fuente: Osiptel

Nota: Adaptado de Punku, por Osiptel (https://punku.osiptel.gob.pe/).
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Tabla 3.3

EBITDA por empresas del sector Educacion Superior al 2020

EBITDA por empresa del Sector Educaciéon Superior

durante la virtualidad en 2020

DETALLES U.Lima UPC uP uTtpP
Ingresos 468,815 1,045,527 221,194 524,720
U. Operativa 75,384 305,748 16,505 179,110
D&A 24,050 56,375 14,952 52,943
Ebitda 99,434 362,123 31,457 232,053
Mg. Ebitda 21.2% 34.6% 14.2% 44.2%

Nota: Adaptado de Portal de Transparencia de la Universidad de Lima
(https://www.ulima.edu.pe/ulima/transparencia-universitaria), de Transparencia UPC
(https://www.upc.edu.pe/transparencia-upc/), de Portal de Transparencia de la Universidad Tecnoldgica
del Per0 (https://www.utp.edu.pe/transparencia), de Transparencia de la Universidad del Pacifico
(https://www.up.edu.pe/Paginas/Transparencia.aspx)..

3.5.2. Perspectiva de ventas

Desde el punto de vista de la perspectiva de ventas, el enfoque se encuentra en que la
compafiia pueda ir penetrando el mercado potencial en los primeros afios, alcanzando lo
que consideramos una cuota razonable del 13.32% al cuarto afio de operaciones. El
indicador que hemos definido para hacer el seguimiento de este objetivo es la cuota de
mercado o market share, cuya medicion parte como el numero de clientes sobre la
poblacion objetivo (definida en el capitulo 1, punto 1.7). Ademas, destacamos los

siguientes hitos sobre la estrategia comercial:

e Conseguir una penetracion estimada del 0.76% de la poblacion objetivo en el

primer afio, lo cual equivale a 3200 matriculados.

e Iniciar operaciones en los mercados extranjeros de Colombia y México,
ampliando la poblacién objetivo a 2,03 MM, considerando las dimensiones de los

nuevos mercados para el quinto afio de operaciones.

3.5.3. Perspectiva de operaciones

Desde el punto de vista de la perspectiva de operaciones, el enfoque se encuentra en que
la compafiia pueda garantizar que el usuario pueda gozar de la mejor experiencia a través
de los procesos definidos por la compafiia tanto a nivel de plataforma como de gestién
interna. El indicador que hemos definido para hacer el seguimiento de este objetivo es el

NPS (Net Promoter Score), cuya medicion, a través de encuestas a los usuarios cerca del
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final de cada curso, mide el nivel de satisfaccion. Destacamos los siguientes hitos

relacionados a la gestion de operaciones:

e Establecer un proceso de evaluacion permanente para evaluar la satisfaccion de
los usuarios (estudiantes) y clientes (padres de familia) de la plataforma, lo cual
nos resulte en el NPS.

e Reinvertir el total de las ganancias de los tres primeros afios de operacion en

mejoras de tecnologia y desarrollo (TI).

e Conseguir la certificacién 1ISO IEC 27001 de seguridad de informacion para el

segundo afio de operaciones.

e Mantener un Net Promoter Score (NPS) por encima de 50% al final de cada curso
en cada afio de operacion. El indicador anual surge como un promedio de todos

los resultados de los cursos dictados a lo largo del afio.

3.6.Analisis Externo (PESTEL)

3.6.1. Politico - Legal

Uno de los factores mas relevantes es la estabilidad politica, debido a que la misma
traslada condiciones favorables o no al mercado para poder operar en multiples sectores.
En los ultimos afios se vive inestabilidad politica por diferencias entre el poder ejecutivo
y legislativo, las cuales generan incertidumbre que impacta en la inversion extranjera.
Asimismo, el poder legislativo viene planteando reformas dirigidas al sector educacion
que debilitaria la fortaleza de las instituciones supervisoras de educacion superior en el

pais.

En dicho sentido, los factores politicos perjudicaran las inversiones extranjeras en
el Perq, lo cual en el corto plazo podria provocar un incremento de la tasa de desempleo
y aumento de la inflacién, provocando una reduccion de la capacidad adquisitiva de las
familias, las cuales podrian reducir su consumo en educacion. Por otro lado, las nuevas
leyes promovidas generan incertidumbre en la poblacion sobre la calidad de educacion
que recibiran los estudiantes al ingresar a la universidad, ademas de que las instituciones

beneficiadas y perjudicadas pierden cierta credibilidad respecto a la oferta brindada.
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3.6.2. Econodmico

Para el desarrollo de la economia importa mucho el desempefio politico dado que el
marco politico-legal da soporte al desarrollo de la economia, dando un espacio de
actuacion. Al existir incertidumbre sobre los manejos que viene teniendo el gobierno, en
adicion a la pandemia, las perspectivas econdmicas no han sido tan ostentosas como en
la década pasada y esto genera limitaciones sobre la capacidad adquisitiva de los
consumidores. Es importante tomar en consideracion que el riesgo de deserciéon de
estudiantes por factores econdmicos puede impactar directamente al mercado disponible
de Masterability. Sin embargo, para contrarrestar este efecto, se buscarian alternativas de

cursos de menor costo y otros esquemas de pago.

3.6.3. Social - cultural - demogréfico

El factor principal del area social — cultural - demogréfica, son los cambios de tendencia
en consumos de servicios presenciales a virtuales. Los estudiantes en etapa escolar, los
jévenes y los adultos, producto de la pandemia del COVID-19, tuvieron que adaptarse a
desarrollar sus actividades de forma remota (virtual). Se esperaria que el trabajo y la
educacion migren a un formato mixto de semipresenciales a futuro, abriendo una
importante ventana de oportunidades al desarrollo de plataformas para el dictado de

cursos o reuniones laborales.

3.6.4. Tecnologico

La digitalizacion permite brindar un servicio sin la necesidad de salir de casa, tanto del
docente como del estudiante. Esto puede llegar a reemplazar talleres o conversatorios de

diferentes areas que suelen darse de manera presencial.

3.6.5. Ecoldgico

Consideramos que desarrollar un negocio digital genera un impacto ambiental relevante.
La digitalizacion de las clases y del material académico que da soporte a las mismas tiene
un impacto positivo en el medio ambiente. Las clases a través de la plataforma
desarrollada pueden tener un impacto indirecto en la reduccion de la contaminacién

porque reduce la necesidad de transporte, el cual usualmente se realiza en vehiculos que
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usan combustibles. Ademas, el material digital no requiere la utilizacion de papel, que

suele originarse de la actividad de extraccion de madera.

En conclusion, respecto al anélisis PESTEL, observamos amenazas marcadas en
los rubros politico-legal y econémico producto de las gestiones del gobierno de turno.
Por otro lado, existen mdltiples oportunidades derivadas de los factores sociales,

tecnoldgicos y ecologicos.

3.7.Andlisis interno (PORTER)

3.7.1. Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es medio porque somos una empresa de reciente
creacion que no tiene un posicionamiento de mercado aln ni proyecta tener una
participacion relevante del mismo. Sin embargo, los clientes no pueden negociar las
tarifas. La politica de precios ird acorde al mercado, pero debe resaltar que ofrecemos un
producto diferenciado, respecto al de la competencia que permita atraer a los estudiantes
de 4to y 5to secundaria, en primera instancia.

3.7.2. Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores sera medio, dado que condiciones que
consideremos desfavorables o poco rentables para la empresa no seran tomadas en cuenta

y se buscaran proveedores que ofrezcan una combinacion de calidad y precio.

3.7.3. Amenazas de nuevos competidores (Barreras de Entrada)

La amenaza de nuevos competidores es alta a pesar de que ofrecemos un servicio
innovador en Perd y en la region que explora aptitudes vocacionales. Pueden aparecer
empresas que traten de dedicarse a lo mismo con mas respaldo patrimonial o plataformas
que ya brindaban servicio de educacion virtual se podrian adaptar a un esquema similar
al nuestro. Consideramos que lo ultimo es mas dificil porque nuestros servicios implican
una educacion en parte sincronica, mientras que la mayoria de las plataformas solo dan

clases asincronicas.
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3.7.4. Amenazas de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es media dado que actualmente las formas que
emplean los estudiantes de 4to y 5to de secundaria para explorar sus intereses
vocacionales son a traves de pruebas o investigacion propia en internet. Los estudiantes
tienen la opcion de poder utilizar plataformas de streaming como YouTube para poder
explorar contenido relacionado hacia alguna vocacion de su interés. Sin embargo,
consideramos que la oferta de una plataforma de e-learning que contemple las rabricas
necesarias de forma estructurada y que presente charlas de especialistas en materia son
insumos de mayor calidad para ayudar a tomar decisiones de coémo a qué dedicarse en el
futuro y cuyas dinamicas son aun mas aceptadas por los padres. Por otro lado,
dependiendo del temario relacionada al curso, pueden darse talleres presenciales que
permitan desarrollar habilidades sociales y realizar actividades asociadas a la vocacion.

3.7.5. Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad con competidores existentes es media porque en el mercado hay varias
plataformas de educacion virtual que podrian ser percibidas como una oferta similar a la
nuestra. Sin embargo, es importante destacar nuestra estrategia de diferenciacion, a través
del marketing, en donde se nos perciba como una plataforma relacionada a la exploracién
de aptitudes e intereses vocacionales para estudiantes que estén cursando el 4to y 5to de

secundaria, mas que como una plataforma de certificacion.

3.8.Anélisis FODA

Derivado de lo sefialado en el analisis PESTEL y PORTER de la empresa Masterability,
en la tabla 3.4 se detallan las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA)

identificadas.
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Tabla 3.4
FODA de Masterability

Fortalezas

- Se ofrece un producto diferenciado, ya que plataformas de e-learning con un enfoque
similar, no existe en el mercado peruano.

- Cursos con contenido de calidad v enfocado en la practica.

- Se ofrece educacion con un componente importante de sincronia, mientras que la
mayoria de las plataformas de e-learning solo dan clases asincronicas.

- Area de calidad educativa que ayuda y guia a los profesionales y especialistas para
disefiar sus cursos manteniendo los estandares y metodologia de Masterability.

- Facilidad para ser escalable ya que es un producto digital.

- Rapido en la toma de decisiones y desarrollo de productos

- Equipo interdisciplinario que domina las principales &areas para la empresa
Masterability: finanzas, marketing v educacion.

- De caracter social porque facilita educacion v ayuda con el descubrimiento de intereses
asociados a una vocacion

Oportunidades

- El mercado del e-learning se encuentra en crecimiento v con la llegada de la
pandemia del COVID-19 este crecimiento se ha acelerado.

- La pandemia también generd cambios en el comportamiento del consumidor,
incrementando los servicios virtuales.

- Se espera en un futuro cercano que el trabajo v la educacion migren a un formato
mixto de semipresencial, lo que fomenta el desarrollo de plataformas para el
dictado de cursos.

- La digitalizacion permite brindar servicios sin salir de casa, facilitando la
comodidad y accesibilidad del servicio, ya que se pueden atender y conectar tanto
docente como estudiantes de distintas partes del Perii v del mundo.

- Los padres de familia estan mas dispuestos a invertir en la educacion de sus hijos
y en el futuro profesional de estos, por lo que la diferenciacion de la plataforma
“Masterability” resultaria altamente atractiva.

Debilidades

- La empresa y la marca “Masterability”” son de reciente creacion por lo que no tiene un
posicionamiento de mercado atin, y tomara algunos afios conseguir una participacion
relevante del mismo.

- Posee una financiacion limitada, que podria ser insuficiente para conseguir una
expansion acelerada.

- Posee una oferta de cursos limitada, que le tomara algunos afios incrementar para
hacerla mas atractiva y competitiva.

Amenazas

- La inestabilidad politica producto de las decisiones del gobierno y el impacto de
la pandemia podrian generar una reduccion de la capacidad adquisitiva de las
familias, las cuales podrian reducir su consumo en educacion.

- Pueden aparecer empresas que traten de dedicarse a lo mismo con mas respaldo
patrimonial.

- Existe la posibilidad que plataformas de e-learning que ya estan operando,
puedan adaptar sus servicios o crear una linea nueva que se parezca al propuesto
por “Masterability”.
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3.9.Estrategia de Exito (FODA cruzado)

De acuerdo con el FODA desarrollado, y luego de realizar el cruce de este se proponen las estrategias descritas en la tabla 3.5.

Tabla 3.5

FODA cruzado de la empresa Masterability

Oportunidades

Amenazas

Fortalezas

Estrategia de penefracion de mercado, en el cual se da a conocer la
marca “Masterability™ al ptiblico objetivo (estudiantes de secundaria y
padres de familia), con una penetracion de mercado proyectada del
0.76% para el ler aflo de operaciones.

Garantizar la calidad de los cursos a brindar, y generar alianzas con
profesionales motivados con experiencia en su rubro para que sean los
docentes y mentores de la plataforma. Esto se conseguira a través de
un NPS > 50% al afo {promedio de NPS de todos los cursos dictados).

Enfatizar las caracteristicas que diferencian a “Masterability” de los
competidores indirectos v posibles competidores, especialmente el
componente relacionado a que los estudiantes llevan un acompanamiento
sincronico. caracteristica que no tiene la mayoria de las ofras plataformas
de e-learning existentes.

Al ser digitales, se puede acelerar la estrategia de buscar otros mercados
(Colombia) para iniciar operaciones, en caso de que la inestabilidad politica
afecte al puiblico objetivo.

Debilidades

Buscar un proveedor para subcontratar la plataforma educativa, que
permita el suficiente nivel de personalizacion, seguridad y control. Es
asi como iniciaremos operaciones sin una inversion de tiempo y dinero
significativa para desarrollo.

Al ser el e-learning un mercado en crecimiento y tener la capacidad de
ser altamente escalable, es un negocio inferesante para ganar
financiamiento.

Al ser la educacion una de las principales areas tematicas en las que el
estado asigna fondos de financiamiento para empresas, se puede postular y
ganar varios de estos fondos.
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CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

4.1. Planteamiento de objetivos generales de marketing

Tomando en consideracién los aspectos del ciclo de vida del producto para
“Masterability”, encontramos que ¢l mercado de e-learning en el pais se encuentra en la
fase de crecimiento. En consecuencia, los objetivos generales de marketing buscaran
extender y desarrollar el mercado, ademas maximizar la presencia y participacion de la

marca.

4.1.1. Objetivos Generales
e Extender el mercado de e-learning hacia estudiantes de educacion secundaria.

e Incrementar la penetracion de mercado de "Masterability" hasta un 4.3% hacia el
quinto afio, ya considerando la poblacién objetivo de los paises de Colombia y

Mexico.

e Posicionar a "Masterability" como una plataforma practica, cercana y

enriquecedora.

e Mantener una relacion fuerte con la comunidad de estudiantes.

4.1.2. Objetivos especificos

e Alcanzar una penetracion de poblacion objetivo (estudiantes de educacion
secundaria con padres dispuestos a matricularlos en cursos extracurriculares) de
13.32% hacia el cuarto afio de operacion en Perl y 4.32% hacia el quinto afio,
considerando la poblacion de Pert, Colombia y Mexico. Aproximadamente
87,753 matriculados en tres paises.

e Alcanzar un ingreso anual promedio por cliente por encima de S/221 hacia el

quinto afio de operacion.

e Alcanzar una recordacion de marca de 20% en la poblacion de decisores de

compra (padres y madres de familia con hijos en educacion secundaria privada),
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hacia el cuarto afio de operacion.

e Mantener un Net Promoter Score (NPS) por encima de 50% al final de cada curso

en cada afio de operacion.
4.2 .Estrategias de marketing

La estrategia de marketing de “Masterability” durante los primeros afos de operacion se
enfocara principalmente en alcanzar la meta de penetracion de publico objetivo. A

continuacion, se describen los principales componentes de esta estrategia.

4.2.1. Segmentacion y perfil de cliente

4.2.1.1. Macrosegmentacion

Como se indica en la figura 1.5, existe una oportunidad de mercado en el segmento de
jévenes estudiantes entre 12 y 16 afios que hoy no esta siendo atendida por otras
plataformas de e-learning. Ante tal efecto, el mercado de referencia de “Masterability”
estara conformado por el macrosegmento de estudiantes de secundaria que buscan

desarrollar conocimiento y habilidades a través de internet:
e ;Quién?: Estudiantes de secundaria.
e (Qué?: Buscan desarrollo de conocimiento y habilidades.
e ;COmo?: A través de internet.

De acuerdo con informacion publica de INEI en su plataforma “Series Nacionales”
(2021), el mercado potencial de escolares entre 12 y 16 afios en Per( asciende a 2,659,000
estudiantes en el afio 2020. A partir de este mercado potencial, desglosamos nuestro
mercado meta (Kotler y Keller, 2006) de la siguiente forma:

e Mercado potencial: Escolares entre 12 y 16 afios en Peru.
o 2,659,000

e Mercado disponible: Mercado potencial matriculado en educacion privada. (INEI,
2021)

o 592,988
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e Mercado meta: Mercado disponible con padres que han realizado compras por

internet y estan dispuestos a matricular a sus hijos en cursos extracurriculares.
o 418,412
4.2.1.2.Microsegmentacion

Las variables de microsegmentacion empleables se estableceran de acuerdo con los
insights obtenidos durante la investigacion exploratoria. En ella encontramos los

siguientes atributos psicogréaficos:
e Necesidad de interaccién con profesores y compafieros en una clase.
e Grado de decision sobre su futuro profesional.
e Interés por aprender més, por exploracion o desarrollo de conocimiento.

De esta manera, como se especifica en las tablas 4.1 y 4.2, los segmentos objetivo de
“Masterability” seran los estudiantes que, por lo general, no tienen decidido su futuro
profesional, designados como el segmento “indecisos”. Luego estan aquellos que estan
interesados por aprender mas, por explorar y desarrollar conocimiento, designados como
el segmento “overachievers”. Por ultimo, aquellos que necesitan un alto nivel de
relacionamiento con profesores y/o la comunidad educativa, designados como el

segmento “dependientes”.
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Tabla 4.1

Segmentacion psicografica - Decision sobre carrera vs Interés por aprender mas

Interés por aprender mas, por exploracién o
desarrollo de conocimiento
BAJO MEDIO ALTO
Relajados Overachievers
ALTO e ..
Grado de Decididos Decididos
decisién
sobre su MEDIO
futuro
profesional Relajados Overachievers
BAJO ] .
Indecisos Indecisos
Tabla 4.2

Segmentacion psicogréfica - Decision sobre carrera vs Necesidad de interaccion

Necesidad de interaccion con profesores y
comparnieros en clase
BAJO MEDIO ALTO
Autodidactas Dependientes
ALTO . o
Grado de Decididos Decididos
decision
sobresu |MEDIO
futuro
profesional SAJ0 Autodidactas Dependientes
Indecisos Indecisos

4.2.1.3.Perfil del cliente

Masterability tiene dos agentes principales para el desarrollo del negocio. Los usuarios
del servicio, estudiantes entre 3ro y 5to de secundaria, y los clientes del servicio, que son

los padres de los estudiantes.
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Para partir desde el enfoque del disefio centrado en el usuario (Pruitt, Pruitt y
Adlin, 2006), utilizaremos la persona de Gaby Bustamante como representacion del
publico objetivo de usuarios de la plataforma (ver figura 4.1) y a la persona de Patricia
Zegarra como representacion del pablico objetivo de clientes (ver figura 4.2).
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Figura 4.1

Persona de Usuario Potencial para Masterability

“Me gusta aprovechar mi tiempo,
siempre estoy aprendiendo cosas
nuevas”

EDAD: 16 ahos

ESTUDIOS: 5to de Secundaria
COLEGIO: Colegio Particular
VIVIENDA: San Miguel

BIO

Gaby es una nativa digital y una
persona muy activa. Desde pequefia
ha participado en diferentes talleres
deportivos y artisticos en su colegio y
distrito. Le gusta invertir su tiempo en
ella y compartiendo con sus amigos..
Sabe que quiere ingresar a una buena
universidad, pero atin no ha decidido
a qué carrera. Valora marcas
relacionadas a entretenimiento y
tecnologla.

GABY BUSTAMANTE

MOTIVACIONES

[ Compartir gustos y momentos
con mis amigos.

[ Enorgullecer a mis padres con
mi crecimiento futuro.

Encontrar algo que me guste
) como carrera y algo para lo
que pueda ser buena haciendo.

FRUSTRACIONES

) Equivocarme en mi eleccién de
carrera y “perder el tiempo”
ademas de “desperdiciar el
dinero de mis padres”

[ El colegio no me da suficiente
informacién sobre lo que a mi me
interesa, y buscarla en internet
toma mucho tiempo.

[ Las clases remotas tienen
profesores desmotivados a los
que no les interesa si los alumnos
aprenden o no.

OBIJETIVOS

Empezar a estudiar algo que
me guste y a la vez me
permita vivir de forma
independiente en el futuro.

PASATIEMPOS

Ve series y peliculas en Netflix

Pasear en bicicleta

Pasear a mi perro

Ver videos en Youtube
Escuchar musica

Juega videojuegos con sus
amigos

INTERESES

Dibujar

Elaborar Maquetas
Tecnologla

Laboratorios de innovacién
Arte

Musica

PERSONALIDAD
1) Introvertido [E) Extrovertido
(S) Observante (N} Intuitivo
(T) Racional [F) Emacional
{J) Planificado (P) Flexible
Asertivo [-A) Turbulento [-T)

REDES SOCIALES

- 1QN - KCR©)

MARCAS FAVORITAS

O«

49



Figura 4.2

Persona de Cliente Potencial para Masterability

PATRICIA ZEGARRA

OBIJETIVOS PERSONALIDAD

MOTIVACION Es (1) Introvertido (E) Extrovertido

Que su hija logre ingresar a

[ Sentirse orgullosa de los logros ; ) .,
la universidad que escogio

de su hija (S) Observante (N) Intuitivo

Cumplir sus objetivos

(T) Racional (F) Emocional
[ Tener tranquilidad de que que mensuales de ventas
su hija eligié una buena carrera
(J) Planificado (P) Flexible
“Si son estudios, lo mds importante HOBBIES
es que a mi hijo le guste, yo lo I Compartir momentos con su Asertivo (-A) Turbulento (-T)
apoyo en lo que decida” familia y amigos Viajar
Juntarse con sus amigas
EDAD: 42 afios Probar nuevos restaurantes REDES SOCIALES
e FRUSTRACIONES Eecuich sl i
ESTUDIOS: Universidad scuchar musica y ver series en
TRABAJO: Ejecutiva Comercial Amazon prime o en Apple TV.
VIVIENDA: San Borja Preocupacién por la decisién que
BIO pueda tomar su hija sobre su g
futuro, miedo que se arrepienta
Mariana es una madre de familia que y cambie de decisién. INTERESES i
se encuentra enfocada en ayudar su 5 - -
hija en lo que sea necesario para No contar con herramientas o Cu'd,ado de la piel y imagen G
asegurar su ingreso a la universidad. T o m—— Comida saluFla'bIe
Desde 3ro de secundaria comenzé a cercanos para ayudar a su hija a Cultura de viaje ﬁ
meter a su hija a academias y talleres tomar una decision

para que se vaya preparando bien
para la universidad y decida qué
desea estudiar.

: MARCAS
Presién de padres

contemporaneos. ZARA
HOME




4.2.2. Posicionamiento y ventaja competitiva

Para determinar el posicionamiento a mayor profundidad, nos enfocamos en establecer
el journey del cliente antes y después de la existencia del servicio de Masterability. Con
esto pudimos determinar los principales atributos en los que la marca se enfocara para la

atraccion y retencion de clientes.

En las tablas 4.3 y 4.4, se observa el mapa de viaje (journey map) de los clientes
de antes de Masterability y usando ya la plataforma. En la primera situacion, se observa
que los estudiantes no cuentan con una plataforma curada donde poder experimentar y
conocer qué es lo que hace al ejercer una profesion. Buscan en YouTube y en internet
sobre las carreras. Pero escuchar opiniones no es suficiente para sentir seguridad que se
esta escogiendo realmente le va a gustar al estudiante. En cambio, cuando los estudiantes
utilizan Masterability, pueden experimentar a través de cursos y la comunidad sobre

temas de las profesiones de interés.

Tabla 4.3

Journey del Cliente antes de Masterability

Consideracion Inicial Evaluacion Activa Momento de Compra Experiencia de Aprendizaje

“Mis papas me presionan con “Todos los cursos que hay son

“Tengo idea de algunas carreras

sus preguntas sobre el futuro” . . largosy caros” .
”Np . . d perono sé si sean parami” 0L gosy “Estos videos de YouTube me
0 quiero equivocarme de . . 0S CUrS0S qUe Veo N0 me .
Pensamientos g car?era” “Las recomendaciones de mi hablaqn ami” han hecho perder el tiempo”
e . familia no sonsuficientes” . “Ya me aburride este curso, no
Mis amigos yala tienen claray , Los tutoriales de youtube son o
» Un curso o taller me podria . es parami
yono i gratis pero hay que saber
buscar”
Emociones Ansiedad Mativacion Resignacidn Frustracidn
Recomendacion de
Conversaciéncon Padres/Amigos/Profesores publicidad Onsite
Puntos de Contacto Amigos/Profesores Anuncios en Google . . Tutoriales con Anuncios
i . Videos Introductorios
Conversacion con Padres Anuncios en YouTube
Anuncios en RRSS
Boca a boca / Mensajeria
. Google Pagina de Curso Online
Canal Boca a boca / Mensajeria 8 8 YouTube
YouTube YouTube

Talleres Vocacionales

- Presentar cursos de acuerdoa  Proporcionar una experiencia
Facilitar el proceso de

Oportunidadesde  Mitigar la ansiedad por decidir ., . necesidades de jovenes cercana al estudiante.
: . evaluacion con contenido . . " P
Mejora Yy equivocarse curado Brindar confianza de que tomar Permitir evaluar satisfacciony
un curso es una buena decision mejorar calidad.
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Tabla4.4

Journey del Cliente con Masterability

Consideracién Inicial

“Mis papas me presionan
preguntas sobre el futuro”
“No quiero equivocarme de

Pensamientos carrera”
“Mis amigos ya la tienen clara yyo
no”
Emociones Ansiedad

Conversacion con
Amigos/Profesores
Conversacion con Padres

Puntos de Contacto

Boca a boca / Mensajeria
Programa de Referidos
Masterability

Canal

Oportunidades de

Mejora equivocarse

Evaluacién Activa

con sus .
“Tengo idea de algunas carreras

pero no sé sisean para mi”
“Las recomendaciones de mi
familia no son suficientes”
“Un curso o taller me podria
servir para decidir”

Motivacion

Recomendacion de
Padres/Amigos/Profesores
Anuncios en Google de MA
Anuncios en YouTube de MA

Anuncios en RRSS de MA
Contenidos y PR de MA

Boca a boca / Mensajeria
Google
YouTube
Talleres Vocacionales
Medios de Masterability

Mitigar la ansiedad por decidir y Facilitar el proceso de evaluacion

con contenido curado

Momento de Compra

“Los tutoriales de youtube son

gratis pero hay que saber buscar”

“Los cursos de MA se ven

interesantes, me gusta la

explicacion previa de los
profesores”

“Este sitio parece que es para mi”

Motivacion

Publicidad Onsite
Videos Introductorios
Mensaijes de Profesores MA
Mensajes de Alumnos MA

Pégina de Curso Online
YouTube
Masterability.net

Presentar cursos de acuerdo a
necesidades de jovenes
Brindar confianza de que tomar
un curso es una buena decision

Experiencia de Aprendizaje

“Este curso me gusta, me siento

acompaiiado en la decision”

“Siento que no estoy perdiendo

mi tiempo, ni el dinero de mis
padres”

Motivacion

Cursos de Masterability

Masterability.net
Comunidad Masterability

Proporcionar una experiencia
cercana al estudiante.
Permitir evaluar satisfaccion y
mejorar calidad.

“Masterability” trabajara una estrategia de posicionamiento no diferenciada, con un solo

marketing mix para todos los micro segmentos; estableciendo como objetivo principal el

alcanzar la penetracion de poblacion objetivo, reforzando los siguientes atributos de

marca:

e Cercania: “Masterability es una plataforma disefiada para jovenes, donde podras

conectar con una comunidad de profesionales y estudiantes motivados con tus

mismos intereses.”

e Practicidad: “Con contenido de aplicacion practica, conoceras mas sobre los

desafios reales en la rama de conocimiento que te interese.”

e Enriquecimiento: “A través de contenido curado, podras explorar nuevas

habilidades o reforzar intereses para liderar tu propio crecimiento.”
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4.2.3. Diferenciacion

En linea con los atributos de marca, la “cercania” de “Masterability” con su consumidor
apela a dos puntos clave de diferenciacion: el nivel de acompafiamiento proporcionado
en el desarrollo de las clases, y la orientacién a un publico especifico de jovenes
estudiantes. Como se expresa en la figura 4.3, el posicionamiento inicial de
“Masterability” apelara a un publico joven que requiera un aprendizaje acompafado

(clases y/o experiencia de aprendizaje sincronico).

Figura 4.3

Atributos diferenciales: Orientacion a jovenes vs Nivel de Acompafiamiento

Aprendizaje

Acompafiado
MASTERABILITY next
Orientada . Orientada
a Jovenes DOMEST'KA a Adultos
crehana €)
V| MasterClass
Aprendizaje

Individual

En el prototipo presentado en la figura 4.4 y 4.5 se puede observar la diferenciacion del
servicio mediante la comunicacion cercana orientada a jovenes estudiantes. Al mismo
tiempo, se presenta un ejemplo de curso de introduccion de robética, que sera parte del

abanico de cursos iniciales incluyendo: Habilidades blandas, Tecnologia, Arte y Disefio.

53



Figura 4.4
Mockup Pantalla Inicial de Masterability.com

m MASTERABILITY OBRE NOSOTROS ~ CONTACTO

Forma parte de una comunidad de jévenes
apasionados por la tecnologia y la creatividad,
que experimentan sus intereses para decidir
su futuro laboral

Creatividad

Aprend las titimas tecnologias Libera tu ment
que estan revolucionanda e y materializ
mundo

[ - T

@6 hos @4 cursos @ horas B cursos © 8 horas @ cursos

Disefia, Modela y Disefia, Modela y Disefia, Modela y
Construye tu Robot 3D tu Robot 3D Construye tu Robot 3D

En este Workshop aprenderds técnicas.
bésicas que te permitirdn insphrate para
poder dischar tu propio robot
modlarlo cn 30 en ol software gratuito
Blender 29

En este Werkshop aprendrds técicas.
bisicas que te permiticén inspiate para
poder disehar tu propio rabot y
modelarlo cn 30 en ol software gratuito
Blender 29

En este Workshop aprenderés técnicas
bisicas que te permitirén Inspicate para
poder dischar t propio robot y
modelario cn 30 an ol software gratuito
Blender 29

S/ 125 smus Leer més S/ 125 e Leer mas S/ 125 e Loor més

Suscribete para obtener informacién y
de nuevos cursos.

Aqulingresa tu email G

Nuestros beneficios

Cursos précticos Sistema de Centro de
Las lecciones y todos os recompensas fabricacién
aies 56 quecan

s
Bk Nt s o i bl
ri pas e i i TS .

e or Gl e ‘evaluaciones para sumsr ateriales fsicos necssarios

puntos y desbloquear
enviarte tu proyecto a casa.

@ Docentes e Aprende @ Tutores
profesionales en comunidad especialistas

Cada docente es un Compartc tus trabajos, Accede a ascsorias a través
profesional con estudios y proyectos, preguntas y/o de nuestro grupo privado de
- i e comentarics en ¢l grupo 10am & Bpm de lunes &
ey privado de Facebook del viemes y de 10am a 4pm los
curso sébados.

9 Acceso ilimitado 0 Aprende a @ Certificado
Las lecciones y todos los Al completar y aprobar cada
materiaies se quedon i curio obtendrts un
ol Paes Shrspre, pais Estudia desde casa y define Senincacs personatads
que puedas voiver & tu propio horario frmada por el profesor.

Consultarios cuanda quierss.

teachable




Figura 4.5

Mockup Pantalla “Landing” de un curso de Masterability.com

m MASTERABILITY SOBRE NOSOTROS ~ CONTACTO  LOGIN

W2

Diviértete aprendiendo a disefiar, modelar y const
impresién 3D un robot inspirado en una pelicula o
ojuego favorito

Dictado por Marlene Bustamante.

Artista Digitol y Disefic Indlustri

Descripciéon

€n muchas peliculas y videojuegos conocemos disenos increlbles de robots de
mdltiples formas

En este Workshop aprenderds técnicas basicas que le permitirn inspirale para poder
disenar tu propic robot y modelarlo en 30 en el software gratuito Blender 29.
Ademés, aprenderss a convertir tu diseno digital en un objeto fisico a través del uso
de la impresidn 3d

No importa en qué parte del Peru te encuentres, td disenas y modelas tu robot

siguiendo las indicaciones de los cursos, luego envias tu trabajo al centro de. Q 12 Recurscs ediclonales
fabricacion de Pilotto, y nosotros te lo devolvemos ya fabricado. Todo el servicio (2) Tutorla frecuente por Discord

viene incluido en el Workshop!

2 Aprende online y 8 tu itmo
5] Accede por la plataforma Web

¢Qué vas a aprender? £ Audio en Espanol

e © et Faci

Cada workshop esta compuesta por varios cursos cortos que pertenecen a . Acowso limiteds

diferentes éreas de conocimiento. ¥ Centificado al completar el curso

£n oste curso aprenderas a conceptualzar y
disenar un robol, realizando un model shoat
{hojo de medelo) para graficar sus
caracteristicas en Gimp.

1. Conceptualizacién

2. Ideacién (bocctos y disano final)

3 Model Sheets en GIMP (Hoja de Modelo)

@ Curso 2: Modelado 3D (2h) v

n este curso oprenderas a utlizar las
herramientas de Blencer 29 para modelar en

30 el robot disenado praviamente.

1 Fundamentos del modelaco 30 (Blendsr 29)

2. Modelada general (proporciones)

3 odelado de detalles

4 Modelodo usando Mods! Sheets (Hoja de Modelo)

* Utiza ef deefio reatiodo en ef curso anteror

@ Curso 3: Texturizado 3D (2h) v

£n este curso aprenderas a darie color y textura

al robol moeledc previemente, utilizando -
mteriles basicos y compuestos en Blendar 29 )
1 Fundamentos del texturizado 20

2 Nisteraies Bdscos

3 Materiales Compuestos y con Taxturas

4 Renderizado Ly

Uniza ef modstodo reolzad en & curso anterior

@ Curso 4: Construye con Impresién en 3D (2h) v )

£n este curso aprenderas 3 utiizar la imprasién
3D para fabricar el robor modelado
previament

1 fundan
2 Modolado para lmprosién 30

s de la lmpresion 30

3 Exportacién para Impresion 30

* Evic s arehives y recielos en tu cose fobviados

Todos los software utilizados en los cursos son de acceso gratuito, por o que podrdn
ser descargarlos fécimente. La impresién 2D viene incluida en el servicio brindado.

€ 2 &

GIMP

Impresién 3D

dictado en

Artista Digital
b

industriol

teachable




Adicionalmente, como se expresa en la figura 4.6, el contenido educativo con el que se
iniciara la operacion estara enfocado en conocimientos practicos para aplicacion laboral
y decision de carrera profesional. De esta manera se podra expandir la operacion a futuro
hacia cursos de expresion artistica y creativa, ya que; considerando el resultado de la
investigacion cuantitativa a padres de familia, éstos estarian dispuestos a matricular a sus
hijos principalmente en cursos relacionados a liderazgo y habilidades blancas (54%); arte

disefio y audiovisuales (39%); e ingenieria y tecnologias de informacion (36%).

Figura 4.6

Atributos diferenciales: Orientacion a jovenes vs Tipo de Contenido

Conocimientos
Laborales

next ledX §

MASTERABILITY
crehana €

Orientada ‘\ MasterClass Orientada
a Jovenes - a Adultos
Oportunidad
Futura -
I DOMESTIKA
Conocimientos
Creativos

Si bien presentamos la oportunidad de posicionamiento de Masterability en un publico
joven en las figuras 4.3 y 4.6, e independientemente de nuestra posicion como startup sin
competidores directos para nuestra propuesta de valor, decidimos por conveniente tomar
como set competitivo a las tres plataformas de cursos online més recordadas por nuestros
compradores objetivo: Crehana, Platzi, Domestika y NextU. (Ver figura 4.7) Si bien
NextU es un modelo de negocio similar por la combinacién sincrénica y asincronica,

consideramos que el mayor nivel de competencia directa por el share of pocket de los
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compradores estaria en la plataforma Domestika, ya que presenta cursos que pueden ser
facilmente aplicables a jovenes y adultos a la vez. Es por ello que en la tabla 4.5 se
plantean objetivos de recordacion de marca en el publico objetivo superando los niveles
de Doméstika hacia el quinto afio de operacion. Se establece como supuesto para este

gjercicio, un crecimiento de 10% anual en recordacion de marca para el set competitivo.

