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FILOSOFiA CORPORATIVA

(QUIENES SOMOS?

Es un marketplace que ayuda a los usuarios a encontrar tutores u ofrecer
sus servicios para reforzar competencias en distintas areas académicas.

MISION

Somos una plataforma digital que ayuda a los usuarios a encontrar tutores
u ofrecer sus servicios para reforzar competencias en distintas areas

académicas:
ACADEMICO TECNOLOGIA ARTES
PROFESIONAL MUSICA RECREACION
DEPORTES TECNOLOGIA IDIOMAS
VISION

Convertirnos en una referencia en el mercado como plataforma digital
de excelencia y lograr posicionarnos en el top of mind del cliente para
contratacién u oferta de tutorias.

PILARES

. Simplificamos la experiencia de servicio de nuestros
clientes

El cliente es nuestro centro

Promovemos la cultura de trabajo en equipo
Orientados a los resultados

Impulsamos la innovacién



PRESENTACION Y DEFINICION

MERCADO OBIJETIVO

Padres Tutores

= e Edad: 25 a 44 afios e Edad: Mayor de 18 afios
3 e Perfil: mujer y/o e Perfil: Persona adulta, con
[+ hombre adulto con habilidades pedagoégicas y
ﬁ hijos/as. experiencia validada
") e Nivel de Ingresos: e Aptitudes: creativo/a, de
E Medio/Alto comunicaciéon e interaccion
Z e Profesionales activos. y habilidades pedagégicas.
E e Usuario digital activo. e Usuario digital activo.
(3}

OPORTUNIDAD

“Find your tutor” nace con el propésito de cubrir los puntos de dolor que
experimentan clientes los con la necesidad de contratar tutores para
clases personalizadas de diversas areas; programas de reforzamiento y
clases extracurriculares, normalmente caracterizados por la falta de
flexibilidad de horarios y modalidades. Ademas, de lo complicado que
resulta encontrar quien las imparte cuando no se tiene un punto de
partida, por otro lado, los tutores padecen de dificultades para encontrar
clientes y la informalidad de los clientes en los pagos suele resultar en su
detrimento.

Las 4reas de tutorias que se tendra disponible seran las siguientes:
academico, profesional, recreaciéon, deportes, tecnologia, artes, musica e
idiomas. El propoésito primordial serd posibilitar el facil encuentro de
tutores particulares que se adaptaran al horario y lugar mas conveniente
para la imparticién de clases al alumno, ademds de la cantidad de dias o
clases necesarias para su formacién o modalidad de clases (virtual o
presencial).



PRESENTACION Y DEFINICION

FACTORES DE EXITO

Dentro de las ventajas competitivas que ofrece Find Your Tutor se
encuentran:

Acceso al perfil del tutor previo a contratar.

Valoraciéon o ranking del tutor por parte de los usuarios.
Acceso a visualizar el calendario disponible del tutor.
Facilidad de pago en linea.

Flexibilidad de horarios y modalidades de ensefianza.
Diversidad de disciplinas académicas y extracurriculares.

Programa de fidelizacién.
Sesion gratis de ambientacién de una hora.

NIVEL TECNOLOGICO

La Plataforma Web a través de la que Find Your Tutor entregard su
propuesta de valor a sus clientes, contard con los siguientes Recursos
Tecnolégicos:

Pasarela de pagos en linea. Cardnet como plataforma para
gestionar los pagos en linea en nuestra web incluyendo todos los
medios de pago electrénicos del mercado.

CRM. Hubspot tanto para el equipo de servicio al cliente como
para el equipo de Marketing, funcionara como gestor de clientes
y administracién de contactos, para organizar la comunicacién y
procesos con los mismos, asi como la generaciéon de clientes
potenciales, conectarse con nuestras campafias de marketing
digital, etc.

Asistente Virtual. Integracién de un chat en linea para ofrecer
soporte en tiempo a real a nuestros clientes, una vez los mismos
requieran de atencién referente a inoportunos.

Sistema de Gestion de Aprendizaje (LMS) Complemento de
LMS que se integra con Wordpress, para gestionar los perfiles,
calendarios de clases y la relacién alumno-maestro a través de
nuestra web.



PRESENTACION Y DEFINICION

FINANCIACION

En materia de financiacién Find Your Tutor hara uso de la financiacién por
Fondos Propios, donde los accionistas aportaran al Capital Social de la
compafiia en partes iguales.

VIABILIDAD DEL PROYECTO

La generacién de ingresos sera posible gracias al 20% de comisién que le
sera retenido a los tutores a partir de cada clase contratada. En el mismo
orden, Find Your Tutor buscard la sostenibilidad del modelo mediante
estrategias el persiguen la fidelizacién de ambos targets.

EQUIPO PROMOTOR

El equipo promotor de Find Your Tutor estd conformado por sus cinco
socias claves, jévenes emprendedoras y profesionales en diversas areas
tales como Mercadeo, Ingenieria y Publicidad, lo cual brinda al negocio una
visién global de los factores que aportaran valor al mismo.
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PROBLEMA Y SOLUCION

MAPA DE EMPATIA
VALOR

Utilizando la herramienta de Plan

Y PROPUESTA DE

de Empatia, se identificaron Alegria,

Frustraciones y Tareas del Usuario para poder desarrollar la propuesta de
Valor de Find Your Tutor y posteriormente su modelo de negocios.

SEGUN EL SEGMENTO DE CLIENTE

PROPUESTA DE VALOR

SEGMENTO DE MERCADO: Clientes

Creadores de Valor

Producto
y/o
Servicios

B .

Alegrias

Tareas del
Usuario

Pago del
servicio

Eleccién del
tutor

Calificar a los.
tutotes por el

sevicio participacion

en clase

Facilidad
Programade  Métodos de pago e
clase a la medida
Proceso de
Aliviadores de contratacién
Frustraciones €arb
PROPUESTA DE VALOR

SEGMENTO DE MERCADO: Tutores

Creadores de Valor

Producto
y/o
Servicios

Alegrias

Tareas del
Usuario

Prestacion
del servicio

I Reduccién de Inversién

de tiempo y dinero en
desplazamiento

== 0

Variedad en
Posibilidadde  métodos de pago
impartir clases
e Facilidad para

ubicar clientes

Aliviadores de
Frustraciones

Creacién del
perfilenla

lataforma
PRI Cmplir con

los
protocolos
del proceso




PROBLEMA Y SOLUCION

MODELO DE NEGOCIOS (HIPOTESIS)

Socios Clave

- Académicos

- Instructores
deportivos o fitness

- Profesionzles

- Artistas (artes
plasticas)

- Plataformas de
clases virtuales.

- Espacios co-

Actividades Clave [

. Desarrollo de
plataforma web y APP

. Actividades de
marketing y ventas.

. Mantenimiento y
actuzlizacion de
plataformas.

. Reclutamiento de
tutores.

Propuesta de (=
Valor

. Plataforma para ks
contratacion de servicios de
tutoria de multiples dreas de
interds

. Flexibilidad en la seleccion de
diay hora.

. Opartunidad de aprender
varios temas a s vez.

. Soporte a padres en el
fartalecimiento del
conecimiento de sus hjos.

. e
Relacioén con C)
Clientes —

. Sesvicio virtual de

contratacion y

prestacitn de servicios

de tutoria.

. Hatérico de

recomendacianes y
exparienca del tutor

. Evaluacian del perfil y
esguema de aprendizaje
del chente.

. Canal virtual de tutorias.

Segmentos De 2\

Clientes ~ = i

Nifios con necesidad
de reforzar
conocimientos.
Padres que requieran
soportzen la
realizacion de tarsas
con sus hijos.

Nifios, jovenes o
adultos con interés de

docente.

. Costes de personzl {informéticos, marketing, administrativos)
. Coste de infraestructura (almacenamiento en nube)

- Costes variables (mantenimiento de equipos, servicios, publicidad, outsourcing) =
. Costos de mantenimiento y licenciamiento.
- Licencizamiento y acreditaciones.

. Creacion de audiovisuales: explicacion uso herramients, presentacion del

&|"

Venta de servicios de tutorias puntuales.
. venta de servicios de tutorias recurrentes o por paquetes.
venta de publicidad.

workings. . Opcitn para profesionales que aprender idiomas
- Desarrolladores 2 requieran ampliar algin ey actividades fl'sicas'
agina web vy A rso X conocimiento. r / oy "
e s Recu s Clave p ‘g.y . Abarro de tiempo de Canales | ;’ artes o musica.
(3 N desplazamients. 3 s . profesionales con
*  Acoesoacises virtuales o . A:*p interés de ampliar
. Dominio presenciales. ¢ conocimientos.
S Desarrolisdores pigina web . Perfil y valoracidn del wervicio 2 ﬁ’!‘f"‘)""”"“’ de
v App @ contratar. 3 ;TIL';;;'D"“& %
. Persanal de mantenimiento . Generaddn de ingresas & i nr‘m- = pdpos
saftware. adicionales a profesionales, x Ea"él 3&: ‘”Btr':"? e:' linea
. Pragramadores académicas o interesadas en h:::d e venta digital y
. Almacenamiento en nubs impartic tutorias. . Social ';\;:d'-
. Equipes informativos bp;_m d:ccvwo(b'ng
o 0 o n 'l 8
i’:;o:: adminietrativay . Platafarmas de clases
. Community manages. virtuales.
Estructura De Costos Fuente De Ingresos




VALIDACION MODELO DE NEGOCIOS

HIPOTESIS

A continuacién se desgloza las hipétesis a validar para cada etapa del
Modelo de Negocio.

FACTIBILIDAD

1. Creemos que al menos 4 de 10 personas tienen preferencia por
clases presenciales.

2. Creemos que 6 de 10 profesores estarian interesados en impartir
tutorias.

3. Creemos que al menos 6 de 10 desarrolladores estarian interesados
en colaborar con los aplicativos méviles y web del Proyecto.

4. Creemos que 8 de 10 tutores podran utilizar una plataforma digital
para brindar sus servicios.

VIABILIDAD

1. Creemos que los costos totales del proyecto representan el 60% de
los ingresos promedio.

2. Creemos que los costos totales del proyecto se recuperaran en 2
afios.

3. Creemos que 5 de 10 padres cuyos hijos necesitan reforzar algin
area académica pagan por tutorias a sus hijos.

4. Creemos que 4/10 padres con nifios con necesidad de reforzamiento
académico, estarian dispuestos a contratar paquetes de varias clases.

5. Creemos que al menos 80% de los padres en Republica Dominicana,
accede a medios digitales al menos 5 veces por dia.



VALIDACION MODELO DE NEGOCIOS

HIPOTESIS
DESEABILIDAD

Padres cuyos nifios necesitan reforzamiento

Creemos que 8/10 nifios en edad de 7 a 15 afios necesitan reforzar
sus conocimientos en al menos una asignatura.

Creemos que 8/10 padres no tienen tiempo para ayudar a sus hijos
con sus labores escolares.

Creemos que 8/10 padres con hijos en edad escolar- 7- 15 afios estan
preocupados por el rendimiento escolar de sus hijos.

Creemos que 8/10 padres sienten stress a la hora de tener que
buscar un tutor para reforzamiento del conocimiento de sus hijos.
Creemos que 8/10 padres contrataron un tutor en lugar de
ensefiarles ellos mismos, en caso de ser necesario.

Creemos que 8/10 padres contrata tutores por recomendacién de un
tercero.

Creemos que al menos 6/10 personas ha incrementado la frecuencia
de uso de medios digitales en 50% , luego de la pandemia.

Creemos que al menos 6/10 padres encuentran tutores por medios
digitales.

Creemos que al menos 60% de las personas contratan algun servicio
o compra algun bien, luego de ver la publicidad por un medio digital.

Padres cuyos nifos realizan actividades extracurriculares

10.

11.

12.

13.

14.

15.

Creemos que 8/10 nifios realizan actividades extracurriculares
durante la semana de trabajo.

Creemos que 8/10 nifios realizan actividades extracurriculares los
fines de semana.

Creemos que 6/10 padres se sienten orgullosos (al menos 3) de que
sus hijos aprendan una disciplina extracurricular.

Creemos que 6/10 padres confirman estar preocupados (otorgan una
valoraciéon de 4 o mads) porque sus hijos aprendan una disciplina
extracurricular: artes, deportes, técnicos.

Creemos que 6/10 padres cuentan con recursos para enviar a sus
hijos a clases extracurriculares.

Creemos que 6/10 padres encuentran recomendaciones para
inscribir a sus hijos en clases extracurriculares a través de internet
(exploradores de internet, redes sociales,..)

1"



VALIDACION MODELO DE NEGOCIOS

HIPOTESIS

DESEABILIDAD

Tutores

16.
17.

18.

19.

21.
22.
23.
24.

25.

Creemos que 8/10 maestros ofrecerian sus servicios de tutoria.
Creemos que para 7/10 tutores los 3 problemas mas importantes
son: Dificultad para encontrar clientes, falta de formalidad en los
pagos y necesidad de inversién en publicidad para darse a conocer.
Creemos que 7/10 tutores se sienten frustrados con al menos 1 de
los 3 problemas mencionados, donde su grado de dolor es mayor a
3.

Creemos que 3/10 tutores cuentan con clientes fijos/recurrentes.

. Creemos que solo 3/10 tutores adquieren al menos 2 nuevos

clientes mensualmente.

Creemos que 7/10 tutores estan dispuestos a pagar/ceder un fee
para encontrar clientes.

Creemos que 7/10 tutores prefieren ensefiar de forma virtual.
Creemos que 3/10 tutores pagan publicidad digital.

Creemos que 7/10 tutores estan dispuestos a ensefiar de forma
virtual.

Creemos que 7/10 tutores utilizan el método de publicidad de boca
en boca para dar a conocer sus servicios.



VALIDACION MODELO DE NEGOCIOS

MATRIZ DE VALIDACION

Para comprobar la veracidad de las hipétesis de deseabilidad se elaboré
un cuestionario, donde cada pregunta estaba relacionada a una de las
hipétesis. Esto con el fin de llevar a cabo entrevistas para nuestros Early
Adopters: Padres y Tutores; para asi identificar su necesidad y confirmar
que nuestra solucién cumple con la misma.

Para este ejercicio se entrevistaron unos 25 Padres y unos 24 tutores.
Detalles en anexos.

RESUMEN DE ROJOS Y VERDES

CONCLUSION HIPOTESIS DESEABILIDAD

Padres buscan Reforzamiento para sus hijos

A favor En contra
94%
81% 81% 81%
75% 75% 75% 69%
56%
44%,
31%
o 9
10% 25% 25% 25% 10% 19%
6%
1 2 3 4 5 6 7 8 9
Hipétesis



RESUMEN DE ROJOS Y VERDES

CONCLUSION HIPOTESIS DESEABILIDAD

Padres buscan Actividades Extracurriculares para sus hijos

" Afavor ®En contra

95% 100% 100%

86% 91%
7%

23%
14% 0%

10 11 12 13 14 15
Hipétesis

Tutores

“Afavor mEncontra

100% 92%

79% 79%
63% 58% 63% 07% %
50%50% - 26%
38% 38% 33%

21% 21%

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25
Hipétesis



VALIDACION MODELO DE NEGOCIOS

LO VALIDADO

PARA PADRES QUE BUSCAN TUTORIAS RELACIONADAS
REFORZAMIENTO

. Confirmamos que el 81% de los nifios en edades entre 7 a 15
afios necesitan reforzamiento escolar.

. Confirmamos que el 75% los padres entrevistados con nifios en
edad escolar se preocupan por el rendimiento escolar de sus
hijos.

. Confirmamos que el 94% los padres entrevistados estd o

estaria dispuesto a contratar un tutor en caso de que lo
necesite su hijo.

. Hemos confirmado que el 81% de los padres contratan algun
servicio o compran un bien luego de ver la publicidad por un
medio digital.

. Hemos confirmado que el 81% de los padres contratan a los

tutores por recomendaciones directa de un tercero.

PARA PADRES QUE BUSCAN TUTORIAS RELACIONADAS A
EXTRACURRICULARES

. El 77% de los padres entrevistados cuentan con recursos para
llevar a sus hijos a las clases extracurriculares.
. Confirmamos que el 100% de los padres entrevistados se

sienten orgullosos de que sus hijos aprendan una disciplina
extracurricular.

DEL LADO DE LOS TUTORES

. Hemos validado que el 100% de los maestros entrevistados
estan dispuesto a ofrecer tutorias.
. El 79% de los tutores obtienen sus clientes por el el método

boca en boca para dar a conocer sus servicios.
. Alrededor del 92% de los tutores si estan dispuestos a ensefiar
de forma virtual.



VALIDACION MODELO DE NEGOCIOS

LO INVALIDADO

PARA PADRES QUE BUSCAN TUTORIAS RELACIONADAS
REFORZAMIENTO

. 80% de los padres no tienen tiempo. Nos sorprendié que un
75% de los padres entrevistados tienen tiempo para ayudar a
sus hijos con sus labores escolares.

. 80% de los padres sienten stress a la hora de buscar un tutor.
Sélo un 44% de los padres se siente angustiado en este punto.
La mayoria lo hacen ellos mismos, o cuentan con la
recomendacién de otro padre para buscar reforzamiento.

. 60% de los padres encuentran tutores por medio digitales. S61o
un 31% de de los padres ha buscado este servicio a través de
medios digitales.

PARA PADRES QUE BUSCAN TUTORIAS RELACIONADAS A
EXTRACURRICULARES

. 60% de los padres encuentran recomendaciones de clases
extracurriculares a través de internet. Solo el 9% de los padres
ha utilizado el internet para buscar tutores.

DEL LADO DE LOS TUTORES

. Para el 70% de los tutores los problemas mds importantes son:
Dificultad para encontrar clientes, falta de formalidad de
pagos y necesidad de inversion en publicidad. Un 63% de los
tutores entrevistados presentaba al menos una de esta
problematicas, por lo que se necesita abundar mas sobre este
punto.

. 70% de tutores prefieren enseiar de forma virtual. S6lo el 46%
de los tutores confirma que prefiere la ensefianza virtual.
Dentro de los que no estuvieron de acuerdo con este método
de ensefianza, se destacan los tutores que trabajan con nifios
pequefios.

. El 30% de los tutores paga publicidad. S6lo el 21% confirmé
que paga publicidad.



VALIDACION MODELO DE NEGOCIOS

VALIDACION DE LA SOLUCION

Para complementar el proceso de validaciéon del negocio, se procedi6 a
profundizar la validacién de las hipétesis que son consideradas claves
con mayor influencia en la determinacién del modelo de negocio y la
construcciéon de la propuesta de valor; a través de la realizacién de
experimentos con los formatos de tarjetas de pruebas y de aprendizaje.
Se utilizaron para los experimentos herramientas con Mentimeter,
Google forms, redes sociales como Instagram y Facebook y prototipo de
pagina web con Wordpress. Ver detalles de cada uno en anexos.



ANALISIS DEL ENTORNO

PESTEL

FACTOR POLITICO

El nuevo gobierno encabezado por el Lic. Luis Abinader, se estrena enfrentando
grandes desafios, siendo el principal la pandemia del COVID-19, que ha provocado
que millones de nifios y jévenes en todo el mundo se hayan quedado fuera de la
escuela y de las universidades, y ni decir de lo que representa en términos
econdémicos este fenémeno de la salud publica.

Consecuencia de ello, los sistemas educativos se han visto severamente afectados, a
tal punto que hoy en el mundo se asume la educacién a distancia en sus diferentes
modalidades casi obligadas para llevar a cabo los procesos educativos, Unica garantia
por el momento de evitar el contagio masivo de los

estudiantes, maestros, equipos directivos, personal administrativo y las familias, en
sentido general.

Segln los resultados de la encuesta compartidas en el Plan Nacional de Educacién
desarrollado por el encargado por el Ministro de Educacién, Dr. Roberto Fulcar,
cuando se les pregunta a los padres y/o tutores, si consideran que la escuela es la via
mas segura para que sus hijos e hijas alcancen una vida

de mayor calidad, seguridad y prosperidad, el 93.4% dijo estar de acuerdo y el 4.6%
dijo estar parcialmente de acuerdo, lo que significa que el 98% de los padres
consideran que la escuela es la via por excelencia para lograr una vida productiva de
sus dependientes.

A la pregunta sobre cual debe ser la modalidad mas aconsejable para empezar el
nuevo afio escolar, el 82.2% expres6 que debe ser virtual, el 13.8% semi-presencial y
solo el 3.9% dijo que deberia ser presencial.

Se les pregunté a los padres si estan dispuestos a recibir alguna capacitacién para
ayudar a sus hijos con las tareas escolares, por a lo que el 88.8% dijo estar
definitivamente dispuesto, el 3.9% expresé que probablemente y tan solo el 5.3% dijo
que no deseaba hacerlo.

Es necesario destacar que al preguntar a los padres si disponen de los medios y
equipos necesarios para sus hijos para la educacién virtual, el 78.3% dijo que si
dispone de los medios, mientras que el 21.7% dijo no disponer de equipos.

Con el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) se estd avanzando en la definicién de
un marco de colaboracién y asistencia técnica que incluye la implementacién de
plataformas de contenidos, aplicativos y sistemas de gestion y administraciéon del
aprendizaje (LMS). Dicha asistencia técnica también incluiria la incorporacién de la
radio y la television como
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herramientas para el aprendizaje a distancia y semi-presencial; asi como
equipamiento y conectividad, sistemas que harian mas eficiente la administracién del
Ministerio de Educacién, auditoria y evaluacion.

La Republica Dominicana en este afio 2020 se estd enfrentando a un cambio de
gobierno, lo cual representa una amenaza que FYT podria experimentar, ya que el
ambito politico incluiria lineamientos de politica educativa cambiantes de acuerdo con
el gobierno de turno.

Segln la Publicacién de Logros para el Plan Afio Lectivo 2020-2021 del Ministerio de
Educacién de la Rep. Dominicana de fecha 29 de septiembre 2020 las metas que se
han estado llevando a cabo (cumplidas) que podrian influenciar en el desarrollo de
FYT se encuentran:

« Se identificaron en cada punto del pais los docentes que no disponian de un
dispositivo

« tecnolégico, herramienta indispensable para el ejercicio de sus funciones en el
nuevo modelo educativo que ha traido consigo la pandemia de COVID-19.

+ La Plataforma para la formacién en linea ya estad desarrollada, asi como los

contenidos estan disponibles para ser implementados.

El 98% del personal docente dispone en este momento de los equipos tecnolégicos

segun lo programado por el gobierno.

« Conforme a las estadisticas de la poblacién escolar de la Republica Dominicana y
con la incorporacién de 200 mil estudiantes del nivel inicial y 300 mil del programa
de adultos, se establecié la cantidad de dispositivos requeridos para que puedan
integrarse a la docencia.

Segln la Publicaciéon de Logros para el Plan Afio Lectivo 2020-2021 del Ministerio de
Educacién de la Rep. Dominicana de fecha 29 de septiembre 2020 las metas que
aln se encuentran en proceso por parte del Ministerio de Educacién se encuentran:

« El levantamiento de la conectividad de los planteles, hogares y comunidades esta
hecho.

« Se realiz6 también el mapeo del nivel de alcance de las suplidoras de conectividad,
y estd en curso el proceso de discusién con las proveedoras para proceder a la
implementacion.

« Se estd llevando a cabo la firma de contratos con la TV abierta y por cable, para la
transmission de clases a distancia.

* Ya estan concluyendo la elaboracién de las guias para docentes y padres.

« En los proximos dias se estara realizando la contrataciéon de productores para la
realizacion de las clases virtuales.

* Con la finalidad de no dejar a nadie atras, estan adecuando los contenidos
curriculares para posibilitar el alcance de las personas con capacidades especiales.
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PE STEL

FACTOR ECONOMICO

En la Republica Dominicana en el afio 2013, luego de una movilizacién social, se logré
que el gobierno aumentard la asignacién presupuestaria a la educacion
preuniversitaria a un 4% de Producto Interno Bruto (PIB). Esta mayor inversién ha
posibilitado impulsar politicas nacionales, como: Atencién Integral a la primera
Infancia, actualizacién del curriculo por competencias y la Jornada Escolar Extendida,
en esta Ultima, se han construido 2400 aulas y acceden 1,285,973 (69%) estudiantes
del sector publico.

A pesar del aumento en inversién y esfuerzos crecientes, los problemas de la
educacion dominicana persisten, causado por una baja inversiéon por décadas. Segun
la Evaluacion Diagnéstica Nacional de Tercer Grado de primaria en el 2017, solo el
12% obtuvo resultados satisfactorios en lengua espafiola y un 27% en matematica. El
bajo aprendizaje en los primeros grados de primaria explica los niveles de sobreedad,
repitencia y abandono escolar desde los primeros grados de primaria.

Los profesores del sector publico fueron beneficiados con aumentos salariales, un
profesor de educacién basica devengaba un salario de DOP 26,259 (USD 448),
incluyendo incentivos, pero con los aumentos sucesivos para 2016 pasaron a
devengar DOP 43,900 (USD 750), DOP 45,071 (USD 770) los de Educacién de Adultos y
DOP 50,631 (USD 864) los de Educaciéon de Media. Por lo que del afio 2013 hasta el
afio 2016 los profesores han recibido un incremento salarial acumulado de un 67.18
%.

Este aumento salarial en el sector publico ha ocasionado que muchos profesores que
impartian clases en el sector privado han pasado a dar docencia en el sector publico,
por los beneficios que ahora tienen. Pero esto ha conllevado que los colegios privados
tengan que aumentar sus tarifas para el aumento de sueldos a los docentes, aunque
estos aumentos deben estar justificados y son autorizados por el Ministerio de
Educacién.

Datos de la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los Hogares del 2018 nos
arrojan los siguientes datos interesantes para nuestro proyecto:

Gasto de consumo de los hogares por forma de pago y macrorregiones, segln
grupo de gasto, se exhibe que en la zona metropolitana el pago a través de
tarjetas de crédito es relevante en educaciéon (17.8%), recreacién y cultura
(16.5%), comunicaciones (13.8%) y transporte (10.0%).
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Turismo ~ Computadoray  Servicios Servicios Combustibles  Servicios de
accesorios educativos telefonicos y lubricantes  telefonia celular
residenciales

Los grupos comunicaciones, educacién y bienes y servicios, diversos presentan
mayor participacién del consumo en las 4reas urbanas que en las rurales. La
accesibilidad a conexién de internet refleja una diferencia de 19.3 puntos
porcentuales entre el drea urbana (33.8%) y la rural (14.5%).

Por lo que un gran porcentaje poblacional tienen como método de pago de
preferencia las tarjetas de crédito, es importante poder contar con este servicio en el
sector educativo.

En promedio, los ingresos regulares de los hogares que residen en el drea urbana
del pais alcanzan un valor de RD$47,673 mensuales, 1.5 veces mayor que el
estimado en los hogares rurales.

En cuanto a la desagregacion por regiones, el promedio de los ingresos corrientes
mensuales se ubica en RD$53,933 en los hogares del Gran Santo Domingo,
RD$42,367 en el Cibao, RD$39,043 en la region Este y RD$33,466 en las familias que
residen en el Sur del pais, el cual estd formado en mas de un 67.0% por los salarios y
ganancias que reciben los miembros de los hogares por la realizacion de alguna
actividad econémica.

Gasto, ingreso y balance promedio por hogar

) b 4
\=; Gasto Ingreso Balance
¥ © 8
25.3%
RD$28,636 RD$38,346
Total Pais Total Pais

S ———
= o o

Ingreso
-29.6% 3% 13.7% 241% 423%

Gastos, Ingresosy Balances en R.D. Fuente:
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PESTEL

FACTOR SOCIAL

Sin duda la Republica Dominicana y la realidad de sus habitantes al igual que en
muchos otros paises, circunscribe sus patrones de vida a los diferentes contextos que
plantea la composicién de sus tejidos sociales, ademas de su relacién con el papel del
Estado en la interaccién con los mismos. Siendo este tejido social en nuestro pais uno
desgastado y con realidades muy contrastantes entre las distintas clases sociales.

De acuerdo al uUltimo Censo, realizado en el afio 2010 la poblacién de Republica
Dominicana puede ser dividida de la siguiente manera:

Clase alta: 6% de la poblacién (570,000 personas / 142,500 hogares).

Clase media-alta: 17% de la poblacién (1.6 millones de personas / 400,000
hogares).

Clase media: 20% de la poblacion (1.9 millones de personas / 475,000 hogares).
Clase baja: 47% de la poblacién (4.5 millones de personas / 1,125,000 hogares).
Indigencia: 10% de la poblacion (950,000 personas / 237,500 hogares).

Al 2018, el indice de Gini en Republica Dominicana fue declarado en un 44,06%, segin
el ATLAS mundial de datos y en Banco Mundial.

¢Por qué abundamos en la composicién de las clases sociales?

La respuesta es, en nuestro pais la educacién publica sufre de grandes deficiencias, y
a pesar de que desde el afio 2013 fue aprobado destinar un 4% para la educacion,
siete afios mas tarde esta es la percepcién que se tiene de lo que fue en su momento
considerado como una victoria social, expresada por Rafael Nino Feliz en un articulo
escrito para El dinero a finales del 2019:

“Es urgente debatir con los expertos, con el Estado y los sectores productivos como
centro de una gran preocupaciéon nacional, los problemas de la educacion
dominicana. Es la hora de realizar un verdadero diagnostico sin estridencias ni
acciones mediaticas dedicadas a crear instrumentalmente una propaganda politica
contra falsos logros educativos, porque en realidad los recursos recibidos del 4% por
el Ministerio de Educaciéon no han resuelto -en lo mas minimo- lo que el pais y el
mundo esperaban con ese aumento tan extraordinariamente alto del Presupuesto
Nacional destinado a Educaciéon. Dicho ésto, nos vemos obligados a hacernos la
pregunta a que nos remite el propio titulo de este articulo. El 4% para la Educacion:
;ganancia o pérdida?”
22
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Habiendo mencionado lo anterior, es necesario poner sobre la mesa que los
renglones desde clase media hasta la alta, prefieren hacer esfuerzos para asumir ellos
mismos el costo de la educacién de sus hijos, con el ideal de puedan recibir una
formacién que les permita contar con las competencias necesarias para su desarrollo
e integracion en la sociedad aprovechando oportunidades que les ofrezcan
crecimiento integral.

Esta realidad implica para dichos padres la necesidad de realizar esfuerzos
econdémicos importantes, lo que cada dia resulta mas retador sobre todo para la clase
media.

La realidad planteada por el COVID.19

En el primer trimestre del 2020, Republica Dominicana se enfrenté al reto de dar
respuesta a las necesidades educativas que proponia el COVID.19, adaptando el 100%
de la poblacién escolar a la educacién a distancia, sin duda todas las entidades que
forman parte del sistema educativo manifestaron sobre las grandes dificultades que
esto habria significado para ellos, siendo el sector publico el mas afectado por las
barreras en el acceso a las herramientas tecnolégicas necesarias, limitaciones en el
acceso a la conexion de internet, al igual que las barreras que representa la falta de
formacién académica de algunos padres para acompafiar a sus hijos.

Las instituciones que imparten clases extracurriculares también se vieron en la
obligacién de adaptarse a esa nueva realidad de manera circunstancial.

Para septiembre 2020, luego de haber sido anunciado por el Estado dominicana el
inicio de un nuevo afio escolar en modalidad 100% digital, en el caso del sector
publico un inicio pautado para noviembre 2020 para poder agotar la logistica de
entrega de equipos tecnolégicos y crear condiciones de conectividad, un grupo de
padres de instituciones privadas han unido esfuerzos convocando a una marcha
pacifica para reclamar la posibilidad de que sus hijos puedan regresar al colegio de
manera presencial, apelando a que la educacién a distancia prolongada puede
resultar en detrimento al desarrollo social y emocional de los nifios y nifias. Dicha
marcha, ha sido convocada para ser celebrada el domingo 18 de Octubre del 2020.
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PE STENL

FACTOR TECNOLOGICO

El 2020 es un afio que ha traido consigo nuevos cambios y retos en cada uno de los
sectores sociales, tanto a nivel mundial, como local en la Republica Dominicana. Esta
variacién ha obligado a la sociedad a adaptarse de manera veloz y en algunos casos
accidentada a reorientar los procesos en miras a subsistir y acopiar las nuevas
normativas que implica el distanciamiento social.

El sector de la educacién, uno de los grandes pilares para el desarrollo de una nacién,
ha sido de los mas agraviados en esta repentina transicion, lo que ha obligado a
centros educativos, privados y publicos de todo el pais, a reformar sus metodologias
sin afectar la ensefianza de miles de estudiantes a nivel nacional.

Esta nueva necesidad ha obligado al sistema educativo dominicano a dotar de
manera mas enfatica de equipos digitales, tanto a maestros y estudiantes.

Tecnologia y educacién en R.D.

Desde el afio 2016, el gobierno del presidente Danilo Medina decretd el proyecto
gubernamental “Republica Digital” que busca garantizar el acceso de los dominicanos
a las tecnologias de la informacién y comunicacion (TIC), con el objetivo de reducir la
brecha digital.

El eje educativo de este programa tiene como filosofia “mayor aprendizaje con
mayores recursos para la ensefianza, en un ambiente agradable, gratificante y
personalizado” adoptando las TIC como catalizador para mejorar el proceso de
ensefianza y aprendizaje.

Uno de los proyectos incluidos en el eje educativo de Republica Digital y el Ministerio
de Educacion (MINERD) es “Un estudiante, una computadora - Un Maestro, una
computadora” que tiene como objetivo brindar a cada estudiantes y profesor de los
centros educativos publicos a nivel nacional el acceso universal y gratuito a
computadoras. El pasado mes de mayo 2020, se entregaron mas de 300 mil
dispositivos que cumplen con los estandares de calidad necesarios para que la
comunidad educativa tenga un rendimiento éptimo durante su uso.