Figura 4.7
Seleccion de Set Competitivo
A continuacion, te presentamos una lista de plataformas de

aprendizaje/cursos por internet. Por favor, indicanos si esta familiarizado(da)
o0 ha escuchado acerca de alguna de ellas. (Marca todas las que corresponda)

Set Competitivo

Udemy

Tabla 4.5

Obijetivos de recordacion de marca

Recordacion
Crehana 35% 39% 43% A7% 52%
Domestika 25% 28% 30% 33% 3I7%
21% 23% 25% 28% 31%
4% 9% 18% 35% 39%
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4.3.Mercado objetivo

4.3.1. Tendencia de mercado

Continuando con lo mencionado en el capitulo 1.3 “Motivacion del Proyecto”. A nivel
global, el mercado de e-learning alcanza ya cifras por encima de los 100 mil millones de
ddlares y las proyecciones indican que se triplicara en el plazo de cinco afios. (Toro
Dupouy, 2020). Del mismo modo, en América Latina se espera que el mercado del e-
learning genere ingresos de mas de 3 mil millones de ddlares para el 2023, creciendo a
una tasa compuesta anual de mas del 4 % durante 2018-2023. (“Latin America E-
Learning Market - Industry Outlook and Forecast 2018-2023, 2018)

A nivel local, la tasa de matriculas escolares en sector privado de jévenes entre
12 y 16 afios ha crecido a una tasa aproximada de +1% anual en los ultimos 14 afios
prepandemia, pasando de 576,897 alumnos en 2006 a 623,303 en 2019. (Ver figura 4.8)

Esto nos permite determinar que el potencial de crecimiento de mercado objetivo

de Masterability seguira aumentando junto con la poblacién nacional.

Figura 4.8

Matriculas escolares, secundaria, sector privado 2005-2019 Peru

Matricula escolar de 12 a 16 afios, secundaria, sector privado
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Nota: De Series Nacional, por INEI, 2020 (http://webapp.inei.gob.pe:8080/sirtod-series/)

Adicionalmente, el desarrollo de los productos de Masterability estard enfocado
inicialmente en aprovechar las mega tendencias en educacion, como fue indicado por

Future Trends Forum, (2022) “Si, el liderazgo basado en principios ha llegado para
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quedarse... el reto de las soft skills es el nuevo epicentro de la educacion para liderar” (p.
19), corroborado por la encuesta de elaboracion propia donde obtenemos que el 44% de
los padres encuestados matricularian a sus hijos en cursos en linea para el desarrollo de

habilidades de liderazgo y habilidades blandas.

4.3.2. Tamariio de mercado

Revisitando lo comentado en la seccion 4.2.1 “Segmentacion y perfil del cliente”,
establecimos que el mercado de Masterability estd compuesto por jovenes estudiantes

entre 12 y 16 afios que buscan desarrollar conocimiento y habilidades a través de internet.

De acuerdo con informacion puablica de INEI (2021), el mercado potencial de

escolares entre 12 y 16 afios en Per( asciende a 2,659,000 estudiantes en el afio 2020.

4.3.3. Mercado objetivo

A partir de la definicién de mercado potencial de Masterability, desglosamos el mercado
disponible, segmentando a los escolares matriculados en educacion privada en el pais,
considerando que son estos los que tienen padres y madres con recursos excedentes para
pagar por la educacion de sus hijos e hijas. Complementamos esta segmentacion con la
investigacion de elaboracion propia que nos indica que alrededor del 70% del mercado
disponible realiza compras por internet y estaria dispuesto a matricular a sus hijos en
cursos extracurriculares, llegando asi a nuestra definicion de mercado objetivo o mercado

meta.
e Mercado Potencial: Escolares entre 12 y 16 afios en Peru.
o 2,659,000

e Mercado Disponible: Mercado potencial matriculado en educacion privada.
(INEI)

o 592,988

e Mercado Meta: Mercado disponible con padres que han realizado compras por
internet y estan dispuestos a matricular a sus hijos en cursos extracurriculares.

(Elaboracion Propia)

o 418,412
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4.3.4. ldentificacion de agentes
Se han identificado los siguientes grupos de interés:

Clientes: Padres y madres con hijos adolescentes de entre 12 y 16 afios del Peru

pertenecientes al NSE Ay B.

Usuarios: Jovenes estudiantes entre 12 y 16 afios que buscan desarrollar

conocimiento y habilidades a través de internet

Prescriptores y comisionistas: Profesores de secundaria de colegios particulares
que dictan a estudiantes entre 12 y 16 afios que buscan ayudar a sus estudiantes con la

eleccién de su vocacion.

Intermediarios: Como el servicio se brinda a través de la plataforma web, no

habria intermediarios.

Mayoristas: Colegios particulares que deseen un diferencial en su oferta
académica enfocado en satisfacer las preocupaciones de los padres con ayudar a sus hijos

en la eleccion de su vocacion.

Accionistas: En una primera fase, los fundadores de la empresa. En una siguiente

fase, inversores captados a través de rondas de financiamiento.

4.3.5. Potencial de crecimiento del mercado.

Segun Global Market Insights (GMI) citado por Wadhwani (2022) al 2021 el tamafio del
mercado de aprendizaje electrénico a nivel mundial ascendia a USD 315 mil millones y
el cual se proyecta alcance un crecimiento del 20% entre los afios 2022-2028. Este
crecimiento de la industria estaria acompafiado de la penetracion que ha venido
alcanzando los servicios de internet en todo el mundo, permitiendo que mas personas
accedan a este servicio, en 2021 4,900 millones usaron internet en comparacion a los
4,100 millones en 2019. Con relacion al desarrollo regional, se comenta que Asia-
Pacifico y América Latina tendrdn como principales variables de crecimiento las
siguientes: i) crecimiento de los sectores de educacion superior; ii) empresas que mejores
sus programas de capacitacion/formacion; iii) aumento de la demanda de cursos

relacionados al aprendizaje de idiomas, como el inglés principalmente.
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La Camara de Comercio de Lima (CCL), de igual manera, comenta que el
crecimiento que ha venido teniendo el e-learning en América Latina desde el 2018 era
sostenido y que se proyectaba alcanzar alrededor de los USD 3 mil millones en el 2023

(“¢ Qué factores explican el crecimiento del e-learning en América Latina?”, 2021).

En dicho sentido, multiples organizaciones sefialan que el e-learning viene
consolidandose a nivel mundial, mas adn cuando a raiz de la pandemia del Covid-19
maltiples paises tuvieron que acelerar sus inversiones en los mismos para garantizar que
la educacion sea accesible para todos. Por otro lado, el mercado en Ameérica Latina viene
creciendo y tomando cada vez mas relevancia, ya no solo en educacion superior, sino

también en los planes formativos de las empresas y en los talleres dirigidos a jovenes.

4.3.6. Rivalidad competidora y Potencial de ventas.

Masterability no tiene a la fecha una plataforma de e-learning que tenga presencia en Peru
que se considere un competidor directo. Sin embargo, existen varias plataformas con
presencia internacional que se consideran competencia indirecta ya que también en
primer lugar ofrecen cursos sobre conocimientos laborales, estos podrian crear nuevos
cursos dirigidos a jovenes si consideran ese mercado interesante. No obstante, al tener
una marca ya asociada a un publico adulto, les seria dificil conectar con los jovenes. Sin
embargo, al tener experiencia y recursos, tanto econémicos como de operaciones, estos
podrian sacar un nuevo producto diferenciado dirigido solo a jovenes. Las empresas
identificadas son edX, Coursera, Crehana y NextU. De estos, NextU es la que mas se
debe analizar ya que es la Unica que si brinda educacion acompafada, al igual que

Masterability.

En segundo lugar, también hay plataformas internacionales que ofrecen cursos
virtuales sobre conocimientos creativos como Domestika, MasterClass y SkillShare, que
podrian capturar la atencion de los jovenes si es que crean un producto nuevo dirigido a

ellos.

En tercer lugar, otros competidores indirectos que se deben analizar son los
talleres de orientacion vocacional dictados principalmente por psicélogos. Estos se

dirigen principalmente a los padres, quienes compran el servicio y llevan a sus hijos.
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Finalmente, tutoriales y minicursos virtuales de personalidades de internet que
brindan gratuitamente en YouTube donde cuentan su experiencia laboral y cémo

trabajan, que los jovenes pueden llevar, aunque sean muy basicos.

4.4.Desarrollo y estrategia del marketing mix

4.4.1. Politica de gestion del cliente

Masterability aplicara una politica de gestién de clientes para dar a conocer a sus
trabajadores, clientes, proveedores y partes interesadas la importancia de la cultura de

servicio para el desarrollo sostenible de la organizacion.

Masterability ha fijado los siguientes objetivos para su Politica de Gestion de

Clientes:

e Lograr que todo cliente atendido por Masterability reciba un trato transparente y

cercano.

e Lograr que todo cliente atendido por Masterability reciba un servicio practico y

enriquecedor.

Para ello, Masterability asume los siguientes compromisos entorno a la politica de gestion

de clientes:
e Garantizar un nivel adecuado de satisfaccion de nuestros clientes.
e Promover una cultura de servicio al cliente en la empresa.

e Cumplir con los requerimientos de servicio a nuestros clientes, requerimientos

legales y otros requisitos aplicables suscritos por la organizacion.

e Promover la mejora continua de los procesos de la empresa que impacten directa

o indirectamente en la gestion de clientes.

4.4.2. Estrategia de producto

El producto de Masterability corresponde al servicio educativo brindado inicialmente a
través de la plataforma Teachable. Como se presenta en las figuras 4.9 - 4.11, que es un

sistema desarrollado especificamente para la creacién y comercializacion de cursos a
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través de internet. Permite administrar el contenido de los cursos y la suscripcion de
estudiantes. Estimamos que esta plataforma serda empleada durante los primeros cuatro
afios de operacion hasta alcanzar una masa critica de clientes suficiente para migrar a un

desarrollo propio.

Figura 4.9

Pantalla de configuracion inicial de plataforma Teachable

N i o |
AIA  Wetchour webinar fortis from our experts and get a limited time offer. 9

Welcome to Teachable, Andres Rodriguez

What would you like to do?

- e =

Name your school Customize your domain Set up your brand

Make

4
Set up your landing Create a course

page

Edit homepage

Figura 4.10

Ejemplo de pantalla de personalizacion de marca en Teachable

<« &) @ masterability.teachable.com/admin-ap
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Theme
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Theme

Logo & Branding

Add a custom logo and/or favicon, and adjust your school thumbnail.

Logo & Branding @ School Thumbnail @
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HMASTERABILITY

MASTERABILITY

Teachable Branding

63



Figura 4.11

Ejemplo de pantalla de creacion de cursos en Teachable

&« C # masterability.teachable.com/admin-app/courses/index

Masterability

-~
Ccourses

Get Started

Create and manage courses in your school.

Q. Search for Courses

Dashboard
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o @ Qué es |a programacion y
PRODUCTS iR 1 .
. LET'S CODE! COmo se come?
”\ Courses
v_. *g Empezar a hacer Magia
E Coaching 5 oy con Adobe lllustrator
R P

El uso de una plataforma Software as a Service (SaaS) permite la escalabilidad del
negocio en términos tecnoldgicos, al permitir que un proveedor especializado se encargue
de las tareas mas complejas a nivel técnico como el aprovisionamiento de recursos
computacionales y el desarrollo inicial de una plataforma tecnoldgica. En tal sentido,
Masterability puede escalar rapidamente su operacion a diversas ubicaciones geogréaficas,
restringida Unicamente por la gestion académica de los cursos y tareas administrativas y

compliance legal en otros paises.

La estrategia del producto que se seguira es la diferenciacion, ya que nuestro
producto esta enfocado en jovenes que buscan explorar sus intereses vocacionales,

aspecto que es de mucho interés y preocupacion.
Calidad

La calidad se lograra a través de nuestro servicio de clases virtuales con
acompariamiento y la plataforma educativa digital de facil manipulacién y con una

estructura de gamificacion. Ademaés, a traves del departamento interno de calidad
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docente, se realizaran capacitaciones a los docentes de la plataforma y se cuidara el

contenido de los cursos siguiendo una metodologia basada en la practica y gamificacion.

La medicion de la calidad se realizara a través de encuestas a los usuarios cerca
del final de cada curso. Ademas de considerar otros indicadores como el total de

participantes que terminan el curso.
Variabilidad

En un inicio se realizaran cursos para las areas de conocimiento laboral de mayor
interés para los jovenes. En un mediano plazo se buscard aumentar la oferta para otras
areas de interés laboral haciendo la plataforma mas atractiva para los jovenes, sus padres
y también los colegios interesados en incluir a Masterability como parte de su oferta

académica complementaria.

Diversificacion

La diversificacion del servicio se realizard en el mediano plazo. Esta seria
concéntrica o relacionada en el rubro de educacion virtual con acompafiamiento
principalmente dirigido a nuestro pablico objetivo, jovenes de 12 a 16 afios. Asi mismo,
en el largo plazo, al dirigirnos a un publico joven, eso nos facilitard expandirnos también
hacia arriba, es decir, a un publico adulto, y hacia abajo, es decir, hacia un publico méas
infantil. Por un lado, nuestros usuarios, estudiantes jovenes creceran y necesitaran cursos

mas profesionales y, por otro lado, nuestros clientes, los padres de familia, posiblemente
tengan més hijos y buscaran ayudarlos desde edades tempranas a conocer sus intereses.

Negocio B2B

En el desarrollo de la presente tesis no abordaremos proyecciones comerciales
para el negocio B2B, sin embargo, en prevision a una futura expansion es importante
especificar que la experiencia de producto de Masterability seria complementada a nivel
de plataforma de software con una capa adicional de administracion para clientes B2B.
Se tomaran como referencia los desarrollos como Udemy Business y Crehana for
Business (versiones corporativas de Udemy y Crehana) en donde administradores de la
plataforma puedan controlar el acceso a contenido del catalogo de Masterability para
seleccionar los cursos de interés para sus alumnos y verificar el avance de ellos, los grados
y del colegio en general. El producto permitira a los centros educativos complementar los
servicios ofrecidos a sus alumnos y apelar a la base de padres interesados en promover el

desarrollo de habilidades de sus hijos.
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4.4.3. Estrategia de precios: analisis de costos y precios.

La estrategia de precios para los primeros meses de operacion estard enfocada en la
penetracion de mercado. Se orientara la operacion hacia el desarrollo y promocion de
cursos “gancho” de alto interés para el publico objetivo con precios a la par o ligeramente
por debajo del mercado. Esto permitira a Masterability alcanzar una base de usuarios
satisfechos que a su vez promoveran el servicio con amigos y familiares,
complementando el plan de crecimiento mediante recomendacion, tomando en
consideracién que la plataforma les ofrecera a los estudiantes la oportunidad de compartir

descuentos en cursos con sus conocidos.

4.4.4. Politica comercial.

Masterability se enfocara en brindar una oferta de cursos que permitan a los jovenes, que
principalmente cursan entre el 3ero y 5to de secundaria, explorar intereses vocacionales,
por lo que la politica comercial estara, en un principio en el consumidor final, es decir,

los estudiantes.

En la medida nos hagamos mas conocidos, a través de redes sociales, tendremos
mayor posibilidad de captar nuevos alumnos para nuestros diferentes cursos. Por otro
lado, si bien en un principio no se espera que se genere negocio B2B, se buscaran alianzas
con instituciones educativas o con docentes de las mismas que nos permita la difusion de

nuestro contenido en las escuelas.

El ingreso que se percibird serd por concepto de suscripcion de los alumnos en
alguno de los cursos que nos encontremos ofertando, ya sea que el alumno haya comprado
un paquete que le permita acceder a mas de un curso o solo a ese uno en especifico. Por
otro lado, también se podrian percibir ingresos por parte de marcas que deseen auspiciar
dado el interés en un publico objetivo similar al que atendemos. Bajo esta modalidad de

venta los ingresos serian al contado.

Objetivo de venta: en el primer afio, el objetivo es alcanzar una penetracion de

mercado del 0.76%, lo cual representa 3,200 clientes o matriculas.

Condiciones de venta: se espera un ingreso promedio de S 79 por alumno por

cada curso en el que se matricule en cursos asincrénicos y S/249 por matriculas en cursos
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sincronicos. Esto generaria ingresos por ventas de S/ 416,328 considerando la meta de

alumnos que se estima para el primer afio.

Promocion y Publicidad: la estrategia de promocién y publicidad se enfocara a
través de medios digitales, difundir los servicios de e-learning con una estrategia de
pastillas de conocimiento “freemium”. Establecer algunas alianzas con socios

estratégicos que tengan interés por nuestro publico objetivo, como entidades educativas.

Sistema de control: en base al perfil de registro de los estudiantes en la
plataforma, se buscara una oferta personalizada para cada uno de ellos, ofreciéndoles
cursos que sean de su interés y de ser necesario con algun beneficio especial al ya ser
clientes que han probado la experiencia Masterability. Esto con miras a poder fidelizar a
los estudiantes y extender lo méas que sea posible su interés por el desarrollo de cursos
nuevos que les pueda parecer interesantes de cara a la exploracion de habilidades

vocacionales.

4.4.5. Estrategia comunicacional y canal.

La estrategia de comunicacion de Masterability se enfocara en alcanzar las metas de
penetracion de publico objetivo al extender el mercado de e-learning hacia estudiantes en
educacion secundaria y posicionar a Masterability como una plataforma practica, cercana

y enriquecedora.

El objetivo de posicionamiento de Masterability sera cubierto mediante un plan
de contenidos enfocado en videos con pastillas de conocimiento (practicas y
enriquecedoras) e historias laborales con experiencias reales de los profesores (con
enfoque practico y cercano). Este contenido se publicara en el blog y la comunidad de
redes sociales de Masterability y serd promocionado con anuncios pagados en redes

sociales y plataformas de video.

Considerando que Masterability es un emprendimiento en fase inicial, es
importante apalancar la estrategia de comunicacion en alianza con el ecosistema de
emprendimiento EdTech y medios de comunicacion especializados en emprendimiento,
educacion y tecnologia. Debido a la naturaleza social del emprendimiento, se planea
generar alcance mediatico a través de la contratacion de los servicios de una agencia de
relaciones publicas independiente que coordinard notas de prensa, entrevistas a los

fundadores y relacionamiento con actores de interés para la empresa. Asi se apoyara el
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cumplimiento de posicionar a Masterability como una marca cercana, practica y

enriquecedora (ver Figura 4.12).

Considerando la naturaleza digital del negocio, no existe una barrera geogréfica
que limite la distribucion de los servicios de la empresa, Gnicamente la necesidad de
contar con acceso a internet. En tal sentido, utilizaremos una variedad de canales digitales
de comunicacion para llegar a nuestro publico objetivo de estudiantes entre 12 y 16 afios,
con publicidad pagada y un plan de contenidos para redes sociales y plataformas de video.
Se estima que sera necesario generar al menos 128,002 visitas al sitio web de la empresa,
con una tasa de conversion de visitas a registros de 2.5% para alcanzar los objetivos de
3,200 matriculas el primer afio de operacion. Esta tasa corresponde a un desempefio
excelente para un curso online segun iSpring (citado por Vlady, 2022) vaya
disminuyendo a medida que se masifique el alcance de la plataforma, cerrando en un
1.5% hacia el afio 5 con la expansion a dos nuevas ubicaciones. Este valor se sustenta en
las tasas promedio de conversion de cursos en linea, entre 1.5% y 2.5% dependiendo de

la composicion de precio del producto. (Vlady, 2022)

Un canal importante de captacion se creara a través de un programa de referidos.
Mediante este programa, un estudiante registrado tendra la posibilidad de incrementar las
ventas de Masterability al enviar links de referencia para registro de sus amigos,
familiares y conocidos. EI amigo que reciba un enlace recibira un descuento en su

suscripcion y el referente recibira crédito para una proxima compra. (Teachable, n.d.)
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Figura 4.12
Estrategia Inicial de Comunicacion de Masterability
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Si bien consideramos fuera del alcance inicial del presente documento las proyecciones
comerciales de una rama de negocio B2B, es importante especificar que la eventual
estrategia de comunicacion para este negocio involucraria el desarrollo de un plan de
inbound marketing (HubSpot, s.f.). Este tendria contenido e informacién que apele al
publico objetivo de tomadores de decisiones en centros educativos y planes de
relacionamiento a través de gestores de cuentas corporativas contratados por
Masterability. Ellos se encargarian de interactuar con potenciales clientes B2B y asegurar
una relacion a largo plazo proporcionando soluciones para las necesidades de sus centros
educativos, apelando maltiples elementos de valor objetivos y subjetivos en la toma de
decisiones de compra B2B (Almquist, Cleghorn y Sherer, 2018).

4.4.6. Estrategia de distribucion.

La estrategia de distribucién de Masterability se desarrollara de forma digital, aplicando
el concepto del “volante de inercia”, enfocandose en atraer clientes a través de publicidad
pagada y marketing inbound y entregar el mayor valor posible con calidad de servicio

para impulsar la recomendacion. “Utilizar un volante de inercia para describir nuestro
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negocio nos permitird concentrarnos en cémo capturamos, almacenamos y liberamos
nuestra propia energia, medida en trafico y clientes potenciales, inscripciones gratuitas,
nuevos clientes y el entusiasmo de los clientes ya existentes” (Halligan, 2018, parr. 7,

traduccion propia).

Las ventas de servicios de la empresa seran realizadas directamente en el sitio
Masterability.net, a través de una plataforma de e-commerce conectada a una pasarela de
pago para procesar transacciones en linea. El objetivo de los canales digitales de
distribucion seré generar trafico pagado, organico, directo y ganado hacia el e-commerce
de Masterability. En la figura 4.13 se detalla la estrategia digital de distribucion de la

empresa.

Figura 4.13
Estrategia Digital de Distribucion de Masterability
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Segun informacion de la herramienta Ahrefs para el anlisis de trafico de paginas web.
Crehana, el principal referente competidor para Masterability, inicid sus operaciones en
2016 con un trafico promedio de 22,033 visitantes a su sitio, creciendo aceleradamente a
6.14 MM de visitas hacia el 2020 por su expansion a otros paises (ver tabla 4.6). Es por
ello que estimamos poder alcanzar un nivel similar de visitas hacia el quinto afio de

operacion de Masterability, con una tasa de conversion entre 2.5% y 1.5% (ver tabla 4.7).
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Tabla 4.6

Estimacion de Tréafico Pagado y Organico Crehana.com segun ahrefs

T

2016 1,295 20,738 22,033

2017 3,389 424,572 428,461 1945%
2018 87,668 655,056 742,724 173%
2019 204,407 1,046,412 1,250,819  168%
2020 1,068,140 5,076,776 6,144,916 491%
2021 1,222,395 12,827,282 14,050,177  229%

Nota: Adaptado de Ahref, datos del 2016 al 2020, (https://ahrefs.com/site-explorer).

Tabla 4.7

Estimacion de tréafico y tasa de conversion de visitas a clientes de Masterability.net

Trafico Total 128,002

1,398,530

2,216,634

2,849,292

5,850,185 |

Tasa de Conversién 2.5%

2.0%

2.0%

2.0%

1.5%]|.

Clientes 3,200

27,971

44,333

56,986

87,753

7.2%

12.8%

16.0%

17.0%

Search Pagado 8.0%
Otro Tréfico 92.0%

92.8%

87.2%

84.0%

83.0%

Considerando un flujo de compra lineal desde la visita al sitio web hasta un registro
efectivo de un estudiante, el proceso de compra de Masterability cuenta con cuatro pasos
demarcados: La exploracién o visita al sitio (awareness), la revision de detalles de curso
(consideracidn), el paso a la pagina de pago (decision) y la confirmacion de registro
(conversion) (ver Figura 4.14).
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Figura 4.14

Funnel de Conversion de Masterability
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El plan de ventas de Masterability cuenta con 5 fases de implementacion con un horizonte

de cuatro afios para el proyecto. Los objetivos principales son:

e Alcanzar una penetracion de mercado de 87,753 clientes registrados hacia el afio

5 de operacion.

e Alcanzar una meta de ingresos anuales por cliente matriculado de S/221 soles

hacia el afio 5 de operacién.

e Registrar ingresos por ventas por encima de los S/19.36 millones de soles hacia

el aflo 5 de operacion.

Los objetivos se detallan a continuacion en la tabla 4.8

Tabla 4.8

Objetivos de Ventas Masterability Afio 1-5

Poblacidn Objetivo 418,412 421,550 424,712 A27,897 2,033,549
Penetracion de Mercado 0.76% 6.64% 10.44% 13.32% 4.32%
Clientes total 3,202 27,972 44,333 56,987 87,753
Clientes sincronicos 961 8,302 13,300 17,096 26,326
Clientes asincronicos 2,241 19,580 31,033 39,801 61,427
Ingresos Promedio por Curso sinc | 5/ 249.00 | 5/ 236.55 | 5/ 224.72 | 5/ 213.49 | 5/ 234.84
Ingresos Promedio por Curso asin | 5/ 79.00 | 5/ 75.05 | s/ 71.30 | 5/ 67.73 | 5/ 74,51
Promedio Cursos por Cliente sinc 1 1.2 1.7 1.8 1.8
Promedio Cursos por Cliente asin 1 1.2 1.7 1.8 1.8
Ingresos por cliente sinc s/ 249.0 | 5f 284 | sf 382 [ s/ 384 [ s/ 423
Ingresos por cliente asin s/ 700 | 8/ ap | s/ 121 | 5/ 122 | 5/ 134
Ingresos por ventas s/ 416,328 | 5/ 4,145,670 | S/ 8,842,418 | S/ 11,433,000 | 5/ 19,366,168
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Analizando el crecimiento histérico de la poblacion objetivo, encontramos una tasa
proyectada de +1% por afio y aplicamos un crecimiento moderado de +0.75% en nuestro
calculo para los proximos cinco periodos. Esto exige a Masterability aprovechar el
crecimiento poblacional y buscar una mayor tasa de crecimiento de negocio a través de
una mayor penetracion de mercado. Es por ello, que el plan de ventas desarrolla cuatro
etapas anuales con objetivos de penetracion, frecuencia de consumo y tarifa promedio de

servicios.

Fase 1 - Implementacion y estabilizacion de plataforma: Durante esta etapa,
se buscarad una penetracion inicial de mercado con un precio medio de S/79 por curso
asincronico de 16 horas y S/249 por curso sincronico, esperando alcanzar la meta de 3,200
clientes matriculados en total. En esta etapa se afinaran los flujos de registro de clientes
para capturar informacién desde su primera interaccion con la plataforma, cumpliendo
con las politicas de la Ley de Proteccion de Datos Personales (LDPD) y asegurando la
adecuacion a las normas de la General Data Protection Regulation (GDPR). De esta
manera, los clientes al momento de registrar sus cuentas de usuario proporcionaran su
consentimiento informado para el tratamiento de sus datos, informacion que sera clave
para la evolucion del negocio a traves de estrategias CRM vy retencion con herramientas
como Hubspot y Mailchimp; y el afinamiento del funnel de conversion con herramientas

de analitica digital como Google Analytics y Microsoft Clarity.

Fase 2 - Penetracion de mercado: Durante esta etapa, se impulsara una mayor
penetracion de mercado a 6.64% de la poblacion objetivo, con expectativas de triplicar
los registros de clientes del afio anterior mediante campafias tacticas publicitarias con
ofertas de precio en semanas especificas. De esta manera, reduciremos el ingreso

promedio por curso y aprovechando la recomendacion de clientes anteriores.

Fase 3 - Incremento de frecuencia: Durante esta fase se espera alcanzar un
menor crecimiento al de afios anteriores, sin embargo, se planea incentivar la recompra
de clientes mediante el relacionamiento y acciones tacticas de CRM. Asi, aumentaremos
la frecuencia promedio de cursos por cliente de 1.2 a 1.7, disminuyendo a su vez el

ingreso promedio por curso, pero impulsando mayores ingresos por ventas.

Fase 4 - Desarrollo de productos: Para el cuarto afio de operacion de

Masterability, se planea ampliar la disponibilidad de cursos y el portafolio de productos
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segun los intereses del mercado, ayudando a aumentar la penetracion y alcanzar el

objetivo de 56,987 registros hacia el afio 4 de operacion.

Fase 5 — Expansion: Para el quinto afio de operacién de Masterability,
buscaremos eficiencias para generar mejores ingresos promedios por curso, ademas de
generar mayor inversion publicitaria para expandir la operacion a nuevos paises. Ambos
componentes permitiran generar ingresos por ventas alrededor de S/19.36 millones de

soles (crecimiento de +69% vs el afio 4 con 2 nuevos paises, México y Colombia)

Fase Complementaria - B2B: En un escenario complementario e independiente
a las proyecciones del plan de ventas a 5 afios. Si como parte de la gestién de
Masterability, adelantamos la implementacion de un modelo de negocio B2B hacia el
tercer afio de operacion de la empresa (fase de Incremento de Frecuencia), el objetivo del
primer afio de operacion de este nuevo canal serd obtener una penetracion de 184 (5% del
total) instituciones educativas de educacion privada con acceso a internet (total 3,680)
para expandir la base de alumnos matriculados en al menos 13,027 alumnos. Esto se
lograra con la contratacion de dos ejecutivos de ventas B2B quienes se encargaran del

relacionamiento con las instituciones educativas y la venta de paquetes de cursos.
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CAPITULO V: PLAN DE OPERACIONES

5.1. Politicas operacionales

Masterability es un e-learning con un enfoque educativo Unico que busca ir
evolucionando junto con las necesidades y retroalimentacion de sus usuarios. Para

cumplir este fin, Masterability ha establecido las siguientes politicas:

Implementar procesos alineados a las buenas practicas para que los usuarios

reciban un servicio con un alto nivel de satisfaccion.

Monitoreo y mejora continua en los procesos que permiten brindar el servicio

educativo.

Realizar una planificacion de las actividades necesarias para lograr que
Masterability inicie operaciones exitosamente.

5.1.1. Calidad

Masterability esta formado por un equipo multidisciplinario comprometido con brindar
un servicio educativo de calidad que ayude a los jovenes a explorar sus intereses con un
enfoque vocacional. Por lo tanto, la empresa tiene como objetivo lograr la certificacién
de un sistema de gestion de calidad basado en la norma de referencia 1ISO 9001-2015,
para asegurar la calidad del servicio, analizando constantemente los procesos dentro de
la empresa para aplicar mejora continua. Ademas, se busca crear una experiencia dirigida

a los jovenes basada en los siguientes pilares: Compromiso Educativo:

Masterability tiene como principal compromiso brindar un servicio educativo de alto
valor para sus estudiantes. Para lo cual la empresa se enfoca en cultivar y apoyar el
desarrollo de sus docentes, realizando capacitaciones, seguimiento en el desempefio y

cumplimiento de indicadores educativos.

Asi mismo, la empresa busca seguir desarrollando y manteniendo alianzas
productivas con entidades profesionales de los cursos que brinda para siempre mantener
el enfoque laboral actualizado en beneficio de los estudiantes a través de charlas

magistrales, pasantias, précticas y visitas.
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e Seguridad:

La plataforma educativa cumplird lo dispuesto por la Ley 29733, Ley de
Proteccion de datos personales, asegurando a nuestros estudiantes y profesores que su

informacion proporcionada serd utilizada exclusivamente para el servicio educativo.
e Disefio e Interaccion con la Plataforma:

La plataforma buscara que la experiencia del usuario sea gil e intuitiva. Tendran
un disefio moderno y juvenil acorde a los componentes de gamificacion, una de las
principales caracteristicas del servicio. Permitira a los estudiantes y docentes interactuar

facilmente de forma asincrénica y sincrénica.
e Innovacion y Mejora Continua:

Masterability se enfoca en mantener un enfoque de mejora continua, a través de
una evaluacion constante y actualizacion de los programas educativos y recursos de
aprendizaje. De la misma manera se da a través del desarrollo y mejora constante de
herramientas y recursos tecnologicos que optimicen la experiencia de nuestros

estudiantes y docentes en la plataforma educativa.

5.1.2. Procesos

Para establecer los procesos de la cadena de valor de Masterability, nos basamos en el
concepto de Michael Porter mediante el cual identificamos las funciones primarias y
secundarias y las relaciones entre ellas. (Porter, 2004)

Considerando que el valor generado para Masterability estard directamente
correlacionado con los indicadores de satisfaccion de clientes, serd necesario cubrir el
proceso educativo desde la concepcidn de cursos y programas educativos, hasta gestion
de las relaciones con clientes para agregar valor. Se pasara a través de los procesos
operativos de planificacion de cursos, la generacién de contenido académico y

audiovisual y el proceso de ensefianza en si.
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Actividades Primarias en la Cadena de Valor:

Investigacion y desarrollo de programas: Abarca los procesos relacionados al
andlisis de tendencias, fuentes de informacion, feedback de clientes y en general
el levantamiento de insights y las capacidades de la empresa para desarrollar el

plan de programas educativos con los que contara Masterability.

Planificacion de operaciones (cursos): EIl proceso abarca la planificacion de
recursos humanos, tiempo y materiales necesarios para cubrir las expectativas de

demanda y brindar un proceso educativo de calidad.

Generacion de contenido académico y audiovisual: El objetivo de este proceso
es crear el contenido que va a ser cargado a la plataforma de e-learning de
Masterability para ser consumido por los clientes, basandose en la investigacion
de programas y la planificacion de operaciones de cursos.

Marketing y ventas: Abarca el proceso de atraccion, abordaje y conversion de
prospectos a clientes de Masterability a traveés de diversos medios de
comunicacion, la optimizacion del contenido dentro de Masterability.net y la
optimizacion del flujo de compra de los clientes.

Ensefianza, soporte y servicio académico: Es el proceso gque se encarga de la
operacion del producto principal de Masterability, el Servicio Académico. Su
objetivo es optimizar los recursos y al mismo tiempo brindar una atencién de

calidad.

Calidad y gestion de clientes: Comprende el analisis permanente de procesos
dentro de la empresa para brindar un servicio de calidad, no solo a nivel educativo,
sino tambien en el proceso comercial y en todos los puntos de contacto con

clientes y usuarios de Masterability.

Actividades de Soporte en la Cadena de Valor:

Tecnologia y Sistemas
Recursos Humanos
Administracion, Finanzas y Logistica

Legal y Compliance
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Al definir las actividades primarias y de soporte, en la figura 5.1, se observa la cadena de

valor de Masterability.

Figura 5.1
Cadena de Valor de Masterability
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5.1.3. Planificacion

La planificacion de Masterability se encuentra orientada al cumplimiento de los objetivos
estratégicos previamente ya definidos, en donde destaca las perspectivas de ventas sobre

las cuales se construyen las estimaciones de los ingresos.

El primer objetivo inmediato es conseguir la suscripcion de nuestros clientes,
atrayendo principalmente la atencion de los usuarios que son los jovenes que se
encuentran entre 3ero y 5to de secundaria, siendo estos quienes deberan demostrar su

interés a sus padres quienes seran los que paguen los cursos materia de inscripcion.

La etapa de inicio de operaciones se encuentra ligada a la fase preoperativa del
negocio, en donde se buscara la configuracién y estabilizacion de la plataforma de e-
learning y se aplicardn las estrategias de marketing y venta de lanzamiento para la
captacion de clientes. Ademas, durante esta etapa se desarrollara el contenido de la
plataforma, que en esta etapa consta del contenido asincronico; mientras que el contenido
sincrénico sera revisado con los docentes que efectuaran el dictado de esta modalidad. Es
decir, se hara una revision de lo que los docentes en principio presentaran en este tipo de

clases.

a) Reclutamiento de docentes: se tercerizard un head hunter para que pueda
encargarse de la seleccion de docentes en base a los cursos con los cuales se tiene

previsto lanzar la plataforma.

78



b) Configuracion de plataforma de e-learning: en base a las especificaciones y
funcionalidades seran requeridas de la plataforma, se revisara con el proveedor
del servicio la configuracion y personalizacion para que la misma cumpla con
todo lo requerido para que nuestro servicio sea diferenciado. Por otro lado, el
desarrollo no deberia tardar mas alla de un horizonte de 6 meses (plazo incluye
desarrollo, adecuacion, incorporacién de medios de pago, configuracion de

cuentas de perfiles de alumnos y profesores, entre otros).

c) Test de la plataforma: periodo de prueba de un mes, a nivel usuario, donde se
revisen todas las funcionalidades de la herramienta de cara al lanzamiento oficial.
Para estas pruebas se creara un curso piloto sincrénico de corta duracion (tres
sesiones de dos horas cada una en el transcurso de una semana) el cual permitira
evaluar el flujo completo de operacion desde el registro hasta el dictado y

evaluacion del curso por los usuarios.

d) Estrategia de marketing en etapa preoperativa: utilizaciéon de canales
digitales, como redes sociales luego de que haya concluido la integracion de
plataforma y unos dos a tres meses previos al lanzamiento, para que nuestro
publico objetivo vaya teniendo conocimiento de nuestra marca y oferta. Se busca
ir haciéndonos conocidos para tratar de captar la mayor cantidad de clientes

potenciales al momento del lanzamiento.

5.1.4. Inventarios

Masterability por ser un servicio educativo virtual no mantiene inventarios tangibles, ya
que el producto es la ensefianza brindada a través de los cursos dictados de forma virtual,

la cual se almacena en bases de datos.

En tal sentido, la empresa si presenta inventarios de datos (informacién), para
poder hacer un seguimiento adecuado de las compras y de los cursos, y garantizar que la
informacidn que se ingresa a la plataforma es precisa y acorde a las preferencias de los

usuarios.

La plataforma educativa que utilizaremos en la primera fase, Teachable, tiene
integrado un sistema de base de datos donde toda la informacién de los cursos, estudiantes

y docentes sera alojada y facilitara la gestion de los inventarios de informacion.
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5.2.Equipos, actividades y procesos

5.2.1. Disefio y Capacidad de Instalaciones

Para el inicio de operaciones Masterability contar4& con las siguientes A&reas:
administracion y finanzas, marketing y ventas, operaciones y tecnologias de informacion.
Las instalaciones deben permitir una agil interaccion entre los equipos de estas areas, asi
como facilitar reuniones con docentes y aliados estratégicos. Finalmente, un espacio para
la elaboracién de nuestro producto, la educacion virtual enfocada en lo vocacional, asi

como contenido para nuestra comunidad de estudiantes y docentes.

Oficinas: Se alquilaran oficinas tipo coworking que ya tienen todos los servicios
basicos incluidos en el pago, como agua, luz, internet, sala de reuniones, bafios y
limpieza. La idea es trabajar en un espacio abierto donde los equipos por cada &rea puedan
agruparse y facilmente comunicarse con integrantes de otras areas, facilitando la
comunicacion rapida y agil. Adicionalmente, habra una sala de grabacion, donde se
tendré el equipo necesario para realizar contenido audiovisual para los cursos y redes
sociales. En la figura 5.2 se observa el plano referencial del espacio planteado.
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Figura 5.2
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5.2.2. Equipos de Trabajo y Apoyos

El principal activo sobre el cual se desarrollard las operaciones del negocio sera la
plataforma de e-learning Teachable.

La division de los equipos de trabajo de Crehana (plataforma peruana de e-
learning) es la siguiente: tecnologia, producto, recursos humanos, disefio, finanzas,
marketing y operaciones. (Crehana, n.d.). En base a esta referencia, se definen los
siguientes equipos de trabajo que garantizaran la sostenibilidad de las operaciones.

e Equipo de revision, disefio y desarrollo de programas: se encargara de
verificar que los programas educativos cumplan con los estandares de calidad.
Ademas, a lo largo del desarrollo del negocio iran disefiando nuevos planes de
estudio y desarrollaran, en conjunto con el cuerpo docente, estos nuevos

programas.
e Equipo de soporte académico: brindara asistencia a los estudiantes.

e Equipo de generacion de contenido académico audiovisual: a partir del disefio
y desarrollo de los programas educativos, estos deberan ser grabados y editados.
En un inicio si bien el servicio de filmacion y edicién estarian tercerizados,
tendremos un pequefio equipo que validara este contenido y supervisara que los

mismos, al momento de realizarse, cumplan con la calidad esperada. De ser
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necesario, al tener la experiencia, podrian gestionar los cambios que ellos

consideren.

Equipo de marketing y ventas: se encargara de la gestion de la estrategia de
marketing a través de canales digitales, como redes sociales y publicidad de
display, y validara las ventas concretadas a través de las suscripciones de los
alumnos. En el mediano plazo, el equipo de ventas sera el encargado de tratar
alianzas B2B2C.

Equipo de prestadores de ensefianza: se compone por el personal docente,

quienes impartiran las clases.

Equipo de RRHH: se encarga de la gestion del personal, sobre todo del personal

docente que en un principio seria nuestra principal masa de trabajadores.

Equipo de administracion y finanzas: el equipo de administracion se encarga
de la toma de decisiones. Mientras que, el equipo de finanzas de la gestion de

recursos econdmicos, presupuestos, proyecciones y contabilidad del negocio.

Apoyo legal: valida que el negocio cumpla con todos los aspectos legales con las
entidades reguladoras.

Equipo de operaciones: se encarga de la gestion de los procesos dentro de la
compafiia, proponiendo aspectos de mejora de cara alcanzar las mayores

eficiencias posibles.

Equipo de tecnologias de sistemas y tecnologia: se encargan de implementar y
darle mantenimiento a la plataforma virtual educativa. Ademas, brindara soporte

técnico en caso de ser requerido.

5.2.3. Gestidn de proveedores, compras y stock

En lo que respecta a los proveedores, nuestro principal proveedor serd Teachable, el cual

es un modelo de software basado en la nube (SaaS), quien también dara soporte a la

plataforma y gestionara las bases de datos de nuestros suscriptores (clientes). EI pago por

la gestion de la plataforma serd negociado para poder efectuarse de manera trimestral,

con miras a poder ir haciendo una revision periddica de la capacidad de esta e ir haciendo

los upgrades o ajustes que sean convenientes en cada evaluacion trimestral.
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Las empresas con las que contratemos servicios tales como arriendo de equipos,
alquiler de local, tercerizacion de desarrollo y gestion de plataformas o edicion de
contenido, deberan ser empresas que no presenten alertas en el sistema financiero local
ni que tengan algun tipo de riesgo reputacional indexado, segun informacion pablica. Se
buscarad generar un contrato para cada tipo de servicios con pagos mensuales, salvo el

caso de la gestion de la plataforma que sera con pagos trimestrales.

En lo que respecta a la politica de compras y stock, al tratarse de una empresa de
servicios, no se mantienen politicas respecto a productos esenciales. Esto dado que
inclusive el servicio de filmacidn para los cursos asincronicos sera tercerizado, por lo que

tampoco mantendremos este tipo de equipos dentro de nuestros activos.

5.2.4. Tercerizacion o integracion de procesos

Como estrategia inicial de Masterability, se planea tercerizar una serie de procesos para
optimizar recursos y facilitar el inicio de operaciones. Ademas, esto permitira que la
empresa se concentre en aquellas actividades core del negocio, asi como de analizar la

retroalimentacion del mercado y realizar las mejoras necesarias.

Asi mismo, toda tercerizacion que se desarrolle en Masterability estara amparada
en la Ley N° 29245, ley que regula los servicios de tercerizacion en la legislacion peruana,

cuya definicion es la siguiente:

Articulo 2.- Se entiende por tercerizacion la contratacion de empresas para que
desarrollen actividades especializadas u obras... Constituyen elementos
caracteristicos de tales actividades, entre otros, la pluralidad de clientes, que
cuente con equipamiento, la inversion de capital y la retribucion por obra o

servicio. En ningln caso se admite la sola provision de personal.

En este sentido, las actividades de las empresas que seran realizadas a través de un

servicio outsourcing son las siguientes:

Legal: Elaboracion de contratos para los diferentes stakeholders a trabajar, asi
como toda asesoria legal para las diferentes actividades de la empresa, especialmente los
tramites para obtener permisos para brindar servicio educativo no formal en convenio con

empresas privadas.
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Agencia de marketing: Elaboracion de recursos audiovisuales y ejecucion de las

campanas publicitarias necesarias para el cumplimiento de la estrategia de marketing.

Seleccién de talento: Elaboracion de campafias para atraer talento humano,
especialmente a profesionales con potencial para ser docentes de nuestra plataforma.

Contratacion de personal calificado.

Productora audiovisual: Ejecucion del plan de rodaje para el cumplimiento de
los requerimientos de la preproduccion de los cursos virtuales. Grabaciones de los
contenidos y recursos audiovisuales de los cursos a dictar con los profesores previamente
seleccionados en sus casas, empresas 0 estudios (locaciones propias del profesor para

hacer la interaccion mas real).

Consultorias especializadas en educacion: Un magister en educacién aplicando
las TIC (tecnologias de informacidén y comunicacion) brindara asesorias al equipo de
revision, disefio y desarrollo de programas educativos con el objetivo de asegurar la
calidad educativa de nuestros programas académicos. Esta actividad se realizara al inicio
para crear la metodologia educativa de Masterability con todas las pautas e indicaciones

para que nuestros docentes se puedan guiar al armar sus propios programas.

5.2.5. Implementacién de las actividades por fases. Cadena de valor

Considerando el alcance del proyecto de implementacion de Masterability, desde la
concepcion de la empresa hasta la puesta en marcha de los servicios y desarrollo de la
campafa de lanzamiento de la plataforma para clientes y usuarios; consideramos una

duracién total de 32 semanas con 5 dias laborales, o 160 dias en total.

La figura 5.3 detalla las actividades macro del proyecto y las dependencias entre
cada una de ellas. Al ser un proyecto de emprendimiento, las tareas planificadas de mayor
duracion seran la investigacion y desarrollo del producto (los programas educativos) y la
evaluacion final, seleccidn y adecuacion de la plataforma de e-learning que sera utilizada

por la empresa para el ofrecimiento de los servicios.

Una de las actividades claves para la implementacion del proyecto corresponde a
la investigacion y desarrollo de programas educativos. En esta tarea, planificada para dos

meses de ejecucion, se trabajara con la investigacion preliminar levantada en este
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documento y se contratard un servicio de consultoria especializada para desarrollar los

cursos originales que se presentaran en el inicio de operaciones de la plataforma.

Dentro de las actividades descritas como parte del plan de implementacién por
fases, se considera un periodo de pruebas de servicio de por lo menos cuatro semanas.
Durante este periodo, se emplearan para realizar una prueba de configuraciones de la
plataforma, realizar registros de estudiantes de prueba para evaluar el funcionamiento de

la interfaz de usuario y resolver casos o adecuar la operacion segun sea necesario.

Figura 5.3

Diagrama de Gantt de Actividades de Implementacién de Proyecto Masterability

i ACTIVIDAD DIiAS|REQ. |5-0|5-1|5-2[5-3|5-4|5-7[5-8|5-15|5-16|5-19|5-20|5-22|5-23| 5-24|5-25 | 5-26|5-27 | 5-28|5-29| 5-32

A Inicio de Proyecto Masterability 0 0

B Conformacidn de la Empresa 15| A 5|5]|5

C Conformacidn de Equipos de Trabajo 20| B 5|3

D Adguisicidn de Licencias y Permisos 20| B 5|3

E Implementacidn de Plataforma de Gestidn Administrativa a | C 5] 5

F Investigacion y Desarrollo de Programas Educativos 60 | B 5|/5]|5]| 5

G Reclutamiento y Capacitacién de Docentes 20| F 5|5

H Generacidn de Contenido Académico y Audiovisual 15| G 5|5

1 Seleccign y Adecuacién de Plataforma de E-Learning 40 | C 5|5

J Carga Inicial de Contenidos en Plataforma de E-Learning 10| H 5|5

K Desarrollo de Plan de Marketing 10| H 5|5

L Creacion de Péginas, Redes Sociales y Cuentas de Anuncios 20| K 5| 5[5]|5

M Periodo de Pruehas de Servicio 0] J 5|5

N Resolucion de Casos y Adecuacion de Operacion 0| M 5| 5

0 Kick-Off Masterability 0 N 0

P Campafia de Lanzamiento 20| N 5|5
TOTAL 160 0]5|5[3]5]5]|5]| 5 g 3 g 3 5 3 5 3 5 3 3 3

5.2.6. Proceso de elaboracion de bienes y/o prestacion de servicio

Es importante indicar que, para efectos de la elaboracion del presente documento, se
trabaja en una estructura predeterminada por la Universidad de Lima en el afio 2022, en
donde es requerido presentar flujos de planificacion enfocados en implementacion de
tareas con la metodologia tradicional de cascada (Hoory y Bottorff, 2022). Sin embargo,
para efectos préacticos de la implementacion del negocio y la elaboracion del servicio de
Masterability, nuestro equipo de trabajo espera utilizar adaptaciones de metodologias

agiles en el desarrollo de cada actividad.

Para la mejora continua de funcionalidades dentro de la plataforma de
Masterability, se utilizara una adaptacion de SCRUM, con un backlog de producto en
constante evolucion, y un equipo multidisciplinario combinado entre product owner del
lado de marketing y ventas, y el equipo de desarrollo combinado entre tecnologia y
operaciones (Sutherland y Schwaber, 2020). Al mismo tiempo, para la etapa inicial de
creacion de los productos educativos, el equipo de disefio de programas, soporte

academico y contenido audiovisual trabajara con el framework de design thinking para la
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creacion de productos viables, factibles y deseables para los estudiantes (Friis y Yu,
2022).

Los procesos de ensefianza, soporte y servicio académico, asi como la gestion de
usuarios de Masterability, se brindaran a través de internet mediante la plataforma
Teachable, la cual simplificara tareas operativas y permitira a la empresa enfocarse en las
labores de investigacion y desarrollo de cursos. De la misma manera, se podra enfocarse
en la optimizacion de actividades principales dentro de la cadena de valor de la empresa,
como el proceso de comercializacion y la gestion de calidad y satisfaccion de clientes.

A continuacion, se presenta el detalle de tres procesos importantes relacionados a

la elaboracion del producto de Masterability (cursos) y la prestacién de estos.
Proceso de Venta

El proceso de venta de Masterability comienza desde la atraccion de visitantes al
sitio web, donde se les presentara una variedad de ofertas disponibles y beneficios de la
plataforma educativa con el objetivo de convertir visitantes en usuarios enrolados en

Cursos.

El proceso de ventas requerird de un registro previo de usuarios por correo
electronico como identificador Unico de una cuenta. Esto permitird a un usuario mantener
un registro de los cursos que lleve, ademas de permitir procesar pagos de forma
independiente con multiples opciones (por ejemplo, un pago realizado con la tarjeta de
crédito del padre o tutor). El procesamiento de pagos por internet se realizara mediante
una conexion a un proveedor de servicios de pago con tarjetas de crédito como Stripe,

Shopify y/o Paypal.

A continuacion, se presenta la figura 5.4 con las actividades involucradas en el

proceso de venta:
e Atender Visitas al Sitio Web
e Registrar Usuarios
e Administrar Carrito de Compras
e Procesar Pagos

e Actualizar Cuentas de Usuario
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Figura 5.4

Proceso de Venta de Masterability.net
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Procesar
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Finalizada

Actualizar
Cuenta de
Usuario

Usuaric
Enrolado

El proceso de asistencia a un curso asincrénico en Masterability comienza desde

que un usuario enrolado en un curso (luego de pasar por el proceso de compra), inicia

sesion en la plataforma educativa. Desde alli podra visualizar todos los cursos disponibles

para €l y consumir el contenido segln su disponibilidad de tiempo. Las consultas seran

resueltas de forma asincronica por jefes de practica en periodos determinados de la

duracién del curso y finalmente, los usuarios, al completar un curso, deberan evaluar el

mismo para poder recibir el certificado de finalizacién que quedara registrado en su

cuenta de usuario.

A continuacion, se presenta la figura 5.5 con las actividades involucradas en el

proceso asistencia a cursos asincrénicos:
e Iniciar Sesion en Plataforma Educativa
e Consumir Contenido del Curso
e Registrar Consultas y Resolver Consultas
e Evaluar Curso

e Generar Certificado de Finalizacion
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Figura 5.5

Proceso de Asistencia a Cursos Asincronicos en Masterability.net

Resolver
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Consultas

Proceso de Asistencia a una Clase de los Cursos Sincronicos

El proceso de asistencia a la clase sincrénica en Masterability comienza desde que un
usuario enrolado en un curso (luego de pasar por el proceso de compra), inicia sesién en
la plataforma educativa. Desde alli podra visualizar todo el contenido del curso en el que
se inscribid, asi mismo, podran acceder a los enlaces de Zoom para ingresar a las clases.
El docente es quien inicia la clase, mientras tanto, los estudiantes se encuentran en la sala
de espera digital. EI docente imparte la clase utilizando herramientas de gamificacion
para hacerla divertida. Las consultas adicionales que puedan tener los alumnos seran
resueltas de forma asincronica por los docentes. Finalmente, los usuarios completaran la
clase que el docente indique de forma asincronica segun corresponda. Este proceso se
repite hasta la culminacion de las ocho clases de 2 horas que tiene cada curso. Al
completar un curso, deberan evaluarlo para poder recibir el certificado de finalizacién

gue quedara registrado en su cuenta de usuario.

A continuacion, se presenta la figura 5.6 con las actividades involucradas en el

proceso de asistencia de clases de los cursos asincronicos:
¢ Iniciar sesion en plataforma educativa
e Acceder a contenido de curso
e Iniciar, dictar y terminar clase sincronica
e Registrar consultas
e Resolver consultas

e Completar actividad de clase
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Figura 5.6

Proceso de Asistencia a una Clase de los Cursos Sincrénicos en Masterability.net
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5.2.7. Politicas de transformacion de la actividad

Masterability es un e-learning con una propuesta innovadora y diferenciada que requiere
estar en constante actualizacion y mejora, resolviendo las dudas y retroalimentacion de

nuestros estudiantes y docentes.

Para cumplir este fin, se han definido las siguientes politicas que permitiran la

evolucion del servicio educativo.
Politica de cumplimiento legal

Buscamos ser una plataforma de educacién seria y profesional, por lo que la
empresa seré constituida como una sociedad an6nima cerrada - SAC, la cual serd formada
segun la Ley 28015, Ley de Promocion y Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa.
Esta brindaréa a sus trabajadores los beneficios requeridos segun la ley y cumplira con sus

obligaciones ante el organismo regulador correspondiente: SUNAT.
Politica de Mejora Continua

La tecnologia aplicada a la educacion esta en constante evolucion por lo que es
importante para Masterability que el servicio esté en constante actualizacion y mejora,
siguiendo los comentarios y retroalimentacion de nuestros estudiantes y docentes. El

equipo de tecnologias de la informacidn seré el encargado de realizar esta actividad.
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Politica de Calidad en la Ensefianza

Masterability, al ser una plataforma educativa, toma como referencia para brindar
una ensefianza de calidad el Reglamento de la Ley N. © 28044, Ley General de Educacion,
regulado por el Ministerio de Educacién (MINEDU, 2004).

No obstante, segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las
actividades econdmicas (CIIU), la categoria en la que encaja el servicio educativo de

Masterability esta en el grupo 854, clase 8549 - otros tipos de ensefianza, la cual:

comprende las actividades de ensefianza e instruccion especializada,
generalmente para adultos, no asimilables a la ensefianza de formacidn general.
No se incluyen las actividades académicas de escuelas, colegios y universidades.
La ensefianza puede impartirse en diversos entornos; por ejemplo, en los locales
de ensefianza de la unidad o del cliente, en instituciones educativas, en el lugar de
trabajo 0 a domicilio, asi como por correspondencia, por radio, por televisién, por
Internet, en aulas o por otros medios. Esa ensefianza no conduce a la obtencién de
un titulo de ensefianza secundaria, de licenciatura ni de graduado (Direccion
Nacional de Cuentas Nacionales del Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica, 2010, p. 167).

Esto quiere decir, que las normas, regulaciones y reglamentos disponibles para educacion
primaria, secundaria y superior existentes en el Peru, no aplican. En consecuencia, no se

esta autorizado para dar titulos acreditados por el estado.

Masterability tiene el compromiso de brindar educacion no formal en beneficio
de los estudiantes, por lo que seguiré las regulaciones pertinentes de la Ley General de
Educacién para mantener la calidad en su servicio educativo, ya que este es uno de los

pilares de la empresa.

Ademas, se realizaran evaluaciones permanentes del desempefio de los cursos y

de los docentes para asi poder hacer las mejoras correspondientes.
Politica de Satisfaccion del Cliente

Que nuestros clientes estén satisfechos con el servicio educativo brindado es muy
importante. Es por ello que se realizaran encuestas de satisfaccion y se mediran otros
indicadores, enfocados en asegurar el bienestar en nuestra comunidad de estudiantes y

docentes para asi lograr su fidelizacion.
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5.2.8. Flujograma de la actividad y Diagrama de decisiones PERT

Al estructurar la informacion presentada en el diagrama de Gantt de la figura 5.7 en un
diagrama de PERT, podemos visualizar una ruta critica del proyecto de 160 dias o 32

semanas de 5 dias laborales.

Figura 5.7

Diagrama PERT - Implementacion de Proyecto Masterability
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5.2.9. Balanced Scorecard: control de gestién por indicadores.

Masterability ha definido una serie de indicadores que permitiran evaluar de forma
paulatina el desempefio que viene presentando. Ademas, estos permitiran que se tomen
las acciones correctivas que sean necesarias en caso se tenga un desempefio por debajo

de lo esperado de algun indicador.

Los indicadores definidos se encuentran alineados a los objetivos estratégicos
previamente enunciados por Masterability. En dicho sentido, se observaran a los
asociados a las perspectivas de ventas, financieras y operaciones. Cada uno cuenta con
un peso relativo sobre la puntuacion maxima de 100%. Ademas, se presentan los rangos
bajo (rojo), medio (&mbar) y alto (verde), eso permitira clasificar los resultados por si
estan por debajo de lo esperado, dentro de lo esperado o por encima de lo esperado. Por
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ultimo, se asigna una frecuencia de medicion que tendra que ser efectuada por el equipo

responsable del seguimiento del indicador. Es importante sefialar que el Balance

Scorecard se encuentra definido sobre el horizonte del primer afio de operaciones, por lo

que luego de este plazo, podrian redefinirse expectativas sobre la variacion de clientes o

rentabilidad. Los plazos y ratios pueden diferir de los enunciados en los objetivos

estratégicos, dado que cambia la frecuencia de medicion dentro del primer afio de

operaciones. A continuacion, explicamos cada uno de los indicadores que pueden ser

observados en la figura 5.8:

Porcentaje de variacion de clientes nuevos: este indicador mide cuantos nuevos
clientes se suscriben a la plataforma. Esto se puede medir en todo tipo de

periodicidades, pero consideramos importante hacer un seguimiento mensual.

Frecuencia de consumo de clientes: este indicador nos indica cuantos cursos
puede llegar a llevar un estudiante a lo largo del periodo de medicion. La meta
para el segundo afio era tener una frecuencia de 1.2, pero eso no quiere decir que
durante el primer afio no existan alumnos que decidan inscribirse a mas de un
curso, por lo que se revisara el indicador de forma trimestral con expectativas de

incrementos del 5%.

Ebitda/Ventas: durante la primera fase la medicion exhaustiva sera de forma
anual, tomando en cuenta que es una etapa de inversion se esperaria que el
Ebitda/ventas tendiera a ser negativo; sin embargo, de forma conservadora se

evaluara que este indicador pudiese llegar a ser positivo.

NPS promedio de todos los cursos: se espera que NPS promedio sea superior al
50% de forma anual, para lo cual es importante hacer un seguimiento mensual de
cudl es el grado de satisfaccion de los alumnos luego de culminar los cursos en

los que se matriculen.
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Figura 5.8

Balanced Scorecard de Masterability

Rangos

Objetivo estratégico Indicador Ponderacion
Perspectiva de ventas y marketing: > cuota de mercado

Captacion de clientes % de clientes nuevos 10%

Frecuencia Responsable

Mensual | Equipo Comercial

Fidelizacion de clientes Frecuencia de consumo de clientes 5%
Perspectiva Financiera: > rentabilidad

Rentabilidad Ebitda > 0 Ebitda/Ventas 1% - 9%

Perspectiva de Operaciones: procesos eficientes que garanticen experiencia de usuario

Trimestral | Equipo Comercial

Equipo de Finanzas

Certificacién de procesos NPS promedio de todos los cursos

Mensual | Equipo de Procesos
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CAPITULO VI: ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y

RECURSOS HUMANOS

6.1. Objetivos Organizacionales

Los objetivos organizacionales de Masterability estan compuestos por varios factores de

importancia para la empresa y se clasifican en base a su proyeccion en el tiempo.

Corto Plazo

Conseguir una penetracion estimada del 0.76% de la poblacion objetivo en el
primer afio, lo cual equivale a 3,200 matriculados.

Conseguir que las actividades operativas de la empresa puedan generar una
rentabilidad positiva a nivel de EBITDA.

Reinvertir el total de las ganancias de los tres primeros afios de operacion en
mejoras de tecnologia y desarrollo (TI).

Conseguir la certificacion ISO IEC 27001 de seguridad de informacién para el

segundo afio de operaciones.

Mantener un Net Promoter Score (NPS) por encima de 50% al final de cada curso
en cada afio de operacion.

Largo plazo

6.1.1.

Cuadruplicar la cantidad de cursos ofrecidos por Masterability entre el afio 1 y el

afio 4 de operacion para incrementar la base de matriculados con nuevos clientes.

Iniciar operaciones en al menos un pais de la region, como por ejemplo Colombia,

para el quinto afio de operaciones.

Naturaleza de la Organizacion

La empresa Masterability estard orientada a brindar un servicio educativo de calidad a

través de una plataforma enfocada en el campo vocacional que genere una nueva
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experiencia de aprendizaje aplicando gamificacion (la aplicacion de dinamicas de juego

a actividades que resulten motivadoras).

El objetivo principal es facilitar a los estudiantes cursos virtuales donde puedan

explorar sus intereses orientados al campo laboral.

La empresa sera a nivel tributario, una Sociedad Anénima Cerrada (SAC), la cual
sera formada segun la Ley 28015, Ley de Promocion y Formalizacion de la Micro y

Pequefia Empresa.

6.1.2. Organigrama

Actualmente, los startups utilizan las siglas en inglés para definir los nuevos cargos
directivos importantes (Reyes, 2022). Para el organigrama de Masterability
incorporaremos los siguientes: CEO (Gerente General), COO (Gerente de Operaciones),
CMO (Gerente de Marketing y Gestion Comercial), CFO (Gerente de Administracion y
Finanzas) y CTO (Gerente de Tecnologia e Informacion). En la figura 6.1 se observa el

organigrama de la empresa Masterability.
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Figura 6.1

Organigrama de Masterability
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6.1.3. Disefio estructural por proyectos

Para el disefio estructural de proyectos de Masterability, en lugar de seguir una estructura
tradicional rigida, se aplicaran metodologias agiles para la planificacion, administracién

y gestion de las actividades y tareas: Scrum y Kanban.

Scrum proviene del desarrollo de software, donde se buscaba ayudar a los equipos
de desarrollo a adaptarse rdpidamente a las condiciones cambiantes de los requisitos de
los usuarios. Esto requiere un cambio frecuente de prioridades en el desarrollo y ciclos
de lanzamiento breves para aprender rapido y mejorar constantemente. Al ser
Masterability una empresa con alto componente tecnoldgico, esta metodologia es la ideal.
Se trabaja a través de “sprints”, es decir, sesiones intensivas para resolver una tarea en
especifico. Los roles que requiere son: product owner, scrum master y el equipo de

desarrollo. (Subra y Vannieuwenhuyse, 2018)

Kanban proviene del “lean manufacturing”, buscando optimizar los procesos.

Permite la visualizacion del flujo continuo del trabajo, lo que facilita el articular un

96



sistema donde el siguiente trabajo a realizar no se puede comenzar hasta que no se haya

liberado capacidad dentro del sistema. (Subra y Vannieuwenhuyse, 2018)

Ademas, se utilizara una distribucion jerarquica, donde el un conjunto de personas
pertenecientes a un area participa segin su nivel de responsabilidad, pero bajo la
supervision de un lider, que hace el rol de Project Manager. (“;Qué factores explican el

crecimiento del e-learning en América Latina?”, 2021)

6.2.Disefio de Puestos y Responsabilidades

En latabla 6.1 se muestra el detalle de los perfiles y actividades a realizar por cada puesto

de los trabajadores en Masterability.
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Tabla6.1

Disefio de puestos de Masterability

NIV PUESTD WISION PERFIL
Plznificacion, organizacion y supervision genzral de |2 empresa. ML
1 |Gerante General (CEQ) |Desarrcllar y controlzr la estrategia de la compania. Buscar

financismianto y levantar capital. Tomz de desiciones criticas.

3 afios de experiznciz en sector educacion

Desarrollar, implementar y controlar la ejecucion de la estrategia

MEBA

Gerenta da . - . ! g e o . i

1 o ) (coo) de operacionss de |2 empresa, propiciande la mejora continua de | Especializacion en Gestion de Operaciones/Educacion

eraciones | ) . . .u . -
> ) procesos y |a calidad del servicio educativo 3 anos de experisncia en sector educacion
Coordinador de Dissfic |Controlar la operacion de los servicios educativos y la creacion de  |Egrasado de la carrera de Educacion, Psicologia,
2 |y Desarrollo de contenido académico, velando por la calidad del servicio v la Invetigacion o fines.
Programas Académicos |satisfzccion de los clisntes y consumidores. 2 afios de experienciz en posiciones similares
. . ) ) Egresado de |z carrerz dz Ingznizriz Industrial,
" . Welar por |z prestacion de servicios de calidad para los clisntes y .. -
Anzlistz de Calidad y , ) ) . . Administracion o afines.
3 .. Reducir el rizsgo de incumplimizento de politicas y normas en |3 . .
Soporte Académico e Especizlidad en Gestion de Procssos
Compania. .u L - .
: 2 anos de experiencia en posiciones similares
3 Diesarrallar, implementar y controlar Iz ejecucion de la estrategia
Gerzntz de Marketing v i e ! - 2 MBA
. . de crecimiento sostenible de ingresos y rentabilidad de la empresa s . ,
1 |Gestion Comercial . .. . Especizlizacion en Gestion de Marksting y Ventas
[ a través de una adecuada gestion de productos y experiencia de ,u . C, .
{cMO) ) . ) . 3 anos de experisncia en sector educacion o servicios
clientes. Gestion de relaciones corporativas.
) ) - ) - Egreszada de |z carrerz de Marketing, Ingznizriz
. og Desarrollar estrategizs de precios, campanas y disponibilidad de 2 . . = L = .
Anzlistz de Gestion L b Industrial, Administracion, Negocios Internacionzles o
2 . productos, velando por &l crecimiento sostenible y rentable de )
Comercial . afines.
ingresos de |a empresa. ,u . » .
2 anos de experisncia en posiciones similares
Egresado de |z carrerz dz Marksting, Ingznizriz
Anzlistz de Producto, | Velar por una adecuads sxperienciz de clientes y mantensrz |2 Industrial, Ingenieria de Sistemas, Administracion o
2 |Innovacién y empresa a |z vanguardia de tendencias de mercado, para reducir |afines.
Experiencia de Clientes |tasas de abandono v aumentar recompra de dientes. Especialidad en Innovacidn
2 ahos de experienciz en paosiciones similzares
Diesarrallar, implementar y controlar Iz ejecucion de la estrategia
Gerznte de ! p ) ) ! 5 MBA
. . de administracion de recursos financieros y humanos de Iz . L. P
1 |Administracion y . . . . Especizlizacion en Administracion y Finanzas
. empresa, propiciando el crecimisnto sostenible y Ia rentabilidad de o s oo .
Finanzas (CFO] - 3 anos de experisncia en sector educacion o servicios
|2 compania.
Egreszdo de |z carrerz dz Administracion, Ingznisriz
3 lefe de Administracion, | Planificar y controlar Ia gestidn presupuestal y la administracion de |Industrial o afines.
Logistica y Finanzas recursos financieros de la empresa Especizlidad en Gesticn Financiera
2 afios de experiznciz en posiciones similares
Llewar el control de los activos fijos. Realizar presupuestos,

3 | Analista Contable reportes, manejo del sistema informatica bancario para pagos, Egresado de |z Carrera de Contabilidad. Colegizdo.
rezlizar |z gestion de pagos a proveedaores, contratacionas y 2 afios de experiznciz en posiciones similares
presupuestos.

Egreszdo de |z carrerz dz Administracion, Ingznisriz
’ Planificar, organizar, dirigir, controlar y coordinar eficientemente el | Industrial o afines.
3 | Analistz RRHH . S K e .
ares de Recursos Humanos Especizlidad en Gestion Humana
2 afios de experiznciz en posiciones similares
Gestionar la infraestructura tecnaoldgica y proyectos de desarrollc  |WBA
1 Gerzntz dz Sistemas y | de sistemas de la emprasz, propicizndo el crecimiento sostenible y |Ezreszdo de la carrerz de Ingenizriz de Sistemas,
Tecnologia gl flujo ininterrumpido de operaciones de |2 empresa. Gestionar la |Ingenieria Empresarial, Ingenieria Informética v afines
infarmacién de los clientes de la empresa y procurar su seguridad. |3 afios de experiencia en sector educacion a servicios
) Maonitorear, controlar y asegurar la estabilidad funcional de los . .
Coordinador de . ! Y. = . . . Egresado de |z carrers de Ingenieria de Sistemas,
sistemas actuzles. Analizar & identificar las necesidades y mejoras . . T . .
2 |Desarrollo y Soporte de . . Ingenieria Empresarial, Ingenigria Informatica y 2fines
en |z plataforma tecnologica y proponer una solucion integrada - . - .
Tl ) . e 2 anos de experisnciz en posiciones similares
con as diferentes areas de la companiza.
Anasita de Dat Categorizar, interpretar y analizar las bases de datos con |z Egresado de |z Carrera de Ingenieria de Sistamas,
nasita de Data . . ’ ) L - . - i .
3 b informacion de los clientes de la empresa para mejorar el servicio  |Ingenieria Empresarial, Ingenieria Informatica y afines.

Anzlisis

brindado.

1 afio de experiencia en sector educion o servicios.
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6.3.Politicas Organizacionales.

Las politicas organizacionales, que Masterability va a constituir en la empresa,
contemplarén las directrices a seguir por todos los colaboradores de cara a poder alcanzar
los objetivos organizacionales, tanto de corto como de largo plazo.

A continuacion, comentamos nuestras cuatro principales politicas:

e Politica de calidad: Masterability velara porque en el desarrollo de todos sus
procesos se cumplan los estandares de calidad que garanticen la mejor experiencia
al usuario del servicio. Para esto, se buscara la certificacion de la ISO 9001-2015

en gestion de calidad.

e Politica de responsabilidad social empresarial: la empresa demostrara que sus
operaciones son econdmicamente sustentables, que no tendré ni impactos sociales
negativos ni afectara el medio ambiente. En lo que respecta a la sustentabilidad
econdmica, segun proyecciones seriamos econdmicamente sustentables luego de
alcanzar la penetracion de mercado estimada. En lo que respecta a la
responsabilidad social, nuestro proyecto busca reducir los indices de desercion en
los primeros ciclos de educacién superior, haciendo que los estudiantes entre 3ero
y 5to de secundario tomen decisiones con mayor informacion y contraste. En lo
que respecta a la responsabilidad ambiental, al ser un proyecto que se desarrollara,
en su mayoria de forma virtual, no hay mayor necesidad de traslado de los
estudiantes ni la necesidad de emplear materiales fisicos, como el papel. Por ello,
reduce, por ejemplo, las emisiones de carbono, por el lado de transporte, y la tala

de arboles, por el lado de requerimientos de papel.

e Politica de seguridad y salud en el trabajo: Masterability definira pautas de
seguridad y salud en el trabajo (SST). Se definiran cuales pueden ser las
condiciones inseguras que podrian generar algun tipo de accidentes o
enfermedades ocupacionales en el desarrollo de las funciones de los trabajadores.
De esta manera, se busca evitar potenciales lesiones de cualquier tipo en nuestro

personal, salvaguardando su integridad.

e Politica de gestion de la informacién: Masterability, al manejar una base de
datos de sus clientes con informacion sensible, garantizara la proteccion y
seguridad de los datos de sus usuarios a través de los siguientes mecanismos. La

plataforma Software as a Service (Saas), Teachable, que se contratard como
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proveedor, ya posee rigurosos mecanismos de seguridad en el manejo de datos.
Primero, utiliza el servicio de Amazon Web Services (AWS) para guardar la
informacion, la cual es reconocida por tener una infraestructura segura. Segundo,
tiene una politica de privacidad bien detallada (Teachable, 2022). Tercero, posee
una politica de seguridad de informacion que cumple los requisitos legales de la
“General Data Protection Regulation” (GDPR), la cual es una ley que establece
pautas para la recopilacién y el procesamiento de informacion personal para
personas que viven en la Union Europea, y la “California Consumer Privacy Act”
(CCPA), la cual es una ley de privacidad de datos que regula como las empresas
pueden manejar los datos personales de los residentes de California. (Teachable,
2021)

Asi mismo, los mecanismos implementados por Teachable también
cumplen con la Norma Técnica Peruana NTP-ISO/IEC 17799:2004 EDI
Tecnologia de la Informacion: Codigo de buenas practicas para la gestion de la
seguridad de la informacién en entidades del Sistema Nacional de Informatica.
(INDECOPI, 2007, 6-172)

6.4.Gestién del talento

6.4.1. Seleccion y Contratacion

En Masterability se utilizaran los servicios de una empresa externa para la seleccion del
personal. Esto porque, a largo plazo, se va a requerir una captacion frecuente,
especialmente de docentes con habilidades comunicacionales importantes,que le
permitan conectar y empatizar con un publico joven. Esta funcion sera mejor ejecutada

por una consultora especializada en talento humano.

En la tabla 6.2 se observa el perfil de las dos categorias de docentes con las que
contaremos. Primero, los docentes para los cursos sincrénicos y asincronicos, quienes
seran profesionales que tengan maestria o licenciatura y tengan un minimo de cinco afios
de experiencia laboral especializada. Segundo, los jefes de practica, que seran bachilleres
con minimo un afio de experiencia laboral, que apoyaran a los docentes a gestionar la

gran cantidad de alumnos que se espera tener en la plataforma.
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Tabla 6.2
Perfil Docente de Masterability

ROL PERFIL REMUNERACION

- Licenciado o Magister
- Apartir de 5 afios de experiencia laboral en un

Docente campo especializado. S/. 100 por hora
{Curso Sincronico) - Que pertenezca a una empresa competitiva de su (16 h mensuales por curso)
sector.