Por otro lado, el nuevo gobierno del presidente Luis Abinader indicé en su Plan
Nacional de Educacion 2020-2021 que el afio escolar se impartira en la modalidad
virtual, por lo que la adecuacién y entrega de estos dispositivos y la penetracién de
internet en las distintas zonas a nivel nacional se debe reforzar a gran escala.
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En otro orden, y bajo la premisa de estos nuevos cambios en la educacién, existen
nuevos retos para poder canalizar el correcto uso de esas tecnologias y segin lo
explica el rector del Instituto Tecnolégico de las Américas (ITLA) y presidente de la
Camara TIC, José Armando Tavarez “Se debe ampliar el programa nacional de formacién
de maestros en cémo usar las tecnologias, pero sobre todo cémo definir estrategias
pedagdgicas para implementarlas con éxito en el aula. También hay que ampliar la
formacién de talento digital; Se hace mandatorio mejorar y aumentar el nimero de becas
destinadas al aumento de personas formdndose en cursos, talleres, certificaciones y
carreras tecnoldgicas”

Conectividad, marketplace y transacciones en linea

Afios atras, la idea de realizar transacciones por internet generaba desconfianza a
menos de no tratarse de un portal sumamente reconocido por las masas.
Actualmente, esas resistencias han mermado y los usuarios lo han adoptado como
parte de sus costumbres por la rapidez y facilidad con las que pueden resolver
distintas situaciones en su dia a dia.

En la Republica Dominicana, el comercio electrénico o la venta de bienes y servicios
por medios electrénicos esta en un punto de inflexion debido a la accesibilidad y mas
personas conectadas con data a través de computadoras, tablets y smartphones.
Segun estadisticas de Hootsuite, para el afio 2020 en el pais ya hay 8.08 millones de
usuarios con acceso a internet, y segln el Instituto Dominicanco de las
Telecomunicaciones (INDOTEL) cada dia mayor cantidad de personas adoptan el
comercio electrénico no solamente como consumidores, sino como proveedores y
emprendedores de nuevos negocios.

i Hootsuite

ol

Fuente: igif 020- ini publ

A partir del afio 2016, las compras locales en linea comenzaron a crecer realizandose
transacciones por un monto de RD$40,000 millones por operaciones locales con
tarjetas de crédito y débito. A partir del 2018, se realizaron casi 42 millones de
transacciones lo que equivale a un crecimiento de un 11,5% respecto al afio anterior.

Hoy en dia, hay 5,8 millones de dominicanos que han comprado en comercio
electronico, si se realiza una comparacién con la cantidad de usuarios en Internet son
8,08 millones, en pocas palabras, el 72% de las personas han adquirido. El mercado en

general gasté unos 744 millones en compras digitales. 25



ANALISIS DEL ENTORNO

$744.0 $128

MILLION MILLION

we o q
are.
Ol Hootsuite

Fuente igi 020- ini publi

Tecnologia y experiencia de compra

Hoy en dia los Marketplace avanzan por la capacidad y mejora constante para
propiciar una experiencia eficiente de compra al cliente.

Aportar valor diferencial de mano de las tecnologias como el big data, inteligencia
artificial, chatbots o asistentes virtuales, geolocalizacion, sistemas de transacciones,
sistemas CRM, las cookies y capacidad de segmentacién, hacen posible crear
estrategias innovadores y escalables en el tiempo.

Dichas tecnologias nos posibilitan la mejora de la comprensién de los usuarios,
analizar datos e identificar oportunidades de mejoras, anteponernos y prever
situaciones de acuerdo a los patrones de comportamiento de los usuarios, estudiar el
grado de satisfaccion del cliente, personalizar la experiencia, reducir los pain points en
el journey, entre otros.

La omnicanalidad significa otro factor importante en miras a potencializar la
experiencia de cliente. Hoy en dia es posible propiciar un recorrido que no solo
comienza y termina de forma digital, sino que se expande a lo fisico apoyandonos de
igual forma por la tecnologia. En el sector de la educacién, y en nuestro modelo de
negocio vemos una brecha importante de crear un entorno virtual para impartir clases
a través de plataformas de videoconferencias como Google Meet, Zoom, entre otras,
pero de igual forma llevar esa experiencia de aprendizaje a lo fisico.

Infraestructura y Cloud Computing

Las soluciones SaaS (software como servicio) proporcionan numerosas ventajas
sobretodo para proyectos como el nuestro que no cuentan con un capital alto o
recursos econémicos elevados y que buscan salir al mercado en un tiempo mas
reducido. El proveedor de la plataforma contratada mantiene el software y
proporciona soporte, gestiona las actualizaciones entre otras tareas lo que se traduce
en menor trabajo, ni necesidad de contratar equipos internos para la creaciéon de una
infraestructura desde cero. Un ejemplo de estas plataformas seria las integraciones

con servicios CRM, G-Suites, ecommerce (Shopify, entre otros) %6
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PE STEIL

FACTOR ECOLOGICO

Por las caracteristicas de este proyecto, el andlisis de factor medioambiental no
presenta incidencias en su desarrollo.

FACTOR LEGAL

En lo que respecta a regulaciones educativas a considerar, el sistema educativo
dominicano se hace eco de los objetivos mundiales en materia de Educacion. Este se
fundamenta en leyes como La Ley General de Educacién 66-97, la cual se refiere a la
calidad como base del sistema educativo inherente a la Equidad, es decir Educacion
para Todos. En adicién, los lineamientos en cuanto a insumos, procesos y productos
determinantes de esa calidad, asi como los pardmetros de evaluacién de la misma.

A la anterior ley le acompafia el Estatuto Docente, como herramienta para facilitar la
aplicaciéon de la misma. Este establece derechos y obligaciones que rigen a los
docentes, las normas para valorar el desempefio de los docentes, entre otras
medidas.

Por otra parte, la misma Constituciéon de la Republica (2010) indica en su articulo 63,
“que toda persona tiene derecho a una educacién integral de calidad, permanente, en
igualdad de condiciones y oportunidades.”

De igual manera, la Ley 1-12 sobre Estrategia Nacional de Desarrollo, que aspira
lograr el desarrollo sostenible del pais al afio 2030, plantea como uno de sus ejes
estratégicos la educacién. Uno de los objetivos de este eje es: “Implantar y garantizar
un sistema educativo nacional de calidad, que capacite para el aprendizaje continuo a
lo largo de la vida, propicie el desarrollo humano y un ejercicio progresivo de
ciudadania responsable, en el marco de valores morales y principios éticos
consistentes con el desarrollo sostenible y la equidad de género”.

En otro ambito, de cara al inicio del proyecto se deben considerar las regulaciones
para proteger el nombre que nos identifica como empresa, a través de ONAPI. El
proceso consiste en el llenado de un formulario indicando las informaciones de
debajo mas el pago de RD$4,755.
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Una indicacion precisa de por qué se solicita el registro de un nombre comercial.
Los datos que permitan identificar al solicitante o a su representante y la
direccion exacta para recibir notificaciones fisicas o por la via electrénica, en caso
de que el solicitante no tenga un domicilio ni establecimiento en el pais debera
hacerse representar de una persona fisica domiciliada en el pais.

La denominacién del nombre comercial cuyo registro se solicita.

Una lista detallada de las actividades para las cuales se desea proteger el signo.
El poder que acredite la representacién cuando lo hubiera.

El pago de la tasa establecida.

Teléfono y/o correo electrénico.

Numero y copia de documento de identidad.

Asi también, es bueno destacar que como FYT consistird en una plataforma tipo
Market Place que pondra en contacto Tutores y alumnos, no necesitaremos adquirir
permisos o certificaciones para la docencia. Sino que se procurara que los
educadores cumplan con los requisitos de lugar para la imparticién de clases.
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TAM: (Mercado Total)

Para el segmento Tutores se considera como Mercado Total a todos los
profesionales debido a que alrededor de un 40% de los tutores
entrevistados e interesados en la plataforma, no estaban formalizados
como docentes; sino que eran peritos en un area en particular.

Todos los profesionales: Basandonos en la proporcién de profesionales
sobre la poblaciéon total en el pais a 2015, 22% (One.gob.do: ENHOGAR
2015). Al 2020 la cantidad de profesionales estimada es de 2,373,800
personas.

Padres con hijos en edad escolar:

La cantidad de nifios en edad escolar, de acuerdo al Censo 2010 es de
6,075,389 personas, incluye primaria y secundario. Considerando que la
proporcién de nifios por familia (tasa de fecundidad al 2018) es de 2.35
hijos por mujer, por lo que estimamos un total de 2,585,272
familias/padres.

.
eee TAM:
e 2,373,800 profesionales
e 2,585,272 padres con hijos
en edad escolar

SAM: (Mercado Disponible)

Dado que es complicado tener un dato con lo que sustentar el tamafio de
mercado disponible; se asume que a través de nuestros canales de
captacién y esfuerzos digitales tendremos acceso al 10% del Mercado Total,
tanto para Tutores como para Padres con hijos en edad escolar. Es decir:

Para los profesionales se considera 237,380 personas.

Padres con hijos en edad escolar se considera 258,527 personas.

A SAM:
e 237,380 profesionales
\V

e 258,527 padres con hijos en
edad escolar 29
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SOM: (Mercado Alcanzable)

La participaciéon de mercado estimada es de un 1% de ambos segmentos
de clientes contratardn el servicio, llegando a ellos a través de campafias
digitales atractivas. Por lo que:

Para los profesionales se considera 2,373.80 personas.

Padres con hijos en edad escolar se considera 2,585.30 personas.

A som:
.
e 2,373.80 tutores
' e 2,585.30 padres con hijos en

edad escolar
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Hasta la fecha, en el mercado dominicano no existe una solucién
integrada digital para la busqueda y el ofrecimiento de servicios de
tutorias, y que ademds englobe todas las areas de ensefianza y/o
disciplinas para todas las edades y segmentos, en las diversas
modalidades: virtual, presencial, individual, grupal.
Find Your Tutor no cuenta con un competidor directo que comparta o
asemeje nuestra propuesta de valor; pero si existen diversas estructuras
de servicios e instituciones educativas, que pasarian a ser competencias
indirectas y sustitutos de nuestros servicios.
(1 Competidores indirectos:
o Okus: www.okus.com.do (informacién detallada siguiente pagina)
o Colegios: a través de las recomendaciones de maestros para servicios
de tutorias y programas de “tandas extendidas”
1 Competidores sustitutos:
o Escuelas de idiomas

o Escuelas de artes, musica

o Organizaciones de desarrollo/capacitacion profesional
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COMPETIDOR INDIRECTO

Propuesta de
valor

Canales

Modalidades

Tiempo en el
mercado

Costos de
servicios

& Okus

Okus conecta a estudiantes, profesores y padres para
mejorar el proceso de ensefianza-aprendizaje en el
ambito de las Matematicas. Usan la tecnologia (videos
interactivos, lecciones animadas, etc.) para transformar
la manera en que ensefian.

Su producto es un Sistema de ensefianza-aprendizaje
interactivo (gamificacién), de la mano de su equipo
interno de programadores y educadores.

Sus clientes son: Padres, Docentes y Universitarios

Digital: App movil, Website www.okus.com.do,
Zoom/Meet
Redes sociales: Instagram.

Virtual, Individual y en grupo

desde el 2018

Sus planes para el segmento hijos: desde RD$4,500
hasta RD$7,500 y tutorias RD$1,000/h

Docentes y centros educativos: desde RD$2,500/afio
por estudiantes hasta RD$5,000 /afio por estudiantes
Estudiantes universitarios: desde RD$1,000/h hasta
RD$5,000/paquete y programas de 3 meses por
RD$9,000/mes
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA

*:1 .1
COMPETIDOR INDIRECTO ’Emm

Propuesta de
valor

Canales

Modalidades
Tiempo en el

mercado

Costos de
servicios

Steam es una organizacién de Desarrollo Profesional y
consultoria representando los mejores programas a
nivel mundial, como lo es APICS, Lean Six Sigma,
CQE/CQA en materia de calidad, entre otras.

Esta compafiia posee una oferta meramente online,
dado que por la pandemia dispuso de sus espacios
fisicos. Utilizan herramientas como zoom para las
conferencias: interaccién instructor/alumno y en la
misma plataforma digital se llevan diferentes tipos de
asignaciones: videos soporte a temas, exdmenes, casos
de estudio y demas.

Su target de clientes son profesionales en areas de
ingenieria, calidad, cadena de suministros.

Digital: Website, Zoom
Redes sociales: Instagram, Facebook, Twitter, LinkedIn

Virtual en grupos

desde el 2002, 10 afios.

Los costos varian segun la capacitaciéon impartida.
Debajo algunos ejemplos:

CPIM part | — DOP $47,500 — 30 horas

CPIM part Il - DOP $78,500 — 45 horas

Lean Six Sigma Green Belt — DOP $67,500 — 30
horas vivenciales + 40 horas prepagadas
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA

COMPETIDOR SUSTITUTO

Colegios con Programas Extracurriculares

INTERNATIONAL
SCHOOL

En Santo Domingo existen colegios que ofrecen dentro de sus
programas de horario extendido clases extracurriculares.
Como es el caso del Internacional School of Santo Domingo.

Cuentan con un programa llamado “After Schoool”, donde tiene
como filosofia que todos los nifios y jévenes  deben
Propuesta de experimentar el mundo mas alld del aula como una parte
valor esencial del aprendizaje y el desarrollo personal. Su programa
extracurricular  estd  diseflado  para  desarrollar la
independencia, la conciencia y la confianza en uno mismo.

En horario de 2.30 PM a 5.30 PM, tienen distintas clases en
distintas areas como: soccer, basketball, nataciéon, volleyball,
ajedrez, robdtica, baile, mecanica.

Digitales: Pagina web

Canales Redes sociales: Instagram y Facebook
Modalidades Presencial
Grupales
Tiempo en el 25 afios
mercado
Clases son Lunes a Jueves.
El costo de este servicio estd incluido en la inscripciéon y
anualidad del estudiante.
Costos de Inscripcién: RD$10,000 p/p
servicios Mensualidad:

Pre-Escolar y Kinder: RD$200,000
De 1ro a 8vo Grado: RD$275,000
De 9no a 12vo Grado: RD$275,000
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA

w # 4= DOMiNICO

COMPETIDOR SUSTITUTO w #Z= AMERICANO

Propuesta de
valor

Canales

Modalidades

Tiempo en el
mercado

Costos de
servicios

El Dominico Americano es una organizacién educativa y cultural
que brinda diversos programas de idiomas para todas las
edades desde nifios de 5 afios hasta adultos, adaptandose a

diferentes modalidades de acuerdo a la disponibilidad del
estudiante.

Su oferta académica abarca Playful Learning (5-12 afios),
Juniors (13-16 afios), adultos (a partir de 17 afios); donde cada
categoria incluye segmentos basicos, intermedios, avanzados,
acelerados y super intensivos. Al mismo tiempo el Dominico
Americano ofrece cursos de conversacién y cursos de
preparacion para TOEFL, asi como clases de espafiol para
extranjeros. Ofrecen también servicios personalizados con
tutorias y grupos corporativos.

El Dominico Americano tiene recintos en el Distrito Nacional, la
Zona Oriental, San Pedro de Macoris, La Romana, San Francisco
de Macoris e Higuey,

Sus clientes son nifios, adolescentes y adultos.

Digitales: App mévil, Website, Call Center
Presencial
Redes sociales: Instagram, Facebook

Presencial, virtual, Individual y en grupos

73 afios

Programa Playful, Juniors y Adultos: 2 dias a la semana
RD$4,800.00 - Sdbados RD$6,000.00

Tutorias: 1 persona RD$800.00 por hora, 2 personas

RD$1,000.00 por hora, 3 personas RD$1,200 por hora, 4
personas RD$1,400.00 por hora.
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA

COMPETIDOR SUSTITUTO afa'

Propuesta de
valor

Canales

Modalidades

Tiempo en el
mercado

Costos de
servicios

amaury sénchez »

Ofrecen a sus estudiantes una educacién completa
dentro de las Artes Escénicas abarcando las diversas
areas del teatro musical con el objetivo de crear artistas
que posean un “paquete completo”.

Ofrecen las disciplinas: Canto, actuacién y baile, bajo un
mismo programa, lo que les permite a fin de afio
demostrar en una produccién su capacidad de dominar
las tres areas.

Los estudiantes reciben clases de profesionales
experimentados que ofrecen una perspectiva
extraordinaria en cada una de sus areas especificas que
ofrece el programa.

Los espacios de las clases estdn ambientados y

adaptados con todas las condiciones necesarias para el
desarrollo de estas disciplinas artisticas.

Digitales: Pagina web
Redes sociales: Instagram y Facebook

Presencial, virtual (Por motivos de la pandemia)
Grupales

10 afios

Clase dos veces por semana, jornadas de 3 horas.