- Con habilidades comprobadas de comunicacion

- Licenciado o Magister
- Apartir de 5 afios de experiencia laboral en un

Docente campo especializado. S/ 2.500 por curso de 16h
(Curso Asincrénico) |- Que pertenezca a una empresa competitiva de su | (30% adicional por matricula)
sector.

- Con habilidades comprobadas de comunicacion

- Bachiller
- Apartir de 1 afio de experiencia laboral en un 5/.50 por hora
Jefe de Practica campo especializado. .
(Curso Asincrénico) |- Que pertenezca a una empresa competitiva de su ESTTLEr Preguntas de
sector. estudiantes)

- Con habilidades comprobadas de comunicacion

La contratacion y seguimiento de todos nuestros colaboradores, incluyendo docentes,
sera ejecutada por un analista de RRHH.

La empresa contard con dos modalidades de contratacion debidamente reguladas
por la normativa peruana correspondiente: Decreto Legislativo N° 728 — Ley de
Productividad y Competitividad Laboral — Decreto Supremo N° 003-97-TR y por el
Decreto Supremo N° 001-96-TR Reglamento de la Ley de Fomento al Empleo (hoy
denominada Ley de Productividad y Competitividad Laboral) (Sistema Nacional de

Informacion Laboral, 2010)

El personal administrativo, operativo, comercial y de tecnologia, tendrda un
contrato de trabajo a plazo indeterminado o indefinido. Todos los trabajadores deberan

pasar un periodo de prueba de tres meses.

El personal docente de la empresa tendra un contrato de temporada, es decir, que
sera contratado en determinadas epocas del afio para cumplir con las fechas de dictado de

los cursos sincronicos.
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6.4.2. Remuneracion y desempefio

Las remuneraciones de Masterability se basan en el estudio de Michael Page de
Remuneraciones 2021 para empresas con facturacion menor a USD 30MM. (Michael

Page, s.f.).

En la tabla 6.3 se observan cada puesto de Masterability, asi como las actividades
a realizar por cada puesto de los trabajadores y la remuneracion que cada uno estaria

recibiendo.

6.4.3. Empowerment y reconocimiento

Masterability contard con una politica de reconocimiento y empoderamiento, que ird
dirigida en primer lugar al equipo de docentes, para promover un servicio educativo
comprometido y motivado, que llevara a los estudiantes a experimentar una educacion
que capte su atencion como para seguir llevando mas cursos. Esto es muy importante
porque el core del servicio es la educacion y que tan efectiva sea la percepcion de los

estudiantes de esta.

Ademas, se realizara un programa de reconocimiento a nivel de empresa y por
areas si estas llegan a cumplir sus objetivos estratégicos planteados individuales y en

conjunto para el ejercicio.
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Tabla 6.3

Cuadro de Remuneraciones Masterability

Analisis

brindado.

NIVEL PUESTO MISION REMUNERACION
Planificacidn, organizacién y supervision general de la empresa.
1 |Gerente General (CEO) [Desarrollary controlar la estrategia de la compafia. Buscar S/ 12,000.00
financiemiento y levantar capital. Toma de desiciones criticas.
. Desarrollar, implementar y controlar la ejecucion de la estrategia de
Gerente de Operaciones . . ) .
1 (CO0) operaciones de la empresa, propiciando la mejora continua de S/ 9,500.00
procesos y la calidad del servicio educativo
Coordinador de Disefio |Controlar la operacién de los servicios educativos y la creacién de
2 y Desarrollo de contenido académico, velando por la calidad del servicio y la S/ 6,000.00
Programas Académicos [satisfaccion de los clientes y consumidores.
i i Velar por la prestacién de servicios de calidad para los clientes y
Analista de Calidad y K . . L L.
3 L Reducir el riesgo de incumplimiento de politicas y normas en la S/ 4,000.00
Soporte Académico o,
compafia.
i Desarrollar, implementar y controlar la ejecucién de la estrategia de
Gerente de Marketingy L. i i y ! - &
., X crecimiento sostenible de ingresos y rentabilidad de la empresa a
1 |Gestién Comercial 3 > - i S/ 9,500.00
(CMO) través de una adecuada gestion de productos y experiencia de
clientes. Gestién de relaciones corporativas.
i ., Desarrollar estrategias de precios, campafias y disponibilidad de
Analista de Gestién L X
2 Comercial productos, velando por el crecimiento sostenible y rentable de S/ 3,000.00
ingresos de la empresa.
Analista de Producto, Velar por una adecuada experiencia de clientes y mantener a la
2 |Innovacién y Experiencia|empresa a la vanguardia de tendencias de mercado, para reducir S/ 3,000.00
de Clientes tasas de abandono y aumentar recompra de clientes.
Gerente de Desarrollar, implementar y controlar la ejecucién de la estrategia de
L ., administracién de recursos financieros y humanos de la empresa,
1 [Administraciéony L L X o S/ 9,500.00
R propiciando el crecimiento sostenible y la rentabilidad de la
Finanzas (CFO) o
compafia.
5 Jefe de Administracién, [Planificar y controlar la gestidon presupuestal y la administracién de s/ S.000.00
Logistica y Finanzas recursos financieros de la empresa ’ ’
Llevar el control de los activos fijos. Realizar presupuestos, reportes,
3 |Analista Contable manejo del sistema informatico bancario para pagos, realizar la S/ 4,000.00
gestidon de pagos a proveedores, contrataciones y presupuestos.
Planificar, organizar, dirigir, controlar y coordinar eficientemente el
3 |Analista RRHH i . o / s/ 3,000.00
area de Recursos Humanos
Gestionar la infraestructura tecnoldgica y proyectos de desarrollo de
1 Gerente de Sistemasy |sistemas de la empresa, propiciando el crecimiento sostenible y el s/ 9.500.00
Tecnologia flujo ininterrumpido de operaciones de la empresa. Gestionar la ! ’
informacion de los clientes de la empresa y procurar su seguridad.
Monitorear, controlar y asegurar la estabilidad funcional de los
Coordinador de sistemas actuales. Analizar e identificar las necesidades y mejoras en
2 |Desarrolloy Soporte de |la plataforma tecnologica y proponer una solucién integrada con as S/ 6,000.00
Tl diferentes areas de la compaiiia.
: Categorizar, interpretar y analizar las bases de datos con la
Anasita de Data y : L, . . .
3 informacion de los clientes de la empresa para mejorar el servicio S/ 3,000.00
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6.4.4. Capacitacion, motivacion y desarrollo

Masterability interpreta la capacitacion de su personal como una inversion. Por tal
motivo, todos los profesionales contratados como docentes recibiran una capacitacion en
el uso de las tecnologias de la informacion (TIC) y gamificacién en la educacion.
Asimismo, seran capacitados en el manejo de nuestra plataforma educativa, y en el disefio

y desarrollo de cursos siguiendo nuestra metodologia.

Ademas, los gerentes, jefes y coordinadores recibiran capacitaciones anuales en
temas de interés como liderazgo y gestion de proyectos. Estas se realizardn de forma

grupal para facilitar espacios de intercambio y fraternizacion entre los mismos.

Masterability busca crear una organizacion corporativa, donde su personal pueda
tener una linea de carrera y crecer. Por esta razén, segin vaya creciendo la empresa, los
trabajadores que tengan las aptitudes y se hayan capacitado, estudiando alguna
especializacién o maestria, seran considerados primero para subir de puesto cuando haya

vacantes disponibles.

La motivacion del personal se lograré a través de un sistema de reconocimientos,
en donde cada seis meses se efectuaran comités integrales con todos los equipos, donde
se revisaran los principales resultados de cada uno respecto a los indicadores individuales
y grupales. Los empleados que alcancen logros de forma recurrente podran ser tomados
en cuenta para ajustes salariales o promociones dentro de la organizacion en la medida

que esta se vaya expandiendo.

6.5.Estructura de gastos de RRHH

En la tabla 6.4 se detalla la estructura de gastos mensual de RRHH en todos los tipos de

roles de la empresa. El total est4 ascendiendo a 90 mil soles mensuales.
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Tabla6.4

Estructura de gastos mensual de RRHH en colaboradores

NIVEL

=

W NP W W NNENNE WDN PR

ROL
Gerente General (CEO)
Gerente de Operaciones (COO)
Coordinador de Diseiio y Desarrollo de Programas Académicos
Analista de Calidad y Soporte Académico
Gerente de Marketing y Gestién Comercial (CMO)
Analista de Gestion Comercial
Analista de Producto, Innovacién y Experiencia de Clientes
Gerente de Administracion y Finanzas (CFO)
Jefe de Administracion, Logistica y Finanzas
Analista Contable
Analista RRHH
Gerente de Sistemas y Tecnologia
Coordinador de Desarrollo y Soporte de Tl
Anasita de Data y Analisis

SALARIO
S/ 12,000.00

S/
S/
s/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/
S/

9,500.00
6,000.00
4,000.00
9,500.00
3,000.00
3,000.00
9,500.00
8,000.00
4,000.00
3,000.00
9,500.00
6,000.00
3,000.00
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CAPITULO VII: PLAN ECONOMICO FINANCIERO

7.1. Plan de inversiones

El plan de inversiones inicial para Masterability tiene la siguiente estructura: 1% en
activos tangibles, 3% en activos intangibles, 85% en capital de trabajo y 11% en gastos
preoperativos (ver figura 7.1). La inversion inicial para la empresa es de PEN 908,376 en
un escenario pesimista, de PEN 853,849 en un escenario moderado y de PEN 807,258 en

un escenario optimista.

Figura7.1

Estructura del Plan de inversiones de Masterability

Activos Tangibles
1%

En cualquiera de los escenarios, los accionistas aportamos cada uno PEN 115,000, por
lo que el capital social ascendera a PEN 345,000, lo cual representara entre el 38% vy el

42.7% de la inversion requerida dependiendo de cada escenario.

7.2.Activos, depreciacion y amortizacion
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7.2.1. Activos tangibles y depreciacion

Los activos tangibles de la empresa estan compuestos por los equipos de computo para

trabajar. En la tabla 7.1 se observa la cantidad, precio y depreciacion de estos.

Tabla 7.1

Activos Tangibles y depreciacion de Masterability

Equipos de Cémputo 5 2,000 | 10,000 3 3,333

Total Activos Tangibles 10,000 3,333

Debido a que la cantidad de colaboradores va a ir aumentando conforme pasen los afios
y la empresa vaya creciendo, el nimero de equipos de computos a adquirir va a ir
aumentando también. En la tabla 7.2 se observa la cantidad, precio total y depreciacion

anual de los activos tangibles de Masterability.

Tabla 7.2

Depreciacion Anual de los Activos Tangibles

Equipo de Computo

Cantidad de Equipos 5 11 11 18 23
Costo 2,000 2,060 2,122 2,185 2,251
Total Anual 10,000 22,660 23,340 39,338 51,773

El desarrollo de las actividades del proyecto no requiere una mayor necesidad en activos
fijos, mas alla de los costos de los equipos de cémputo, debido a que la grabacion y
edicién de las clases son tercerizadas.

Ademas, el modelo seleccionado de laptops ha sido Lenovo V15 (modelo:
82NB002VLM), el cual segun la web de Lenovo puede costar alrededor de PEN 2,000.
Se ha considerado que el costo anual de las laptops podria variar hasta +3% por efecto
inflacionaria que, segin el BCRP en su Reporte de Inflacion del mes de septiembre del
2022, se proyecta en 3% para el 2023. El informe comenta que las perspectivas

inflacionarias se encuentran a la baja, por lo que de forma conservadora se ha considerado
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una inflacion de 3% para los siguientes afos.
7.2.2. Activos Intangibles, Gastos Preoperativos y Amortizacion

Los activos intangibles estan conformados por la marca, el SaaS Teachable Business a
$2,988, las licencias de Office 365 a USD 150 anuales por persona, y el antivirus Avast,
cuya licencia para 10 personas estd a USD 80. En la tabla 7.3 se observa la cantidad,
precio total y la amortizacion de cada item mencionado. El tipo de cambio usado para los
calculos es PEN. 3.9.

Tabla 7.3

Activos Intangibles de Masterability y amortizacién

Activos Intangibles Cantidad | Precio | Total R
contable anual
Marca 1 7,000 | 7,000 10 700
Teachable Business 1 11,653| 11,653 1 11,653
Licencia Office 365 5 585 2,925 1 2,925
Antivirus Avast 1 312 312 1 312
Total Activos Intangibles 21,890 15,590

Los gastos preoperativos estdn compuestos por varios elementos. ElI primero es la
constitucion de empresa, la cual corresponde a los gastos notariales por reservar el
nombre en Sunarp, reservar la marca en Indecopi, minuta de constitucién, inscripcion en
RRPP, escrituras publicas y legalizaciéon de contables. Segundo, el sistema de
administracion y facturacion electronica, donde el “software as a service” (SaaS) cuesta
PEN 2,500 y la integracion PEN 10,000. Tercero, la consultoria a un experto con la
maestria en educacién para las TICs que ayude a Masterability a disefiar su metodologia
educativa en los cursos iniciales. Cuarto, la campafa de lanzamiento de la empresa, la
cual tendré una duracion de tres meses a un precio de USD 3,500. Por ultimo, el respaldo
de nuestra informacidn que es gestionada en Teachable Business se hara en la nube de
Microsoft, OneDrive, servicio incluido dentro de Office 365. El tipo de cambio
considerado para los calculos es PEN 3.9. Finalmente, los gastos asociados a la
contratacion de una agencia de relaciones publicas por tres meses a un precio de USD
1,800.

En la tabla 7.4 se observa la cantidad, el total y la amortizacién de cada item

considerado.
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Tabla7.4

Gastos Pre-Operativos de Masterability y amortizacion

Constitucion Empresa 1 3,500 3,500 5 700

Setup Sist. Comercial-Facturacién 1 12,500 12,500 5 2,500
Consultoria/Investig. Cursos Iniciales 1 19,500 19,500 5 3,900
Campaiia de Lanzamiento (3 meses) 3 13,650 40,950 5 8,190
Agencia de RRPP (3 meses) 3 7,020 | 21,060 5 4,212
Gastos Pre-Operativos 97,510 19,502

La amortizacion varia dependiendo de cada item. En la tabla 7.5 se observa la

amortizacion anual de los gastos preoperativos Yy los activos intangibles.

Tabla 7.5

Amortizacion Anual de Masterability

Gastos Pre-Operativos 19,502 19,502 19,502 19,502 19,502
Marca 700 700 700 700 700
Otros Intangibles 14,890 14,890 14,890 14,890 14,890

En conclusidn, respecto a los activos fijos, activos intangibles, la depreciacion y la
amortizacion podemos decir lo siguiente: i) el nivel de activos fijos es minimo, pero
razonable en base a como esta planteada la dinamica del negocio; ii) los activos
intangibles pasan a ser significativos, dado que las licencias y los gastos preoperativos
suponen una parte importante de la inversion inicial para el desarrollo del proyecto; y iii)
las tasas de depreciacion y amortizacion son razonables, donde en el caso de las licencias
que se renuevan anualmente, estas se amortizan en su totalidad en el afio que se contratan.

7.3.Capital de trabajo

Dentro de la estructura de nuestro capital de trabajo podemos observar que nuestra
principal fuente de liquidez se origina por la cobranza de los diferentes servicios que
ofertamos. Por otro lado, nuestros costos de operacion estan asociados al pago de
planillas, el costo de desarrollo de los cursos, los fees a los docentes, alquileres y los
gastos de publicidad (ver tabla 7.6).
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Tabla 7.6

Capital de trabajo de Masterability escenario moderado

Ingresos Sincronicos 239,289 2,382,295 5,080,976 6,569,616 11,128,127
Ingresos Asincronicos 177,039 1,763,375 3,761,442 4,863,473 8,238,041

Costo de Ventas 228,275 1,504,092 3,166,369 4,224,309 6,611,909
Costo Asincronico 101,500 203,000 304,500 406,000 507,500

Costo Sincrénico 51,253 537,120 1,205,867 1,641,227 2,527,307
Requerimiento de IP 22,410 234,960 527,570 718,040 1,105,690

Fee de docentes asincrénicos 53,112 529,012 1,128,433 1,459,042 @ 2,471,412
Gastos Administrativos 856,133 1,181,067 1,181,067 1,717,207 1,993,400
Planiflas 812,333 1,137,267 1,137,267 1,673,407 1,949,600

Alquileres + Servicios 43,800 43,800 43,800 43,800 43,800
Gastos de Ventas 56,369 556,045 1,451,551 2,222,773 4,625,514
Fee de procesamiento de pago 16,237 161,681 344,854 445,890 755,281

Marketing 40,132 394,364 1,106,697 1,776,883 3,870,233

Nuestras operaciones se vuelven autosostenibles a partir del segundo afio de operaciones,

no requiriendo financiamiento de capital de trabajo con entidades bancarias.

Con relacion al ciclo de conversion de efectivo, por la naturaleza del negocio no
tenemos inventarios. Respecto a las cobranzas, al tratarse de transacciones en una
pasarela de pagos online, el dinero es recibido casi de forma inmediata. Es por ello que
el periodo de cobros es practicamente cero. Al arrendar el estudio y equipo de
filmaciones, no mantenemos crédito con proveedores, y a los docentes se les paga al
culminar la grabacién, por lo que tampoco mantenemos crédito con proveedores. En

dicho sentido, nuestro ciclo de conversion de efectivo es practicamente cero.

7.4.Fuentes de financiamiento y amortizacion

El monto para financiar en el escenario moderado es de PEN 853,849, de los cuales un
40.4% sera con capital propio, donde cada uno de los tres accionistas aportara PEN
115,000, lo que da una suma de PEN 345,000. La diferencia, es decir PEN 508,849, seran

financiadas con un préstamo bancario. Es importante sefialar que, en base al desempefio
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proyectado del negocio, las necesidades de financiamiento podrian variar en funcion al
escenario pesimista, siendo mayores, o al escenario optimista, siendo menores. A
continuacidn, en las siguientes tablas, presentamos los usos y fuentes en base a cada uno
de los escenarios planteados.

Tabla 7.7

Usos y fuentes de Financiamiento escenario pesimista

Activos Tangibles 10,000 1% Equity 345,000 38.0%
Activos Intangibles 21,800 2% Deuda 563,376 62.0%
Capital de Trabajo 778,976  86%
Gastos Pre-Op. 97,510  11%

_|
N
S
>
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Usos y fuentes de Financiamiento escenario moderado

Activos Tangibles 10,000 1% Equity 345,000 40.4%
Activos Intangibles 21,890 3% Deuda 508,849 59.6%
Capital de Trabajo 724,449 85%

Gastos Pre-Op. 97,510 11%

Tabla 7.9

Usos y fuentes de Financiamiento escenario optimista

Activos Tangibles 10,000 1% Equity 345,000 42 7%

Activos Intangibles 21,890 3% Deuda 462,258 57.3%
Capital de Trabajo 677,858 34%
Gastos Pre-Op. 97,510 12%
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Para el préstamo bancario, se realiz6 una comparacion entre las tasas de interés promedio
del sistema bancario peruano segun la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS)
(ver tabla 7.10). Se escogi6 el tipo de préstamo no revolvente para libre disponibilidad a
més de 360 dias del Banco GNB, debido a que es la tasa méas baja comparada con las
tasas disponibles para la categoria de pequefia empresa. Esta sera tramitada con un

préstamo personal con garantia hipotecaria y con los otros socios como avales.

Tabla 7.10
Comparacion de las Tasas de Interés del Sistema Bancario

Al 19/09/2022

Pequefia Empresa Consumo

Préstamos no
Préstamos a mas | Revolventes para libre
de 360 dias disponibilidad a mas de

360 dias
11.67
13.80
14.85
17.76 18.18
17.48 19.01
22.76 19.54
21.88 21.45
27.57
20.46 33.57
33.73
22.10 37.34

69.26

s.i. s.i.

Nota: De Tasa de interés Promedio del Sistema Bancario, por Superintendencia de Banca y Seguros,
(https://www.sbs.gob.pe/app/pp/EstadisticasSAEEPortal/Paginas/T1ActivaTipoCreditoEmpresa.aspx?tip
=B).

Las caracteristicas del financiamiento bancario se muestran en la tabla 7.11. El préstamo
bancario se amortizara en un periodo de cinco afios con cuotas fijas con una tasa del 11,67
%.

112


https://www.sbs.gob.pe/app/pp/EstadisticasSAEEPortal/Paginas/TIActivaTipoCreditoEmpresa.aspx?tip=B
https://www.sbs.gob.pe/app/pp/EstadisticasSAEEPortal/Paginas/TIActivaTipoCreditoEmpresa.aspx?tip=B

Tabla 7.11

Caracteristicas del Financiamiento Bancario Masterability

Tasa de i% GNB 11.67%
Plazo 5|anos
TasalR 29.5%

En la tabla 7.12 se observa el detalle del financiamiento anual durante los cinco afos

proyectados.

Tabla7.12

Financiamiento Anual requerido en escenario moderado

Capital 508,849 80,625 90,034 100,541 112,274 125,376
Saldo de deuda 508,849 428,225 338,191 237,650 125,376 0
Interes 59,383 49,974 39,467 27,734 14,631
Beneficio Tributario {17,518) {14,742) {11,643) (8,181) {4,316)

En funcidn al escenario previsto, la deuda requerida puede oscilar entre los PEN 462,258
y PEN 563,376, donde la variacion estaria asociada a las mayores 0 menores necesidades
de capital de trabajo, en base al rendimiento del primer afio de operaciones.

7.5.Balances previsionales (Balance general)

A continuacion, se presenta el Balance General, o Estado de Situacion Financiera, de
forma previsional. Se destaca la robusta posicion excedentaria en liquidez, la cual se
encuentra respaldada por el patrimonio, principalmente por los resultados acumulados.
En el primer afio se espera un patrimonio negativo, esto producto de las pérdidas del
gjercicio. Sin embargo, esta situacién se revertiria en el segundo afio donde ya se contaria
con un resultado del ejercicio positivo que permitirian revertir el patrimonio negativo y
esto empezaria a mejorar la solvencia de la empresa (Ver tabla 7.13).
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Tabla 7.13

Balance General (Previsional)

Efectivo y Equivalente de Efective 724,449 125,065 632,187 2,657,705 4,815,222 8,993,843
Alquileres pagados por anticipado 38,400 38,400 38,400 38,400 38,400

Activos Fijos, netos 10,000 6,667 11,473 3,693 16,806 24,310
Intangibles, netos 21,890 21,190 20,490 19,790 19,080 18,390
Otros intangibles, netos 97,510 78,008 58,506 39,004 19,502 -

Parte Corriente deuda LP 80,625 90,034 100,541 112,274 125,376

Obligaciones Financieras LP 508,849 428,225 338,191 237,650 125,376

Capital emitido 345,000 345,000 345,000 345,000 345,000 345,000
Resultados acumulados - - (584,520} (12,168) 2,075,402 4,326,370
Resultado del ejercicio - (584,520) 572,352 2,087,570 2,250,968 4,278,196

7.6.Cuentas de explotacion previsionales (GGPP)

De acuerdo con las expectativas que hemos previsto, el primer afio el resultado operativo
y neto arrojaria pérdida, dicho déficit de caja espera ser cubierto con el monto financiado

de capital de trabajo que sera destinado en costos y gastos operativos del primer afio.

Hacia el segundo afio de operaciones en adelante, seremos autosostenibles con
una utilidad operativa (Ebit) de como minimo el 20.8% en el segundo afio y una

expectativa de mantenerlo por encima del 25% del tercer afio en adelante (ver tabla 7.14).
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Tabla 7.14

Estado de Ganancias y Pérdidas (Previsional)

Costo de Venta (235,123) (1,504,092) (3,166,369)  (4,224,309)  (6,611,909)

Gastos Administrativos (856,133) (1,181,067) (1,181,067) (1,717,207)  (1,993,400)
Gastos de Ventas (56,369)  (556,045) (1,451,551) (2,222,773)  (4,625,514)

Depreciacién y Amortizacién (38,426) (42,646) (42,872) (48,205) (52,350)

Gastos Financieros (59,383) (49,974) (39,467) (27,734) (14,631)

Impuestos 244,586  (239,495)  (873,522) (941,894)  (1,790,167)

7.7.Proyeccion de ventas y Flujo de Tesoreria (Cash Flow)

Considerando que Masterability es un negocio de e-learning, los ingresos por ventas se
generaran en su totalidad a través de la plataforma de comercio electronico de la empresa.
En tal sentido, las proyecciones por ventas se generaran en funcién del trafico de sesiones

de usuarios que ingresen al sitio web.

7.7.1. Proyeccion de Ventas

Para realizar la proyeccion de trafico hacia el sitio web de Masterability, nos basamos en
informacion de elaboracion propia extraida y procesada de la plataforma ahrefs a través
de su herramienta pagada Site Explorer (Soulo, 2021), que nos permiti6 establecer las
visitas de cuatro plataformas de e-learning durante sus primeros 5 afios de operacion
(2016-2020). Con esta informacion, tomamos un promedio simple de las 4 plataformas
para establecer nuestro escenario moderado de trafico web (ver tabla 7.15).
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Tabla 7.15

Trafico estimado a plataformas de e-learning 2016-2020

Crehana Platzi Domestika NetxU | |
2016 22,033 102,095 358,737 29,141 128,002
2017 428 461 995,352 3,081,678 1,088,630 1,398,530
2018 FA42,724 1,470,647 4,568,791 2,084,375 2,216,634
2019 1,250,819 2,224 628 5,481,543 2,440,177 2,849,292
2020 6,144,916 2,788,916 12,322,782  2,144.126 5,850,185

Nota: Adaptado de Ahrefs (https://ahrefs.com/site-explorer). Datos del 2016 al 2020.

Luego de establecer el nivel de trafico que tendra Masterability, procedimos transformar
estas visitas al sitio en clientes con la informacion de tasas de conversion de Ispring
Solutions que nos indica variaciones entre 2.5% y 1.5% para negocios de e-learning
(Vlady, 2022). Continuamos el célculo complementando los datos con los precios
esperados y frecuencia de cursos anuales segun la encuesta de elaboracion propia y
proyectamos el total de ingresos de Masterability (ver tabla 7.16).

Tabla 7.16

Proyeccion de ingresos de Masterability Escenario Moderado

128,002 1,398,530 2,216,634 2,849,292 5,850,185
2.5% 2.0% 2.0% 2.0% 1.5%

3,200 27,971 44,333 56,986 87,753

Clientes sincrénicos 961 8,392 13,300 17,096 26,326
Clientes asincronicos 2,241 19,580 31,033 39,891 61,427
Prom. Cursos / Cliente 1 1.2 1.7 1.8 1.8
Ingresos por cliente Sinc. S/ 249 | S/ 284 | 5/ 382 | S/ 384 | s/ 423
Ingresos por cliente Asinc. s/ 79 | S/ 90 | 5/ 121 | S/ 122 | S/ 134

De forma complementaria a la proyeccion inicial de ingresos, desarrollamos el calculo
para un escenario pesimista (-10% del trafico esperado y -10% en los ingresos promedio
por curso) y un escenario optimista (+20% del trafico esperado). En el escenario
pesimista, los ingresos proyectados hacia el afio 5 alcanzan S/15,687,016, mientras que,

en el escenario optimista, los ingresos del quinto afio alcanzan los S/23,239,397.
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Tabla7.17

Proyeccion de ingresos de Masterability Escenario Pesimista

115,201 1,258,677 1,994,971 2,564,363 5,265,167
2.5% 2.0% 2.0% 2.0% 1.5%
2,880 25,174 39,899 51,287 78,977
Clientes sincronicos 865 7,553 11,970 15,387 23,694
Clientes asincrénicos 2,017 17,622 27,930 35,902 55,285
Prom. Cursos / Cliente 1 1.2 1.7 1.8 1.8
Ingresos por cliente Sinc. s/ 224 | S/ 255 | S/ 344 | 5/ 346 | 5/ 380
Ingresos por cliente Asinc. s/ 71| s/ 81 |5/ 109 | S/ 110 | s/ 121
Tabla 7.18
Proyeccion de ingresos de Masterability Escenario Optimista
153,602 1,678,236 2,659,961 3,419,150 7,020,222
2.5% 2.0% 2.0% 2.0% 1.5%
3,840 33,565 53,199 68,383 105,303
Clientes sincronicos 1,153 10,070 15,960 20,515 31,591
Clientes asincrénicos 2,689 23,496 37,240 47,869 73,713
Prom. Cursos / Cliente 1 1.2 1.7 1.8 1.8
Ingresos por cliente Sinc. S/ 249 | S/ 284 | 5/ 382 | 5/ 384 | 5/ 423
Ingresos por cliente Asinc. S/ 79 | 5/ 90 | 5/ 121 |5/ 122 | S/ 134

7.8.Analisis de viabilidad y rentabilidad financiera

Luego de proyectar los ingresos de Masterability, desarrollamos la metodologia de

calculo del flujo de caja libre y flujo de caja financiero (ver tabla 7.19) para determinar

la viabilidad del proyecto segun los indicadores representativos de rentabilidad que seran

presentados en el punto 7.11 y los distintos escenarios de variacién en el flujo de caja que

seran presentados en el punto 7.13. En todos los casos se determina que el proyecto de

Masterability es viable ain con cambios en las variables de tréafico al sitio web y precio

esperado de los cursos en la plataforma.
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Tabla 7.19

Flujo de caja proyectado, VAN y TIR en el escenario Moderado

Ingresos - 416,328 4,145,670 8,842,418 11,433,090 19,366,168
Costos + Gastos - (1,140,777) (3,241,204) (5,798,987) (8,164,288) (13,230,823)
Depreciacion - (38,426)  (42,646)  (42,872)  (48,205) (52,350)
IR (29.5%) - 225,048 (254,237)  (885,165)  (950,076) (1,794,484)
Devolucidn Depreciacion - 38,426 42,646 42,872 48,205 52,350
Flujo de Inversién (853,849)  (14,890)  (27,250)  (14,890)  (41,116) (39,651)
| FCFF | (853,849)] (514,201)] 622,979 | 2,143,376 | 2,277,610 | 4,301,210 |
Flujo de Deuda 508,849  (122,490)  (125,265)  (128,365)  (131,826)  (135,691)
Saldo Final Caja 724,449 87,668 585,381 2,600,393 4,746,176 8,911,695

VANE 5/4,188,019

TIRE 73%

S/2,999,587
98%

Como se puede observar en la Tabla 7.19, los flujos de caja econémico Yy financiero se
tornan positivos a partir del segundo afio de operacion. Ademas, como veremos luego en
los escenarios presentados en el punto 7.13, el VAN econdmico esperado es positivo en
un rango de 1.8 millones de soles en el escenario pesimista, a 6 millones de soles en el

escenario optimista.
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Tabla 7.20

Flujo de caja proyectado, VAN y TIR en el escenario Optimista

Ingresos - 499,528 4,974,580 10,610,873 13,719,593 23,239,397
Costos + Gastos - (1,177,386) (3,612,585) (6,661,657) (9,372,474) (15,376,825)
Depreciacién - (38,426) (42,646) (42,872) (48,205) (52,350)
IR (29.5%) - 211,304  (389,208) (1,152,371) (1,268,180) (2,304,016)
Devolucion Depreciacion - 38,426 42,646 42,872 48,205 52,350
Flujo de Inversién (807,258)  (14,890) (27,250) (14,890) (41,116) (39,651)
| FCFF \ (807,258)| (481,445)] 945537 | 2,781,954 | 3,037,823 | 5,518,905 |
Flujo de Deuda 462,258  (111,274)  (113,796)  (116,612)  (119,756)  (123,267)
Saldo Final Caja 677,858 85,139 916,880 3,582,223 6,500,290 11,895,928

VANE 5/ 6,019,861

TIRE 94%

S/ 4,520,682
125%

M

Tabla7.21

Flujo de caja proyectado, VAN y TIR en el escenario Pesimista

Ingresos - 337,255 3,358,054 7,162,339 9,261,077 15,687,016
Costos + Gastos - (1,116,231) (2,993,354) (5,235,039) (7,388,828) (11,867,563)
Depreciacion - (38,426) (42,646) (42,872) (48,205) (52,350)
IR (29.5%) - 241,133 (95,006)  (555,906)  (538,093) (1,111,295)
Devolucion Depreciacion - 38,426 42,646 472,872 48,205 52,350
Flujo de Inversion (908,376)  (14,890) (27,250) (14,890) (41,116) (39,651)
| FCFF | (908,376)| (552,733)] 242,444 | 1,356,503 | 1,293,040 | 2,668,506 |
Flujo de Deuda 563,376  (135,615)  (138,688)  (142,120)  (145952)  (150,232)
Saldo Final Caja 778,976 90,628 194,384 1,408,767 2,555,855 5,074,130

VANE 5/1,851,484

TIRE 44%

5/1,171,087
59%

H

7.9.Politicas de aplicacion de resultados

La politica de aplicacion de resultados de Masterability esté alineada a la consecucion de
los objetivos de la empresa, por lo que se ha definido de la siguiente manera:
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En caso de obtener resultados positivos:

Masterability estable que durante los cuatro primeros afios no habra reparto de
dividendos y de forma obligatoria, se creard un fondo de reinversion donde dichas
ganancias seran depositadas para cubrir pérdidas o nuevas inversiones para el crecimiento

del negocio.

Masterability empezara a repartir dividendos a los accionistas a partir del quinto
afio, solo si los resultados de la operacion son holgadamente favorables. Es importante
seguir reinvirtiendo en la empresa para seguir mejorando el servicio, en especial porque
la tecnologia evoluciona rapidamente. Para la distribucion de los resultados acumulados
se seguird la siguiente proporcion: 50% sera entregado a los accionistas y el 50% restante

sera considerado para reinversion.
En caso de obtener resultados negativos:

Si en los primeros dos afios no estamos obteniendo los resultados esperados,
considerando que en el primer afio se espera tener pérdidas, los accionistas se reuniran
para analizar la situacion y definir nuevas estrategias para mejorar la rentabilidad de la
empresa y mejorar los resultados de la operacion de los siguientes afios.

Las acciones por tomar seran las siguientes:

e Se postergara el plan de nuevas lineas de negocio y expansion, ya que lo mas

importante primero es estabilizar la empresa y generar rentabilidad.

e Se reducird los tipos de cursos que brindamos a solo los sincrénicos, ya que son
los que mayores ingresos generan Yy estan asociados a nuestro principal

diferencial.

e Se reducira también el crecimiento de nuestro equipo de trabajo, lo que reducira

nuestro principal costo, el recurso humano.

7.10. Tasa de descuento del accionista

Para poder calcular el costo de oportunidad del capital (COK) o tasa de descuento del

accionista en Masterability aplicamos el modelo CAPM ajustado con el riesgo pais.

Este calculo nos deja como resultado un rendimiento esperado o costo de capital
de 22.72% (ver la tabla 7.22) dada la formula y valores presentados a continuacion:
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E(R) = Rf + Ba*(E(Rm)-Rf + CRP) = 22.72%.
Rf = tasa de los bonos del tesoro americano a 10 afios

Ba = Beta apalancado, formulado con el beta desapalancado del sector educacion
(Damodaran, 2022)

Rm = Rentabilidad del mercado S&P a 10 afios

CRP = Riesgo pais de Pera

Con relacion a los escenarios pesimista y optimista, en la tabla 7.7 y 7.9 se detallan sus
estructuras de capital respectivamente. La razon deuda capital cambia en base a las

necesidades de financiamiento de capital de trabajo requeridas en cada escenario.

Tabla 7.22

Variables para calculo de COK mediante CAPM ajustado por escenarios

CAPM Ajustado Moderado |Optimista|Pesimista

Tasa Libre de Riesgo (T-bonds 10 years) 3.57% 3.57% 3.57%
Beta desapalancado (Damodaran Const) 0.95 0.95 0.95
Beta apalancado = Betades*(1+(1-t)*(D/E)) 1.94 1.85 2.04
Rendimiento de mercado (5&P 500 10 years) 12.27% 12.27% 12.27%
Riesgo Pais 2.29% 2.29% 2.29%

Ke 22.72%| 21.93%| 23.64%

7.11.

En la seccion presentada a continuacion, se muestran los calculos de indicadores de

rentabilidad utilizados con mayor frecuencia.

7.11.1. WACC

Luego de identificar el costo de oportunidad del capital, aplicamos la formula del costo
promedio ponderado de capital (WACC), obteniendo un resultado de 14.08% (ver tabla

Indicadores de rentabilidad representativos

7.23) como resultado de aplicar la formula presentada a continuacion:

WACC = (%Capital * Ke) + [(%Deuda * Kd) * (1-Impuestos)] = 14.08%




Este resultado sera utilizado como tasa de descuento para el calculo del Valor Actual
Neto de la operacion y la Tasa Interna de Retorno.

Tabla 7.23

Variables para célculo de WACC por escenarios

WACC Moderado Optimista | Pesimista
Ke 22.72% 21930 23.64%
Kd 11.67% 11.67% 11.67%
Impuesto 29.5% 20 5% 20 5%
Deuda 59.6% 57.3% 62.0%
Capital 40.4% 42.7% 38.0%
WACC 14.08% 14.08%% | 14.08%

7.11.2. VANYTIR

Al realizar el célculo de valor actual neto en el escenario moderado de ingresos,
obtenemos un valor mayor a cero en un horizonte de evaluacion de cinco afios. Esto nos
indica que el negocio proyectado es viable tanto en el flujo econémico como en el flujo
financiero. Del mismo modo, se obtienen tasas internas de retorno mayores al costo de

deuda y costo promedio ponderado de capital, apuntando hacia la misma conclusion de
viabilidad (ver tabla 7.24).
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Tabla7.24

Analisis de VAN y TIR, escenario Moderado

Afo 1

Afio 2

Afio 3

Ao 4

FCFF (853,849)| (514,291)| 622,979 | 2,143,376 | 2,277,610 | 4,301,210
WACC 14.08%

VANE |S/4,188,019

TIRE 73%

Ano 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5

FCFE (345,000)| (636,781)| 497,713 | 2,015,011 | 2,145,784 | 4,165,519
COK (Kd) 22.72%

VANF |S/ 2,999,587

TIRF 98%
Tabla 7.25

Anélisis de VAN y TIR, escenario Pesimista

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ahno 4 Ano 5
FCFF (908,376) (552,733) 242,444 | 1,356,503 | 1,293,040 | 2,668,506
WACC 14.08%
VANE |S/ 1,851,484
TIRE 44%
Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ahno 4 Ano 5
FCFE (345,000) (688,348) 103,756 | 1,214,383 | 1,147,088 | 2,518,275
COK (Kd) 23.64%
VANF |S/ 1,171,087
TIRF 59%
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Tabla 7.26
Analisis de VAN y TIR, escenario Optimista

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Aho 5
FCFF (807,258) (481,445) 945,537 | 2,781,954 | 3,037,823 | 5,518,905

WACC 14.08%

VANE |S/ 6,019,861

TIRE 94%
Aho O Afo 1 Afo 2 Afo 3 Aho 4 AhRo 5

FCFE (345,000)| (592,719)| 831,741 | 2,665,343 | 2,918,068 | 5,395,638

COK (Kd) 21.93%
VANF |S/ 4,520,682
TIRF 125%
7.11.3. ROI

El rendimiento econémico sobre la inversion efectuada en cada uno de los periodos se

observa que llega a ser positiva a partir del segundo afio (ver tabla 7.27).

Tabla 7.27
ROI Anual de Masterability

| aio1 | Adez | Ade3 | Adod4 |  Afos |
Ingresos 416,328 4,145,670  §842,418 11,433,090 19,366,168
Gastos 1,140,777 3,241,204 5,798,987  §164,388 13,730,823
ROI | 6350% | 270a% | s5248% | a004% | 4637% |

7.11.4. Payback

El payback hace referencia al plazo, en afios, que tardariamos en recuperar nuestra
inversion inicial (ver tabla 7.28). Tomando en consideracion el flujo de caja en el
escenario moderado, el ultimo afio de con un flujo de caja acumulado negativo seria el
afio 2 y el periodo de recuperacion seria de 2.2 afios. En adelante, se estarian percibiendo

ganancias sobre el capital invertido inicialmente.
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Tabla 7.28
Payback de Masterability

Flujo de Caja (345,000)  (636,781) 497,713 2,015,011 2,145,784 4,165,519
Flujo Acumulado (345,000)  (981,781) (484,068) 1,530,943 3,676,727 7,842,246
2
484,068
2,015,011
2.2

7.12. Analisis de riesgo y costo de oportunidad

Tomando como variables independientes la cantidad de trafico que se genere hacia la web
de Masterability, la tasa de conversion dentro del sitio y la variacion en el precio
promedio por matricula, se desarroll6 un analisis de sensibilidad para determinar la
prioridad y el orden de riesgo sobre los cambios en estas variables estableciendo cambios
en rangos de -20% a +20% para cada una. En la figura 7.2 se observa la variacion del
VAN en funcién de los cambios en las variables de precio, conversion y tréfico.

Figura 7.2

Variacion de VAN en funcién de cambios en Precio, Conversion y Trafico

VAN vs Variacion en Variables Independientes

8,000,000
7,000,000
6,000,000
5,000,000
4,000,000
3,000,000
2,000,000
1,000,000
80% 85% 90% 95% 100%  105%  110%  115%  120%
——Precio Promedio  1,031,04 1,820,33 2,609,59 3,398,82 4,188,01 4,977,17 5,766,30 6,555,338 7,344,42

Tasa de Conversion 1,764,71 2,370,62 2,976,62 3,582,24 4,188,01 4,793,92 5,399,68 6,005,22 6,610,85
Trafico Total 2,355,83 2,813,95 3,272,16 3,730,00 4,188,01 4,646,16 5,104,16 5,561,96 6,019,586

Mediante el analisis de sensibilidad identificamos que el mayor riesgo para el valor de la
empresa se encuentra en el precio promedio de los cursos a ofrecer en la plataforma de

Masterability. Debido a ello, se deberd prestar adecuada atencion a la diferenciacion del
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servicio y propuesta de valor que permita alcanzar mejores niveles de precio sin impactar

la cantidad de clientes captados.

7.13.  Andlisis por escenarios y graficas

Para el desarrollo de los diferentes escenarios de resultados proyectamos las siguientes

condiciones:
Escenario Pesimista

Una necesidad de reducir tarifas (90% del precio por matricula en el escenario
moderado) debido a un menor tréfico total de visitantes a la plataforma (90% del trafico

total esperado en el escenario moderado).
Escenario Optimista

Una mayor acogida del publico ante la publicidad offline y relaciones publicas.

(120% del trafico en el escenario moderado).

En latabla 7.29 y en la figura 7.3 se observa la comparacién del VANE, TIRE de
los tres escenarios: pesimista, moderado y optimista. Ademas, se observa el célculo del
VAN esperado.

Al asignar probabilidades iguales de ocurrencia al Escenario Pesimista y al
Escenario Optimista, obtenemos un VAN esperado superior a los 4 millones de soles,
esto nos indica que el negocio se mantiene rentable. Aln si el negocio cayera en el terreno
del escenario pesimista de proyeccion, el VAN mayor a 0 establece que con un costo
promedio ponderado de capital de 14.08% el retorno sobre la inversién sera positivo con
S/1,853,878.
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Tabla 7.29
Analisis de escenarios de VANE, TIRE y calculo de VANE Esperado

25% Pesimista 44% S/ 1,851,484
50% Moderado 73% S/ 4,188,019
25% Optimista 94% S/ 6,019,861
VANE ESPERADO S/ 4,063,042
Figura 7.3

Box plot de escenarios de VANE y VANE Esperado

Optimista S/ 6,022,254

S/ 5,563,695

Esperado  S/4,063,012 DRAREREIEE

S/ 2,437,413

Pesimista S/ 1,853,878

7.14.  Principales riesgos del proyecto (cualitativos)

Como complemento a las variables de riesgo cuantitativas expuestas en el punto 7.12,
hemos identificado una serie de riesgos cualitativos que podrian impactar en el desarrollo
de operaciones de Masterability. Los hemos catalogado segun su origen en exdgenos
(fuera del control de la empresa) y endégenos (mitigables con controles de la empresa).

Factores Exdgenos

e Riesgo de competencia y reaccion de alguna marca establecida de educacion
online que decida ingresar a expandirse al mismo segmento de mercado de
jévenes, obligando a Masterability a incurrir en costos adicionales para buscar

mayor diferenciacion.
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e Pirateria, copia y distribucion ilegal del contenido de Masterability, ya sea por
alumnos, colaboradores, profesores, productoras u otros involucrados en el

proceso de generacion de contenido de Masterability.

e Riesgos de peérdidas de operatividad por la desaparicion del proveedor de
plataforma educativa Teachable y la necesidad de migracién a otra plataforma o

a un desarrollo propio.

Factores Enddgenos

e Riesgo de incurrir en algtn incumplimiento de leyes asociadas al sector educacion
ante cambios en politicas de estado, pudiendo incurrir en multas o litigios

COSt0oso0s.

e Riesgos reputacionales, comerciales y legales por fallas de seguridad y exposicion

de datos personales de clientes y usuarios de la plataforma.

e Riesgos por comportamientos y actitudes no aceptables por parte de los profesores
sincrénicos hacia los alumnos como: discriminacion, acoso, maltrato y otros
similares. Estos obligarian a la empresa a incurrir en costos de litigios, multas,

adaptacion de servicios, gestiones de crisis reputacional y otros.

7.15. Plan de contingencia y disoluciéon

Debido a que Masterability utiliza los servicios del SaaS Teachable para su plataforma
educativa virtual, el cual utiliza el servicio de Amazon Web Services (AWS), cualquier
riesgo relacionado con la caida de los servidores seria solucionado a través del plan de

contingencia del propio de Amazon.

Ademas, Teachable brinda el servicio de mantenimiento de la plataforma y cuenta
con buenas politicas de seguridad de informacion que cumple los requisitos legales del
GDPR y la CCPA. En este sentido, cualquier amenaza asociada a la informacién de

nuestros usuarios sera resuelta por el equipo de Teachable.

Sin embargo, Masterability plantea tener un respaldo de las bases de datos de
nuestros usuarios. De esta manera, en caso de que la plataforma de Teachable dejara de

existir, tendriamos la forma de mantener las cuentas de nuestros clientes, facilitando la
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migracion a otra plataforma. Asimismo, toda la informacion de nuestros cursos (videos,
documentos, ejemplos) tendra un respaldo también en la nube de Microsoft, OneDrive,

servicio incluido dentro de Office 365.

En este sentido, nuestro plan de contingencia interno estaria dirigido a brindar una
adecuada comunicacion y atencion a nuestros clientes, buscando brindarles tranquilidad,
manteniéndolos informados y facilitandoles medios alternativos para que puedan

completar sus clases, en caso sucediera alguna eventualidad.
e Comunicacion de la eventualidad

Ante alguna situacion negativa en los servicios de Teachable, Masterability
procedera a comunicar esta situacion a través de un correo electronico a las cuentas de
nuestros usuarios, tanto de profesores como de estudiantes. En este mensaje se explicara
la situacion que evita que puedan acceder normalmente a la plataforma y se le brindara
la seguridad de que Teachable ya se encuentra solucionando el problema.

Adicionalmente, se realizara un posteo en nuestras diversas redes sociales

informando de la eventualidad, asegurando que ya se esta solucionando.
e Activacion de medios alternativos

En el caso de los cursos asincronicos, si la eventualidad demorara més de 48 horas
en ser resuelta, utilizando nuestro respaldo de la base de datos de nuestros usuarios,
facilitaremos un acceso provisional a los videos de los cursos. Este acceso seré facilitado

a través de un correo electrénico a nuestros usuarios.

En el caso de los cursos sincronicos, brindaremos a través de correo electronicos
los links para que puedan ingresar a sus clases sincronicas en fecha y asi no pierdan clases
0 se atrasen. Cualquier material o entrega de trabajos se realizard provisionalmente a

través de correo electrénico.

Asimismo, se realizara publicaciones en nuestras redes sociales comunicando que
las clases no cesaran, exhortando a nuestros usuarios a revisar sus correos electrénicos

para encontrar los accesos correspondientes.
e Regreso a la normalidad

Esto sucedera cuando nuestro proveedor, Teachable, nos haya comunicado que la
eventualidad fue resuelta exitosamente y ya se puede acceder normalmente a la

plataforma virtual. Procederemos a revisar si el funcionamiento es correcto. Luego de la
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verificacion, en caso de estar todo correcto, se enviard un correo electronico a nuestros
usuarios para informarles que las actividades de servicios vuelven a estar disponibles por

la via habitual.

En caso de los cursos asincrénicos, los accesos alternativos a las clases dejaran de

funcionar en 48 horas desde el anuncio.

En el caso de los cursos sincronicos, a través de las clases sincronicas los
profesores comunicaran a sus estudiantes que la plataforma ya esta operativa. Ademas,
la empresa enviaré un correo electronico informando a los usuarios que la eventualidad
se termind y agradeciendo su paciencia, explicando porque ya no continuaran enviando

los accesos a las clases a través de correos electrénicos.

Finalmente, Masterability realizard un posteo en sus redes sociales para informar
a sus estudiantes que la plataforma vuelve a estar operativa, agradeciendo su paciencia y

solicitando que revisen sus correos electronicos para mas informacion.

Por otro lado, solo en el caso el proyecto se encuentre en un escenario mas
desfavorable que el pesimista proyectado en el presente trabajo, y que las estrategias
seguidas para revertir esta situacioén no hayan funcionado, se procedera con la disolucion

de la empresa realizando las siguientes acciones:
o Resolver los contratos laborales y el contrato de alquiler de la oficina.
o Vender los activos de la empresa.

o Con el efectivo disponible se deberad hacer frente a los pagos de la planilla de

colaboradores, aliados, proveedores pendientes.

o De existir un saldo disponible debera ser usado para el pago de socios.
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CONCLUSIONES

Al concluir la evaluacion econémica-financiera, se observa que el proyecto es viable
como resultado de tener un VAN positivo y al ser la TIR mayor que el WACC, donde
el WACC es 14.08% y la TIRE 44.34%, en un escenario pesimista. Ademas, segun

el payback, el retorno de la inversion se proyecta en un plazo de 2.8 afos.

De acuerdo con los resultados del anlisis de sensibilidad, la variable independiente
con mayor impacto sobre el modelo de negocio es la variacion en los precios
promedio por curso. Sin embargo, ain con una disminucion de -20% sobre el
escenario base, el proyecto alcanza resultados positivos y rentables con un VAN de
S/1,033,047 y una TIR de 32.6% (superior al WACC en 18.5 puntos porcentuales.).
Se estima que los precios de venta tendrian que caer debajo de -26.5% versus el
escenario esperado para recién impactar negativamente a la rentabilidad del

proyecto.

La propuesta de valor de Masterability responde a una fuerte necesidad que tienen
los estudiantes, ya que seglin la encuesta realizada un 64% tiene miedo de
equivocarse en su eleccion de carrera, y en promedio un 68% tiene miedo de perder
tiempo y dinero si se cambia de carrera. Masterability, a través de su plataforma de
e-learning, ofrece una serie de cursos asincronicos y sincronicos orientados a ser
ayudas vocacionales, que le permiten a los jovenes desarrollarse para su futuro
laboral y conocer mas sobre sus intereses para poder elegir una carrera profesional y

estar seguro de su decision.

De acuerdo con la encuesta realizada a padres, un 88% esta de acuerdo de que sus
hijos inviertan su tiempo aprendiendo sobre temas diversos para elegir una carrera
profesional. Ademas, un 76% esta de acuerdo con matricular a sus hijos en talleres o
cursos por internet para ayudarlos a explorar sus intereses profesionales. Esto es
compatible con la encuesta de estudiantes, donde un 68% afirma que ha sido
matriculado en algun tipo de actividad extracurricular pagada en los ultimos 12
meses. Estos resultados validan que los padres, quienes son los clientes que pagaran
los servicios de Masterability tendrian una gran aceptacion por la propuesta de valor
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de nuestra empresa, porque apunta directamente a lo que ellos buscan para el futuro

de sus hijos, por lo que estan dispuestos a pagar por este tipo de servicios.

De acuerdo con la encuesta a estudiantes, un 81% esta de acuerdo de que llevar un
curso o taller extracurricular relacionado a una carrera, pues les ayudaria a probar si
esa profesion le gusta. Estos resultados demuestran que los estudiantes al estar
preocupados por su futuro tendrian un interés de llevar cursos cortos que les permitan
conocer mejor que se hace en una carrera y conocer mas a través de la experiencia
del profesor sobre la misma. De esta forma, la propuesta de valor de Masterability
también seria de gran interés para los estudiantes asegurando el éxito en la

implementacién de este negocio.
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RECOMENDACIONES

De acuerdo con Diego Olesce, director general de Crehana, la empresa dejo
recientemente de ser una EdTech para convertirse en una empresa B2B, enfocando
el 100% de sus esfuerzos del 2023 en consolidar un modelo orientado a la empresa
(Morales, 2022; Céndor, 2022). Esto puede indicar que encontrd un punto de
saturacion en el mercado de desarrollo de competencias para usuarios individuales y
determiné que existe mayor facilidad de atacar el mercado de cursos online a traves
de un modelo B2B. De la misma manera, para Masterability serd importante evaluar
los cambios en tendencias de mercado EdTech, para identificar los mejores
segmentos de expansion; entre ellos, el negocio B2B para jovenes (colegios,
institutos y universidades) o la expansion a mas ubicaciones geograficas como

Argentina y Chile.

El desarrollo del presente proyecto de negocio considera que durante los 5 afios
evaluados las necesidades de los clientes de Masterability podran ser cubiertas con
la personalizacion de la plataforma Teachable en un modelo de Software as a Service.
No obstante, consideramos pertinente especificar que no se debe descartar la
posibilidad de desarrollar una plataforma de gestion de cursos online a medida si las
necesidades de los clientes objetivo de Masterability cambian en el tiempo. La
implementacién de este sistema impactaria significativamente la rentabilidad del
negocio y se podria trabajar en paralelo a la operacion con Teachable desde el afio 3

en adelante cuando se espera tener saldado el payback de la inversion inicial.
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Anexo 1: Guia de Entrevistas Semiestructurada de
Estudiantes

Introduccion

- Se sientan las bases de la entrevista: “no hay respuestas buenas ni malas, no todos tienen

que responder todo, etc.”

Rompe Hielo

- ¢Qué actividades te gusta hacer en tu tiempo libre?"

Educacion extracurricular
- ¢ Antes de la pandemia, solias inscribirte en talleres de verano o cursos en vacaciones?

- ¢En qué tipo de taller o curso te inscribiste? deportivos, manualidades, tecnolégicos y

vivenciales ¢ Como fue la experiencia?

Futuro Laboral
- ¢ Sabes que te gustaria estudiar después de terminar el colegio?

No sabe qué estudiar :

¢Por qué crees que no tienes una idea clara?

Si sabe que estudiar:

¢ Qué hiciste para decidir qué estudiar? Cuéntame cémo fue el proceso.

- ¢Has realizado un test vocacional?
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- ¢ Consideras que te ayudo a decidir qué carrera estudiar?

Anexo 2: Guia de entrevista del Focus Group de Estudiantes

Introduccion
- Se presentan los moderadores

- Se sientan las bases del focus: “no hay respuestas buenas ni malas, no todos tienen que

responder todo, etc.”

Presentacion individual
- ¢Como te llamas?
- ¢A qué afio ingresas a estudiar este 2022?

- ¢Qué actividades te gusta hacer en tu tiempo libre?"

Experiencia con las clases virtuales

- ¢Como les fue con las clases virtuales este afio? ¢ Tuvieron alguna dificultad? ¢Podrias

contarnos alguna experiencia o anécdota sobre tus clases virtuales este afio?

Futuro laboral
- Han pensado acerca de lo que les interesaria estudiar el proximo afo?
Para los que NO lo han pensado
- Nos podrian mencionar si hay alguna razén por la que no han pensado al respecto.

Para los que SI lo han pensado:
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- ¢ Existe alguna diferencia entre lo que quisieran estudiar y lo que posiblemente terminen

estudiando en realidad?

-¢ Cudles fueron los factores que tuvieron que considerar cuando pensaron en lo que iban

a estudiar el proximo afio?

-¢ Tuvieron alguna dificultad para realizar su eleccion?

Proceso de eleccion de carrera

- Si tuvieran que aconsejar a un amigo/amiga para ayudarlo a elegir su educacion
superior, ¢qué le recomendarian hacer? (pasos a seguir, fuentes de informacion,

recomendaciones a considerar)

- Si tuvieras un amigo al que le interesa estudiar una carrera pero sus padres estuviesen
en desacuerdo con su eleccion, ¢qué acciones le recomendarias tomar para convencerlos

de cambiar de opinion?

Proceso de Compra

- ¢Alguna vez se han suscrito a algun servicio pagado por internet? (streaming de mdsica,
juego, curso en linea) ¢ Tuvieron que pedir algin permiso para la suscripcion o hacerlo a

través de un adulto?

Caracteristicas del curso virtual

- Imaginen que les dan la opcion de registrarse en un curso o taller en linea del tema que

les interese. ¢Relacionado a que tema o temas serian?

- ¢COmo se imaginan que podria ser el método de aprendizaje (el flujo del curso)? ;Qué
recomendaciones le podriamos dar sobre como seguiran las clases? ¢Cémo serian las
personas que ofrecen el curso o taller? ¢Si es que existiera, cOmo seria la interaccién con

comparfieros de clase en este curso?
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- ¢ Qué les gustaria recibir, ganar, obtener al final de este curso?

- ¢ Crees que tendrias algiin motivo para no inscribirte en el curso?"

Caracteristicas del curso virtual enfocado en el futuro laboral

Imaginate que te dan la opcidn de registrarte en un curso o taller en linea que te va a

ayudar en tu futuro laboral.
- ¢ De qué tema o temas seria?

-¢Cémo consideras que te ayudaria llevar este curso o taller? ;Qué tipo de informacion

quisieras recibir de este curso?
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Anexo 3: Transcripcion de Focus Groups

Focus Group 1

NUmero de estudiantes: 5 alumnos
Transcripcion realizada con software happyscribe.com

[00:00:01.460]

Ya. Listo. Entonces ya estamos grabando. Bueno, entonces. Muchas gracias a todos por
venir. Vamos a comenzar esta sesion de focus group. Se llama. Les pedimos a todos que
se presente, digan su nombre y basicamente. En qué afio ingresaron a estudiar. En qué?
En qué afio se encuentran de estudios? Si, estan en 5.° de secundaria. Ya estan por entrar
a la universidad que ustedes nos comenta. Y cudl es su actividad? La actividad principal
que les gusta hacer en su tiempo libre? Esas tres cositas. Hoy conocemos como saber. Si.
Bueno. Buenos dias. Soy Francisco. Estoy por entrar a la universidad y tengo 16 afios. Y
cual es tu actividad en tu hobby? Pasatiempo favorito? Mi pasatiempo favorito es manejar

scooter y pasear buscando carros.

[00:00:55.460]

Ok, muchas gracias. Renzo, Un gusto. Jaime. Podemos seguir contigo por favor?

[00:01:01.120]

Buenos dias a todos, mi nombre es Jaime, tengo 17 afios, estoy apunto para la universidad
y las actividades que hago en mi tiempo libre son puede ser dibujar o jugar. Listo. Muchas
gracias. Gusto conocerte. Fabiana. Seguimos contigo? Hola, mi nombre es Fabiana, tengo
16 afos, voy a pasar a 5.2 secundaria y me gusta pasear a mis perros en mi tiempo libre.

Qué bonito.
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[00:01:31.480]

Muchas gracias. Que tal, Fabiana? Muy bien. Seguimos entonces con Adriana?

[00:01:36.880]

Hola. Mi nombre es Adriano. Tengo 16 afios.

[00:01:40.240]

Curs0 5.° afio de secundaria y lo que mas me gusta hacer en mis tiempos libres es armar

rompecabezas o armar algo que se me ocurra visto.

[00:01:50.410]

Muchas gracias Adriana. Yo me llamo Marlene Bustamante, actualmente me encuentro

realizando mi tesis de maestria, etc y mi pasatiempo favorito es este ver Netflix.

[00:02:04.180]

Ando muy ocupada y me gusta mucho el cine, entonces ahora lo que hago mas que nada
en todos mis tiempos libres, es tratar de ver Netflix esta. Ya nos conocemos todos, un
gustazo. Ahora les voy a preguntar un poco sobre como les fue en sus clases virtuales
este afio. Cuéntenos un poco al respecto. Tuvieron alguna dificultad o nos quieren contar
alguna experiencia o anécdota interesante sobre sus clases virtuales? Vamos a seguir el
mismo orden, Vale? Comencemos con la empresa. Si, bueno, en mis clases virtuales no
me fue tan bien académicamente porque, bueno, mis notas bajaron completamente. Ah,
bueno, todo es mas complicado. Ah. O sea, me fue mas complicado el estudiar asi. Porque
es cierto, hay trabajos grupales en trabajos que necesitamos mas gente y realmente es
como que a veces no nos dejan escoger los grupos aleatorios. Ah, perdon. No nos dejan

seleccionar nuestros equipos. Entonces es que como son aleatorios, nos toca con quien
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no trabaja y cosas asi. Y es algo como que nos complica demasiado porgue en persona

quiza podemos ir y decirle oye, que fue porque no este.

[00:03:17.230]

Por qué no trabajas o algo asi? O la credencial. Lo Unico que podemos hacer es dejar un
mensaje maximo, llamar, pero un blog y ya estad. O no? Y bueno, eso me perjudica mucho
porque he sabido perder bastante y no tan facil. Pero bueno, lo que pasa es el algo
tranquilo. Pero realmente es complicado porque los profesores asi si no te escuchan hacer
la pregunta porque en internet estd mal o algo asi de simplemente te ignoran, quiza

queriendo o sin querer, pero se complica mucho el tema del estudio. Entiendo.

[00:03:52.630]

Gracias Renzo por tu por tus comentarios. Ok, entonces Jaime, dime t0 que opinas? Qué
tal te fue? Cuéntanos un poquito. Vamos a hacerlo en orden cronoldgico. A Desde inicio
de clases virtuales en el colegio han avisado. Teniamos este sistema Ilamado web, que
era una intranet. Enviaban los trabajos y nosotros lo haciamos. No eran clases en si,
simplemente literalmente los enviaban y td lo envias. Y yo lo tomé muy a la ligera. Al
inicio, por lo que era virtual, tenia la idea de que esto iba a acabar en dos semanas y
obviamente ya luego se fueron mejorando el. La. La metodologia y metodologia de las
clases virtuales se lo pusieron primero fue Sun, después fue Microsoft Things con
Microsoft y encima fue mas o menos bien al inicio. Respecto a las notas, este si, yo
siempre he sido un chico. No hay primero en la clase, pero si un alumno regular. Si,
buenas notas. Las clases virtuales me ayudaron a reforzar lo que es mi autonomia, porque,

como dijo Renzo Los.

[00:05:00.030]

Trabajos grupales. No siempre vas a escoger tu equipo, te van a tocar con los flojos, con
los que tienen mala conexion o con los que de plano se conectan y no hacen nada. Asi

qgue no me ha quedado de otra que yo hacer todo el trabajo y obviamente no les daba
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crédito porque no se lo merecian, pero si, en resumen, la parte que menos voy a extrafar.
Las clases virtuales son los equipos de verdad, porque aparte de ser estresante, de ser este
de que te consume, te demanda mucha energia porque de verdad debes estar atrés de cada
uno pidiendole de su parte trabajo o recordandoles a cada rato. No es bueno para nada.
Listo.

[00:05:34.740]

Muchas gracias Jaime. Te queria hacer una pregunta. Hablaste que cuando pasaste a

Microsoft Team mejoro tu experiencia en educacion virtual. Exactamente en qué mejord?

[00:05:43.770]

Cueéntanos un poquito de eso, porque es, um. Es literalmente. Tienes que introducir una
contrasefia. No importa si no eres de X salon. Cualquiera podia entrar y a veces te rompian
las clases, algunas por juego. Yo que sé también que no todos tenian bueno, este equipaje
0 equipaje virtual y de repente no tenia micréfono de cdmara o algo asi. Yo solo estaba.
Me conectaba en las clases con mi celular y mi celular no tenia mucho espacio en ese
entonces, asi que constantemente tenia que borrar aplicaciones, tenia que volver a instalar
la aplicacion porque se colgaba, etcétera En cambio Microsoft tan solo podia usar la
computadora, entonces no tenia camara, pero ese el dejaron pasar hasta que claro, como
que era mas practico. Si, ok, muchas gracias por tu anécdota Jaime. Fabiana, cuéntanos

ahora en tu caso qué tal te fue?

[00:06:40.130]

A mi me fue muy bien el afio pasado en las clases virtuales. Yo estuve con el sistema de
Sun y me fue muy bien porque bueno, o sea, a todos mis alumnos les fue muy bien porque
no era el sistema. Es normal que tu pones la contrasefia y asi, 0 sea, era como que solo
podias entrar con el correo del colegio porque al comienzo si pasaban cosas de que se
metia gente de otros lados y como que hacian bromas y cosas asi, pero luego no se

cambiaron un poco el sistema, pero en el mismo son y ya entramos con nuestro correo y
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solo podiamos entrar los que tenian el correo del colegio, claro. Y me fue muy bien en
las notas, pero a la vez siento que no aprendi mucho. O sea, creo que las clases
presenciales son un poco mas eficientes para eso, porque me distraia. O sea, si bien tenia
como que. Mas libertad y yo me podia organizar como yo queria. Podia hacer las clases.
No necesariamente. Mi 4.° también me distraia y siento que no aprendia tanto como en

las clases presenciales.

[00:07:55.010]

Ok, entiendo. Gracias. Fabiana. Qué tal? Adriana cuéntanos que tal te fue. Tuviste alguna
dificultad? Y bueno, para empezar y ya tenemos dos afios en clases virtuales, no? Y como
el afio pasado se cumplieron dos. Cuando nosotros ingresamos a estudiar en clases
virtuales, si se me hizo muy complicado, mas que todo en los trabajos, debido a que yo,
0 sea, Yo no hago mis trabajos manuales. No, no me gusta mayormente hacerlo virtual
porque se me complica mucho en la computadora. Entonces este como que dijeron ya
vamos a porque empez0 asi, no dijeron y vamos a quedarnos un dia, una semana, dos
semanas en casa por lo del cobi y eso entonces, y luego pasé un mes, pasaron dos meses,
pasd un afio, dos afios, entonces ya como que ya me empezaba a acostumbrar y se me
complicaba méas en lo que era hacer los mapas, no que teniamos que trabajar en Word
mayormente y los profesores no querian no? Por ejemplo, yo pedia hacer mis trabajos
manual y no, y no queria no mas que todo porque se los tenias que enviar o ya se hacian

trabajos en linea, no?

[00:09:13.860]

Entonces eso mas que todo se complico y como dijeron mis compafieros anteriores, tanto
Jaime como Renzo y los trabajos grupales si, yo mayormente A mi me ha tocado ser
coordinador de muchos grupos, no? Entonces al coordinador se le complica mas debido
a que tienes que estar llamando, mandando mensajes, diciendo oye td, tu trabajo que fue
de tu parte, no me lo enviaste, no tienes que estar juntando, esperando que te envien todo

ese eso es una chamba increible no? Entonces creo que mas que todo es eso, los dos
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problemas que se han suscitado mayormente en todos los alumnos no? Y principalmente

visto.

[00:09:57.060]

Muchas gracias Adriano por contarnos tu.

[00:10:01.290] - Hablante 1

Muy bien. Entonces vemos gque hay temas comunes en la experiencia de ustedes como
estudiantes y también dificultades comunes. Entonces, ahora vamos a hablar un poco ya
no de lo que paso, sino vamos a hablar de su futuro cercano. Primero queria preguntarles
Han pensado acerca de lo poco que les interesaria estudiar el proximo afio? Si. A ver, me

pueden. Pueden decir asi? Si. Nike. Ya. Ok, Jaime, cuéntanos.

[00:10:38.100] - Hablante 2

Bueno, es que desde siempre he tenido esta habilidad con el dibujo, asi que fui a buscar
carreras que incluian esto, eso y estaba desde arquitectura, disefio grafico, es, edicion
publicitaria, disefio de moda, disefio de interiores, etc, todo lo que tiene que ver con
disefio, artes plasticas. Pero al principio me fui por arquitectura, pero definitivamente lo
dejé porque no soy muy bueno en las matematicas eso. Asi que después de después de
consultar varios universidad, institutos, este fui y creo que ya no, ya me decidi en la

carrera de Direccion y Disefio Gréafico.

[00:11:16.490] - Hablante 1

Ok. Ok. Entonces fuiste bueno y al final te decidiste por disefio gréafico.

[00:11:21.830] - Hablante 2
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Claro, aunque no investigué muy con mucha anticipacion que digamos, porque €so e

investigacion fue hace como dos o tres meses.

[00:11:28.910] - Hablante 1

Ahi los tres meses de investigacion que me hacen. Jaime una consulta, vi que los demas,
casi todos, me hicieron asi, entonces me podrian comentar qué carrera van a estudiar o

como como llegaron a ella. Comenzamos con prensa.

[00:11:45.920] - Hablante 2

Si, lo mio fue un poco raro. El tema es decidir que estudiar algo a futuro, porque ya estoy
en afos. Desde un inicio de los cinco afios siempre tenia la mentalidad de ejercer algo
que sea referido a la Armada. Era algo que me gustaba mucho. Pero por temas que me
decian mi familia y por las condiciones que me ponian, me fueron desanimando poco a
poco porque mantenia esa idea, por mas que me dijeran un montén de cosas. Y. Y poco
a poco me di cuenta de que era bueno en desarrollo de empresas y como gestionarlas,
como mantenerlas y todo eso. Entonces, bueno, queria la carrera de administracion, pero
me decian no muy copado, muchas personas estudian eso. Y me decian estudia negocios
internacionales, pero me decian lo mismo. Entonces este fue algo que se me complicd
mucho. Pero bueno, nunca me guiaba por lo que me decia la gente mas que nada le
gustaba, como siempre, como algo que esta ahi por si acaso. Pero siempre es lo que yo

quiero.

[00:13:02.210] - Hablante 2

Entonces, bueno, luego empecé a conocer un poco el mundo de lo audiovisual y pasé de
militar a algo de empresas. Pase a produccion, temas audiovisuales, editar cosas asi, pero
luego eso no, no le veia futuro, porque realmente sé que en Per( es muy dificil encontrar
trabajo. Bueno, con la carrera de Comunicaciones, entonces volvi a mi idea secundaria,
que era administracion, porgue reflejo en mis notas por tema del colegio y el cémo yo

organizaba y me volvia un lider. Dije bueno, creo que voy a estudiar administracion para
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luego. Estudiar otra cosa y bueno es estudiar administracion, hacer un doble grado a la
par de marketing, porque es algo que me gusta, porque me gusta el disefio, me gusta, soy
muy creativo, demasiado y bueno, no demasiado. Soy muy creativo y creo que puedo
hacerlo bien. Sé que soy muy estratega, puedo hacer estrategias de mercado, puedo hacer
mucho de eso. Entonces asi fue como llegué a querer estudiar administracion y marketing

ala vez.

[00:14:19.610] - Hablante 1

Vale, Muchas gracias por contarnos tu historia, Renzo. Te queria hacer unas cuantas
preguntas. Hace un instante que me dijiste que te diste cuenta de que eras bueno en temas

de negocios. Como te diste cuenta? Cuéntanos un poco de eso.

[00:14:33.580] - Hablante 2

Bueno, como en el colegio teniamos unos cursos, bueno, un curso que se llamaba EpC,
que es Educacion para el trabajo. Este grupo de este curso te ayudaba a saber un poco
sobre emprendimiento. Tipico negocio que abres pequefio para luego tomarlo y hacerlo
en empresas grandes, no? Entonces habian algunos concursos y yo soy una persona muy
competitiva, no me gusta perder. Entonces me daba cuenta de que ese ese sentido de
ganar me impulso6 a ganar ciertos concursos. He llegado a ganar dos veces.

[00:15:12.730] - Hablante 1

Mhm.

[00:15:13.450] - Hablante 2

Y bueno, hubo un afio en el que si tuve un problema con mi grupo y es que era muy
desordenada y un dia previo, al igual que a la presentacion del concurso, hice literalmente

todo, todo lo que teniamos que hacer en un afio, en un dia. Y bueno, la cosa es que me di
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cuenta de que no soy muy bueno para pensar, hacer las cosas rapido. Y entonces dije Creo

que esto es lo mio. Y entonces.

[00:15:46.870] - Hablante 1

Lo.

[00:15:47.440] - Hablante 2

Vi investigando y buscando como formaron sus empresas los grandes empresarios. Veia

la vida de los ricos.

[00:15:55.450] - Hablante 1

Y eso donde no buscdbamos esa informacion, donde la buscas.

[00:15:59.740] - Hablante 2

Lo ves en Google? Me gustaba cosas, busco por mi propia cuenta. Mis papas me decian
pero céntrate, algo que que te ayude. No, simplemente hay que saber la vida, no? Pero yo
creo que busqué inspiracion en gente que se dedica a este rubro y sé que puedo hacer una
empresa y asi porque he sabido hacerlo en el colegio.

[00:16:22.780] - Hablante 1

Es algo de lo experimentaste en ese curso? Claro. Y a lo audiovisual llegaste, nada més.

Por qué razon.

[00:16:29.290] - Hablante 2
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A lo audiovisual? Fue porque estaba viendo una pelicula de Superman, de Superman y.
Y bueno, me gustaba como cémo parecia Superman volando. Me gustaba mucho, pero
eso fue hace tiempo, no? Pero, o sea, Vi otra vez la pelicula, pero esta era la Liga de la
Justicia, que era la de Shakespeare, y me dije no, etc, entonces creo que yo puedo hacerlo.
Entonces empecé a buscar como hacer efectos audiovisuales y poco a poco fui

aprendiendo e igual he sabido hacer algunas cosas que ya los deberes.

[00:17:09.580] - Hablante 1

Aprendiendo, porque tu.

[00:17:11.830] - Hablante 2

Si me iba a meter a unas clases que son tipicas que te dan por esas paginas donde

encuentras todo.

[00:17:19.910] - Hablante 1

No tienes el nombre.

[00:17:22.150] - Hablante 2

No le mentiria, la verdad, pero ahorita que mi compafiero sabia.

[00:17:27.400] - Hablante 1

De algo genial.