Inscripcién: RD$5,000.00 p/p
Mensualidad: RD$5,000.00 p/p
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ASPECTOS ESPECIALES DE LA
+~ PROPUESTA DE VALOR

NUESTRA PROPUESTA DE VALOR VS. LA
COMPETENCIA

. Primera sesion gratis de ambientacién de una hora, con posibilidad
de cancelacién de paquete de tutorias si el tutor no cumple con sus

expectativas.

. Posibilidad de contratacién de paquetes de tutorias que permitan
descuentos por volumen.

. Nuestra oferta es variada en modalidades, contenidos y perfiles de
ensefianzas.

. Nuestros clientes podran contratar servicios relacionados a
distintas disciplinas desde la misma plataforma.

. Nuestras tutorias no se limitan a horarios especificos, son
personalizadas y adaptables a las necesidades del cliente.

. En cuanto a las tutorias presenciales, el cliente tendra la posibilidad

de elegir el lugar donde prefiere recibir sus clases: Algun lugar
sugerido por el, o nuestros espacios de coworking.

ESTRATEGIA DE FIDELIZACION DE TUTORES

Ante la realidad de que existe un riesgo de fuga de tutores luego de haber
conseguido a sus clientes en la plataforma para ofrecer sus clases por
fuera de ella y evadir el pago de la comisién, hemos ideado las siguientes
tacticas para construir nuestra estrategia de fidelizacién de tutores:

° Garantizar pagos de tutorias completadas, un dia especifico de la
semana. Estos pagos, serdn semanales..

° Actualizaciéon de calendario automaética en base a disponibilidad
por clases contratadas.

° Premio a la excelencia y awards que seran presentados mediante
insignias en los perfiles de los maestros “meritorios”

° Acumulacién de puntos por cantidad de tutorias completadas y
puntuadas sobre una calificacién considerada como correcta,
gue seran equivalentes a bonificaciones. Esta politica se
consideraria a partir del 4to afio, donde se proyecta serd
recuperada la inversién inicial y habrd mejor entendimiento del

funcionamiento del negocio.
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@ PLAN ESTRATEGICO - DAFO

Barrera socio-cultural en la adaptacion del uso de tecnologia para fines de contratacion
de este tipo de servicios

Falta de recursos monetarios y humanos insuficientes para iniciar el proyecto y
desarrollar una logistica que englobe cada uno de los ejes de procesos, logisticas,
marketing, finanzas y operaciones, que permitan mantenerlo estable hasta que
empiece a generar ingresos.

Hay disciplinas que no son funcionales para ser impartidas a distancia porque no
resultan efectivas o de experiencia agradable.

Que la demanda de una de las partes: (Cliente o tutor) no pueda ser cubierta y genere
una tasa de desercién importante por no haber tenido una experiencia satisfactoria.
Falta de confianza de los clientes para contratar a los tutores por no conocerlos.

Posible intento de evasion de pago de comisién por sugerencia del tutor para hacer
contratacién por fuera de la plataforma. Tutores que realicen negocios por fuera de la
Plataforma.

Que el érea de ensefianza del tutor no aplique para ser impartidos en ninguna de las
opciones: Virtual, Espacio coworking u hogar. Ej: Ciertos tipos de arte o actividades
fisicas.

Falta de experiencia en el desarrollo de Startups.

Aumento en el costo de la publicidad, que resulte en el aumento del costo de
conversién.

Poca barrera de entrada para nuevos competidores.

Disminucién abrupta en la demanda de servicios académicos online.

Competidores entrantes y actuales: instituciones privadas de ensefianza, salas de
tareas.

Las instituciones privadas pueden crear plataformas similares y atraer a sus clientes
fijos, y el producto podria pasar a ser un commodity.

Productos o servicios sustitutos como serian portales de ensefianza gratuitos.

Un mercado afectado de malas experiencias y sesgado respecto a la ensefianza a
distancia (digital), ocasionado repentinamente por la pandemia.

Somos pioneros de una plataforma digital tnica en el mercado dominicano para la
blsqueda y ofrecimiento de servicios de tutoria.
Se garantiza seguridad en los distintos medios de pago tanto para los clientes y los
tutores.
La plataforma tendra un banco de tutores en distintas areas que permitird agilizar la
contratacién de los mismos.
Todos los tutores tendran un perfil académico, referencias y valoracién del
desempefio.
Ofrecer opciones de contrataciones de las clases que pueden ser en horario y
modalidad flexible (presencial, virtual, en grupo o individual).
Nuestro proyecto abarca y acoge a un segmento de mercado bastante extenso (nifios,
jovenes, adultos, profesionales, padres) lo que nos permite tener holgura en la
creacion de servicios y productos nuevos.

Construir una propuesta de valor para los tutores que sea interesante con la
intencién de mitigar el riesgo de negociaciones por fuera de la plataforma.
La plataforma integrara procesos de bisqueda y contratacién de principio a fin.
Los tutores tendran la oportunidad de tener clientes fijos y/o recurrentes.
Oportunidad de diversificar los productos y servicios en el mediano y largo plazo. Ej:
inscripciones a webinars, talleres, workshops, entre otros. Upselling, ej: Organizador
de tareas por un monto adicional.
Los clientes tendran mas opciones a la hora de buscar un tutor
Los tutores tendran la oportunidad de tener clientes fijos y/o recurrentes.

Medidas y planes del gobierno dominicano para reducir la brecha digital y promover
la ensefianza a distancia a través de medios digitales.

Debido a la pandemia covid-19 la necesidad de ensefianza virtual y reforzamiento
ha aumentado.

Existencia de nicho de mercado por desarrollar que nos permitiré posicionarnos en el
top of mind del consumidor por ser una solucién innovadora.

Ofrecer a colegios y escuelas la plataforma para poner en contacto a padres y
profesores y aumentar la rentabilidad del servicio.

Existencia de alta demanda receptiva a nuestra propuesta de valor, debido a la
proliferacion de uso de herramientas digitales y al cambio de estilo de vida.



@ PLAN ESTRATEGICO-MODELO DE NEGOCIOS

A continuacién, el modelo de negocios que se obtuvo luego de las validaciones:

MODELO DE NEGOCIO

Socios Clave

Actividades Clave

Propuesta de Valor

Relacién con Clientes

Segmento de Clientes

Tutotres de distintas disciplinas
Desarrolladores de Pagina Web

Espacios fisicos de Coworking

Plataforma para clases y videoconferencias
virtuales

Disefio y desarrollo de Pagina Web

Mantenimiento de plataformas digitales

Actividades de marketing, ventas, y plan
de comunicacion

Reclutamiento de Tutores

Logisticas y procesos

Recursos Clave
Dominio pagina web y registro de APP
Plataforma Web
Desarrolladores Pagina Web

Plataformas de videoconferencias para
clases (LMS)
Espacio de almacenamiento en la nube

Equipos informaticos

Personal administrativo y de soporte

Plataforma para la contratacién de servicios de tutoria "

particular o grupal

Flexibilidad en la seleccidn de dia y hora previa
contratacién, tanto para el tutor como el alumno
Oportunidad de aprender varios temas a la vez

Soporte a padres en el fortalecimiento del
conocimiento de sus hijos

Opcidn a ahorro de tiempo, evitando desplazamientos A

gracias a clases virtuales

Acceso a clases virtuales o presenciales

Perfil y valoracién del servicio a contratar
Generacion de ingresos adicionales a profesionales
Gestion en el manejo de |los pagos

Facilidad para los tutores publicitar y dar a conocer sus
servicios en una plataforma

YOUR

o]

Google Ads
Social Ads

SEM
Redes Sociales
Youtube

Email Marketing

Retargeting

Canales

Website
Plataforma integrada para videollamadas
Espacios fisicos

Nifios con necesidad de reforzar
conocimientos

Padres con hijos en edad escolar

Nifios, jovenes ¢ adultos con interés de
aprender idiomas, actividades fisicas,
artes o musica.

Profesionales con interes de ampliar
conocimientos

Maestros, tutores

O 0 o O o

O O

Estructura de Costos

Inversion para la creacidn, desarrollo y disefio de aplicativos Web
Coste de dominios, servidores (alojamiento) y pasarela de pago (Cardnet)
Costes de mantenimiento y actualizaciones de las plataformas

Costes de personal

Sistema de Gestion de Aprendizaje (Tutor LMS)

Costes de Publicidad y Marketing
Costes de constitucién

Fuente de Ingresos

o 20% Comisién por venta de servicios de tutorias puntuales




PLAN OPERATIVO

Find Your Tutor tiene un compromiso claro con entregar a sus clientes
experiencias placenteras y resultados 6ptimos desde el momento en que
estos entran en contacto con la marca, hasta que contratan un servicio de
tutoria, reciben la tutoria y durante todas las etapas de su journey,
incluyendo la de fidelizar con la marca.

Por tal motivo, nuestros procesos operativos estardn minuciosamente
diseflados para la mejora exponencial del desempefio de la empresa, que
por consecuencia, impactaran en la experiencia de cliente.

Nuestros objetivos, de la mano de un plan operativo eficientemente
diseflado van acompafiados de:

[ sacar el mejor provecho de nuestros recursos,

[ reducir tareas innecesarias,

[ optimizar el tiempo operativo,

[ toma de decisiones mas certeras y

[ propiciar las experiencias positivas en nuestros clientes.

CADENA DE VALOR

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

GESTION HUMANA
INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA
SERVICIOS GENERALES
Atraccion de R ‘""‘(‘I‘IL“::;‘ ge Contratacién Pago de Entrega de
dientes e de servicio servicios servicio y

propuesta de
valor

fidelizacion

Atraccion de vinculacidn de Pautar
tutores

tutores Servicio

Cobro de
servicio
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PLAN OPERATIVO
RECURSOS

Recursos Materiales

Publicidad: Find Your Tutor en una primera etapa realizard campafias
estratégicas digitales. Se contratara una agencia de publicidad que estara
ideando las estrategias de posicionamiento, de ser necesario y si nuestro
Gerente de Experiencia de Cliente lo requiere.

Equipos informaticos: A empleados internos especificos se le proveeran
laptops y teléfonos méviles para realizar su labor, serdn propiedad de la
empresa y de buena fe se deberd establecer previamente las reglas de
uso, con aplicacion de prohibiciones absolutas o parciales y se les
informard a los miembros del equipo de que va a existir control
empresarial de estos dispositivos.

Recursos Humanos

Tutores: Los tutores son uno de los pilares mas importantes en este
proyecto, por lo que se debe de tener como prioridad estar innovando
para la atraccion de ellos y servirles de apoyo para que sus servicios sean
contratados frecuentemente.

Programadores: La plataforma digital serd creada por programadores
expertos y experimentados con la finalidad de desarrollar una pagina
web que cumpla con los estdndares necesitados, para los cuales se
evaluaran distintas empresas que ofrezcan este servicio para proceder a
contratar al proveedor que mas se adapte y cumpla con los
requerimientos de la plataforma.
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PLAN OPERATIVO

MAPA DE PROCESOS

1 Procesos estratégicos:

Esta divisién atiende principalmente a procesos de gran calado estratégico
gue condicionan la definicién y la consideracién de los demdas procesos y
actividades, con vistas a ofrecer un soporte para la toma de decisiones
acertadas.

Planificacién _Estratégica: Esta herramienta de gestion permitira
establecer el quehacer para alcanzar las metas previstas teniendo en
cuenta los cambios y demandas que impone el mercado. Definiendo las
estrategias para la empresa, se desea que el equipo cuente con sentido de
direccién para aumentar la longevidad del negocio.

Plan_de Marketing: La clave de la estrategia serd dirigir todos los
esfuerzos en conseguir trafico a la pagina web mas ajustado a nuestro
publico objetivo qué son los tutores y los clientes. Con el propésito de
crear un Marketplace dindmico y que pueda satisfacer las necesidades de
ambas partes.

Gestion _de Mejora Continua: En la primera etapa del proyecto se
considerard fundamental trabajar en las mejoras de forma constantes,
mediante la creacién de una lista periédica de oportunidad de mejora y
proyectos relacionados que permitan a la compafia optimizar sus
operaciones.
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PLAN OPERATIVO

MAPA DE PROCESOS

d Procesos Operativos o claves:

Se estableceran los procesos que deberan realizar, tanto los tutores como
los clientes, para ofrecer los servicios de tutorias y contrataciones
mediante la plataforma virtual de Find Your Tutor, la cual busca ser
friendly al usuario, de manejo intuitivo y dindmica para todos.

Gestion de Tutores: Atraeremos a los tutores ofreciéndoles beneficios y
ofreciéndoles un gran mercado de clientes con la necesidad de contratar
sus servicios constantemente. Teniendo en cuenta sus necesidades para
satisfacerlas, se establecerdn los procesos para crear una buena
experiencia y poder desarrollar la lealtad a la plataforma.

Gestion de Clientes: Se disefiaran procesos sencillos en la plataforma que
permitan a los clientes encontrar el servicio de tutoria requerido de una
forma practica y agil, adaptandose a sus requisitos y necesidad de cada
usuario con el propésito de posicionarnos en el top of mind como una
solucién facil de contratar tutores.

Gestidon Tecnoldgica: En este proceso se administrard el desarrollo de la
plataforma digital, su mejoramiento y mantenimiento. Ademas, el manejo
del proceso de innovacién a través de la Investigaciéon y Desarrollo (I+D)
para edificar una mejor experiencia a los clientes y tutores.
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PLAN OPERATIVO

MAPA DE PROCESOS

1 Procesos de Apoyo:

Se establecerdn algunos procesos para dar soporte y sirvan para la
provision de los recursos que son necesarios en los procesos estratégicos
y claves, con el propésito de que el trabajo dentro de la empresa sea lo
mas eficaz posible.

Gestion _de Recursos Humanos: Coordinar actividades para dirigir y
controlar el proyecto de Find Your Tutor. Estas actividades que
permitirdn materializar la politica laboral, que se aplica con la
participacién activa y efectiva de los trabajadores en la planificacién,
organizacién, direccién, control y evaluacién de los recursos humanos,
que determinan o inciden en el desempefio de la organizacién.

Gestién Administrativa y Financiera: Conjunto de procesos, acciones y
mecanismos que permitirdn utilizar los recursos humanos, materiales y
financieros a fin de alcanzar el objetivo principal de Find Your Tutor. Los
procesos de gestién deben realizarse adecuadamente para que se lleve a
cabo el desempefio efectivo en cada una de las funciones administrativas.
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PLAN OPERATIVO

SUBPROCESOS

Se consideran subprocesos como la descomposicién de los procesos claves
u operativos en actividades mas bdsicas y detalladas para la estimacién de
recursos (materiales, tiempo, humano) que son precisos para alcanzar
nuestro objetivo. A continuacién detallaremos los subprocesos mas
importantes para la gestién de tutores y clientes.

(1 Suscripcién de tutores

Este proceso cubre de principio a fin cada uno de los pasos que deben ser
agotados para la vinculacién de un tutor a la plataforma y la habilitacién
de su perfil para la imparticién de sus clases. Los pasos relacionados al
mismo son los siguientes:

1. Solicitud y depuracion.

1.1 El tutor debe realizar la solicitud por medio de la pagina web,
suministrando toda la informacién que se le requiera y la
documentacién soporte.

1.2 El 4rea de reclutamiento depura la solicitud y sus documentos
soporte para dar respuesta al solicitante:

a) Si el tutor no aplica, se le notifica y termina el proceso.

b) Si el tutor aplica se le notifica y continta el proceso con la
habilitacién del perfil en la plataforma.

2. Habilitacién del perfil.

2.1 Junto con la notificacibn de aceptacién, el tutor recibe las
instrucciones para habilitar su perfil en la plataforma y completa el
proceso. Este incluye:
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PLAN OPERATIVO

a) Completado de perfil que consultara el estudiante para fines de

contratacion del tutor
b) Aceptacién de acuerdo de servicio

2.3 Luego de habilitar el perfil, el tutor debe agotar el proceso de registro
de informacién de pago.

(1 Suscripcién de cliente para tutoria

Este proceso cubre de principio a fin cada uno de los pasos que deben
ser agotados para la vinculacién de un cliente a la plataforma y la
habilitacién de su perfil para la recepcién de clases. En este caso, dentro
del perfil de un cliente puede ser suscrito alguna persona dependiente
como usuario final para recibir el servicio. Los pasos relacionados al
mismo son los siguientes:

1. Cliente completa formulario resumido de suscripciéon.

2. Una vez creado el perfil completa cualquier informacién adicional
considerada necesaria.

3. Luego de haber completado su perfil, estara listo para agotar

cualquier proceso de contratacién de servicios.
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PLAN OPERATIVO
SUBPROCESOS

a Contratacion de Clases: Cliente

Este proceso debera ser realizado por los clientes. Dentro de la plataforma
digital el usuario podra elegir el 4rea de interés en donde podra encontrar
el tutor de su preferencia y el que mas se adapte a sus necesidades.