[00:17:28.690] - Hablante 2
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En esa aplicacion busqué algunos cursos que supuestamente eran gratis, pero como yo no
le queria poner ningun sol a esto Gltimo porqué? Pues porque creo de que puedo hacer mi
plata en otras cosas. Gastar invertido, ese es algo malo que va en contra de lo que quiero
hacer que es emprender, pero creo que todo es un momento. A Realmente quise ser
independiente como en algun momento mi hermano simplemente con videos de youtube
aprendié a tocar guitarra o no hizo clases ni nada, que ya posteriormente ya le pusieron
clases. Pero yo creo de que uno de manera autonoma puede lograr hacer cosas y como es
algo que hago a mi ritmo y me parece mejor porque no me gusta que me digan que hacer.
Entonces si alguien me dice ya edita tal cosa? No, no, nunca lo hago. Pero empecé a hacer
las cosas como me gustaban, hacer las cosas que me gustaban y poco a poco aprendi hasta
arenderizar. O sea, entonces fue algo chévere y hasta ahora lo hago. Ahora todo el mundo

a donde uno quiere.

[00:18:37.120] - Hablante 1

Y entonces digamos que llegaste a lo audiovisual gracias a buscar en YouTube y asi fue
que aprendiste. Es muy, muy interesante. Muchas gracias por contarnos tu historia
bastante interesante. Fabiana. Cuéntanos ahora tu y. Como fue que asi? Ya pensaste en
qué es lo que querias estudiar? Yo todavia no tengo definido bien qué es lo que quiero
estudiar, porque me gustan muchas cosas y no me decido. No tengo algo como que grande
que hay, que no sé. Me gustaria dedicarme para toda mi vida. Entonces no estoy segura
todavia. Si lo quieres hacer, vale. Y mas o0 menos. Podréis mencionarse en una razon que
tu has identificado, por la que no has podido pensar o decidir todavia sobre qué estudiar.
Mas que todo porgue no hay algo que si no hay algo que. Me guste, me guste un montén.
O sea, son como varias cosas las que me gustan. Me gustan muchas cosas y no sabes por

qué decidirte. Mas 0 menos va por ahi. Si, mas o menos.

[00:19:52.510] - Hablante 1

Y por ejemplo, qué es lo que te gusta o no has decidido? Pero tienes alguna idea? Podria
ser, ehm. Arquitectura o medicina? Me gustan cosas muy diferentes. Es muy, muy, muy

distinta. Y en tu circulo cercano. Te han dado algin consejo? Alguna recomendacion?
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Justo me meti a un taller de orientacion vocacional. Entonces supongo que me va a ayudar
para decidir a. Recién has entrado a ese taller? Y esa metafora. Este taller fue lo que tu
pediste. Te lo pidieron tus padres. Como fue? Mi mamé averiguo sobre ese taller y me
dijo. Me pregunto si me queria meter y yo le dije que si noméas. Ok, ok. Gracias, Fabiana.

Y finalmente, Adriana, cuéntanos que tal en tu casa?

[00:21:00.130] - Hablante 3

Bueno en mi vida es un poco extensa, pero bueno, se va a resumir en corto espacio. Lo
principal es que desde los ocho nueve afios tengo la idea de estudiar medicina en medicina
humana. No muchas personas a lo largo de ese trayecto de vida hasta los 16 afios que
tengo actualmente y me dijeron que no, que no haga esto. Esto me va a tomar mucho
tiempo. La carrera es muy extensa, no te vas a aburrir, no? Entonces varios me dijeron
eso y como que no le tomé mucho, no le tomé importancia, no debido a que muchos me
decian no. Como ya les comenté que no lo hiciera, no? Y yo les dije no, pero o sea, es lo

que yo quiero, lo que a mi me gusta no? Entonces. Perddn. Entonces. Cémo es que.

[00:22:13.520] - Hablante 2

Aprendi a leer?

[00:22:18.560] - Hablante 1

Si, si, si, No hay problema. Estas cosas pasan. En la actualidad, todos estamos

acostumbrados, asi que no te preocupes. Y a.

[00:22:27.390] - Hablante 2

Menudo.
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[00:22:34.130] - Hablante 3

Ahora si, ya. Entonces como que ya al final dije no, yo voy a hacer lo que a mi me gusta.
Entonces ya pues. Y como que primero lo que primero me impacto fue que vi una pelicula
que se llama Final, no es milagrosa, que no sé si todos la habran visto, pero es de un
doctor estadounidense, no? Que separd a dos bebés que habian nacido pegados. Entonces
desde ahi como que me impact6 eso. No? Dije Oh, mira, me gusta, no como como la
opera? Como corta, no? Entonces ya como que eso me fue llamando la atencion y a los
12 afos ingresé a una cirugia. No, no como paciente, sino como espectador. No? Y eso

me llamo6 mas la atencion.

[00:23:23.240] - Hablante 1

Y como. Cémo fue que lograste hacer eso? Tienes contactos, Eres.

[00:23:27.640] - Hablante 3

Lo que pasa es que el papa de mi mejor amiga, Luciana, es doctor, es doctor y cirujano
plastico desde ya. Mis papas se contactaron con él y el doctor les dijo no y les dijo que
si. Yo podia ingresar no? Y me preguntaron, Dieron su consentimiento, visitas, yo si
queria. Entonces ingresé y nada mas. Fue una operacion de 02:02 horas con dias méas o
menos, no? Y bueno, desde ahi me gustd, me llamé mas la atencion. Hasta ahora sigo con

esa idea y bueno, eso es lo que quiero hacer en mi futuro, estudiar medicina.

[00:24:13.790] - Hablante 1

Vale, listo. Muchas gracias Adriano. Entonces, esta experiencia fue la que te confirmo?
Digamos que queria seguir ese camino. No crees que entraste a Sociologia? Ok, muchas
gracias por contarnos un poco sobre eso. Entonces ahora voy a hacer unas preguntas. No
es. Ya no es necesario que todos respondan. Respondan. Los que crean que quieren
aportar algo a estas preguntas. Vale. Existe alguna diferencia entre lo que quisieran

estudiar y lo que posiblemente terminen estudiando? Yo sé que algunos ya han decidido
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su han escogido la carrera propia postulado, pero quisieran ahondar un poco mas al
respecto. Nos han dicho algo puntual hace un instante. Quisieran ahondar algo mas? Y.
Si hay alguna diferencia en lo que hay entre lo que quisieran estudiar y posiblemente
terminen estudiando. O. Redes sociales, comentarios.

[00:25:14.150] - Hablante 2

Pero bueno, como yo queria estudiar audiovisuales no pude ponerme muy de no, no, no
le veo un futuro. Y realmente lo que quiero almacenar es dinero. Entonces este como?
Pero sé que termino estudiando administracion, pero en un futuro voy a poder estudiar
audiovisuales y complementarlo. O sea, no sé, por ejemplo si soy un es bueno, no seria
mezclar empresa y estudio marketing y aprendo a juntar todo, todo, abrirme, hacer una
empresa sobre produccion y quizé no aqui en Per(, quiza en otro pais donde si haya futuro
en esto, claro, pero siempre como que voy a ir, voy a intentar seguir estudiando hasta
cierta parte de mi vida, hasta que pueda ganar un buen dinero con todo esto. Pero si es
que no llego a si estudiando arquitectura y tal, pero también estudio, no sé, cocina, creo
que no voy a poder complementar nada, no? Entonces también buscando la estrategia de
que en qué me va a convenir? Porque si no para qué gastar tanto dinero y s6lo ejercer uno

y el resto no?

[00:26:34.250] - Hablante 1

Ok, Gracias Renzo por lo que nos comentas. Entonces ahora quisiera preguntarles cuales
fueron los factores que tuvieron que considerar cuando pensaron en lo que iban a estudiar
el proximo afno. Esos factores queremos conocer entre todos vamos a ir respondiendo
cuéles fueron esos factores que tuvieron que considerar. A ver, comencemos. No sé,

Adriano. TU qué opinas?

[00:27:01.600] - Hablante 3

Y me podrias explicar mas 0 menos como si.
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[00:27:04.690] - Hablante 1

O sea, qué factores tuvieron que considerar al momento de decidir qué es lo que querian
estudiar? Yo no sé Jota de tu historia, pero si tuvieras que resumirlo en factores como

cosas puntuales, qué seria eso para todos en realidad?

[00:27:21.460] - Hablante 3

Bueno, los factores que me llevaron a querer estudiar medicina fueron y bueno, que me
gusta la ciencia y me gusta la matematica. No son factores principales mas que todo. Y
lo que si es que me impacta mucho, Como ya les habia mencionado, lo que es la medicina

y lo que es todo el rango de la medicina, que son cirugias.

[00:27:49.660] - Hablante 1

Claro.

[00:27:50.650] - Hablante 3

Es todo eso.

[00:27:51.610] - Hablante 1

O sea, todo lo que tiene que ver con eso es ese descubrimiento de que te gusta esas areas
de las ciencias. Ese es un factor importante, porque qué otro factor seria importante al

momento de decidir que estudiar? No s€, Jaime, tU qué opinas?

[00:28:07.030] - Hablante 2
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Bueno, puede ser. No, no puede ser. Deben ser oportunidades laborales, por asi decirlo.
Por ejemplo. Bueno, al menos a mi si. Y como yo voy a seguir direcciones geografico
desde antes, ya tenia pensado eso. Este comentario es por ahi que ignoro que te vas a
terminar muriendo de hambre, que vas a terminar el trabajo en aduanas, etc, etc. Al
principio si se me influyeron bastante esos comentarios, asi que por eso fui buscando
otras carreras que tal vez no eran mucho para mi, porque hasta tenia pensado estudiar
Ingenieria de sistemas, pero no va conmigo, asi que simplemente me dije a mi mismo que
si quiero tomar una decision asi no debo guiarme por lo que digan los demas, simplemente

quiero ser por mi, para mi y nada masy.

[00:28:55.040] - Hablante 1

Claro. Cuando dijiste que los ingenieria sistemas no era para ti. Eso. Eso. Cémo? Como

yo. Hasta esa conclusion. Muy, muy puntual.

[00:29:05.510] - Hablante 2

Porque uno cree que la carrera va a ser facil. Porque las ingenierias no son carreras. Que.

Bueno, uno va y aprueba facil. O este que no demanda mucho tiempo o energia y asi.

[00:29:19.610] - Hablante 1

Ok, entonces otra razon es escuchar, digamos, nuestros gustos, nuestros intereses y
digamos priorizar los por los comentarios de nuestros padres o mis papas. Y por ejemplo
Renzo tu tu que opinas que otro factor o factores también son importantes al momento de

elegir que cara estudiar?

[00:29:37.620] - Hablante 2

Bueno creo, creo que escuché que dijeron que la opinidn es bastante fundamental a

buenos nimeros. Bueno, los querido creo que son es la opinion. El el saber si es que vas
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a ganar o no, porque creo de que uno trabaja o bueno, un gran porcentaje de personas, la
mayoria trabaja para ganar dinero. Es como que es algo normal. La ambicién que hay
entre las personas es algo natural y bueno, es ese factor. Es importante el buscar algo que
te rinda, pero a la vez que te gusta hacer el trabajo, una pasion. Esa fue una frase, ahi esta.
Esa fue una frase que me guio muchisimo siempre en la vida y es bueno. O sea, este como
lo que me gustaba lo podia este ah, lo podia hacer que genere algo, me gustaba esa idea.
Entonces es por eso que es lo més importante. Los refranes en si ayudan, influyen. Y
claro que a veces guiarse por la opinién de la gente si que es importante, porque
basicamente que te orientan a que te da que no o que es dificil o que no, porque yo puedo

decir ah, me gusta la la mecéanica.

[00:30:55.820] - Hablante 2

Voy a estudiar ingenieria mecanica, pero.

[00:30:59.990] - Hablante 1

Mecanica si yo.

[00:31:01.210] - Hablante 2

Acepto, entonces este y te dicen oye, pero vas a terminar siendo un mecanico, te vas a
morir de hambre. Bueno, si es algo que te gusta, lo haces, pero creo que en vez de
ingenieria automotriz puedes estudiar, no sé, ventas de no sé, algo, algo diferente, pero
que tiene mas que eso, no algo superior entre comillas. Entonces creo que ahi es donde

pOCO a Poco uno se va a dar cuenta de que esas opiniones son las que mas influye.

[00:31:31.580] - Hablante 1

Claro, Ok, muchas gracias. Y Fabian, en tu caso, que aun no has podido elegir, digamos
la carrera, nos has contado un poco esto que ya has escuchado a tus compafieros. TU qué
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crees que te ayudaria a ti a elegir esa carrera? Estudiar? A sobre todo yo. A la hora de
elegir una carrera quiero elegir algo que me guste de verdad y que no me voy a arrepentir.
O sea, algo que me gusta ahorita y en un par de afios ya no me va a gustar también que
haya, no que haya, o sea que hayan oportunidades de trabajo, sea estudio o sea la carrera
que elija, claro, y también. He. Basicamente que que me guste la carrera y que pueda
trabajar en eso y que me dé para poder vivir. Ok. Ok. Gracias. Ok, entonces ahora todos
vamos a pensar que si tuviéramos que aconsejar a un amigo o una amiga para ayudarlo a
elegir su educacion superior. Qué recomendacion le dariamos? Vamos a ir ahorita juntos

creando una lista de ideas que le podriamos aconsejar a este amigo o amiga.

[00:32:51.350] - Hablante 1

Si, a ver. Tal vez pasos a seguir. Fuentes de informacion. Jaime, cuéntanos qué consejos

le darias.

[00:33:01.060] - Hablante 2

Pues en general, que se informe bien, que se informe bastante, que ya mucho sobre las
carreras, que lo que le llama la atencion y lo que no podria este mejor hecho, lo que cree
que no es para él. Porque uno nunca sabe, porque al final lo creemos, que mi padre si que
se arrepienta o0 no en la carrera se cambie porque es un proceso muy aparte de costoso,

muy costoso. Hablando de dinero y de energia, porque es tiempo perdido también.

[00:33:28.330] - Hablante 1

Y tu despues Paco, que corte, hay alguna? Tu recomiendas algun lugar especifico para

recolectar esta informacion? No, todo vale.

[00:33:36.630] - Hablante 2
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Y yo pienso que claro, todo vale, no? Desde incluso puedes leer ese los comentarios de
ciertos foros que aparecen en internet, de ciertas universidades, etcétera o incluso leer las

noticias que aparecen en la seccion de noticias, vale una redundancia.

[00:33:54.140] - Hablante 1

Ok, genial. Muchas gracias, Jaime. Ok. Y qué piensan los demas? Qué otro consejo le
dariamos a nuestro amigo o amiga? Para nada. Cuéntanos. Eh? Yo diria que tal vez hablar
con ya profesionales. Por ejemplo. Esta pensado estudiar medicina? Tal vez te sirva
hablar con un médico para que te explique un poco sobre la carrera o si te gusta Ingenieria
de sistemas, hablar con sistemas para ver si es que por ahi te vas o0 no, e también otra
opcidn podria ser ver las mallas curriculares o los cursos que llevarias en cada carrera y
ver si te gustan. Dos. Ok, genial. No sé, Fabiana. Qué opinan los demas? Este otro consejo

que le podremos dar a nuestro amigo, nuestra amiga. Da Lorenzo, dinos.

[00:34:50.390] - Hablante 2

Algo que te puedes fijar. Es bueno. Como ya dije, el si rinde alla.

[00:34:57.200] - Hablante 1

Claro.

[00:34:58.100] - Hablante 2

Ver a las personas gque trabajan en eso, que sepas que trabajan en eso y ver como. Como
es que venden la apariencia, ver como le va a que la apariencia es algo que engafia muchas
Veces, pero creo que ese es un factor importante, no es el primer prejuicio que tendrad y
entonces como que eso te puede guiar si es que buscas la carrera por el dinero. Pero otra
cosa es tambien ver el qué tan cansado es ser lo que quieres ejercer. Porque por ejemplo,

yo tengo algun familiar que estoy de negocios, ha estudiado negocios, disculpa y veo que
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trabaja bastante y entonces es como que yo digo uy, ahi es donde no me va a convenio,
pero tampoco es como que quieras las cosas faciles, porque no seé, es algo super facil, no
sé, estudias, cocina, cocinas un tiempo y y aqui si flojear todo el dia. Entonces es como
que a todo leer las mallas curriculares, eso es stper importante y hay ciertas. Este no sé,
en YouTube hay un montén de cursos de videos en el que te hablan de cada carrera,
entonces como que ver cada una de ellas, leer, las manejo regulares y todo eso es

importante porque como dijo mi compafero Jaime, algo que puede resultar de esto.

[00:36:25.880] - Hablante 2

Se argumenta que a hay veces en que te dan ganas de dejar la carrera mental porque no
tengo que ver nada. En lo personal yo le digo la magia de de administracion en 4.° llevo
contabilidad, en el 5.° llevo contabilidad dos en el 6.° ciclo. Yo economia es. No se, es
algo que no me esperaba. No, no, no soy tan bueno en nimeros, pero se que me voy a
trabajar bastante por lograr lo que quiero porgue es algo que me encanta. Entonces este
como que ahi es donde se complica las cosas. Pues entonces lean bien. No sé, no exagero
demasiado, lean bien el tema de que si estan el qué quieren aparte de eso es el que tienes
que van a encontrar dentro, porque quiza no se en una operacién de encontrar una
medicina natural mente cuerpo 110 como que Yya te tienes que esperar eso no profesional,
pero a veces es chocante. Bueno, sucede que finalmente en un colapso de cosas que no te
vas a encontrar, como dije, el ejemplo de la ingenieria automotriz a veces da cuenta que
me gustan los carros, pero no sabes que en ingenieria vas a tener pero hasta visitas el

motor, 0 sea que es bueno.

[00:37:42.230] - Hablante 1

O sea, claro, tienes que conocer realmente todo lo que abarca la carrera, que estoy seguro
que a la mitad no lo vas a dejar bueno, con éxito. Vale, vale, ok. Y entonces si ahora
vamos a pensarlo, si tuviéramos otro amigo que le interese estudiar una carrera, pero sus
padres estuviesen en desacuerdo con su eleccion, qué acciones nosotros le
recomendariamos este amigo tomar para vencerlos, de cambiar de opinion para

convencer a sus padres de cambiar de opinidn respecto a esta carrera que él quiere y que

164



le estan diciendo que no la lleve? No? Qué consejo le dariamos? O qué acciones concretas

le recomendariamos a nuestro amigo. Da la razon.

[00:38:37.810] - Hablante 2

No entendi la pregunta. Lo podria repetir sin problema.

[00:38:41.890] - Hablante 1

Ahora vamos a imaginar que tenemos un amigo que le interesa estudiar una carrera y
escogid, digamos no, pero sus padres estan en desacuerdo con su eleccion. Entonces
nosotros, como sus amigos, qué le podemos recomendar para que convenza a sus padres

de cambiar de opinién? No vale eso.

[00:38:59.480] - Hablante 2

Ya son dos cosas. Una a corto plazo y uno a largo plazo.

[00:39:03.870] - Hablante 1

Ok.

[00:39:04.940] - Hablante 2

Bueno, yo le diria a mi amigo compafiero este. Pidele a tu papéa este un ciclo de prueba.
Si es que es universidad. No sé. No sé si instituto es igual. Supongamos que es
universidad. Yo le diria Viera tu por un ciclo de prueba y salgas de la mugre estudiando.

Para que? Porque yo creo que el tema de cerrar la boca a alguien es algo muy importante.

[00:39:30.830] - Hablante 1

165



Porque el caso es padre.

[00:39:32.720] - Hablante 2

A si en algin momento, por ejemplo yo pedi por Navidad un ejemplo, no, yo por Navidad
pedi una bateria y yo pedi una bateria y yo cada instrumento que tocaba lo dejaba. Al
igual que cada deporte que practicaba lo dejaba y asi de un dia a otro tal vez, pero ya. O
sea, este tenia la bateria y mis familiares me decian este muchacho, tu tocando no lo veo
nunca. Entonces era como que ya, bueno, esta bien. Hasta que hubo un tio que me dijo te
doy un mes, lo vas a dejar? Tuve una presentacion, un concierto en mi colegio en la que
fueron 1500 personas o algo asi y. Y vieran ustedes como la gente se alocado como
tocamos, vamos muy bien, formamos una banda, hicimos todo eso y mi tio no, no se

acercé a mi hermano y a mi por ahi y nos dijo Me han cerrado la boca.

[00:40:36.370] - Hablante 1

A eso te refieres?

[00:40:38.350] - Hablante 2

Me gusté mucho el ver el enorgullece miento de mis padres y de mis familiares, porque
fue todo mi familia a verme. Y eso es como que lo que te enriquece. Y claro, el punto que

logra a hacer de que terminen apoyando eso.

[00:40:56.230] - Hablante 1

Eso seria en corto plazo. No es cierto lo que tu explicaste y el largo plazo que seria.

[00:41:00.970] - Hablante 2
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Ya'y a largo plazo seria este decirle a tus padres de que no te no te presionen a dejar la
carrera, que te den un tiempo y ya como que 4.° 0 5.° ciclo, como que ya se generd un
poquito tu carrera depende que carrera y ese es a largo plazo un poco mas claro, como
que les demuestras los frutos que rinde tu trabajo, no? Como que empiezas a trabajar de
casualidad pero les demuestras de que sabes y entonces como que ya Se animaran a
pagarte la otra mitad de carrera y seria ya la inversion completa. Entonces también tiene
que ver con callar la boca, pero es importante enfocarte en cerrar el pico. La gente
disculpen la manera en que me expreso, pero es como que la mejor manera de decirlo,
porque si lo decimos asi, con palabras rebuscadas, eso no se va a entender. Entonces es

por eso.

[00:41:53.500] - Hablante 1

Ok, eso es una cosa, es un consejo y unas acciones concretas que se le recomendaria a
este amigo. Qué mas le podemos recomendar a nuestro amigo que quiere convencer a los
padres? Hablas de que. Gracias, Esther. Qué otra recomendacion le podemos dar a nuestro

amigo que quiere convencer a sus padres? A lo mejor este Adriano. Dale un.

[00:42:20.760] - Hablante 3

Bueno en primer lugar y escoge una carrera que tanto a ti te gusta, no que principalmente
a ti te guste y hacer caso omiso a las negatividades que te dan otras personas. Pero
principalmente no, no, no rechazarlas, no decir no, esto no me agrada, o sea lo bueno,

sino respetar las ideas de los demas.

[00:42:45.480] - Hablante 1

No me parece.

[00:42:46.830] - Hablante 3
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Que ya tu opinas y atienda, a ti no te gusta lo que yo voy a escoger, pero a ti no te gusta,
pero a mi si. Entonces el motivo de que tu lo respetas a él y él te tiene que respetar a ti
primero. Dos. Y para que convenzas a tus padres de que a ti te gusta la carrera, es algo
que deberias hacerlo con gran esfuerzo para demostrarles que, por ejemplo, no, y si a ti
te gusta la arquitectura y no empezar a hacer practicas dibujando o no dibujando planos,
asi hace una hoja. Cuatro. No es una opinién comdn no empezar ahi dibujando, mostrarle
que te gusta, no hacer eso no? Y mi mamay mi papa me repetian una frase mucho la vida
esta llena de obstaculos, pero si td esos obstaculos los pasas, vas a llegar mas fuerte a la
meta que tU quieres cruzar. Y esa es una meta, esa es una. Esa es una frase que siempre

me la repito a mi mismo para lograr varias cosas no y no y no dejarlo, no!

[00:44:02.480] - Hablante 1

Ok, muy buen consejo también. Y tenemos dos grandes consejos para nuestro nuestro
amigo. Alguien quisiera agregar algo? Ok, entonces vamos pasando a otro tema. Alguna
vez de nuevo les voy a hacer las preguntas a todos. Vamos respondiendo como un grupo.
Ya pasando a otro tema, seria alguna vez se han suscrito a algun servicio pagado por
Internet? El que ustedes hayan suscrito. Hay un monton de streaming, videojuegos, cursos
en linea, no sé el que ustedes hayan escrito alguna vez. OK, tuvieron gque pedir algun
permiso para la suscripcion o hacerlo a través de un adulto. Entonces lo primero es que
nos cuenten que servicio de internet se suscribieron y como fue que hicieron ese proceso.

Ok. A ver. Que me gustaria comenzar. Tal vez este Jaime ha llegado a la raiz o Jaime.

[00:45:04.330] - Hablante 2

A Bueno, he sabido suscribirme a diferentes aplicaciones y en algin momento. No
pidiendo permiso a mis papas las aplicaciones Android o sino es a Amazon Prime Netflix
y llega uno que otro mas en juegos y nunca he gastado dinero. Realmente no es algo que
no veo beneficioso. Hay algunos juegos que es Peyton Wing, que es pagar para ganar y
para, no sé, en hacer mejor tu jugador una vez asi y pero no, nunca me he visto en él en
la necesidad y la mayoria de veces si he tenido que consultar a mis papas porque hay

veces en que ellos sacan provecho de eso. Entonces este voy a hacer esto normal, si no,
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ya ha terminado. Ahora Gltimo me lleva uno de no simplemente abierto una cuenta en
tema de apuestas, pero justamente es esto de que no sea. Obviamente los papéas
generalmente nunca estan de acuerdo, pero siempre con permiso y y compromiso. Este
se logran en las cosas. Y bueno, una mala experiencia que tuve fue con Amazon Prime,

que la vez que lo hice fue agarrando de mi papa, pero justamente la suscripcion gratis.

[00:46:29.260] - Hablante 2

Y entonces como yo no sabia que habia dentro de Amazon, sabia que habian peliculas,
cosas asi. Pero siempre, por ejemplo, yo no soy fan de Netflix, algo que tenemos en
comdn y. Y es como que me gusta entrar Netflix y explorar todo lo que haya. Es como
que ya hoy veo los titulos, la imagen y veo que tanto me puede gustar. Entonces este es
de lo que queria hacer con Amazon, porque hay cosas que hay en y en otras no, y se
acabaron los siete dias de de premium porque yo pensaba que era un mes asi como Netflix
antiguamente no? Y bueno, me terminaron cobrando los 24 soles y como agarreé la tarjeta
de mi papa me dijo este no, que este que es esto? Porque tengo un saldo adicional, o sea,
es que se me pasaron los dias pero terminé pagandole, pero me terminé devolviendo el
dinero y es justamente por eso de que me gusta administrar el tema de los tiempos y todo
eso, porque de alguna u otra forma ahora recordando, no era una suscripcion, pero creo

que lo importante es que termino disfrutando esto, porque si lo hago es por algo.

[00:47:45.850] - Hablante 2

Pero ahi es donde esta el dato curioso de que no pagaria una aplicacion o un curso sobre
no sé, hacer efectivo, que es viniendo de audiovisuales como le comenté. No, no pagaria,
es0 no lo veo innecesario, pero pero si pagaria una sesién. Nada de Pongo o Disney Place,
no, esas cosas No, pPero creo que que si hay cosas en que no nos ayudan bastante, no como
usted quiere matar el tiempo y ver Netflix, entonces claro, este creo que no sé escuchar
masica con mejor experiencia, que es sin anuncios ni nada, va a hacer todo pequefio y. Y

lo mismo con las otras aplicaciones.
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[00:48:29.380] - Hablante 1

Claro, claro, ok, gracias. Y a mi me cuenta mas a que te a qué te inscribiste y como fue

el proceso de suscripcion y de pago. Bueno.

[00:48:40.840] - Hablante 2

Yo no me suscribo, yo no me he sufrido. No, no, ni Netflix en.

[00:48:45.130] - Hablante 1

El pasado.

[00:48:46.480] - Hablante 2

Tampoco. No es que porque parte de le pregunta también dice si tengo que consultar a
mis padres y si no confian para nada en cualquier compra de internet, supuestamente
estafan y eso. Yo les intento explicar, pero la idea les vuela por la cabeza e igual yo
también lo veo algo innecesario. Ya sé que el servicio de streaming es como algo
exclusivo y eso, pero yo no estoy tan acostumbrado a literalmente de la nada Decir es que
voy a ver series y plantarme ahi en la pantalla por horas. Y no, no hace mucho de eso en
Spotify este. Puedo escuchar musica gratis y en YouTube, tal vez porque creo que la
gente. Bueno, al menos es lo que yo pienso, que algunas personas se compran la
mensualidad porque tienen la opcion de escuchar musica con el celular apagado mientras
estas usando otras aplicaciones. Cuando eso se puede hacer usando YouTube pero desde

el navegador, no desde la aplicacion.

[00:49:43.050] - Hablante 1

Claro. Pero entonces basicamente no te ha suscrito porque no encuentres otras

plataformas y porque tu pareja no se siente comodo con las compras online. Correcto?

170



[00:49:53.940] - Hablante 2

Si, pero si yo tuviera mi propio dinero y yo soy normal, podria ser que compré algun
servicio y es a eso. Si, como dijo Renzo, meterle dinero al juego no, tampoco es
totalmente necesario, porque para por ahi. Yo no voy a contribuir a una empresa que a

cada rato sube precios de sus juegos sin razén.

[00:50:15.810] - Hablante 1

Ok, ok, muchas gracias Jaime, alguien en tu caso cuéntanos asi puntual. Y en mi caso no
me he suscrito a muchas cosas, pero por ejemplo hace unos meses me suscribi a un. Se
podria decir como un Netflix, pero era para hacer deporte, o sea, tenia videos para hacer
deporte, pero siempre le pregunté a mis papas porque igual yo no sé. O sea, no tengo plata
ni sé como poner la tarjeta y eso, entonces yo se lo contara a mis papas. Si, si, eso. Ok.
Gracias, Fabiana. Ok, entonces vamos a vamos a imaginar ahora que les dan la opcién de
registrarse en un curso o un taller en linea de algin tema que les interese. No importa si
es o les dan la opcion, les dan la opcién para llevar algun curso o un taller en linea de un
tema que les interese. Relacionado a qué tema seria o podria hacer este curso? A ver

Adriana, comencemos contigo. De que tema seria este? Este curso?

[00:51:29.390] - Hablante 3

Y qué digo? Si hubiera algun curso, no seria lo que es. Y lo que es un curso de anatomia.
Pero principalmente, o sea, si, de todo el cuerpo humano, no del cuerpo humano entero
no? Y principalmente eso creo que seria basicamente para lo que yo quiero estudiar, pero

lamentablemente no hay.

[00:51:59.510] - Hablante 1

Ok, gracias. Adriana. Mariana. Tu caso podria ser este curso. Podria ser, um, no un curso,
pero podria ser como una plataforma para escuchar musica. Ok, Ok. Listo. Gracias.
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Fabiana. Jaime, en tu caso, no es relacionado necesariamente a lo que hemos hablado
antes. Es por eso Les digo, si tuvieran la opcion de registrarse un curso, no tenian ni idea

de qué tema seria, de qué temas les gustaria para que sea Util para ustedes.

[00:52:43.310] - Hablante 2

La verdad. Ahora no, ahora no se me ocurre nada porque si. Me he inscrito a clases de
dibujo y caligrafia. Obviamente presencial, no virtual. También he escrito clases de
masica y eso. Asi que dejando de lado eso, puede ser que me escriba un curso de
programacion, porque no es como que me llaman la atencion investigando todo el 24

siete, pero si diciendo que puede aportar algo a mi.

[00:53:12.440] - Hablante 1

Ok. Es algo que te quieres averiguar. Quieres aprender y te gustaria. Y programacion.
Por alguna razén en especifico, sientes que si te sirve un curso y no verlo otra vez en otras

plataformas?

[00:53:24.950] - Hablante 2

Mas que nada aceptaria esa inscripcion por curiosidad. Mera curiosidad? No es como que

quisiera dedicarme a eso en un futuro o algo.

[00:53:33.050] - Hablante 1

Aungue. Como explorar un interés. Algo asi.

[00:53:35.630] - Hablante 2

Claro. Eso.
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[00:53:36.860] - Hablante 1

Ok. Gracias, preciosa. Y en su caso, de qué podria hacer este test? De qué seria el curso

y qué tema seria?

[00:53:45.630] - Hablante 2

Me. Es un disefio publicitario espafiol completamente total. A lo que he dicho. Me gusta
mucho el tema de publicidad y metido en ese mundo por mi familia. Y creo que me gusta

mucho porque se disefia.

[00:54:03.370] - Hablante 1

Claro.

[00:54:03.970] - Hablante 2

Y creativo y todo eso que me complementa, asi que seria algo de disefio.

[00:54:10.210] - Hablante 1

Ok, ok. Entonces, como se imaginan que podria ser el método de aprendizaje? Vamos a
dar ideas. Ok? VVamos a todo. Entre todos vamos a brindar ideas. Entonces, como? Como
nos vamos a imaginar que podria ser el método de aprendizaje de este de este curso?
Taller plataforma. Ok. Cémo serian las clases? Cémo serian las personas que ofrecen ese
curso taller? Como seria el flujo del curso? Vamos a usar lo que ustedes ya conocen de
la educacion virtual. Vamos a brindar estas ideas para, para, para este tipo de taller. Pues
vale, entonces. Qué es lo que se imaginan? Como podria ser este taller? Estructura. Creen
que funcionaria? Si. Adriano, tal vez. Puede ser. No, ya vale. Alguna. O tal vez sea una

manejarlo como si. Como si fueran recomendaciones. También podria servir. Tal vez no
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sabemos exactamente qué queremos, pero una recomendacion que seria bueno que

consideren. Y sobre la estructura hay creo que alguien iba a opinar.

[00:55:33.230] - Hablante 2

Asi que no queria preguntar otra vez la pregunta.

[00:55:35.630] - Hablante 1

Ok. Cémo se imaginan que podria ser el método de aprendizaje de este taller en linea,
curso en linea o plataforma en linea? Entonces brindamos como recomendaciones sobre

cémo serian las clases? Como serian las personas que ofrecen este taller?

[00:55:52.120] - Hablante 2

Si quiero ver, ver antes este el Cémo es el la interfaz de de la aplicacion? Por qué? Bueno,
como dije, el tema de el curso sobre audiovisuales investigué y de manera gratis la
comente. Me di cuenta de que simplemente eran videos en los que te explicaban y ya. O
sea, no era o0 pagabas simplemente para ver videos que quiza los encuentras en YouTube.
Entonces no pagaria porque eso lo encuentra en YouTube, como ya lo dije. Y o0 sea, no
es como que llega un profe asi como soy un profesor y le explico no se. Fabiana, este si,
bueno, puedes ensefiar una empresa asi porque tienes que ver tal cosa y asi. No es
simplemente que hay aplicaciones, ciertas aplicaciones que simplemente te dejan sea al
profesor, le dejan subir videos y por medio de chat tu le preguntas. No entendi esto y te
dan respuestas muy generales, no muy centradas. Y entonces como que tienes que fijarte
en eso porque te hace pagar 60 $ por una aplicacion en la que el trato que tienes es como

si comentaras en YouTube y que respondan simplemente por chat.

[00:57:10.940] - Hablante 2
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No, no es algo que sea algo asi como el iluminado britanico que hay un profesor que
podria entrar. Pero en cambio en estos momentos es por eso que hay que tener cuidado

con eso, porque por algo que puedes encontrarlo gratis.

[00:57:25.340] - Hablante 1

Ok, Ok. Muy bien entonces. Gracias. Este. Qué otras recomendaciones se le podrian dar
sobre como serian las clases? Como serian las personas que ofrecen el curso? Bueno, hay
Fabiana. Dale, dale, Fabiana Yo diria que las clases sean en vivo méas que videos grabados
por el profesor. Lo conoci porque en ese momento no entendiste algo y le puedes
preguntar directamente al profesor, ya sea por chat o no, se puede ir a verlo. Y asi méas
rapido, porque si fueran un video tendria que escribir un correo al profesor, o sea, y
tomaria mas tiempo. Y también que las clases no sean muy masivas y no sean mas
personalizados. Ok, eso seria otra recomendacion. Perfecto. Gracias Mariano. Jaime, tal

vez alguna recomendacion adicional?

[00:58:23.100] - Hablante 2

Bueno que obviamente tenga buen material, pues no es como que va a tener de
diapositivas y haga pasar cada diez segundos sin explicar con exactitud o literalmente
poner videos que puedes encontrar en internet o simplemente dejar las actividades porque
si 0 si apenas comienza la clase de introduccion ya van a hacer esto. Esto me lo presentan
y por eso se queda ahi esperando cualquier duda me lo hacen ver y al final te contestan

no, eso o que metodologia no sirve la verdad. Ademas.

[00:58:53.340] - Hablante 1

Te gustaria entonces que si tuvieras que darle una comisién en positivo, que te gustaria
que fuera mas bien cdmo? O sea, le has dicho mas o menos aquello que no funciona?

Entonces qué podria hacer? Lo contrario para que sea para que sea mejor que.
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[00:59:10.510] - Hablante 2

El profesor interactie mucho con los alumnos, no que les haga de lado algunos a los
aplicados y les de atencion y a los que de verdad necesitan ayuda. No hay que vean como
hacen que interactie con todos por igual, que les haga participar, no al punto de
literalmente obligarlos a tener el micréfono otra vez. Pero el punto es que los alumnos se
sientan comodos tanto con la clase como con el profesor, porque ese profesor va a estar
hablando y hablando por toda la clase sin dar el paso a los alumnos o sin este hacer algun
trabajo, por asi decirlo, y explicarlo con detalle. No va a funcionar la clase. Los alumnos

se van a aburrir y se van a arrepentir de haber pagado eso para sus casas.

[00:59:50.890] - Hablante 1

Ok, perfecto. Hace afios he. Ahora hay que pensar si existe y si este taller o curso en
existiese. CoOmo seria la interaccion con los compafieros en clase de este curso? Cémo
creen que deberia ser para que funcione de verdad? Por ahi. Pero el ser humano tiene
alguna idea, alguna recomendacion? Habiamos hablado méas que nada de la interaccion
hasta ahora entre todos del curso con el profesor, no caracteristicas que tiene que
cumplirse para que sea efectivo y funcione de verdad para el estudiante. Pero y qué pasa
con tus otros comparieros? Cémo deberia ser esa interaccion con nuestros comparfieros?
También en virtual es un poco dificil interactuar con tus compafieros, pero lo que no
funcionaba era que nos mandaban a sala separadas con algin comparfiero y al final el
compafiero nunca respondia, o sea, no hablaba ni nada. Entonces podria ser estar como
en la sala principal con el profesor, ya que no seria un curso 1,1 mont6n de gente, sino

como un grupo mas pequefio. El profesor podria como. Romper el hielo, por asi decirlo.

[01:01:11.130] - Hablante 1

Y hacemos preguntas y hacer que que nos conozcamos entre nosotros. Porque a veces
entre las mismas personas no como que no nos lanzamos a hablar claro. Ok. Claro, ahi
tiene que ver su experiencia previa para fomentar lo otro, no? Ok, gracias Fabiana. Qué
otra recomendacion se le podria dar? Como deberia ser esta interaccion con nuestros
compafieros? ADRIANO Creen?
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[01:01:44.200] - Hablante 3

Creo que principalmente es eso. Méas que todo, la la relacion social que ti guardas con tu
compafiero o tu amigo, no? Y bueno, en ese caso nuestro compariero de clase, porque
muchas veces no interactuamos con él por motivo de que no nos conocemos 0 NO NOS
hablamos. Entonces ya como que te da miedo de lo que vaya, de lo que vaya a responder
no? O que te vaya a decir 0 no te vaya a contestar. Entonces esa no es la idea, no mas que
todo si €l no inicia la conversacion y nunca la tuvo para que asi se genere una charla o

una conversacion entre los dos y se llega a una conversacion en general.

[01:02:29.200] - Hablante 1

Esto, gracias a. Da la razén. Y quée recomendacion se le podria dar?

[01:02:35.260] - Hablante 2

Ya la recomendacion es que traten de ser extrovertido. Creo que si esta bien.

[01:02:42.460] - Hablante 1

O sea, la plataforma deberia fomentar eso como cOmo seria.

[01:02:46.840] - Hablante 2

Si la plataforma en si deberia ir a permitir de que los alumnos este puedan tener, por
ejemplo, puedan lograr hacer que el profe entre. O sea, llamarlo como en Microsoft
Things, la aplicacion que esta en mi cono este. Podrias llamar al profe y le dicen no
profesor no trabaja, mi comparfiero no trabaja en compafiera y asi. Un ejemplo yo tenia
un curso en un curso en el que trabajamos en grupo, si irrevocable y removibles. O sea,

es un grupo permanente durante las siete semanas que dura el curso.
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[01:03:27.010] - Hablante 1

Ok?

[01:03:27.850] - Hablante 2

Y bueno esta esa experiencia no agarro y. Y la profesora dijo yo no tengo nada que ver
con ustedes, tienen que ser ya gente madura, tienen que resolver sus problemas personales
y trabajar y entonces como que no me gusta esa tipo y senti como que me retaba aunque
lo decia en general. Entonces entramos a los grupos, nadie hablaba, todos como que. Y
era esa incomodidad y yo soy una persona muy malo. Entonces este lo Unico que hice fue
Chicos, saben qué hacer? Y respondieron y me distraje. No escuché. Ya no sabia como
sacar mas temas. Entonces simplemente dije. Saben qué, chicos? Soy Renzo. No me gusta
que la gente sea muy callada. Soy una persona que habla mucho. VVoy a trabajar en grupo
y no les pido ser mejores amigos, pero si que tengamos o mas minimo de comunicacién
para poder hacer el trabajo bien, porque quiero mi nota. Entonces creo que esos puntos
de tener la iniciativa es muy importante, porque si no, si no las tienes td y otro tampoco
la quiere tener pensando que tu la vas a tener o algun otro no se va a llegar a nada y

entonces como que también es importante el profesor.

[01:04:52.060] - Hablante 2

Creo que hay que dejar de lado a una persona, no es algo bueno. No sé como sera tanto
en la universidad, porque si bien es cierto este, sé que en la universidad es una porqueria,
hay trabajos grupales, sé que hay gente que termina peleandose o simplemente pagando
para que los incluyan en el trabajo, entonces es como que si es que el profesor no esta en

este algo que se va a hacer muy feo.

[01:05:17.170] - Hablante 1
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Ok, Independiente listo. Gracias Renzo Ok, entonces ya tenemos bastantes
recomendaciones para esta plataforma. Entonces ya como cerrando sobre este tema, qué
les gustaria recibir, ganar, obtener como un adicional, como un beneficio adicional al
final de este curso taller plataforma en linea y demos ideas puntuales. Entre todos vamos
dando ideas puntuales. Uno. Se le ocurre algo. De cualquier ambito. Recibir, ganar,
obtener al final de este curso. No sé. Por ejemplo, me gustaria recibir al final de este curso
un certificado, porque siento que puedo aportarle a mi y a mi curriculum. Qué otra cosa
podria hacer? Dale Renzo.

[01:06:19.080] - Hablante 2

Y aparte de me da diploma virtual o presencial, lo que sea este alguna insignia. Creo que
es importante demostrar lo que eres capaz y lo que has hecho. El ser como que este algo
que te demuestre el hecho de que has llevado eso. No, pero como persona mostrar.

[01:06:40.650] - Hablante 1

Ok, listo Renzo Qué mas podriamos. Qué mas podria ser? Qué les gustaria recibir? Ganar,
obtener algo que se les ocurra? Que a lo mejor ninguna plataforma esta dando, que lo
estoy diciendo Y por qué no la dan? Si en verdad esto me seria muy util o algo por el
estilo? Tal vez por ahi en otra dimension. Y. Sabiendo que me quiere matar. No, €so no
ocurre. Pero podria ser como usar un certificado de que estudiaste o llevaste el curso.

Claro. Gracias. Jaime. Qué se te ocurre?

[01:07:21.930] - Hablante 2

Podria ser bueno al final de cada curso. Primero, depende de lo que. Del tema del curso.
Por ejemplo, este. Si estds estudiando un curso de ingles, al final, ademas de darte el
diploma o la insignia, te pueden dar la opcion de hacer practicas reales o por ejemplo, la
opcién de hablar con hablantes nativos o de repenete. Estas estudiando si cortaste, por
ejemplo. Administracion. Podrian darte también la opcién de una practica reales con

empresarios reales de hacer una simulacién de como seria trabajar en una empresa por
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semanas, de aparecer o si estas estudiando, por ejemplo, o incluso un curso de guitarra,
no puedes juntarte. Te dan la opcidn de juntarte con musicos reales y asi de tener. El
punto es que te den opcion de poner en préctica tus conocimientos con gente que ya tiene

experiencia.

[01:08:13.740] - Hablante 1

Perfecto. Gracias, Jaime. Gracias, Adrian. Tenés alguna, alguna idea de que podria

recibir, obtener, ganar.

[01:08:24.990] - Hablante 3

Pero mas que todo, no es. Es algo como que material no?

[01:08:29.670] - Hablante 1

Ok.

[01:08:30.360] - Hablante 3

Recibir no, si no es mas que todo hacer una competencia entre limpiando, como se dice
entre todos. Todos los que han estudiado el curso, no? Para que asi haciendo la préctica,
porque hay una emocién de por medio, no? Como que ya te voy ganando, t0 me vas
ganando. Entonces ya como que ahi se genera un poco de interaccion social, no? Y como

que el curso se hace mas divertido, no més que todo el final.

[01:09:00.540] - Hablante 1

Ok, perfecto. Gracias Adriana, Muchas gracias por sus ideas. Entonces, creen que

tendrian algn motivo? Bueno, si alguno lo tiene, levanten la mano y me lo comento.
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Vale. Tendrian algin motivo para no inscribirse en este curso? Taller plataforma en linea

si se les da la opcion. No por esto. Alguno. Da la razon.

[01:09:25.600] - Hablante 2

La cantidad exorbitante de dinero.

[01:09:27.700] - Hablante 1

O el coste por el costo perfecto. Alguna otra joya? Si es que tengo el tiempo para hacerlo.
Ok, perfecto. Tiempo. Alguna otra? Se les ocurre que es asi? Condicionaria no

inscribirme a este curso? Les ocurre algo mas? Adriano.

[01:09:53.730] - Hablante 3

Mas que todo, creo que puede ser la distancia en que se estudia, porque por ejemplo, hay
algunos cursos que estan en Lima y ta vives en Chiclayo. Entonces como que eso y la
presencialidad, o sea, tl tendrias que ir a viajar alld a Lima y vivir alld, no para que puedas

hacer el curso nomas que tu haces.

[01:10:13.490] - Hablante 1

Ok, ok. Jaime, se te ocurrié algo sino pasamos a un video resolviendo mientras se podria
hacer también de o sea tus compafieros sean de tu edad y no sean eh? No son personas
que pueden llegar a adultos y nifios también. Ok, perfecto. Gracias también. Jaime, se te

ocurre algo mas? Si no pasamos ya al final del cierre de la entrevista no paro.

[01:10:40.830] - Hablante 2

Y no, no se me ocurre nada que preguntar ahora.
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[01:10:43.050] - Hablante 1

Perfecto, no hay problema. Entonces, ya cerrando un poco la entrevista, ya esto va a ser.
En realidad esta Gltima parte un poco ya la hemos respondido con lo que nos han ido
contando. Entonces la idea es que sea mas a modo de conclusion. Ok, ahora vamos a
imaginarnos que este curso o taller o plataforma, que no necesariamente era por ejemplo,
algunos jovenes, Fabiana dijo mdsica que también esta bien, esta valido, pero ahora
vamos a imaginarnos que es que nos dan la opcion para registrarnos a un curso taller en
linea, pero que nos va a ayudar para nuestro futuro laboral especificamente. Ya es amplio,
ahora es especifico de qué tema o temas les gustaria que seria, si quieren complementar
un poco ahi, no? De qué tema o tema seria este taller o curso relacionado a ayudarme a
escoger el futuro laboral? Eso por un lado. Como consideran que este taller les podria
ayudar para escoger su futuro en su carrera? Como les podria ayudar? De qué tema seria?
Como les podria ayudar y qué tipo de informacion les gustaria que les brindarse?

[01:11:48.960] - Hablante 1

Esas tres cositas que esta relacionado con lo que hemos conversado. Entonces, a modo
de conclusion, vamos a responder esta pregunta Si el taller, si el curso taller estuviera
relacionado con ayudarles en su futuro laboral, qué tema seria, que de qué forma les
ayudaria a elegir su carrera? Y qué tipo de informacién quisieran recibir al respecto?

Qué? A ver, que ninguno se me ocurre algo. Dale, Jaime.

[01:12:21.090] - Hablante 2

Bueno, en general, cuando hablamos de la mente laboral de por si entra el hecho de
socializar, interactuar con los demaés y saber hablar es que saben lo que me refiero. Asi
que ese curso si o0 si tendria que tener una oratoria y persuasion oratoria para poder hablar
enfrente de un publico. Sea grande genio y persuasion para saber como decir las cosas,
para obtener lo que uno hacer, no hablando de artimarias para hacer lo que sea, para

decirle a todos lo que tienen que hacer, no simplemente saber usar vocabulario. Esto.
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[01:12:55.220] - Hablante 1

Claro, claro. Y el tipo de informacion que recibiria seria relacionado a esa habilidad. Un

poquito por ahi. Pues complementar.

[01:13:04.490] - Hablante 2

No? Como dice el principio general.

[01:13:07.820] - Hablante 1

Ok, ok, entiendo algo mas que qué otro tema seria y de qué otra forma les ayudaria y que
tipo de formacién les gustaria recibir? Y. Que les ayude a escoger o complementar su
carrera o algun interés. También puede ser relacionado, no? Crei. Tal vez. A ver, Renzo,

esto.

[01:13:44.770] - Hablante 2

Yo creo que ver ejemplos.

[01:13:46.490] - Hablante 1

Ejemplos.

[01:13:47.810] - Hablante 2

Si me explico.

[01:13:49.540] - Hablante 1
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Si por favor.

[01:13:50.920] - Hablante 2

A sin irme tan lejos como puedo este poniendo el ejemplo. Yo como encontré el tema del
audiovisual fue viendo una pelicula o una pelicula que nunca imaginé que me iba a dar
una idea y. Y es como que pequefios ejemplos, arquitectura. Ves un edificio que me

encanto.

[01:14:10.660] - Hablante 1

Y sé que.

[01:14:11.850] - Hablante 2

En ese esquema.

[01:14:13.120] - Hablante 1

Aplicado te refieres a la aplicacion.

[01:14:16.120] - Hablante 2

Si o si de eso a la vez que O sea que qué estudias para llegar a eso? Y. Y esa noche, por
ejemplo, es el edificio de Green. Supongamos que ves el edificio del banco este y
entonces dices Wow. Quién hizo ese edificio? Buscas arquitecto? El Green. Te das cuenta
de que son 100 arquitectos? Porque es una empresa grande. Supongamos ya 20
arquitectos. Entonces te pones a investigar uno por uno. Ves los estudios que han tenido?
Tratas de ver cuales tienen en comun, que es lo que les da pase a llegar a ser tremendas

estructuras. Y es como que eso es importante. Ese es el caso arquitectura. En el caso de

184



los empresarios es te pones a buscar qué estudio? No sé. Y la infancia en donde termind

en la universidad y vas como te vas complementando.

[01:15:09.010] - Hablante 1

Mas, armando esa idea.

[01:15:11.500] - Hablante 2

Y hacias.

[01:15:12.070] - Hablante 1

Claro que habian.

[01:15:13.150] - Hablante 2

Piezas, pero que apuntas.

[01:15:16.360] - Hablante 1

Ok, ok. Me queda mas claro. Por ejemplo, seria otra forma. Perfecto. Gracias, Renzo. He
agregado. Qué tema podria ser? Como crees que te ayudaria a escoger tu carrera? Qué
tipo de formacion te gustaria recibir? Cuéntanos, porfa.

[01:15:34.590] - Hablante 3

Y creo que la oratoria también.
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[01:15:37.950] - Hablante 1

Ok.

[01:15:39.570] - Hablante 3

Més que todo en el &mbito de medicina, es que la oratoria nos ayuda mucho a la a la hora
de expresarnos, saber como hablar no? Por ejemplo, tienes una reunion ya a futura un
largo plazo ya cuando como es de suponer, seas doctor 0 sea médico y ya tengas una
reunion con doctores o jefes de o de hospitales de otros paises, ya tu sabes como

expresarte, como imponer ideas no? Y eso mas que todo.

[01:16:15.270] - Hablante 1

No es perfecto, claro. Gracias Adriana también como para cerrar. Y bueno, en mi caso
todavia no sé que estudiar, entonces podria ser como un curso. En el que apliques lo que
te ensefian, o sea, la carrera que llevas. Como que. Que te ayude a hacer préacticas. Claro.
Practicas. Pero practicas en qué sentido? No sé. Una idea. Por ejemplo. En. No sé. El
estaba estudiando ingenieria de sistemas. Y quieres. O sea, tu profesor. Normalmente. O
sea, en la clase. Te va a explicar ya como hacer esto. Que no s€, que no sé cuantos. No sé
cdémo hacer una pagina web, explica el profesor en la clase. Claro, pero en. O sea, como
gue sea un curso en la que puedas. Hacerla. O sea, como que aplicar tus conocimientos
de lo que yo te he ensefiado, ok? Y hacerlo te ayudaria. A tu carrera porque. Porque ya

sabeis como mas 0 menos qué es lo que vas a hacer, no?

[01:17:46.020] - Hablante 1

En que hayas. Después. Cuando. Cuando llegues a esa carrera. Claro. Ok, Ok. Ok. Listo.
Hay algun. O si alguno quiere dar algin comentario final, algo se le ha ocurrido de ultimo
minuto y quisiera complementar alguna respuesta sobre algo de lo que hemos hablado.
Ya. Perfecto. No hay problema. Entonces hoy termina todo. Muchas gracias por su

tiempo. Pasa un poco de la hora, pero que estaba bien interesante las historias que estaban

186



contando entonces no quise cortarlos. Muchas gracias de nuevo por su apoyo. Vamos a

dejar ya de grabar, por favor, Andrés. EI comportamiento.

Focus Group 2

Ndmero de estudiantes: 4 alumnos
Transcripcion realizada con software happyscribe.com

[00:00:00.090] - Hablante 1

Para poder recordar y sacar las conclusiones después de este video no va a aparecer en
ningun lado, solamente a nivel académico para poder tomar apuntes, porque es un poco
dificil. Obviamente apuntaria a hablar al mismo tiempo que al final de la sesion. También
se les va a adjuntar. Aparte de lo del incentivo que hemos comentado, se les va a pasar
un consentimiento informado. Es un documento donde esta la informacién del nombre
del proyecto, nuestro asesor, la universidad, nuestros datos, todo, todo lo que es
importante para que ustedes no tengan y se lo den a sus padres, para que sepan obviamente
de qué va esta reunion. Ok. Muy bien, entonces, eh. Primero, por favor, les pido a todos
que se presenten. Digan como se llama, a que afio de colegio pasan o si ya estan
terminando y qué actividades les gusta hacer en su tiempo libre. Asi que puntual y a ver,
comencemos con Rocio. Buenas tardes a todos. Bienvenida. Me llamo Rocio.

[00:01:06.700] - Hablante 1

Paso a 5t0.° de secundaria y en mis tiempos libres me gusta pasear a mi perrito o arboles
y hacer dindmicas origami, entre otras cosas. Genial. Muchas gracias. Rocio. Belén.
Seguimos contigo, por favor? Si, claro. Buenas tardes, mi nombre es Gabriela. Tengo 16
afios y paso a 5.° de secundaria en el 2022. En mis tiempos libres me gusta pintar, leer,
jugar con mi perro y pasar tiempo con mi familia. Genial. Muchas gracias, Belén. Y con
las Cuéntanos.

[00:01:55.870] - Hablante 2
Bueno, mi nombre es Nicolas. Tengo 16. Paso a 5.° de secundaria. Lo que me gusta hacer
en mi tiempo libre es tocar instrumentos o jugar algin deporte.

[00:02:08.530] - Hablante 1
Genial. Gracias. Nicolas. Alessandro, vivimos contigo.
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[00:02:16.060] - Hablante 3

Buenas tardes. Mi nombre es Alejandro. Tengo 14 afios. Me encanta tocar instrumentos.
Me encanta correr. Me encanta ir a jugar a veces. He leido mejores News y me encanta
también saltar y jugar.

[00:02:43.920] - Hablante 1

Ok. Gracias. Alessandro. Gabriela! Tu no, por favor. Ok. Yo en mis tiempos libres veo
series. Um. Dibujo. Hago ejercicio. Eso. Ok. Y a que grado pasas? Alla en paso a 5.° de
secundaria. Tengo 15. Listo. Muchas gracias a Varela. Y bueno, yo les comento, yo soy
Marlene Bustamante. Actualmente me encuentro cursando mi tesis de maestria y en mi
tiempo libre lo que méas me gusta es ver Netflix. Como ahora con los estudios ando, ando
muy ocupada. Cada vez que tengo un tiempito libre trato de ver Venecia porque me gusta
mucho el cine, cuando ya nos conocemos un poco todos. Ok, entonces a ver si vamos a
empezar a conversar sobre unas cosas. Lo primero es quiero que me cuenten como les
fue con sus clases virtuales este afio. Cuéntenme, tuvieron alguna dificultad? Hay alguna
experiencia o0 anécdota que nos quieran contar acerca esas clases actuales? Como somos
varios para poder participar, vamos a usar la manito que esta ahi abajo en el boton OK.

[00:03:57.620] - Hablante 1
Entonces cuéntenos, cuéntenos que tal les fue con sus clases virtuales este afio. Bueno, el
afio que paso. Dale, Alessandro, cuéntanos.

[00:04:10.710] - Hablante 3

Hacia la clase del 13. Creo que para mi han sido muy buenas porque nos han ensefiado
bastantes cosas, pero por otro lado no hemos podido, no hemos podido ver a veces
bastante. No, no se ha podido ver Rosa directamente a la gente. No, porque o sea, esa
gente es una pantalla y no puedes comunicarte bien, pero es asi. Yo creo que es una buena
opcion para la clase, porque a parte que no hay alternativa y o te pueden ensefiar raza por
medio de herramientas, amenazas, herramientas a dibujar o educacion fisica y muerte por
la pantalla y realizar esa actividad.

[00:05:04.410] - Hablante 1

Ok, gracias Alessandro. Y ademas le gustaria contarnos qué tal le fue con su clase.
Virtuales? Alguna dificultad? Belén cuéntanos. Ah, si, Comparto con Lisandro, que en
mi caso me fue bien, pero lo que era dificil es que algunos profesores no lograban captar
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completamente la atencion. Y después que dos de ellos, de los pasantes que hay, parecian
siempre estar malhumorados, como si no tuvieran las ganas de ensefiarnos. Entonces eso
realmente no me gustaba y a esos profesores no les prestaba atencion. Que que deberia.
Entiendo la rebelion. Cuéntanos. Creo que luego levanto la mano Gabriela. Y si no lo
hago? Recibelo. Nicolas. Gabriel. Ok. Las clases virtuales me parecieron bajo mi mano.
Cierto? Si, sin problema. Ok, ya es bueno. Aprendi. Aprendi poco. Obviamente no es
como en las clases presenciales que pues estas ahi con tus compafieros y profesores que
te ensefian directamente. Aprendi poco, la verdad. No tanto como presenciar. Y no, no
me gustan mucho las clases virtuales porque bueno, eso mas que todo y porque te sentias
que no aprendias.

[00:06:38.700] - Hablante 1

A qué se debia exactamente? Mas o menos? Bueno, porque los profesores como que
también, no? Que no es lo mismo. Sea como por ejemplo si tl quieres participar y cometes
un error, o sea, tu puedes ir a la pizarra y el profesor te explica no, pero esto esta mal,
este esta bien y en virtual no hay pizarra, hay pizarra virtual, pero no es lo mismo,
obviamente. Y eso mas que todo. Ok, entiendo. Gracias por el Rocio, cuéntanos. A mi
siempre me gustd esta experiencia virtual, porque el de ahi aprendes como a poder
expresarte mejor. El los profesores nos explicaba muy bien, correctamente y usabas la
tecnologia, no podias ir aprendiendo mas. Y la verdad a mi si me gustd esta experiencia
virtual, aprendiendo mas en qué sentido ahondar un poquito. En el sentido de que. En los
trabajos era, 0 sea, en las exposiciones. Te podias desarrollar, hablar méas y expresarte
mejor. Ok, Nicolas, cuéntanos. Muchas gracias.

[00:08:06.080] - Hablante 2

Bueno, en mi caso para mi las clases virtuales fueron como que peor porque me costaba
mucho concentrarme en las clases y eran bastante aburridas. No habia esa interaccion que
tenias con el profesor en persona. Y algunos de los profesores venian malhumorados.
Pero no era su culpa. No, no, no es que podian cambiar el hecho de que no estaban en la
clase. Es una experiencia diferente.

[00:08:37.100] - Hablante 1

Ok, Muchas gracias por contarnos un poco cuales han sido las principales dificultades
que han tenido con las clases virtuales. Ahora vamos a hablar un poco més sobre su futuro
cercano. Ok? Alguno de ustedes todavia no ha definido qué es lo que le gustaria estudiar
al respecto? Y podria comentarnos si hay alguna razén por la que ain no ha pensado
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sobre que estudiar despueés de que termine el colegio. Hoy de nuevo levantar la manito.
Y en. Alessandro.

[00:09:15.540] - Hablante 3

Si. Sobre qué estudiar? Yo creo que muy originalmente yo queria hacer. Queria ser un
futbolista. No, pero. Pero. Pero no, O sea, si lo hace una carrera asi, va a seguir. Eh?
Podria ser, por ejemplo, piloto. Piloto? Eso es algo que me gustaria hacer cuando no se
hace realidad. No seé si es avaricia. Es. Una profesion? No sé, doctor. Podria ser.

[00:09:52.880] - Hablante 1
Es como que tienes algunas opciones. Y es alguna razon por la que aun no has podido
elegir 0. Alguna razodn al respecto?

[00:10:07.650] - Hablante 3

Y no creo que sea porque como hace dos afios. Asi que han saltado directamente ese
pasado con el de primera segundaria, no pasa el segundo, tercero, 4.° directamente y no
he tenido tiempo de pensar porque mas que dos hacen mas, que todo esta enfocada en
esa. En las areas donde si y y no se puede conversar por ejemplo con mis amigos como
lo haria normalmente no estoy sentado con mis amigos. Pero. Pero. Pero como se hace
en. En el sur o en cualquier otro lugar? Cualquier otra cosa es mas mas dificil y no se
puede hablar asi normalmente.

[00:11:06.290] - Hablante 1

Ok, gracias Alejandro, Muchas gracias. Creo gque va lento. Tu levantaste y luego vino
Nicolas. Ah si, yo estoy entre tres carreras que ciertamente se relacionan seria Medicina
Humana, Ingenieria Mecatronica e Ingenieria Biomédica y la verdad es que me puede
elegir porque desde hace muchos afios me gustaria estudiar medicina, pero acé la carrera
es bastante cara y me gustaria obtener una beca y si no estudiar en el extranjero pues me
haria imposible. Por lo mismo de la situacién economica y con la ingenieria me pasa lo
mismo que en en otros paises también es cara y nosotros sabemos que la educacion, al
menos aca no es muy competente. Si la comparamos, entonces definitivamente me esta
costando eso de poder conseguir una beca y estoy en el proceso. Todavia no estoy segura
entre las carreras que he escogido y en la eleccion de esas carreras. Y cual fue la principal
razén por la que te decidiste por esas carreras o considerar esas carreras? Ah, bueno, me
gusta mucho relacionarme con las personas y poder ayudarlas. Entonces si puedo crear
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algo que si tiene ingenieria biomédica 0 mecatrénica y poder ayudar en algun tipo de
avance tecnoldgico.

[00:12:29.090] - Hablante 1

Me encantaria, pero también me gusta ver la reaccion de la gente al yo poder hacer algo
por ellos y tener la certeza camina, por lo que creo que medicina seria mi primera opcion.
Ok, gracias Belén Nicolas, cuéntanos.

[00:12:45.370] - Hablante 2

Bueno, en mi caso yo también tengo tres carreras que no sé cual decidirme. Bueno, mis
tres carreras son musica, psicologia o ciencias de la computacion. Son bastante diferentes.
Y bueno, musica es como mas que un suefio, porque si lo vemos en la realidad no es un
suefio y la realidad puede que no salga también. Méas que nada no me decido entre las
carreras por el miedo a equivocarse, a que de repente no es la carrera y pierdes como que
dos afios 0 un afo en esa carrera. Y eso mas que ir capacitando.

[00:13:25.780] - Hablante 1
Ok. Las otras carreras que no son tus suefios, hablan de la musica porque te decidiste por
considerarlas.

[00:13:36.040] - Hablante 2

Algo que siempre me han dicho que siempre he escuchado es que lo que sea que estudies
sea algo que te guste, porque al final lo vas a terminar haciendo y tiene que ser algo que
te guste. Entonces, por eso razones elegi las carreras.

[00:13:52.170] - Hablante 1

Ok, ok. Gracias Nicolas. Rocio en tu caso, en ese caso yo Yya sé que carrera estudiar y es
ciencia y la comunicacién tiene muchas ramas, pero yo quiero periodismo. Periodismo.
Y como fue que te decidiste por estudiar esa carrera? Porque a mi me gusta expresarme.
De pequefia siempre me gusté mucho hablar. Me gusta la comunicacion, me encanta. Me
encanta también la literatura, me encanta recitar poemas, me encanta la oratoria. Y de
pequefia también los profesores. Me felicitaba cuando exponia y eso. Y entonces eso
también lo ponia en familia. Me motivé a elegir esta carrera. Ok, Muchas gracias Rocio
y Gabriela. En tu caso. Bueno, yo igual que mi compafiera, también elegi medicina porque
me gusta ayudar a las personas. Bueno, méas que todo eso y también porque hice varios
tests vocacionales y pues todos coincidieron en medicina y pues me fui mas alla por eso.
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Entonces los tests condicionaron tu eleccion al final. Eso es mas o menos que me dices.
Claro, més o menos por ahi también porque me gusta ayudar a las personas.

[00:15:30.750] - Hablante 1

Ok, ok. Muchas gracias Gabriela también. Bueno, ya nos conocemos entonces mucho
méas. Tenemos algunas ideas de de qué es lo que les gustaria estudiar o qué estan
considerando. Y ahora, especialmente para los que todavia no estan seguros Belén,
Nicolas y Alessandro. Existe alguna diferencia entre lo que quisieran estudiar y lo que
posiblemente terminen estudiando en la realidad? Qué opinan ustedes? Dale, Alessandro.

[00:16:02.730] - Hablante 3

Yo creo que si, porque sé, por ejemplo, que mi abuelo, o sea mi abuelo, queria ser ejemplo
de querer ser. Piloto. Piloto. Eres mi vuelo y. Pero. Pero si al final termino estudiando
este gong como estructura. Al final termind siendo &cido, maestro y hoja. Y termind.
Bueno, uno al final no termino siendo lo que él queria, pero termind. Osea, al final se fue.
Fue buena carrera para él porque aprendié con sus alumnos y. Y eso, eso, ese
conocimiento o puede ensefiarme mi alumno de enero que aprendié con los alumnos y
cémo, como, cémo, con cdmo son, cdmo eran, como se podian con Kong. Buenas tardes.

[00:17:10.570] - Hablante 1

Claro. Gracias, Alexandro. Ok, Belén, cuéntanos. Como ya habia dicho, yo ponia a
medicina como mi primera opcion, pero es muy dificil financiar una carrera de medicina
a Saca en el PerQ. Y lo de la beca también es bastante bien. Yo creo que uno necesita un
nivel académico muy alto para poder conseguirlo. Entonces terminaria estudiando
ingenieria, que no digo que es algo que no me guste, pero definitivamente no es mi
primera opcion. No es algo que me encantaria. Okay. Nicolas. Te gustaria agregar algo
mas? Dale?

[00:17:46.320] - Hablante 2

Bueno, en mi caso, como yo también dije que musica era mi carrera por la que mas me
iba. Pero considerando. O sea que la carrera de musica en si es muy dificil de mantenerse
con una carrera de musica. Probablemente mi amor por ciencias de la computacion, que
es lo que mas esta necesitando ahora.

[00:18:14.000] - Hablante 1
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Que. Entonces Dale, Rocio. Dale. Comentanos. Eh? Yo. Yo voy a dar un ejemplo. Yo,
por ejemplo, tengo un primo que estaba estudiando medicina. Estudio por tres afios
medicina y después como que no le gustd la carrera y se pasé a Psicologia. Y después de
psicologia estuvo también psicologia, pero volvido Medicina, estuvo como tres afos.
Entonces lo que yo queria explicar es que no sé, tendriamos que estar seguros de si
queremos esa carrera, porque estaba en una universidad particular y también creo que es
un gasto, dinero. Es un ejemplo que queria y de tiempo también. Claro. Digamos que
estar seguros depende de muchos factores. Justamente lo que quiero es ahora juntos,
responder esta pregunta. Entre todos vamos a ir dando factores. Cuéles fueron esos
factores que tuvieron que considerar o que tendrian que considerar en el caso de los que
aun no estan seguros? Cuando se piensa en en en escoger una carrera para estudiar, qué
podemos empezar a decir? Cuales son esos factores? Si. Dale a Lisandro.

[00:19:44.590] - Hablante 3

Y no sé, yo creo que que todos los factores que pueden interferir en el en lo que, en lo
que sea, en lo que uno elige. Yo creo que un poco de deberias saber que en la publicidad
Elegir si uno se apresura a elegir, entonces. Puede arrepentirse después de haber elegido
esa carrera y al apresurarse a. Puede elegir mal y al final no, no te va a gustar esa carrera
porque querias otro.

[00:20:29.290] - Hablante 1
Ok, entonces. Tiempo para considerar opciones. Ok, Nicolas. Qué factores hay que
considerar para elegir nuestra carrera? Cuéntanos. Gracias, Alessandro.

[00:20:41.200] - Hablante 2

Que sea algo que te guste. Que sea una carrera que te puedan mantener en el futuro. Y. Y
gue seas como que estes seguro de que esa es tu carrera. Y que sea en algo. Que seas
bueno.

[00:21:00.450] - Hablante 1

Que hayas dicho también como tres factores a considerar. Qué opinan? Que a Rocio?
Vale. Yo creo que cada uno tendria que saber elegir bien la carrera que le gusta, que le
apasiona y que se siente comodo con eso, porque mas adelante vamos a empezar como a
trabajar y después no les va a gustar o0 no se va a sentir cémodo y no influenciarnos un
poco por la decision de los demas. Si no, tiene que ser una decision propia. Que
escucharlos, no que y he escuchado que también Nicolas creo que lo comenté a lo que te
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gusta. Pero como? Cémo saber que nos gusta? No, a lo mejor Belén Gabriela Quieren
ahondar sobre eso? Como sabemos que nos gusta? Es un factor, pero como tal, Belén.
Bueno, hay pequefias cosas que realizamos en el dia a dia que se pueden relacionar con
ciertas carreras, aunque sean minimas. Podemos no se juntaron interés con alguna carrera
de la que ya hayan escuchado? Tenemos que leer sobre la carrera, hablar tal vez con
personas que ya la hayan estudiado para poder enterarnos de qué hacen en ese campo y
tener vocacion sobre eso y tener vocacion especificamente, a qué se nos estariamos
refiriendo.

[00:22:27.510] - Hablante 1

A lo mejor alguno quiere ahondar un poco sobre ese concepto. Tal vez. Y o Gabriela, te
gustaria ahondar o comentar algun otro factor a considerar? Un factor también seria el
econdémico. Claro. O sea, considerar la parte econdmica para estudiar o para ayudar
cuando. Cuando ya ejerces la carrera exactamente a que te refieres? No para estudiar,
porque por ejemplo, si tU te quieres pagar una buena universidad para ejercer tu carrera,
pues tienes que estar obviamente en el Plata, pues no dinero. Y pues si no lo tienes pues
va a ser bien dificil. Ok. Vale. Alessandro. Para complementar la idea. Gracias, Gabriela.

[00:23:39.090] - Hablante 3

Yo creo que hace que el dinero en puerto sea es importante para pagar la carrera y todo,
pero sea pero si uno realmente le gusta esa carrera. Si uno realmente le gusta? Yo creo
que si o0 que si, pues todos fuer a todos interest en esa carrera. O sea realmente estudiar
la ciencia desde desde antes de que tenga tiempo? No, no necesariamente. Ya era mi
ultimo momento Barton. Osea ir preparandote para lo que te gusta y para después ya
tener. Ya hacerlo ha sido fécil. Casi casi todo es facil por casa porque te has preparado y
ya va a ser un poco mas bajas que hacer carrera.

[00:24:26.580] - Hablante 1
Ok. Preparando te refieres especificamente a.

[00:24:30.960] - Hablante 3
Preparandose desde desde afios anteriores, o sea, viendo, indagando en la carrera,
sabiendo que cosas que tratas de hacer.

[00:24:40.770] - Hablante 1
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Ok, gracias Alejandro. Ok, entonces ya tenemos como varias, varios factores a tomar en
cuenta. Entonces tomando esto en de base, si tuvieran, o mejor dicho, si nosotros
tuviéramos que aconsejar a un amigo o a una amiga ayudarlo a elegir su carrera, a estudiar
qué, qué recomendaciones le podriamos dar, qué pasos a seguir, qué fuentes de
informacion le podemos recomendar y vamos asi a ver, botar ideas, ok? Tomando
referencia a lo que hemos conversado con Sara como ideas puntuales, qué le
recomendariamos a nuestro amigo o amiga hacer? A ver a Lisandro. Dale.

[00:25:23.960] - Hablante 3

No, yo le recomendaria que no, no se apresure. Yo ya lo lo que le digo. O sea, si, si, si.
Si le gusta, por ejemplo, tocar un instrumento. O sea, 0 le gusta, por ejemplo, ayudar a
las personas e. O le gusta, no sé, pintar o algo que haga algo relacionado a lo que le gusta
y no sea que no se deje llevar o influenciar por lo que dicen, porque? Porque pueden decir
cualquier cosa, pero no te va a gustar, no? Claro.