1. Para proceder con la contrataciéon, se deben definir algunos
puntos importantes como son: disciplinas/materia de la tutoria,
si serd una sola tutoria o un paquete de clases, fecha y horario de
acuerdo a la disponibilidad de cada tutor, si es una sola tutoria
las horas a contratar, seleccionar si serd modalidad virtual o
presencial, si sera individual o en grupo. Adicional, si necesitaran
contratar un espacio de co-working, mas notas especiales al
tutor.

2. La plataforma le enviard un nimero de referencia de su solicitud
de servicio y programara el servicio de forma automatica, o si se
necesita aclarar algiin otro punto sera cuestionado para aceptar

la misma.

3. Una vez sea confirmada la contratacién del tutor, le llegara a su
correo electrénico el nimero de servicio que le servird de
referencia.

4. Se ofrecerd a nuevos clientes una primera clase gratis como
forma de que el estudiante y el tutor se conozcan y afinen las
metas.

5. Los clientes pueden contratar varias tutorias simultdneamente.

1  Administracién de Clases para los Tutores

En este proceso se detalla cdmo los tutores tendran su espacio dentro de
la plataforma para administrar las tutorias contratadas, tareas,
seguimientos de sus alumnos, y clases en general. Los pasos relacionados
al mismo son los siguientes:

1. El tutor puede habilitar su
disponibilidad para la Soiemum 2020 2
contratacién de tutorias. PO MA MW WS

2. Cuando reciba una solicitud de B
contratacion la misma se 13
programara de forma automatica
en el calendario del tutor en base
a su disponibilidad.

3. Cuando sea aceptada, el tutor
automaticamente queda
reservado.
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TUTORES AREA DE RECLUTAMIEN

L

FLUJOGRAMA SUSCRIPCION TUTORES
SUSCRIPCION DE TUTORES

L 2

Solicitud por
medio de
pagina Web

Acepta
acuerdo de

servicio

FLUJOGRAMA SUSCRIPCION CLIENTES Y CONTRATACION SERVICIOS

Completar
le
Perfil

Y

Indica
informacion
de pago

@D

Depurar
Solicitud

L 2

Se notifica la
aceptacion

SUSCRIPCION DE CLIENTES — CONTRATACION DE CLASES

CLIENTE ADMINISTRACION TUTOR
PLATAFORMA

COMPLETA

ESTASUSCRITO? > 0w FORMULARIO DE

SUSCRIPCION

Indica las areas de su interes parala
tutoriay las especificaciones de
modalidsd, cantidad 3 contratar

»

Realiza el pago del
| servicoyenvia
comprobante

-—

»|  solicitud

Procesa

contratacion

v
Envia numero
de servicio al

automatica segun
Cliente calendario
Y
Se notifica
fon de!

. Contacta al Tutor para la
confimacion de servicio

soportes estan
correctos?

No

Se le notifica
no fue
aceptado

- Recibe solicitud de clases

Se hace la reserva

Tutor al Cliente
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PLAN OPERATIVO
SUBPROCESOS

a Pagos

En este subproceso se explica el paso a paso de los procesos que debera
realizar el cliente para proceder con el pago de su tutoria y ademas cémo
Find Your Tutor realizara los pagos a los tutores contratados, teniendo en
cuenta de que el proyecto cobrard un 15% de la ganancia de cada
contratacién.

Procedimiento de pago para los clientes:

1. Mediante tarjeta de crédito o débito o Paypal, la plataforma
integrara la plataforma azul para fines de pago.
2. Mediante transferencia colocando como referencia el nimero de

servicio, el comprobante debe ser  enviado a
contrataciones@findyourtutor.com

3. Luego de realizar el pago total de las tutorias contratadas, por
cualquiera de las dos formas deseadas, recibird un correo
confirmando que la tutoria ha quedado reservada.

Procedimiento de pago para los tutores:

1. Cuando se finalicen las tutorias, el tutor recibird el pago de la
misma en la cuenta bancaria indicada en el proceso de
contratacién.

2. Los pagos serdn realizados semanalmente, solo se pagaran las
tutorias que ya se han impartido.
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PLAN OPERATIVO

SUBPROCESOS

a Solicitud de Informacion

El objetivo de este proceso es definir el mecanismo de comunicacién para
solicitud de informacién a través de los diferentes canales, entre las
distintas partes FYT-Tutor y FYT-Cliente.

Proceso

A continuacién, se describe la secuencia de actividades para la solicitud de
informacién en los canales.

° Plataforma Virtual

Al entrar al url: www.findyourtutor.control.do, tiene 3 formas
distintas de requerir informacion:

1. Usar el nimero de contacto que se encuentra a la derecha en el
encabezado para asistencia de un representante.

2. Escribir un correo con su inquietud a la direccién de correo
electrénico info@findyourtutor.com que se encuentra en el
encabezado.

3. Hacer clic en el cuadro de Asistente Virtual en la esquina inferior

derecha del sitio web.
4, Suscribirse o escribirnos a nuestro formulario de contacto.

Hola! Haga clic en uno de nuestros
representantes a continuacion y nos
ccomunicaremos con usted lo antes posible.

Q Diana Morillo
L

. . i (O Chatea con nosotros en WhatsApp
° Medios Digitales

Al ingresar a una de nuestras redes sociales o recibir publicidad a
través de un medio digital, este lo re direccionard a la plataforma
virtual.
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SUBPROCESOS

Flujograma Solicitud de Informacion

Ingresar a la
plataforma

v

Use el numero telefonico
paraque lo atienda un End

quietud a la direccion
o@findyourtutor.com

La publicacion de
redirecciona a la
plataforma

A
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PLAN OPERATIVO

SUBPROCESOS

a Evaluacion de Maestros:

Tanto al finalizar cada clase, como al finalizar la tutoria completa
contratada, cada cliente debe enviar su feedback o valoracién de sus
experiencias.

1. El cliente recibe una solicitud de “Evaluaciéon del Maestro” a través de
su correo electrénico:

1.1 AlLmomento de concluir cada sesion (clase):

Padres:

Puntualidad del maestro W W ¥ W
Dominio del tema WHWHRW
Planificacion de la clase WW W W
Satisfaccion general WHWAW

Comentarios (opcional)

Estudiantes:

Puntualidad del maestro ¥ W ¥ W W
Dominio del tema WHWWW
Planificacién de la clase W™ W ¥ ¥
Satisfaccion general WRWWW

Comentarios (opcional)

1.2 AL momento de concluir cada curso:

Padres:

-Su metodologia favorece en el
aprendizaje de su hij@

-Planifica con precisiéon los temas del
curso impartido

-Explica de manera clara los
contenidos de la asignatura
-Resuelve las dudas relacionadas con
los contenidos de la asignatura.
-Detalla y comunica eficientemente la
evolucion del aprendizaje del alumno
-Usa estrategias, métodos y técnicas
efectivas de aprendizaje.

-Estimula el interés del estudiantes
por un aprendizaje efectivo.

-Cumple con los acuerdos
establecidos al inicio de la asignatura
-Satisfaccion general

-Recomendaria a este maestro
-Comentarios

Estudiantes:

-La metodologia del maestro favorece
en su aprendizaje

-Planifica con precision los temas del
curso impartido

-Explica de manera clara los contenidos
de la asignatura

-Propone ejemplos o ejercicios que
vinculan la asignatura con la practica
profesional.

-Resuelve las dudas relacionadas con
los contenidos de la asignatura.

-Usa estrategias, métodos y técnicas
efectivas de aprendizaje.

- Cumple con los acuerdos establecidos
al inicio de la asignatura

-Satisfaccion general

-Recomendaria a este maestro
-Comentarios

Criterios de evaluacién (estrellas): 1 = Altamente en desacuerdo 2 = En desacuerdo 3 =
Indiferente 4 = De acuerdo 5 = Totalmente de acuerdo

53



PLAN OPERATIVO

SUBPROCESOS

a

Evaluaciéon de Maestros:

Una vez completada la evaluacién, el sistema envia un correo con el
feedback del cliente que se verifica cada lunes a las 1:00 PM, se
canaliza la informacién en 2 dias (martes y miércoles) y se responde
cada jueves a las 1:00 PM en caso de requerirse una respuesta.

Luego de un periodo maximo de 1 semana de recibida la evaluacién,
se actualiza la informacién de feedbacks en el perfil de cada maestro
en la web, en base al promedio de estrellas recibidas.

Gestion de quejas: los usuarios que decidan presentar un ticket de
queja referente al rendimiento del maestro, deberdn completar un
complain valet presionando el botén asociado y alojado en la parte
inferior del correo de “Evaluacién del Maestro”

Dicho botén redirecciona a un formulario en linea que envia sus
comentarios delimitado por tipo de queja, a nuestro correo electrénico
destinado para el fin. El cliente recibird un correo de recepcién de su
mensaje con un tiempo de respuesta estimado de 24 horas.

En un periodo de 24 horas maximo, el cliente recibird respuesta y

podra entrar en conversacién con un operario via telefénica o chat en
linea.
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SUBPROCESOS

Flujograma Evaluacién de Maestros:

]

Completa
evaluacion

Coloca ticket
de queja

:

Completa
formulario en linea

con el detalle

Evaluacion Tutores

CLIENTE ADMINISTRACION

Sl

>

Envia al cliente formato

Evaluacion al termino de
ada clase y de cada cursg

¥

Envia feedback al
cliente sobre
evaluacion

l

Se actualiza perfil del
tutor con la puntuacion
promedio

queja por parte
2

Se procesa la queja
y contacta al
Cliente

FIN
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PLAN OPERATIVO

SUBPROCESOS

a

Dar de baja una clase:

En la web, dentro del perfil de cada cliente, y en el apartado “mis cursos”,
existe un botén llamado “darme de baja en esta clase”. En dicho botén:

1.

El cliente completa un formulario con las siguientes informaciones:
Motivos de desercién:
-Insatisfaccion con el servicio de la plataforma
-Insatisfaccion con el servicio del maestro contratado
-Encontré otra opcién de tutoria que se adapta mas a mis
necesidades
-Otros (especifique)

Una vez emitida la respuesta, recibiremos un correo con los motivos
de desercién especificados por el cliente

El cliente recibe un correo de confirmacién de su solicitud y en el
mismo se le da la opcién de revocar su solicitud. De lo contrario, se
le especifica que en un lapso de 7 dias se hara efectiva la eliminacién

de su curso.

Se procede a emitir un correo al tutor de “Notificaciéon de desercion
de su clase” donde se pone al tanto al tutor de la situacioén.

En un lapso de 7 dias, se hace efectiva la cancelacién del curso
solicitada por el cliente y se procede a realizar un reembolso de las
clases no completadas, asi como de un porcentaje de penalidad por
desertar del curso antes de la fecha acordada.

Esta penalidad podria ser desestimada si el cliente apela y demuestra que los motivos de
desercién del curso son por negligencias-insatisfaccién del servicio del maestro.

6.

Una vez concluido el proceso de desercion de la clase, el maestro ya
no recibira el pago acordado completivo de dicha clase.

En caso de demostrarse negligencias por parte del maestro, se le
descontard un porcentaje de penalidad por incumplimientos de
contrato.

En caso de demostrarse que la negligencia proviene por parte del
alumno, el mismo no podra reclamar la devolucién del dinero. 56



SUBPROCESOS

Flujograma Dar de baja una clase

Desercion de Clases

Completa formulario de
desercion indicando razon

recepcion, la misma sera
efectiva en 7 dias

Se reembolsa
penalidad

Se recibe un correo
con las informaciones

l

y

Se notifica al tutor del
abandono de la clase

Se hace reembolso del
pago y se retiene
penalidad por cancelacion

SI ocurrio por

ausa del Tute

Se penaliza al Tutor

coneld )
del porcentaje

NO

Y

Se paga al
Tutor
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PLAN OPERATIVO

SUBPROCESOS

a Espacios de Coworking

Este proceso cubre cada uno de los pasos que deben ser agotados con el
fin de reservar un espacio de coworking para brindar tutorias para
personas individuales o grupos. Para poder llevar a cabo este proceso ya
debe existir un contrato definido de tutoria con el cliente.

1. Recibir solicitud de reserva de espacio de parte del tutor.

El tutor debe remitir la solicitud del espacio de coworking al equipo
administrativo con el detalle de clases a impartir, dias, horas, y cantidad de
personas (en caso de grupos). También debera detallar si necesita que sea
tomado en cuenta algln detalle en especifico con el que el espacio de
coworking debera contar.

1. Evaluar solicitud recibida de reserva de espacio de coworking.

2. El equipo administrativo correspondiente evaluara la solicitud
recibida para impartir clases en espacio de coworking. Se buscara
el espacio disponible para los dias, horas, especificaciones y
cantidad de personas, remitidas en la solicitud del tutor.

3. Confirmar solicitud de reserva de espacio de coworking.

El equipo administrativo correspondiente confirmara al tutor en un plazo
de 24-48 horas el lugar definido para impartir las clases, con el detalle de
horas y disponibilidad para la persona o grupo.

1. Recepcién de confirmaciéon por parte del tutor.

El tutor debera confirmar que ha recibido y aceptado los detalles enviados
previamente por el equipo administrativo correspondiente.
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SUBPROCESOS

Flujograma Espacios de Coworking

Reserva Espacios Coworking

TUTOR ADMINISTRACION

lareserva de un
espacio de coworking l

Evalua la solicitud y
busca los espacios

:

Confirma larepcecion yla| _ Confirma reservay
remite ala clase notifica al tutor

«»
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PLAN OPERATIVO

INFRAESTRUCTURA

SUMINISTROS Y SERVICIOS EXTERNOS

Empresa de
telecomunicaciones
(Claro, Altice)

Empresa de
servicios
tecnolégicos

Empresa de Servicio
de Mantenimiento
dela
Infraestructura
Tecnolégica

Equipos y
Tecnologia

Agencia Publicitaria

Empresa
Aseguradora (ARS
Humano, ARS Palic)

Tienda de
Uniformes
(Uniformes Batissa)

Estos costos son de referencia y serdn actualizados en el plan financiero.

Encargada de proveer el
contrato para los
administrativos de FYT de
conexion a internet fijay
movil.

Encargada de la
programacion y desarrollo de
la plataforma tecnolégica
para FYT.

Servicio contratado para el
mantenimiento regular de la
plataforma y aplicacién de
mejoras necesarias.

Compra de equipos
tecnologicos (tabletas,
computadoras, etc) y de
oficina.

Encargada del disefio y
colocacién de campafias
digitales (periédicos
digitales), a solicitud.

Encargada de gestionary
manejar las pélizas de salud
del personal administrativo.

Proveedor de la vestimenta
corporativa para el personal
administrativo de FYT.

Rango de Costo
aproximado (RD$)

RD$3,000 - RD$5,000

USD$3,200

USD$300 mensual

RD250,000.00 - RD$
300,000.00

UsD$ 800

3.04%
correspondiente al
salario mensual de

cada empleado

RD$3,500 - RD$4,800



PLAN OPERATIVO

INFRAESTRUCTURA DIGITAL

Find Your Tutor como plataforma digital, posee dentro de su
infraestructura todas las utilidades que gestionaran y permitiran
desarrollar los principales procesos para llevar a cabo nuestra propuesta
de valor.

Nuestra plataforma debe garantizar cubrir las necesidades asociadas a la
experiencia de cliente y entrega de propuesta de valor, como son:

Busqueda de los servicios de tutorias dentro de las distintas
categorias de ensefianza, a través de un buscador de tutores en la
web

Seccién con perfil detallado de los tutores, que proyecte su
experiencia, valoraciones y propuesta de ensefianza.

Ranking de tutores mas destacados

Seccién destinada para la captacion de tutores

Calendario para reservas segun disponibilidad previa contratacién
Asistente virtual para contactar al equipo interno de FYT

Perfil de alumnos-padres y tutores

Pago en linea del servicio de tutoria a contratar

Blog y seccién de suscripcion a newsletters

Integracion con nuestras redes sociales

Un tutor al = 4
alcance de tus
manos { /
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PLAN OPERATIVO

INFRAESTRUCTURA DIGITAL

De acuerdo con las necesidades de nuestra plataforma digital, procedimos
a identificar los pasos para su concepcién y a enlistar aquellos servicios e
integraciones a requerir.

a Registro de dominio: NiC DO

A través de midominio.do, estaremos registrando nuestro dominio
findyourtutor.com.do por una anualidad de RD$800 (USD$14)

A través de esta herramienta, obtenemos:

e 2 direcciones de correo gratuitas personalizadas con nuestro
dominio.
Proteccién contra robo de dominio.

e Redireccionamiento de dominio, es decir que nuestro dominio
apunte a otro sitio web de forma gratuita.

e Redireccionamiento de correos a cuentas ya existente.
Entre otros.

a Alojamiento/hosting: (@) Si:\!—eGround

SiteGround.com nos ofrece soluciones de hosting en la nube. Este servicio
funciona con Google Cloud, quienes son conocidos por contar con una de
las redes mas rapidas y mejor conectadas.