[00:26:01.000] - Hablante 1

Ok, gracias Alessandro. Eso serian dos recomendaciones que le daria a nuestro amigo. A
ver, el creo que levantd primero y luego Nicolas. Ah, si? Igual que Lisandro. Que no se
apresure, que elija algo que realmente le guste y en lo que pueda sobresalir. También que
le guste, pero que sea bueno en eso y que vaya probando para saber que tal le va a ir
dentro de la carrera, pero no especificamente. A qué te refieres? No sé. Por ejemplo, en
mi caso, que habia estado pensando hace un tiempo en estudiar ingenieria, me junte con
un amigo que ya lo habia estudiado y empecé a verlo de programar con Arduino y ese
tipo de cosas que estan relacionadas para saber qué tal me iria y si realmente me gusta.
Ok, perfecto eso. Gracias. Dale Nicolas, qué otra recomendacion le dariamos a nuestro
amigo a?

[00:26:55.820] - Hablante 2

Wow! Casi lo mismo que han dicho de que sea algo que le guste y que investigue las
carreras que quiere y que al final de todo es su decisidén y no, y €l es el que debe elegir la
carrera, no alguien mas.

[00:27:16.640] - Hablante 1
Ok, perfecto. Maese Nicolas. Rocio. Qué otro consejo le podriamos agregar? Yo les
aconsejaria que hagan, por ejemplo, talleres vocacionales o talleres vivenciales donde te
explican qué carrera quieres.
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[00:27:37.490] - Hablante 3
Y.

[00:27:38.390] - Hablante 1

Todo sobre ese proceso. O no, porque eso también influye. Y una carrera lo vamos a tener
para toda la vida, Vamos a tener un trabajo y no va a ser como para toda la vida. Para
estos talleres vivenciales y talleres vocacionales. TU o algin amigo compafiero, sabes que
los dictan. Me puedes contar un poco mas sobre ellos, por favor? En la escuela a los y los
hacian como charlas y las universidades también venian a hacernos y te decian o te
explicaban cdmo teniamos que hacerlo virtualmente y todo eso. Pero hasta ahi. No sigas.
Pero si quisiera tener. Talleres vivenciales para que me digan como pueden. Ok. Eh? Muy
bien. Ahora vamos a. Vamos a estar aqui. Vamos a ponernos en otra situacion. Si
tuviéramos un amigo al que le interese estudiar una carrera X. Pero sus padres. Y como
hariamos para convencer a sus padres para que estén de acuerdo con su eleccion de
nuestro amigo? Igual vamos a dar ideas, vamos a ir entre todos juntando varias ideas que
le podriamos recomendar a nuestro amigo.

[00:29:06.370] - Hablante 3
A tu perro que yo le pregunto, por favor.

[00:29:09.490] - Hablante 1

Si tuviéramos un amigo al que le interese estudiar una carrera, pero sus padres no
necesariamente estuvieran de acuerdo con su eleccién inicial, qué acciones le
recomendariamos nosotros a nuestro amigo que haga para convencer a sus padres de que
cambian de opinion? A ver, Alessandro, Dale.

[00:29:34.430] - Hablante 3

Yo creo que si. Si tus padres no te apoyan en la carrera que tu quieres, es que simplemente
tu veas la manera de salir adelante y no solamente tener o sacar dinero de los papas. Osea
generar dinero de alguna manera por tu cuenta y ir osea con tu esfuerzo y y lograr y lograr.
O sea la carrera de USA. A veces, a veces los papas ya no van a querer cambiar opinion
por mas, por mas que les digas asi siempre se van a van a hacer con tu opinion. Y si logras
una manera para lograr cambiar lo que que les rueda, o sea por el que les reproche, porque
a mis papas por ejemplo no? O sea, cuando yo le digo algo sin ser parte de ellos es lo que
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opino de buena parte es y esta bueno apoyar, asi te pueden apoyar y y van a apoyarte en
alguna decision y otras no.

[00:30:46.150] - Hablante 1

Ok. Ok. Gracias, Alessandro. Qué mas le podriamos aconsejar a nuestro amigo? Eso nos
ha dado varias buenas ideas. Y qué més le podremos aconsejar a Marble? Dale a que él
le demuestre a los padres que esa carrera es algo que realmente le apasiona y que se mete
en algun curso que sobresalga en algo y que les muestre y les cuente a sus padres que es
algo que le va a hacer feliz y con el que va a sentirse comodo a lo largo de los cinco o
cuatro afios de la carrera. Y después, cuando empiece a trabajar y a aplicar esa carrera en
su vida. Ok. Que en unos consejos Mas, que mas le podremos decir a nuestro amigo que
no sea el mejor. Gabriela Rosillo Se os ocurre algo méas que le podemos recomendar? A
ver, Rocio. No sé, yo creo que seria hablar con nuestro amigo o amiga y que les muestre
a sus padres informacion o algun folleto de la carrera que quieren y para que sus padres
puedan saber méas de cdmo es esa carrera y puedan apoyarlos.

[00:32:02.170] - Hablante 1

Ok, ok, ok. Tenemos varias, varias ideas. Ok, ahora vamos a pasar a otro tema. Ehm.
Quiero que me comenten si alguna vez se han suscrito a algin servicio pagado por
Internet. De qué tipo? No sé. Juego musica, un curso en linea? Algun tipo de descripcion
gue nos cuenten? Y si tuvieron algun. Tuvieron que pedir permiso a sus padres? O como
fue el proceso para concretar la suscripcion? No y hacer el pago. Y. Alessandro,
cuéntanos. Has tenido alguna suscripcion?

[00:32:41.590] - Hablante 3
Yo, yo. Yo personalmente. No, no, no, no escucho ningun.

[00:32:49.230] - Hablante 1
Seremos en linea.

[00:32:52.050] - Hablante 3

Pero he pedido se por ejemplo, tengo un tipo y usar y cuando yo no, cuando yo no puedo
hacerlo por mi cuenta. Por ejemplo, el limpi6 por favor a mi tio. Sale el principio. Asi
que le ruego por favor que que me suscriba a ese servicio contandomelo. Y entonces y.
Y y. Y mi tia sabe si el servicio es bueno o es malo y. De acuerdo, eso es servicio de uso.
Y me he ido.
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[00:33:27.400] - Hablante 1
Ok, Ok. Gracias, Alejandro. Algun otro se ha suscrito? A ver, Nicolas, cuéntanos.

[00:33:35.100] - Hablante 2

Bueno, en mi caso, 0 sea, mis papas son como los que observan todo tipo de subseccion.
Sin su autoridad no puedo suscribir nada y nos tienen asi bien controlados en ese tema,
porque al final del dia es su plata los que ellos estan usando y no nosotros, ahorramos lo
suficiente. Igual como que observan que en qué estamos gastando para ver si para una
forma de protegernos de si, si es algo bueno, es algo bueno.

[00:34:12.160] - Hablante 1
Ok. Y Nicolas? Tienes actualmente alguna suscripcion de algo.

[00:34:17.260] - Hablante 3
A uno de.

[00:34:18.610] - Hablante 2
Los servicios de streaming?

[00:34:20.710] - Hablante 1
Ah, ya. Ok, ok. Y el proceso fue, o sea, tu padre. Cuéntanos. Completaste esa suscripcion?

[00:34:29.530] - Hablante 2

O nosotros siempre hemos tenido que. O sea, ya de por si los dos servicios tienen, porque
a mi familia también le encanta ver peliculas y eso ya todo, ya de por si, por decision
familiar elegimos eso. Pero si es una suscripcién personal o para un videojuego,
normalmente viene como si fuera una recompensa por haber hecho algo bueno o como si
fuera un regalo de cumpleafios.

[00:34:54.670] - Hablante 1

Ok, Ok. Gracias. Nicolas. Gabriela, cuéntanos. Qué suscripcion de usted? A ver. Um,
bueno, yo tengo una suscripcion en Domestika que es de dibujo. Bueno, no tuve ningun
inconveniente con mis padres porque. Pues no es nada malo, tampoco es para distraerme
y pues obviamente cualquier suscripcion que hago pues le digo a mi mama o a mi.
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[00:35:22.210] - Hablante 3
Papa.

[00:35:23.710] - Hablante 1

Ok. Domeéstica. Y de cOmo si te animaste a o0 te interesaste en todo caso por llevar este.
Este curso en doméstica. Cuéntanos un poquito sobre eso. Ah, porque pues a mi me gusta
dibujar, me relaja de tanto estrés por las tareas y todo eso y pues dibujar es como me
desestresa un poco y averiglié cursos y ahi también para mejorar también mi dibujo. Y
pues averigué este curso en doméstica y no! Ok. Y te enteraste del curso por publicidad
en YouTube? Como te enteraste él? Por su publicidad en YouTube. Me parecian también
de crianza y todo eso. Y pues no me acuerdo. Y por qué te fuiste de domestica y no sobre
crianza u otro que aparecia? Cuéntame un poquito. Es en Domestika. Habia el curso que
yo queria. Y en Triana también averigié solamente que no, no estaba el curso que queria.
Ok, listo. Gracias, Abril. Belén, cuéntanos. A igual que Gabriela, me he suscrito creo que
a dos cursos como si fuese Domestika, el otro no me acuerdo de la academia.

[00:36:33.370] - Hablante 1

Recién empiezo ahora en febrero y es este de quimica y a un juego. Y bueno, para hacerlo
le dije a mama definitivamente lo de los cursos es mas facil porque sabe que lo estoy
practicando y es algo que me va a ayudar o que me gusta. Y con respecto al juego, le tuve
gue convencer un poquito mas, pero igual me dijo hace poco que yo se aburria en mi casa
porque empezaron las vacaciones y justo me contagié de Kayden Downs. Es como que
me entendié y me dio lo del juego, pero fue la primera y la Gnica vez. Y la suscripcién el
pago como hicisteis con el pago, el pago de la suscripcién y la tarjeta con la que entré de
pago. No sé, cuando me van a comprar algo me dan la tarjeta. Por ejemplo si me dice que
compré el uno bono y voy yo con esa tarjeta, entonces en esa tarjeta hay una cantidad
limitada de dinero y me la da para suscribirme a algo, para comprar algo y luego pues se
la devuelvo. Entonces dije ok, ok, muchas gracias.

[00:37:43.990] - Hablante 1

Entonces ahora vamos a vamos a imaginar que les dan la opcién de registrarse en un
curso o en un taller en linea que les pueda que les interese de un tema, que les interese,
qué tema o relacionado a qué temas o temas seria o deberia ser este curso que les que les
han ofrecido Igual bueno, hemos ido dando ideas. A ver Alejandro.
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[00:38:10.230] - Hablante 3
Yo creo que musico, a mi me gusta la musica en si es. Yo creo que seria bueno.

[00:38:18.030] - Hablante 1

Ok. Genial. Gran seleccion de musica. Que? A los demas? Y a ver Rocio Calés para mi
serian la reposteria, porque desde pandemia he aprendido a hacer diferentes tipos de
postres, pasteles y eso me encanta demasiado. Ok. Es un autobus perfecto. AM que
opinan los deméas? Gabriela. Dale. Bueno, yo también me quisiera suscribir a cursos de
animacion 3D y no efectos visuales. Ok. Y eso porque te interesa? Porqué razon? Si,
bueno, también. Bien. Por que mi hermano este Frank hace. Hace esas cosas y pues a mi
me gusta lo que hace. Y pues también como €l se ha suscrito bastante en los cursos y pues
también ahi he tomado como referencias. Ah, ok, ok, gracias. Y no sé, alguien mas
quisiera agregar algo, algin otro tema que podria ser de interés? También Nicolas a
Alessandro.

[00:39:37.400] - Hablante 3
A pintura. A pintura.

[00:39:40.550] - Hablante 1

Pintura. Ok, ok, perfecto. Entonces, ahora entre todos vamos a tratar de imaginarnos
coémo seria el método de aprendizaje de este curso o taller en linea. Qué recomendaciones
le podemos dar a él, a este curso o a este taller en linea sobre como serian las clases, cémo
deberian ser las personas que ofrecen ese curso taller? Recomendaciones Basandonos en
nuestra experiencia que nos gustaria brindar para que este curso taller en linea realmente
no sea util. Y bueno, vamos a ir dando ideas entre todos. Qué opinan de lo que que se les
ocurre? Qué creen que deberia ser? Dale, Nicolas.

[00:40:28.290] - Hablante 2
Que sean personas apasionadas sobre lo que estan ensefiando. Y que intenten mantener
una clase. Un ambiente positivo para la clase.

[00:40:39.920] - Hablante 1
Positivo? Eso lo comentas por alguna razon en especifico? Pues andar un poquito ahi.

[00:40:46.550] - Hablante 2
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Ya sea de por si, por experiencia. Ha habido clases en las que me he metido y es como
que el profesor no muestra mucho interés o simplemente esta esperando que la hora cada
vez se vas. Me piden una actitud o algo asi. Se siente y con esa actitud no te da las ganas
de de estudiar, de seguir aprendiendo de ese curso.

[00:41:12.720] - Hablante 1

Claro. Ok, Gracias, Nicolas. Qué otra recomendacion le podriamos dar? Qué opinan los
demas? Luis. Pues Rocio, vale. Yo creo que seria paciencia. Por ejemplo, yo he explicado
y que tengan, por ejemplo, implicado en la reposteria. Me encanta. Y hay, por ejemplo,
otras personas que en la reposteria avanzan mas rapido y otras no se demora. Y entonces
YO Creo que seria paciencia para que expliquen todo més detalladamente, que no sé si uno
de mora estén ahi explicandole para que pueda hacerlo mi nieto. Ok. Ok. Listo. Gracias,
Rocio. Qué otra recomendacion? Una. Dos recomendaciones mas que podriamos dar
sobre como seguir avanzando. Vale, Alessandro.

[00:42:09.650] - Hablante 3

Yo creo que podria ser ese grupo. Yo creo que se pueden hacer grupos para ver que se
coge con tus amigos y hablando asi o osea, bueno, no necesariamente se habla sobre, por
ejemplo eso en una clase, sobre temas y sobre la clase y sobre cosas ciertas para comentar
mas. Y en este rosa, tanto esa como tan tan tan alejado, o sea, un par de frases para tener
algo mas de socialidad, amigos, amigos y poder poder generar mayor idea y estar mejor.

[00:42:48.440] - Hablante 1

Claro, claro. Gracias, Alejandro. Voy a ver Belén. Ah, si? Qué hace a una persona
animada que le guste lo que esta haciendo y que de pasada le guste ensefiar? Que se note
que tiene una buena técnica y que sabe llamar la atencion de las personas que les ha
escuchado. Y después interactuar entre nosotros, los alumnos. Ok. Cuando dices que se
note que es una buena técnica. Tienes algo en mente? Especificamente. Cémo se notaria
que tienes agua? Ah, bueno, habia mencionado que algunos profesores del colegio a veces
parece que son molestos cuando nos estamos quedando. Y que ese sea alguien que sepa
introducir bien el tema, que parezca que le gusta explicar eso, que es algo que le apasiona
y que lo explique de una manera que se le entienda y aparte que no se nos pueda dar
algunos consejos sobre eso. Acepto. Ok, gracias. Bueno, retomando lo que habia dicho
Alessandro y Belén, al final este curso es si es que existiera, Como deberia ser la
interaccion con nuestros compafieros de clase en ese curso?
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[00:44:00.970] - Hablante 1

Y han comentado un poquito unas ideas Belén y Alessandro. Pero qué opinan los demés
sobre este tema? Como seria la interaccion con los compafieros de clase para que el curso
sea efectivo, sea bueno a nivel virtual? Ganarle al Sandro.

[00:44:18.620] - Hablante 3

Yo creo que deberia ser una comunicacion constante, porque cuando hay pasos asi, 0 sea,
después yo creo que la clase se vuelve aburrida y o sea, hay y después ya no, no se vuelve
a ser tan, tan, tan divertido como deberia ser 0. Y 0 soy bueno a veces. O sea, la clase es
un poco aburrido porque a veces pasa que gque estds mirando ahi y ya. Y no, no es nada.
Y simplemente miras la clase y. Y tienes que esperar, esperar hasta que termine. Solo lo
miras y no estés. O sea, no estds hablando como en un salon de clase real.

[00:45:02.390] - Hablante 1
Ok, ok, ok. Gracias, Alejandro. Qué opinan? Rocio, Nicolas? Gabriela. Como deberia ser
esta interaccion con comparfieros agricolas.

[00:45:13.910] - Hablante 2

Que implementen trabajos en grupo para que en si se puedan conocer mas las personas
que estan en ese curso. Y. Y que al igual que no haya ninguna, ningun tipo de pausa tan
larga sin que los alumnos se puedan hablar entre si. Porque sino simplemente cada uno
va a estar por su lado y no se va a formar ningun tipo de conexién.

[00:45:43.280] - Hablante 1

Ok. Si ocurriera. Les gustaria agregar algo mas? Dale, Gabriela. Puede ser también por
juegos como crisis, caos para interés, para que la clase también sea mas interactiva. OKk.
Claro. Usar herramientas. Ok, Ok. Genial. Gracias, Gabriela. Entonces, em. Qué les
gustaria recibir, ganar o obtener al final de este curso? Y bueno, vamos a ir dando ideas.
No voy a repetir la pregunta Qué les gustaria recibir, ganar, obtener? Al final de este
curso, por ejemplo, vamos a poner un ejemplo habitual que es este un certificado no es
un curso, suelen haber un certificado, pero qué mas que ustedes les gustaria recibir, ganar,
obtener de este tipo de plataformas digitales, cursos en linea o talleres en linea que no
dan y que deberian? Qué piensan al respecto? A ver, Alessandro.

[00:46:56.150] - Hablante 3
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Yo creo que lo que deberian dar como puntos imaginarios, asi quiza mas, mas
entretenidos en la clase E yo creo que recompensa, si, como imaginarios. Sea como que
si un alumno realiza una una actividad tarea en que reciba una recompensa en la
plataforma en que esté y asi, 0 sea, acumular puntos y y esos puntos sirva como por
ejemplo para para canjear algo, para canjear algo y asi los alumnos tengan, tengan mas,
mas interés, mas grande de poder de poder hacer la clase y esté ok.

[00:47:41.540] - Hablante 1

Si eso es una, eso podria ser un muy interesante beneficio. Qué mas? Qué opinan los
demas? Qué mas podria. Qué mas les gustaria ganar, obtener o recibir al final que no se
da actualmente y que deberia? Qué mas podria hacer? Hemos hablado, notificado por ahi
a los otros facultad y beneficios que puedan ser canjeables. No solo interesante, también.
Pero no le valen. Y no Gabriela. Yo creo que es s6lo un tipo de reconocimiento hablado
por parte del profesor. Algunos alumnos les gusta mucho, tal vez estan esforzando el
curso y que se nota que han sobresalido y que el profesor lo haga notar y se lo diga
también es bastante bueno para ellos. Se sienten bien y sienten que. O sea que han
progresado en eso y que lo han logrado satisfactoriamente. Entonces, esas pequefias
cosas, pequefos detalles, ayudan bastante. Perfecto. Gracias, Belén. Dale, Gabriela. Ok.
Um. También podria ser mini becas en caso clinico pequefio. En un poquito mas. Ahonda
mi caso.

[00:49:08.400] - Hablante 1

Tienes alguna idea en mente? Un ejemplo. Dos pequefios con, no sé, en Domestika
crearan algo asi como en la misma plataforma. Ok. Ok. Listo. Gracias. Daniela. Te
gustaria agregar algo? Y bueno, opino de todo desde lo que dijeron mis compafieros. Esta
bien tener una grande como dijeron de mérito. Por haber destacado y haberlo hecho bien.
Claro. Ok, entonces. Quisiera que me comenten si es que alguno tendria algin motivo
para no inscribirse en este curso. Ahora que hemos hablado y qué motivo seria puntual?
Yo no, por tal motivo yo no estaria interesada en este curso por este motivo. Qué opinan?

[00:50:13.860] - Hablante 3
A motivos para no inscribirse en un curso virtual.

[00:50:18.840] - Hablante 1
Si.
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[00:50:22.860] - Hablante 3
A. Yo creo que un motivo.

[00:50:29.760] - Hablante 1
No es mi problema, Dale.

[00:50:33.650] - Hablante 3

Yo creo que es un motivo para inscribirse en un curso. Un no motivo? Yo creo que seria.
Depende. Si es que si. Si es un curso y que sea asi. Que se vea. O sea que. Que esta mal.
Por ejemplo, un curso mal. Mal preparado, por ejemplo.

[00:51:00.200] - Hablante 1
Ok.

[00:51:01.400] - Hablante 3
Es que. Cémo.

[00:51:02.420] - Hablante 1
Como te darias cuenta de que estan ahi? Que esta mal preparado.

[00:51:08.630] - Hablante 3

Por ejemplo, en la plataforma. O sea que. Que te saques de la plataforma, por ejemplo.
Eso. Eso ha pasado a veces en algunos. En algunos cursos que. Osea que sacan? O sea,
te sacan de la plataforma, te sacan y. O sea, 0 estas 0 sea, trabajando en algo importante
y de la nada la plataforma se cierra o el curso deja de funcionar o algo asi que no vale,
pero si.

[00:51:34.790] - Hablante 1

Ok, ok. Gracias. Alessandro Belén. Cuanto mas se tomen todas las cosas buenas y buenas
que ya habiamos mencionado entonces. Y la La Unica cosa que haria que yo no me
inscribo en el curso seria la situacion econdmica que yo tengo. Que el curso sea muy
costoso para mi situacion financiera. Ok, perfecto. Alumno, se le ocurre alguna otra idea
mas que quiera una? Ok, entonces ahora y ya para cerrar que ya estamos con la hora, si
se dan cuenta y vamos a imaginarnos ahora que nos dan la opcién de registrarnos en un
curso taller virtual. Pero que va a ayudar en su futuro laboral en ese proceso de seleccion.
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Ok, entonces quiero que mas 0 menos cada uno me comente de qué tema o de qué temas
deberia tratar este curso. Taller en linea. Como creen que les ayudaria en su proceso de
elegir la carrera, etc? Y qué tipo de informacidn les gustaria recibir de este curso? Qué?
Em. Igual es un curso o taller virtual, pero ya enfocado en ayudarlos en su futuro laboral.

[00:52:58.610] - Hablante 1
Que tema o que temas seria este curso? Dale Nicolas.

[00:53:04.700] - Hablante 2

Bueno, para mi caso creo que seria un curso de algun idioma nuevo, porque de por si yo
quiero estudiar en el extranjero y saber siempre un idioma es una ventaja, porque a la
hora de buscar un trabajo es como una competencia y siempre van a buscar al méas
preparado o al que sabe a que sabe mas. Entonces saber un idioma te da como que una
ventaja.

[00:53:32.380] - Hablante 1

Claro. Una opcion seria estudiar en un idioma que otras opciones sabria. A ver, Gabriela.
Dale. Aunque bueno, en mi caso, como Yo elegi la carrera de medicina seria cursos.
Bueno, en lo basico no? Empezando por primeros auxilios, podria ser primeros auxilios
y eso te ayudaria. Cémo te ayudaria en ese proceso de elegir tu carrera o tu futuro laboral?
Maéas 0 menos que piensen. Bueno, como yo estoy en medicina, pues eso me ayudaria
bastante, pues en situaciones asi, por si hay alguien en mi casa que necesita algun tipo de.
De mis recursos. Claro, claro. Y en este curso de primeros auxilios, mas alla de la
informacidn que te ensefian sobre primeros auxilios, donde vas a aprender eso? Qué tipo
de informacion adicional te gustaria recibir? Que sientes que te podria ayudar en este
proceso de tu futuro laboral? Emmm. Podria ser. Hummm. Supongo que los mismos
profesionales. Por ejemplo, un doctor que dé unas mini charlas. Ok. Eso era un poquito
mas como es su dia a dia y todo es ok, perfecto.

[00:55:02.720] - Hablante 1

Gracias. A ver quien levantd, creo que fue Belén y luego Rocio. Ya, dale Belén. Me
gustaria que el curso me ayude a mejorar mi perfil académico o perfil profesional, tal vez
para tenerlos en mi curriculum mas llamativo y que a las personas que quieran
contratarme 0 que me quieran aceptar dentro de la universidad les llame la atencién. Las
cosas que yo he hecho. Ok. Y qué tipo de informacidn te gustaria recibir mas alla de lo
gue ya me has comentado? Qué otro tipo de formacién complementaria? No se. Que m
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me expliquen como sera en el futuro, la manera en la que van a reclutar a las personas en
el trabajo al que quiero postular o como la universidad a la que quiero postular. Busca a
los estudiantes, entonces yo me puedo acoplar a ese tipo de requerimientos que ellos
tienen. Ok, perfecto. Gracias Belén. Bueno Rocio, cuentanos. Y luego. Como yo estudié
la comunicacion y periodismo, yo creo que seria cursos de oratoria para que me expliquen
como desenvolverme mejor o como saber hablar en publico y todo eso.

[00:56:31.560] - Hablante 1

Y. Y también creo que seria. También creo que seria profesionales que me expliquen de
mi carrera como va a ser a lo largo de los afios. No los afios. Ok, Ok. Esa es la informacion
adicional. No? Hubo algo mas? Ok. Ok. Alessandro, en tu caso. Qué tema seria? Como
te ayudaria?

[00:57:01.950] - Hablante 3

Me gusta. Yo creo que se podria agregar esa lectura. Yo creo que si se agregaria lectura
a crudo. Creo que leer libros ayudara a leer comentarios a esa lectura y aprender nuevas
cosas para poder después que eso te ayude en la carrera que estas dirigiendo y. Y que sea
de gran ayuda. Para, para, para, para. Después.

[00:57:47.780] - Hablante 1

Ok. Ok. Ok. Entonces, eh. Alguno le gustaria comentar algo méas? Se le acaba de ocurrir
como para cerrar. Hay algo mas que estaba faltando. Ok, entonces eso seria todo? Porque
sera la dltima pregunta. Nada. Agradecerles a todos por su participacion y por su tiempo.
Muchas gracias. La verdad ha sido interesante conversar con ustedes. Entonces vamos a
parar la grabacion. Andrés, por favor, si nos ayudas ahi.
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Anexo 4: Encuesta a Padres de Familia

NuUmero de encuestas realizadas: 51

1. ¢En que rango de edad se encuentra usted?

Ninguna de los
anteriores

18-25
26-30
31-35
36-40
41-45
46-50

51-58

5E6-60

61-65

66+

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 100%

2. ¢ En qué ciudad y distrito vive usted?
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La M O | i n a San Isidro C h i Cl ayo Magdalena
Miraflores.....San Borja...

oo LM A

3. ¢En qué grado escolar estudiara su hijo(a) este afio 20227

3ro de
secundaria

4to de
secundaria

5to de
secundaria

No estudiard
en ninguno d...

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

4. ¢Ha realizado usted alguna compra o pago de suscripcion por internet en los

ultimos 12 meses?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 100%

5. ¢Ha realizado usted algun pago por matricular/registrar/suscribir a su hijo(a)
en algun taller, curso o actividad extracurricular en los Gltimos 12 meses?
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D% 10%

20% 30% 40%

50%

60%

70%

0%

90%

6. A continuacidn, le presentamos una lista de plataformas de aprendizaje/cursos

por internet. Por favor, indiquenos si esta familiarizado(da) o ha escuchado acerca

de alguna de ellas.

MNinguna de las
anteriores

Crehana
Domestika
NextU
Coursera
MNetzun
Udemy

Masterclass

Platzi

7. Por favor, coméntanos qué tan de acuerdo esté con los siguientes enunciados:

(=]
=

D 10% 20% 30% 40%

50%

60%

T0%

80%

90% 100%
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CQuisiera que mi hijo(a) reciba charlas y orientacion de profesionales en
diversos rubros relacionados a sus intereses vocacionales

Quisiera que mi hijo(a) invierta su tiempo aprendiendo sobre temas diversos
para elegir una carrera profesional.

Los cursos o talleres exiracurriculares son necesarios para el desarrollo de
mi hijo(a)

Me gustaria que mi hijo(a) participe en cursos o talleres con ejercicios
practicos con escenarios laborales reales

Estoy dispuesto(a) a matricular a mi hijo(a) en talleres o cursos por internet
para ayudarlo(la) a explorar sus intereses profesionales.

Estoy dispuesto(a) a matricular a mi hijo(a) en talleres o cursos por internet
para ayudarlo(la) a explorar sus pasatiempos

Considero que mi hijo(a) tiene a su disposicion toda la informacion que _—
necesita para elegir su carrera.
Estaria bien si mi hijo(a) cambia de carrera a mitad de sus estudios.

Como padre o madre tomaré la decision final sobre la carrera que estudiara
mi hijo(a).

O% 0% 20%  30%  40%  50%  60% 0%  G0%  60%  100%
Leyenda

Totalmente de Medianamente en Ni de Acuerdo, ni Medianamente Totalmente de

Desacuerdo Desacuerdo en Desacuerdo de Acuerdo Acuerdo

8. Si tuviera la posibilidad de matricular a su hijo(a) en un curso o taller en linea
(por internet) este afio 2022, ¢cuales de las siguientes areas de conocimiento

consideraria en su eleccion?

Liderazge y habilidades
blandas

Ingenieria y tecnologias
de infarmacién

Arte, disefio y
audiovisuales

Gestion empresarial y
negocios

Mdsica, baile y artes
escénicas

Ninguna de las
anteriores

Ciencias, biologia y
medio ambiente

Cocinay
reposteria

Ciencias sociales,
economia, derecho

Medicina, enfermeria y
primeros auxilios

Manualidades y
artesanias

Trabajos manuales y
reparaciones en el hogar

=
&

10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

9. ¢Cuales de los siguientes factores consideraria mas importantes al momento de
matricular/registrar/suscribir a su hijo(a) en un curso o taller por internet?
Ordene del mas importante (1) al menos importante (10)
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MINIMO ¥ MAXIMO~™ MEDIANA ™ MEDIA~Y DESVIACION

ESTANDAR
Que el curso o taller sea algo que le interese a mi hijo(a) 1,00 10,00 2,00 3,7 2,99
Que los profesores sean profesionales especialistas en su 1,00 10,00 400 432 2,58
rubro
Que mi hijo(za) disfrute de la experiencia de las clases 1,00 10,00 5,00 5,00 2,92
Que mi hijo(a) pueda interactuar con sus compafieros de 1,00 10,00 5,00 512 2,25
clase
Que mi hijo(a) pueda interactuar con sus profesores 1,00 10,00 5,00 512 245
Que se entregue un certificado reconocido por 1,00 10,00 8,00 6,10 2,72
instituciones educativas
Que mi hijo(a) aprenda algo que sea Util/productivo segtn 1,00 10,00 8,00 5,76 2,08
mis expectativas
Que la institucién que dicta el curso sea ampliamente 1,00 10,00 8,00 5,88 2,75
reconocida
Que el costo de la matricula esté por debajo del promedio 1,00 10,00 7,00 7,08 265
del mercado
Que el servicio o plataforma ofrezca un soporte posventa 1,00 10,00 8,00 6,88 2,56

eficiante

10. ¢Cuanto considera usted que es un monto razonable a pagar por el
registro/matricula/suscripcion a un curso dictado por internet para su hijo(a)?

Considere (01) curso en linea de (16 hr.) de las areas de conocimiento indicadas en
la pregunta 7, que cumpla con los 4 principales beneficios indicados por usted en la

pregunta 8.

0 10 20 30 40 b0 60 70 a0 a0 100
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Anexo 5: Encuesta Estudiantes de 3ro a 5to de Secundaria

Lima

NuUmero de encuestas realizadas: 167

1. ¢En qué grado escolar estudiaras este afio 20227?

3ro de
secundaria

4to de
secundaria

No estudiaré
en ninguno d...

5to de
secundaria

0% 10% 20% 30% 40% 50% B60% T0% 80% 90% 100%

2. ¢En qué ciudad y distrito vives?

Mirafiores crormios S@NtIAGO de SUrco .. SUrco

San Juan de LI ma

. Lima

3. ¢ Te han matriculado/registrado/suscrito en algun taller, curso o actividad

extracurricular pagada en los Gltimos 12 meses?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
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4. A continuacion, te presentamos una lista de plataformas de aprendizaje/cursos
por internet. Por favor, indicanos si esta familiarizado(da) o ha escuchado acerca
de alguna de ellas. (Marca todas las que corresponda)

MNinguna de las
anteriores

Crehana
Platzi
Domestika
NextU
Masterclass
Coursera
Udemy

EdX

Netzun

o
£

10% 20% 30% 40% B50% 50% T0% 80% 90% 100%

5. Por favor, coméntanos qué tan de acuerdo esta con los siguientes enunciados:

Prefiero las clases en las que puedo interactuar con mis comparieros en
el momento.

Prefiero las clases en las que puedo interactuar y hacerle preguntas a
los profesores en &l momento.

Quisiera recibir charlas y orientacidn de profesionales en diversos
rubros relacionados a mis intereses vocacionales.

Me gustaria participar en cursos o talleres con ejercicios practicos con
escenarios laborales reales.

Llevar un curso o taller extracurricular relacionado a una carrera, me
ayudara a probar si esa profesién me gusta.

Quisiera invertir tiempo aprendiendo sobre temas diversos para elegir
una carrera profesional.

Estoy seguro(a) de la carrera que guiero estudiar cuando termine el
colegio.

Estoy dispuesto(a) a matricularme en talleres o curses por internst para
explorar mis intereses profesionales.

Llevar un curso o taller extracurricular relacionado a una carrera, me
ayudara a demostrar a mis padres mi interés por una profesion.

Los cursos o talleres extracurriculares relacionadoes a una profesion de
mi interés, son necesarios para ayudarme a elegir que carrera estudiar.

Considero que temgo a mi disposicién toda la informacidn que necesito
para elegir una carrera.

Estoy dispuesto(a) a matricularme en talleres o curses por internst para
explorar mis pasatiempos.

0%  10%  20% 30% 40% 50% 60%  70%  80%  90% 100%
Leyenda

Totalmente de Medianamente en Ni de Acuerdo, ni Medianamente Totalmente de

Desacuerdo Desacuerdo en Desacuerdo de Acuerdo Acuerdo
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6. Si tuvieras la posibilidad de matricularte en un curso o taller en linea (por
internet) este afio 2022, ¢ cudles de las siguientes areas de conocimiento considerarias

en tu eleccién?

Arte, disefio y
audiovisuales

Liderazgo y habilidades
blandas

Cocinay
reposteria

Ingenieria y tecnologias
de informacién

Musica, baile y artes
escénicas

Gestion empresarial y
negocios

Medicina, enfermeria y
primeros auxilios

Ciencias, biclogia y
medio ambiente

Ciencias sociales,
economia, derecho

Manualidades y
artesanias

Trabajos manuales y
reparaciones en el hogar

Ninguna de las
anteriores

=]
B

10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 100%
7. ¢ Cudles de los siguientes puntos considerarias mas importantes al momento de

elegir matricularte/registrarte/suscribirte en un curso o taller por internet?

Ordena del méas importante (1), al menos importante (9).

MiNIMO ¥ MAXIMO~ MEDIANA~ MEDIA~ DESVIACION
ESTANDAR

Que yo disfrute de la experiencia de las clazes 1,00 9,00 3,00 3,66 249
Que aprenda algo que sea Otil/productivo segln mis 1,00 9,00 3,00 378 2,29
expectativas
Que los profesores sean profesionales especialistas en su 1,00 9,00 400 453 244
rubro
Que pueda interactuar con mis compafieros de clase en 1,00 9,00 5,00 548 2,7
tiempo real
Que pueda interactuar con mis profesores en tiempo real 1,00 9,00 5,00 5,34 2,05
Que la institucidn que dicta el curso me permita realizar 1,00 9,00 5,00 478 244
practicas en entornos rezales
Que =& entregue un certificado reconocido por 1,00 9,00 6,00 5]8 2,58
instituciones educativas
Que la institucion que dicta el curso sea ampliamente 1,00 9,00 6,00 5,89 2,61
reconocida
Que mis padres estén de acuerdo con lo que ensefia el 1,00 9,00 8,00 5,38 2,73

curso o taller
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8. ¢Qué tareas o0 acciones consideras importantes para poder elegir qué carrera
estudiar después del colegio? Ordena del mas importante (1), al menos importante
(6).

MiNIMO ¥ MAXIMO~ MEDIANA > MEDIA~ DESVIACION

ESTANDAR

Investigar qué se ensefia en la carrera (Malla curricular) 1,00 7,00 3,00 3,22 2,01
Investigar qué se hace laboralmente en la carrera 1,00 7,00 3,00 332 1,99
Investigar ddnde se estudia la carrera 1,00 7,00 3,00 3,60 1,79
Investigar cudnto ganan los profesionales egresados de la 1,00 7,00 4,00 403 1,87
carrera

Investigar dénde trabajan los profesionales egresados de 1,00 7,00 5,00 447 1,73
la carrera

Buscar anécdotas v experiencias laborales de 1,00 7,00 5,00 452 1,59

profesionales de la carrera

9. Por favor, coméntanos qué tan de acuerdo esta con los siguientes enunciados:

Tengo miedo de que mis padres pierdan
dinero si me cambio de carrera.

Tengo miedo de perder tiempo si me
cambio de carrera.

Tengo miedo de equivocarme o
arrepentirme en mi eleccion de carrera.

Tengo varias opciones de carrera y no sé
cual elegir.

No estoy seguro si la carrera que estoy
pensando estudiar me va a gustar

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Leyenda
Totalmente de Medianamente en Ni de Acuerdo, ni Medianamente Totalmente de
Desacuerdo Desacuerdo en Desacuerdo de Acuerdo Acuerdo
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