Hosting cloud gestionado (especificaciones):
e 4 nlcleos de CPU
e 8GB Memoria
e 60GB Espacio SSD
e 5TB Transferencia mensual

Algunas de las ventajas:

e Centro de ayuda 24 horas.
Servicio completamente gestionado que ofrece actualizaciones
automaticas de WordPress
Vigilancia y prevencién constante a través de un seguimiento diario
de vulnerabilidades y evitar posibles ataques.

Costo: USD$120 / mes
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PLAN OPERATIVO

INFRAESTRUCTURA DIGITAL

CONSTRUCCION E INTEGRACIONES DEL WEBSITE:

O  sistema gestor de contenidos: @WORDPRESS

Nuestro website serd creado a través del gestor de contenidos de cédigos
PHP, open source, WordPress, que permite manejar el contenido y el
disefio de este de manera independiente, facil y controlada. Ademas,
disponen de un sistema de pluggins y un Marketplace que permite
extender las capacidades de nuestro sitio web.

Algunas ventajas:

Gratis y de cédigo abierto

Versatil, personalizable.

Escalable gracias a su extensiéon con diversos pluggins
Compatible con diferentes medios, responsive

Listo para SEO

Costo: Gratis

.z 2 1 . *
O  Framework (maquetacién de la pagina): elega_rlt

themes

Para personalizar nuestro sitio web creado con WordPress, incluiremos un
pluggin de maquetacién visual, responsive.

Divi Builder, de Elegant Themes, serd nuestro pluggin integrado a
WordPress para poder maquetar nuestras pdaginas a través del
theme/plantilla Divi.

Algunas ventajas:
e Cientos de plantillas
e Soporte y actualizaciones de por vida

e Uso ilimitado del sitio web

Costo Unico: USD$ 249 (monto cubierto por el desarrollador)
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PLAN OPERATIVO

INFRAESTRUCTURA DIGITAL

a Complemento de LMS (Sistema de Gestién de Aprendizaje):

Instalaremos un complemento de LMS que se integra con Wordpress,
para gestionar los perfiles, calendarios de clases y la relacién alumno-
maestro a través de nuestra web.

Tutor LMS sera el complemento LMS a utilizar y en su versién Pro nos
permite:

https://www.themeum.com/product/tutor-lms/ @ tutor LMs

e Tableros de instrumentos para estudiantes y tutores

e Creacién de lecciones y cursos

e Creacién de cuestionarios (en todas sus vertientes: v o f, opcién
multiple, etc.)

e Adjuntar archivos multimedia

Notificacién por correo electrénico

e Contacto con maestros y alumnos a través de notificaciones por
correo

e Integracién con Google Classroom para videollamadas

e Entre otras funcionalidades

Costo Licencia: USD$149 anual

a Pasarela para pagos en linea: JUf CARDNET

Cardnet, serd plataforma para gestionar los pagos en linea en nuestra
web. Acepta todos los medios de pago electrénicos del mercado, incluyendo
los productos Visa, MasterCard, AMEX, Discover, Diners Club, ATH, T-Pago,
entre otros.

Precio: Mensualidad RD$3,500
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PLAN OPERATIVO

INFRAESTRUCTURA DIGITAL

O  Integracién con GSuite: G SUIte

Nuestros correos electrénicos (Gmail), videollamadas para las sesiones de
clases virtuales (Google Classroom), calendarios (Calendar), documentos
temporales en la nube (Drive), serdn gestionados por la Suite de Google en
su version gratuita.

Costo: Gratis
a Asistente virtual (Chat en linea): . T|D|O

Tidio serd nuestra integracién a un chat en linea para ofrecer soporte en
tiempo a real a nuestros clientes, una vez los mismos requieran de
atencién referente a inoportunos. El mismo podra ser insertado en la web,
o enviado por correo.

Ademas, tendremos una integracién de mensajeria que redirecciona al
usuario al WhatsApp de la empresa, desde nuestro website.

Costo: Gratis

a Calendario (Booking Calendar) —
Complemento para la web que ofrece un sistema que gestiona Ias “agendas
de los tutores y muestra su disponibilidad previa contratacién.

Costo: Gratis
Q CRM (Customer relationship management): HubSp t

Hubspot CRM para equipos de servicio al cliente, serd nuestro gestor de
clientes y administraciéon de contactos, para organizar la comunicacién y
procesos con los mismos. Con este podremos contar con una herramienta
para la emisién de tickets, chat en vivo, automatizacién de respuestas y
mas.

Y Hubspot CRM para nuestro equipo de Marketing, para la generacion
de clientes potenciales, conectarse con nuestras campafias de marketing
digital, convertir a los visitantes de nuestra web, envios de email marketing
y automatizar las tareas en general.
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PLAN OPERATIVO

Costes Infraestructura Digital

Detalle

Registro de dominio: midominio.do

Alojamiento/hosting cloud gestionado:
-4 nlcleos de CPU -8GB Memoria -60GB
Espacio SSD -5TB Transferencia mensual

Disefio, programacion y desarrollo
plataforma web: - Disefio de Interfase.

- Maquetacién web.- Implementacién web
THEME, BUILDER, PHP, JS, HTMLS5, CSS3.-
Full responsive (Desktop, notebook, tablet,
smartphone) -Instalacién y configuracién
de Wordpress (CMS) - SEO configuration -
Google Analytics - Social media
integration.- Chatbox -Integracién Tutor
LMS

Tutor LMS (Sistema de Gestion de
Aprendizaje):

-Tableros de instrumentos para
estudiantes y tutores - Creacion de
lecciones y cursos

- Creacion de cuestionarios (en todas sus
vertientes: v o f, opcién multiple, etc.)
-Entre otras funcionalidades

Mantenimiento plataforma web:
-tune up platform -speed optimization -
Update platform -Setup SEO

Pasarela de pago CardNet

Total

Costo 2021 2022 2023 2024
$14/

anual $14.00 $14.70 $15.44 $16.21
$r:12e2/ $1,440.00 $1,512.00 $1,587.60 $1,666.98
$3,200/

coste = o - R
Unico

$149/

anual $149.00 $156.45 $164.27 $172.49
$ri205/ $3,600.00  $3,780.00 $3,969.00 ' $4,167.45
$60/mes $720.00  $756.00 $793.80  $833.49

$5,923.00 $6,219.15 $6,530.11 $6,856.61

Tabla 1. Costes Infraestructura Digital. Fuente: Elaboracién propia.

Costos en USD$
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PLAN DE MARKETING

IDENTIDAD DE MARCA

La identidad visual de la marca estd compuesta por los siguientes

elementos:

ISOTIPO

Describe el concepto
del negocio: El libro
hace alusion al aspecto
educativo y la lupa a la
budsqueda.

COLORES

LOGOTIPO
FIND TUTOR
FIND TUTOR

El logotipo en sus dos
versiones, presenta el
nombre de la marca
combinando los
elementos de tipografia
y color.

IMAGOTIPO

|B:||

FIND TUTOR

Estd compuesto por
la combinacién del
isotipo y el logotipo.

TIPOGRAFIA

R: 253 G: 196 B: 0 Bold

R: 251 G:2098B: 0

Regular
B oo
- R: 128 G: 128 B: 128
R: 188 G: 188 B: 188 Ndmeros

R: 241 G: 241 B: 241

ABCDEFGHI)
KLMNNOPQR
STUVWXYZ

ABCDEFGHI)J
KLMNNOPQR
STUVWXYZ

0123456789
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IDENTIDAD DE MARCA

LOGO

NATURALEZA

NOMBRE DEL PRODUCTO

GRUPOS DE INTERES

IDEOLOGIA DEL PRODUCTO

¢Cuadl es el logo actual de la empresa?
(Insertar imagen)

¢A qué se dedica? ¢Qué hace?

¢Cudles marcas, productos y servicios
comercializa?

¢Quiénes reciben el esfuerzo de la
comunicacién?

¢Cual es la aspiracién en cuanto al servicio,
la experiencia, el bienestar y la

Es un marketplace que pone en contacto a
personas que ofrecen tutorias con personas

que quieren contratar tutorias mediante una

Contratacion u oferta online de tutorias de
distintos tipo:
* Académicas

*Padres con necesidad de contratacién de
tutoria o clases extracurriculares para sus
hijos

* Producto con funcionalidades que facilitan
de experiencia de contratacion de tutoria a

I i U plataforma web *Deportivas *Tutores que tienen interés en ofrecer sus los padres y en el caso de los tutores su
IB-T FIND TUTOR *Recreativas servicos experiencia en ofrecer sus sus servicios
*Artitiscas
*Técnico profesional
PRINCIPIOS PERSONALIDAD TONO DE LA COMUNICACION MEDIOS INTERNOS MEDIOS EXTERNOS

¢éCudles son las normas de conducta?

¢Cémo se describe el producto si fuera una

¢Como "habla" el producto?

¢Cémo se comunica la empresa con sus

¢Cémo se comunica con sus grupos de

persona? colaboradores? interés externos?
*Amigable De forma practica, pero su tono puede variar| |*Correos electrénicos *Correos
*Dinamica *Empatica dependiendo de la persona con la que se *Videoconferencias *Publicidad digital
*Transparente *Adaptable comunica. *Mesajeria instantanea *Redes Sociales
*Visionaria *Colaboradora *Pagina Web
*flexible *Enfocada *QOrientar el mensaje al ciclo de vida del
*Organizada *Planificada cliente.
*Disciplinada *Estructurada
REDES SOCIALES UBICACION TOTAL DE EMPLEADOS

¢Cuadles redes sociales utiliza la empresa y de
qué manera?

¢Doénde se desarrolla?

¢Cuantos colaboradores tiene?

*Facebook
*Instagram
*Linkedin
*Twitter

En un entorno digital:

*Plataforma Web para contratacion y
ensefianza

*Servidores de respaldo en la nube
*Equipo de trabajo en modalidad home
office
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PLAN DE MARKETING

MARKETING MIX

1. Producto/Servicio: Lo describimos de la siguiente manera segun el

tipo de cliente;

Clientes finales

Tutores

Un catalogo compuesto por una
amplia variedad de tutorias
comprendidas por las siguientes
disciplinas:

Académicas
Deportivas
Recreativas
Artisticas

Técnico profesional

Un espacio para la oferta de sus
servicios en nuestra plataforma
Web, acompafiado  de los
siguientes beneficios:

. Ayuda en la gestion del
cobro

. Disponer de plataformas
y herramientas digitales
para ofrecer sus servicios

Asi se ve la comparativa de nuestra oferta versus la competencia, la
que categorizamos como sustitutos o indirectas:

Clientes finales Vs. competencia

Preao Experienda de Plar

En este rubro, es
observable que el

principal reto respecto
a la competencia es el

factor precio, aspecto
que debe ser
abordado de muy

forma muy estratégica
dentro del marketing
mix.

res indirectos
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PLAN DE MARKETING

Oferta tutores Vs. Competencia

Respecto a este target,
la brecha principal la
encontramos en los
competidores directos,
\ lo que pone en
evidencia deben ser
considerados como
prioridad estratégica.

Facilidad de encontrar  Apoyo en el cobro  Herramientas digitale Espacio para clases

Find your tutor === Sustitutos ==@==Competidores indirectos

2. Precio: La composicién del precio final nuestros servicios, dependera
del cliente al que se apunta con la propuesta de valor, segln su tipo
los componen los siguientes:

Clientes finales Tutores

Precio base por hora de | Retencién de porcentaje
tutoria de comisién

Modalidad

Cantidad de estudiantes

Contratacion de espacio
coworking

Ademas, estas variables podrian estar sujetas a descuentos por volumen,
que dependerd de una variedad de paquetes que seran creados para ser
ofrecidos como opciones para el cliente; esta estrategia sera
implementada a partir del 4to afio, una vez el negocio haya alcanzado su
punto maximo de rentabilidad. El minimo de clases a contratar esta
sujeto a 8 horas por cliente. 70



PLAN DE MARKETING

Las clases deben ser pagadas por adelantado en cualquiera de los
esquemas.

3. Plaza o Distribucion: El canal de distribucién de las tutorias

4.

dependerad de la modalidad seleccionada por el en cliente en el
momento de la contratacién realizada en la pagina web:

° Modalidad virtual: Las tutorias seran impartidas por medio
en vivo por medio de Tutor MLS.

° Modalidad presencial: El cliente tendrd la posibilidad de
coordinar con el tutor si dispone de un espacio personal para
recibir sus clases, si tiene acceso a algin espacio adecuado
para tomar las clases o si optara por la opcién de separar

alguno de nuestros espacios de coworking.

Publicidad: Los esfuerzos de publicidad serdn realizados
principalmente a través de canales digitales por medio de herramientas
como google ads, youtube ads y Facebook ads y mailings. El objetivo
principal de la estrategia gira entorno a:

1. a. Generacion de conocimiento de marca
2. b. Conversién
3. C. Posicionamiento

Personal: Aunque Find Your Tutor apela a una experiencia digital y
automatizada, sin embargo, detrds de la misma habrd un equipo
operativo que se encargard de sostenerla y asi garantizar la continuidad
de negocio y los niveles de calidad ofertados desde la propuesta de
valor. Este equipo estard compuesto por 1 socia fundadora quién sera
la Gerente de Experiencia de Cliente, un soporte de equipo técnico y un
contable, ademas tendra el apoyo de la directiva compuesta por las 5
fundadoras de la marca.

Procesos: Los procesos que sostienen este modelo de negocio,
apuntan a la definicién de los flujos operativos y estratégicos y sus
esfuerzos estan dirigidos a ejecutar, monitorear y corregir en funcién de
garantizar la excelencia operativa y la buena experiencia del cliente
como resultado final.
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PLAN DE MARKETING

SEGMENTOS DE CLIENTES

Para desarrollar una estrategia de marketing precisa, tenemos como
objetivo identificar quienes son esos consumidores a los cuales nuestro
producto les interesa, les aportard valor y les satisface una necesidad.

Segun Kotler: “Segmento de mercado es un grupo amplio e identificable
dentro de un determinado mercado que se caracteriza por tener en comun los
mismos deseos, poder adquisitivo, localizacién geogrdfica, o actitud y hdbitos
frente a la compra”

Find Your Tutor posee una amplia penetracién debido a que nuestros
servicios estadn orientados a cubrir necesidades de varios y distintos
publicos/segmentos de mercado:

Quienes buscan el servicio:
e Padres con hijos en edad
escolar
e Jovenes universitarios
e Profesionales de las distintas

Qmenes ofrecen el servicio:
Maestros y Tutores
Profesionales no formalizados
como docentes pero que
imparten tutorias

areas

Sin embargo, en base a las entrevistas realizadas en la etapa de
exploracién del proyecto, identificamos que nuestros early adopters se
encuentran alojados en el segmento de: padres con hijos en edad escolar,
asi como tutores y profesionales no formalizados en la docencia.

Por consecuencia, en nuestra estrategia de marketing del primer afio
apuntaremos a los segmentos ya mencionados y perfilados del siguiente
modo:

Perfil: Padres y madres con hijos en edad escolar
Requieren encontrar servicios de tutoria de manera
sencilla, pero con aval de seguridad y confianza en la

Necesidad: persona a la cual desea contratar. Requiere tener

libertad en la eleccién del medio de pago.

Tutorias académicas, idiomas,
deportivas y/o extracurriculares.

artes, disciplinas

Producto/servicio
especializado:
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PLAN DE MARKETING

SEGMENTOS DE CLIENTES

e Edad: 25 a 44 afios

e Género: hombres y mujeres

e Etapa del ciclo de vida: adulto joven, familiares y
comprometidos con el crecimiento de sus hijos.

e Ingresos: medio-alto

Perfil e Ocupacion: Profesionales activos.

Sociodemografico * Personalidad: )
-Madre: les preocupa el desarrollo integral de sus

hijos y busca la manera que puedan lograrlo.

-Padre: Le preocupa el desarrollo integral de sus
hijos, pero descansan en el criterio de la madre y por lo
general juega un papel de proveedor.

e(Clase social: clase media-alta y clase alta.

Estilo de vida

Madre: Soltera o casada, que desempefia posiciones de mandos medios o altos,
dedica gran parte de su tiempo al trabajo, pero poseen una vida social activa.
Vacaciona minimo una vez por afio, cuentan con ayuda domeéstica en casa, pero
estd muy al pendiente de que todo esté en orden. Ademas, se capacita
constantemente en conocimientos técnicos y le interesa el buen desempefio
académico de sus hijos/as.

Padre: Soltero o casado, que desempefia posiciones de mandos medios o altos,
dedica gran parte de su tiempo al trabajo, pero posee una vida social activa.
Vacacionan minimo una vez por afio, cuenta con ayuda doméstica en casa y le
gusta estar actualizado sobre los temas innovadores de su area profesional y les
interesa el buen desempefio académico de sus hijos/as.

Habitos de consumo:

Son consumidores mixtos, compran tanto online como offline. Consideran el
internet como un canal seguro de ventas y las promociones online, los reviews y
valoraciones de productos influyen en su decisién de compra. También, aprecian
las compras offline ya que les gusta experimentar fisicamente el servicio o
producto y asegurarse de que estan adquiriendo lo que realmente necesitan.

Usuario digital activo:

. Lee peri6dicos en linea

. Tiene perfiles de redes sociales

. Posee membresias digitales premium
. Realiza compras en linea

. Posee membresia en plataformas de contenido de streaming




PLAN DE MARKETING

SEGMENTO DE CLIENTES
Perfil: Tutores y maestros
Necesidad: Interesado en rentabilizar sus conocimientos y ofrecer sus

servicios de tutoria

Producto/servici Tutorias  académicas, idiomas, artes, deportivas,
o especializado: | profesional.

e Edad: 18 a 50 afios

e Género: hombres y mujeres

Perfil Socio- e Etapa del ciclo de vida: adultez, con experiencia

demografico validada.

e Ocupacion: profesional, maestro, tutor.

e Personalidad: habilidades pedagégicas, aptitudes
creativas de comunicacion e interaccion.

e Clase social: clase media-alta y clase alta.

Estilo de vida

Disfruta la ensefianza y la realiza de manera responsable, paciente y entusiasta. Se
preocupa por sus alumnos indistintamente de la edad o condicién y procura
motivarles a lograr los objetivos. Ademas demuestra expertise en la preparacién de
contenido que se adapta a los esquemas de aprendizaje del alumno.

Habitos de consumo:

Son consumidores mixtos, compran tanto online como offline. Consideran el
internet como un canal seguro de ventas y las promociones online influyen
ligeramente en su compra, pero, también aprecian las compras offline ya que les
gusta tocar y ver el producto y asegurarse de que estan adquiriendo lo que
realmente necesitan.

Usuario digital activo:
Esta familiarizado con plataformas digitales de ensefianza
Lee peri6dicos en linea
Tiene perfiles de redes sociales
Realiza compras en linea
Consume contenido de streaming

A partir de conocer y entender las necesidades de cada grupo por separado,
concluimos que cada segmento requiere de acciones de marketing
especificas. 74



PLAN DE MARKETING

PLAN DE COMUNICACION

Objetivos generales:

Nuestros esfuerzos para una estrategia de comunicacién valiosa deben
obedecer en cumplir, en cada una de las etapas pertinentes, estos 4 pilares
basicos que hemos definido a groso modo:

Crear conciencia de marca: las primeras estrategias a desarrollar
deben asegurar que nuestro segmento de mercado conozca y
entiendan que nuestro servicio existe, y llegarle a los mismos de
forma repetitiva para incrementar el reconocimiento de marca.
Influenciar en dicha consideracion, buscando que se sientan
atraidos a conocer mas a fondo sobre nuestra propuesta.
Impulsar a la contratacién/ofrecimiento de tutorias, una vez el
cliente se sienta cautivado y confie en Find Your Tutor como
opcidn eficaz para resolver su necesidad.

Generar lealtad y repeticion en la contratacién de servicios de
tutorias, en base a la satisfaccion del usuario y el reforzamiento en
acciones relacionadas.

Funnel de marketing:

A través de nuestro funnel de conversién iremos cubriendo cada parte del
proceso del journey del cliente y persiguiendo nuestros objetivos especificos
de la mano de las tacticas que hemos disefiado para cada etapa del mismo.

Awareness Interés Consideracién Compra Relacién R_zgzrigin
La intencién Conectary En esta etapa Afianzaremos | Cumpliremos Incentivar
es darnos a despertar el | el usuario los esfuerzos la promesa emos a
conocer. interés de comprende para que los basica de nuestros
Introducirno nuestro que tiene una prospectos forma que clientes a
senlas targeta necesidad que concluyan en nuestros esparcir
plataformas través de Find Your Tutor | el procesode | clientes no el word of
donde se comunicar le puede compra, y no solamente mouth
encuentra los resolver, y es cambien de compren, sino | (bocaa
nuestro atributos de | cuando opinién. que fidelicen boca)
segmento de | nuestra buscaremos con nuestra
mercado propuesta ganarnos su marca.

de valor confianza.
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PLAN DE COMUNICACION

A continuacion, describimos cada objetivo con sus respectivas lineas estratégicasy el plan de accién a llevar a cabo en nuestro primer afio de lanzamiento.
Cada tactica fue clasificada segun la técnica de priorizacion MoSCoW (Must have, Should have, Could have, Won "t have), en donde definimos cuales de estas representan un gastoy siseran desarrolladas en el primer afio o no, segiin

su predominancia. Las clasificadas como "Won "t Have" no se llevaran a cabo en el primer afio. Las casillas vacias se llevaran a cabo puesto a que norepresentan un costo de colocacion.

.. . . . .. . _ Modo de
Objetivo Lineas estratégicas Plan de accién Medio Canales Medicién Meta MOSCOW
Compra
Colocacion de Publicidad Display, en formatos Rich Media interactivos paid Red Display de Impresiones / clics CPM / CPC
Generar notoriedad | Impulsar el branding y maximizar que abarquen videos, animaciones y resalten nuestra propuesta Google
demarca d‘?' So%del la exposicion de los usuarios con | creacién de audiovisuales instructivos de introduccion a la plataforma Youtube Ad - Red | Views /Retencion /clics /
mercado disponible |la marca web de Find Your Tutor que seran colocados en nuestro canal de Youtube | Paid- Owned ! CPM /CPC
con 850,000 ~ . . Display Google Fuente
y campafas pagas a traves del mismo medio
impresiones de
nuestro segmento de Media tour a los distintos programas de radio-TV con mayor penetracion . . :
mercado. al mes. con | RRPP de nuestro target y notas de prensa, con el objetivo de promocionar y dar Paid Radio / prensa Alcance 10,200,000 Won’t Have
nuestros anuncios en a conocer la propuesta de valor de FYT |mp1r:smnes en
. meses
d've.rs.as plataforma Colocacion de campaiias Facebook Ads con el objetivo de generar . Facebook - o i
digitales, en un . ; i alcance e interacciones Paid Instagram - Twitter Alcance /% interacciones CPM/CPC
periodo de 12 meses. Propluar‘lla interacciony cre.ar
(102 MM re:'cordam,c;.n de marca ag:)lartlr de
. . . plezas graricas memorables que L. . .
impresiones a fin del . Colocacion de campaias Facebook Ads en formatos de video y carrusel, ) Facebook - , ,
afio) generen impacto L. Paid Alcance / % interacciones CPM/CPC
con el objetivo de Brand Awareness Instagram - Twitter
Posicionar nuestro website en Optimizacioén de disefio de UX/UI Owned Website - -
los motores de busqueda para Optimizacion del SEO, keywords. Owned Website - -
aparecer en las primeras inscripcion de la web al Google Search Console - Website - -
Awarenes / pos'c'onles de Google, . Colocacion de campaiias SEM adaptadas con extensiones y keywords paid B dor de Google| Clics / Visit | ) CTR/ CPC Should have
interés pmp?rc'o.nando adem.as buena predomitantes de nuestro negocios, especificos y long tails & uscador deboogle cs /VISItas afa pagina
experiencia de navegacion y
experiencia de usuario Creacion de cuenta en Google My Bussines Owned Buscador de Google - -
Generarvisitas a Desarrollar estrategias de Creacion de articulos de ?nteres para nuestro segmento de mercado cada Owned Blog (Website) i i
: Inbound Marketing para atraer a 15 dias en nuetro blog alojado dentro de la web
nuestro website de . .
13.600 usuarios los usuarios con contenido de [ Compartir articulos a traves de nuestras redes sociales con el call to owned Facebook - Visitas al articulo /
unicos al mes (2%) valor hacia nuestro website action de redireccion a la web Instagram - Twitter Retencién 163,200 visitas
! — - de usuarios
con nuestros Colocacion campaias en Facebook Ads con el objetivo de "trafico a la . Facebook e . . , .
; won . " Paid Clics / % interaccidn CPC unicos en 12
anuncios, en un web" e "Interacciones Instagram meses
eriodo de 12 meses i Campaiias con influencers acertados a nuestro target (madres adres
P n = | Generar tréfico ala web y nuevos p o . get ( yp . Facebook e #de seguidores / visitas a . ,
(163,200 visitas a fin seguidores a nuestras redes con hijos en edad escolar) que inviten a sus seguidores a conocer sobre Paid Instagram Ia pagina a contratacion Won’t Have
de afio) sociales FYT siguiéndonos en nuestras redes e ingresando a nuestra web & pag
Disefar un contenido organico que aporte valor e incentive el "Call to Owned Facebook e Visitas a la pagina
action" de redireccién a nuestra web Instagram Rag
Generar tréfico desde los Colocacion de campaias Display y banners en periodicos digitales Paid Red GDISpIIay de Clics / Visitas a la pagina CTR /CPC -
distintos portales web donde oogle
£ E - - A fi o5 infl
recuenta nut?str.o segn.1e.nto de strategias de marketing de aflllaCIon'con iguras y/o medios in U\./entes de nuestro Paid Canales de terceros Visitas ala pagina A contratacion B T
mercado (periodicos digitales, segmento, en donde sus recomendaciones sean remuneradas previo acuerdo.
revistas, portales educativos,
Colocacién de anuncios a traves de Gmail Paid Gmail Tasa de apertura /Tasa de CTR Won't Have

entre otros.)

clic en el enlace




Colocacion de campaiias en Facebook Ads con el objetivo de "generacion

. . . . . Facebook e
de leads" y formularios de captacion insertado con anuncios que incentive Paid #de Leads CPL Must have
. Instagram
al tutor a formar parte de la comunidad FYT
Campaias de SEM que redireccionen a los usuarios hasta el formulario de
P . d . Paid Website #de Leads CPL Won’'t Have
reclutacién de tutores en nuestro website
Impulsar estrategias de captacion |Campanas Displa Youtube Ad invitando a los tutores a ser parte de Red Display de
Generar una base de . EYT P di . P )d, y | f lari | . | b P Paid piay Clics / #de Leads CPL Must have
datos del 30% de los de tutores mediante nuestros redireccionando al formulario reclutamiento en la we Google Y Youtube
. principales canales de captacion |Campanas de retargetin con las audiencias que ingresaron al formulario Red Display de
tutores que ingresan . . . . 26,792 Leads
de nuestra web, pero que no convirtieron (no nos proporcionaron sus Paid Googley Facebook Clics / #de Leads CPL Must have
anuestra web, en un datos) Ads tutores en 12
periodo de 12 meses = i . meses
Campaiias de Mailing Masivo a bases de datos depuradas de centros Tasa de apertura / Tasa de )
(26,792 Leads afin P . . 9 P Paid Correo . P / CTR Won't Have
de afio) educativos del pais clic en el enlace
Campaiias de Facebook Ads con el objetivo de generar mensajes tanto a ) Facebook e ) o
. Paid Mensajes recibidos CPL
Facebook Messenger como al Whatsapp Bussines de la empresa Instagram
Estrategias de servicio al cliente (correos, asistente virtual en la web, Correos,
Propiciar una relacion cercana mensajes via whatsapp) y automatizacion, para dar seguimiento a los Owned Messenger, Mensajes recibidos
con los tutores captados hasta usuarios captados Whatsapp
. B que los mismos Co'm?lem” el Mailing a nuestra base de datos recolectada con mensajes optimizados Owned Correo Tasa de apertura / Tasa de
Consideracion procesos de suscripcion invitandoles a formar parte de FYT y culminar el procesos de suscripcion clic en el enlace
Colocacion de campaiias en Facebook Ads con el objetivo "generacion de Facebook e
leads" y formularios de captacion insertado con anuncios que incentive al Paid Instaaram #de Leads CPL Must have
cliente a contratar servicios de tutorias ajustados a sus necesidades &
Campaias de SEM que redireccionen a los usuarios hasta el buscador de
.p q Paid Website #de Leads CPL Won’'t Have
Impulsar estrategias de captacion |tutorias
Generar unabasede | e clientes mediante nuestros Campaiias Display y Youtube Ad invitando a los usuarios a contratar . Red Display de . :
datos del 30% de los o . .. . . . Paid Clics / #de Leads CPL Won't Have
principales canales de captacion |servicios de tutorias redireccionandolos al buscador de la web Google Y Youtube
clientes que ingresan Campaiias de retargetin con las audiencias que ingresaron al buscador Red Display de 22,168 Leads
anuestra web, en un de tutorias de nuestra web, pero que no convirtieron (no culminaron el Paid Googley Facebook Clics /#de Leads CPL clientes en 12 Must have
periodo de 12 meses procesos de contratacion ni nos proporcionaron sus datos) Ads meses
(22,168 leads afin de Campaiias de Facebook Ads con el objetivo de generar mensajes tanto a ) Facebook e , .
afio) F . Paid Mensajes recibidos CPL Must have
acebook Messenger como al Whatsapp Bussines de la empresa Instagram
o B Estrategias de servicio al cliente (correos, asistente virtual en la web, Correos,
Propiciar unarelacion cercana | nensajes via whatsapp) y automatizacion, para dar seguimiento a los Owned Messenger, Mensajes recibidos
con los clientes captados hasta usuarios captados Whatsapp
ue los mismos completen el - - .
a i p Mailing a nuestra base de datos recolectada con mensajes optimizados Tasa de apertura / Tasa de
procesos de suscripcion L . . . Owned Correo .
invitandoles a culminar el procesos de contratacion de tutoria clic en el enlace
Adquirir Envios de email comunicandole al tutor los beneficios a obtener una vez Owned Correo Tasa de apertura/ Tasa de
suscripciones a la suscrito a la comunidad clic en el enlace
plataforma FTY del 3% . . 804tutores
Gestionar el cierre del proceso de )
de los tutores o suscritos ala
captados, enun | SUSCrpeiona laplataformade | Reminders a traves de email para gestionar el cierre de proceso de Owned Correo Tasa de apertura / Tasa de plataforma
periodo de 12 meses los tutores captados suscripcion clic en el enlace enl2 meses
( 804 conversiones a CRM /C /
fin del afio) Gestion del cliente a través de nuestro CRM Owned orreo ) i
Mensajeria
Conversion /
Ventas Envios de email comunicandole al cliente las bondades de contratar los Owned Correo Tasa de apertura / Tasa de
Cerrar contrataciones servicios de tutoria personalizados a traves de FYT clic en el enlace
deservicios de Incentivar el cierre de compraa
tutorias de 3.3% de ) P 732 servicios de
) traves de las contrataciones de . . . . .
los clientes captados, - . Reminders a traves de email para gestionar el cierre de proceso de Tasa de apertura / Tasa de tutorias
. servicios de tutorias para las . . Owned Correo .
en un periodo de 12 _— . contratacion de tutoria clic en el enlace contratadas
. distintas modalidades y ofertas
meses ( 732 Tutorias o . enl2 meses
. de disciplinas ofrecidas
contratadas a fin del
i . . . CRM / Correo
afio) Gestion del cliente a través de nuestro CRM Owned / / - -

Mensajeria




Retenciodn,
Repeticion /
Recomendacion

Visitas ala pagina/

Delas

Quedelas Seccion con testimoniales de clientes en el website y redes sociales Owned Website y RRSS !
i . » Interacciones recomendacione
recomendaciones Estrategias de recomendacién del btenid |
i i A i i S obtenidas, a
realizadas por cliente para que este nos sirva de Referencias de nuevos usuarios a través de codigos que posteriormete owned Website, correo # clientes referidos e
i menos el
clientes al menos el |portavoz araiz de compartir su seran canjeados por un descuento 7
40% de los usuarios [experiencia con la marca delos usuarios
° P : Audiovisuales de tutores incentivando a sus alumnos a contratar sus Website, RRSS, . L referidos ,
convierta . Owned Visualizaciones Won't Have
servicios Correo, Youtube conviertad
Notificaciones con descuentos o cupones en clases especificas y que Tasa de apertura / Tasa de
. . Owned Correo .
Adauiri se adaptan al perfil del cliente clic en el enlace
quirir
. Programas de fidelizacion en base a recoleccion de puntos por tutorias
conversiones Owned Website, correo Puntos acumulados :
3 i i i Aumentar tiquet
recurrentes para Incentivar la repeticion y contratadas y tutorias impartidas di dq
. . . . T medio ae
aumentar el tiquet | Aumentar el tiquet medio de Crosseling: Ofrecer tutorias de distintas disciplinas pero que se ) .
. . . R Owned Website, correo % Transacciones compraen un
medio de compraen |compras complementan. Ej. clases de piano + guitarra 35%
0
un 35% en relacion al N — - -
} % Upselling: Paquetes de clases recurrentes a adquirir Owned Website, correo % Transacciones
trimestre pasado - - — -
Potenciar las asignaturas y disciplinas mas contratadas en las redes Tasa de apertura / Tasa de
Owned Correo, RRSS

sociales y mailing

clic en el enlace




Awarenes /
interés

Generar notoriedad de marca del
80% del mercado disponible con
850,000 impresiones de nuestro
segmento de mercado, al mes,
con nuestros anuncios en
diversas plataforma digitales, en
un periodo de 12 meses. (10.2
MM impresiones afin del afio)

Impulsar el branding y maximizar la exposicion
delos usuarios con lamarca

Campanas Display, en formatos Rich Media: Brand
Awareness

ENERO

FEBRERO ~ MARZO
SEMANAS

ABRIL MAYO JUNIO JuLio

SEMANAS

AGOSTO SEPT.

123412341234123412341234123412341234123412341234

ion de en Youtube

OCTUBRE

SEMANAS

Facebook Ads: alcance e interacciones

Propiciar lai ycrear de
marca a partir de piezas gréficas memorables
que generen impacto

Campafias Facebook Ads en formatos de video y
carrusel: Brand Awareness

Generar visitas a nuestro website
de 13,600 usuarios unicos al mes
(2%), con nuestros anuncios, en
un periodo de 12 meses
(163,200 visitas a fin de afio)

Posicionar nuestro website en los motores de
busqueda para aparecer en las primeras
posiciones de Google, proporcionando ademés
buena experiencia de navegacion y experiencia
de usuario

Optimizacién de disefio de UX/UI

Optimizacién del SEO, keywords.

inscripcion de la web al Google Search Console

Campanas SEM: - trafico

Creacién de cuenta en Google My Bussines

Desarrollar estrategias de Inbound Marketing
para atraer a los usuarios con contenido de
valor hacia nuestro website

Creacion de articulos de interés cada 15 dias en
nuetro blog

Compartir articulos a nuestras redes sociales: call
to action redireccion a la web

Generar tréfico ala web y nuevos seguidores a
nuestras redes sociales

‘Campanas Facebook Ads: trafico a la web e

Posteos organico que aporten valor e incentive el "Call
to action” de redireccion a nuestra web

Generar trifico desde los distintos portales web
donde frecuenta nuestro segmento de mercado
(periodicos digitales, revistas, portales
educativos, entre otros.)

Campafias Display (periodicos digitales): tréfico a la
wel

Consideracién

Generar una base de datos del
30%de los tutores que ingresan a
nuestra web, en un periodo de 12
meses (26,792 Leads a fin deafio)

Impulsar estrategias de captacion de tutores
mediante nuestros principales canales de
captacion

Campanas en Facebook Ads: Generacion de leads
(formularios de captacion) -Tutor -

‘Campanas Display y Youtube Ad: redireccion al
formulario i en la web -tutores-

Campafias de Facebook Ads: Generar mensajes
(Facebook Messenger, Whatsapp Bussines)

Retargeting (Facebook ads, Google Ads): audiencias
que ingresaron y no convirtieron

Propiciar una relacién cercana con los tutores
captados hasta que los mismos completen el
procesos de suscripcion

Servicio al cliente: (correos, asistente virtual,

y i imi a los tutores

Mailing base de datos -
culminar el procesos de suscripcion-

Generar una base de datos del
30%de los clientes que ingresan a
nuestra web, en un periodo de 12
meses (22,168 leads afin de afio)

Impulsar estrategias de captacion de clientes
mediante nuestros principales canales de
captacion

Campanas en Facebook Ads: Generacion de leads
ios de ion) -Cliente -

ads):
ingresaron y no convirtieron

que

‘Campanas de Facebook Ads: Generar mensajes
Bussines)

PP

Propiciar una relacion cercana con los clientes
captados hasta quelos mismos completen el
procesos de suscripcion

Servicio al cliente: (correos, asistente virtual,
izaci imi alos

y
clientes captados-

Mailing base de datos -
culminar el proceso de contratacion de tutoria-

R
(Cerrar suscripcién) Mailing: incentivar al tutor a E
Adquirir suscripciones ala travez de beneficios a obtener una vez suscrito a la c
plataforma FTY del 3% de los " : - i u
¢ Gestionar el cierre del proceso d a v - - -
tutores captados, en un periodo Reminders a traves de email: gestionar el cierre de R
N Ia plataforma de los tutores captados L
de 12 meses ( 804 conversiones a proceso de R
fin del afio)
c i6n/ ) Gestion recurrente del cliente: CRM E
Ventas (Cerrar venta) Mailing: incentivar al cliente a fravez N
Cerrar contrataciones deservicios - de las bondades de contratar los servicios de tutoria T
o " Incentivar el cierre de compra a traves de las i
de tutorias de 3.3% de los clientes 1ones de servicios d N | E
captados, en un periodo de 12 :‘»’"f’a'“"’":srde ;e“"c"’fs E";'";'?‘ »"T}'a 3 | Reminders a traves de email para gestionar el cierre
meses (732 Tutorias contratadas | 0> 112 modalidades y ofertas de disciplinas | 4o proceso de contratacion de tutoria
Y - ofrecidas
afin del afio)
Gestion recurrente del cliente : CRM
P ; N
Quedelas Estrategias d del i paraque de website y redes sociales
realizadas por clientes al menos el |este nos sirva de portavoz a raiz de compartir Gestion de clientes nuevos referidos: codigos que
40% delos usuarios convierta | su experiencia con la marca. . seran canj por un
Retencién, Notificaciones con descuentos o cupones en clases

Repeticién /

Adauirir
para aumentar el tiquet medio de
compra en un 35% en relacion al

trimestre pasado

Incentivar la repeticion y Aumentar el tiquet
medio de compras

especificas y que se adaptan al perfil del cliente

Gestion Programas de fidelizacion: puntos por
tutorias contratadas y tutorias impartidas

Crosseling: website y notificaciones al correo

Upsell website y notificaciones al correo

Mailing y RRSS: Potenciar las asignaturas y
disciplinas mas contratadas

NOV.




PRESUPUESTO COLOCACION DIGITAL

o o 0 . Coste
Formato Meses n_:le Inversion Por Mes Inversion Total Visitas W:ﬂ.b X Visitas W?.b cpC No. cher_ntes por Tasa di Ingfe_so promeﬁlm Ventas o us$ .

Colocacion Mes (Clic) Anual (Clic) afio conversion (comision) por cliente cPA
Facebook e Instagram Ads 12 S 45833 [ S 5,500.00 2350 28200 S 0.20 375 1.33 $4.40 $13,185.95 $7,685.95 0.58288962 14.68
Retargeting FB 4 S 200.00 | $ 800.00 670 8040 S 0.10 54 0.68 $4.40 $1,917.96 $1,117.96 0.58288962 14.68
Youtube Ads 3 S 200.00 | $ 600.00 1285 15420 S 0.04 41 0.27 $4.40 $1,438.47 $838.47 0.58288962 14.68
Google Display 12 S 400.00 | $ 4,800.00 2000 24000 S 0.20 327 1.36 $4.40 $11,507.75 $6,707.75 0.58288962 $ 14.68
Retargeting GD 4 S 250.00 | $ 1,000.00 560 6720 S 0.15 68 1.01 $4.40 $2,397.45 $1,397.45 0.58288962 $ 14.68
SEM 6 S 300.00 | $ 1,800.00 1200 14400 S 0.13 123 0.85 $4.40 $4,315.40 $2,515.40 0.58288962 $ 14.68

Total S 1,808.33 | S 14,500.00 8,065.00 96,780.00 | $ 0.81 $34,762.97 S 20,262.97 35




. PLAN DE MARKETING

PRESUPUESTO DE MARKETING

Para materializar lo propuesto en el plan anterior, se proyecta el uso de
recursos financieros como se describe a continuacion. En adiciéon se
proyecta el estimado de ventas bajo las siguientes asunciones:

Asunciones para la proyeccion

De las visitas estimadas a nuestro website, 13,600 visitas al mes (el 2% de
las impresiones), se considera que la proporcién entre padres y tutores es
de 45-55%**; es decir 6,120 padres y 7,480 tutores al mes.

Solo el 30% de padres que ingresa a nuestro website se registra en

nuestra base de datos, 22,168 padres al afio = leads. De ahi, sélo un 3.3%
=732 padres afio contratan una tutoria

Del total de clientes que contratan una tutoria, se asume que solo el 35%
(256 personas) usa el servicio una segunda vez en el primer afio.

Costo promedio por tutoria considerado USD 22, del cual Find Your Tutor
gana una comision de 20% (USD 4.4)

Partiendo de que nuestro publico objetivo se enfoca en la contratacién del
servicio para reforzar los conocimientos de un tercero, asumimos que se
contratan en promedio 8 horas de tutorias al mes.

Porcentaje de Conversién Clientes 3.3%

Total Leads en un ano 22,168

Conversiones al afo 732 988

Comisién por venta 20%

Costo promedio tutoria por hora $22,00

** Porcentajes obtenidos a través de los experimentos de solucién, donde
se midi6 el trafico de clientes hacia nuestra web durante de 4 dias.
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- PLAN DE MARKETING

CUSTOMER JOURNEY MAP

Dado que Find Your Tutor es una empresa Customer Centric, se decidié
ilustrar las interacciones del usuario con el servicio de la compafiia a
través de un Customer Journey Map, para su etapa de Compra
(Contratacién del Servicio) y Post-Compra.

Esta herramienta permitira en lo adelante comprender mejor las
necesidades, intenciones y deseos del consumidor, permitiendo mejoras
enfocadas en sus puntos de dolor, una vez se identifiquen. Y asi,
diferenciarnos por enfocarnos en la gestiéon emocional de las necesidades
del cliente.

Mapa de experiencia del cliente final
O L owewE [ e

Encontrar tutor  para

roforar | conodmeinios Experimentar un serviio Sentinse  satsfecho Calfcar desempefo Reckie ofertss o
propios o de una tercera personalizado con el método de del servicio recibido. descuentos para
persona ‘ensefianza del tutor futuras contrataciones
Subscrpeién e prestacion Galfcacién
del senviclo del servicio G222

Recke alertas y (g Recte plantle para 12 Nueva contratacién del

i 4 Selecciona la clase @ dat sobre greg) servicio
Accede a la pagina web. recordatorios J P s

Porodece @) PY ®
Recibe plantilla para

Inica el proceso de g Recbe confimacin (8 Estudiantes recbe faz (11 evauar e desempeio

blsqueda Via correo con numero. clases de parte del tutor

® de solicitud

Recibe notificacién
confirmacién inicio

Y de clase.

Realiza pago de las
clases

III‘2

33 Recibe beneficios por
recomendacién

~

3 Se subscribe

Mapa de experiencia del Tutor
Do L o el

Encontrar cliente para Brindar servicio Sentirse _satisfecho Calificar desempefio Recibir beneficios de
impartic clsses mediante la pltaforma con el método de del estudiante fidelacién por parte
Web ensefianza del tutor s K e
Prestacién Calificacién Fidelizacién
del servicio del servicio

Recbe alertas y () Recbe evaluacin de
4 Ofrece clase en su ) recordatorios sobre desrmpeio de parte

® horario de clases =) del estudiante =} ©

11 Recibe beneficios
1 Accede ala pagina web

11N
|
|

§) Recbe plantila para

o B) Recibe soicitud via 7 Imparte clases seginlo evaluar el desempeiio
Sesubscribe comeo “ acordado ° del estudiante P
10 Recibe pago de las 80

3 Crea perfil clases



PLAN DE GESTION HUMANA

ORGANIGRAMA

La estructura de Find Your Tutor sera flexible y adaptable a las nuevas
circunstancias que se presenten, permitiéndonos operar con la mayor
eficiencia posible. De acuerdo con las necesidades planteadas en el plan
de operaciones y de marketing, se requeriran las siguientes posiciones
para desarrollar de manera éptima el proyecto de Find Your Tutor en su
fase inicial.

El organigrama de la empresa serd desarrollado bajo el marco de trabajo
“Management 3.0", que se define como un movimiento de innovacién,
liderazgo y gestion que redefine el concepto de liderazgo con la gestion
como una responsabilidad grupal, por lo que el proyecto no contara con
un CEO sino que cada gerente forma parte de la junta directiva de la
empresa con el propésito de ahorrar costos y juntos para encontrar la
forma maés eficiente para que la empresa logre sus objetivos.

Dentro de los beneficios de este tipo de organigrama se pueden
mencionar: energizar personas, empoderar a los equipos, alinear

restricciones, desarrollar competencias y aumentar la estructura.

o
O
—
-]
|_
o
2
o
>
D 7 .
Z Soporte Técnico
L
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PROYECCION DEL ORGANIGRAMA

En vista de que se apuesta a que el proyecto FYT se mantenga en
crecimiento constante cada afio, se proyecta que se cuente con mas
recursos humanos que colaborardn con la misién y estrategia de la
empresa. Por lo que a partir del tercer afio se proyecta que organigrama
sea el siguiente:

Gerente Financieroy
Administrativo

Bl Gerente de Planificaciéony
Desarrollo

Gerente de Comunicaciéon y
Marketing

Gerente de Experiencia del
iente

| Gerentelgfeo'{r?]canc?cla?]gla dela Soporte Técnico

(a4
O
—
)
-
o
2
o
>
(@)
Z
o




El

Q

PROYECCION DE PERSONAL

Teniendo en cuenta el grado de ocupacién previsto cada afio se requerira
la siguiente plantilla para las operaciones de Find Your Tutor. Esta se
encuentra sujeta a revisién anual a medida que la compafiia crezca.

Asi mismo se estaran creando planes de crecimiento a nivel empresarial, y
en este caso particular, aumento de personal seglin sea necesario.

Gerente de Planificacién y Desarrollo
Contador

Gerente de Tecnologia de la Informacién
Gerente de Experiencia del Cliente
Gerente de Comunicacion y Marketing
Soporte Tecnico

Asistente Administrativa

Total

wl|o|—=|Oo|—=|Oo|—=|O
wlo|=|Oof—=|O|—=|O
wlo|=|o|=|o|-=|o
wlo|=|Oof—=|O|—=|O
w|=|n|= ===

Tabla 3. Proyeccion de personal. Fuente: Elaboracion propia.




PLAN DE RRHH

DESCRIPCION DE PUESTO

A continuacién se detalla el rol de cada integrante; funciones y
competencias necesarias para la ejecucién de sus tareas.

a Gerente de Experiencia de Cliente

NOMBRE DEL PUESTO

RESPONSABILIDADES

Gerente de Experiencia del

Establecer un objetivo claro e implantar estrategias orientadas a ese objetivo

Desarrollar procedimientos, politicas y normas de servicio

Mejorar la experiencia de atencion al cliente, crear clientes comprometidos y
facilitar el crecimiento organico

Llevar registros precisos y documentar acciones y conversaciones de atencion al
cliente

Cliente Planificar, organizar y coordinar todas las Actividades, estrategias
comunicacionales y redes sociales.
Medir e informar del funcionamiento de todas las campafias de marketing digital y
evaluarla con respecto a los objetivos (retorno de la inversion y KPI).
Coordinar y dar solucién a los requerimientos de clientes (reclamos, quejas,
cambios, servicio tecnico) segun las politicas de servicio al cliente.
FORMACION EXPERIENCIA REQUERIDA COMPETENCIAS CLAVES
. . Toma de decisiones habiles y exitosas
Licenciatura en Liderazgo
Administracién de Empresas, 4 afios de experiencia Orientacién a la atencién al cliente
preferible Maestria Customer B icaci6
Experience uena comunicacién
Empatia
Se encargara de liderar los procesos de experiencia de compra asociados al
servicio dentro de la plataforma. Sera el resposanble de que los colaboradores
OBJETIVO GENERAL: cumplan on los procedimientos y politicas de servicio al cliente. A traves de los

reclamos y resultados de las encuentras de servicio, dar retroalimentacion a los
demas directores para la definicion de las propuestas de mejora.
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PLAN DE RRHH

DESCRIPCION DE PUESTO

A continuacién

se detalla el rol de cada integrante; funciones y

competencias necesarias para la ejecucién de sus tareas.

a Contador

NOMBRE DEL PUESTO

RESPONSABILIDADES

Realizar la elaboracion de estados e informes financieros.

Coordinar |a elaboracién del prepuesto anual y mensual de ingresos y egresos.

Controlar las finanzas de la institucién y mejorar sus rendimientos.

Toma de decisiones econémicas y presentacién de los resultados de la gestion
administrativa.

Disefio y seguimiento a indicadores financieros.

Elaborar la némina, liquidacién de seguridad social y pago de impuestos.

Emitir facturas para los clientes y realizar pagos a los suplidores.

Gestién administrativa de personal.

Conciliar facturas e identificar discrepancias.

FORMACION

EXPERIENCIA REQUERIDA COMPETENCIAS CLAVES

Licenciatura en Contabilidad
o en Administracién con
experiencia en Finanzas

Poseer una vision global de la empresa
Gestionar correctamente el riesgo
3 afios de experiencia Ser integro y ético
Saber analizar y adaptarse rapidamente al
cambio

OBJETIVO GENERAL:

Administrar los recursos humanos y financieros relacionados con los procesos de
negocio, disefiando las politicas y procedimientos a seguir en presupuestos, flujos de
efectivo, andlisis financieroy control del gasto administrativo; garantizando el
suministro oportuno de los recursos necesariamente requeridos en la
implementacién del crecimiento en la plataforma.
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PLAN DE RRHH

DESCRIPCION DE PUESTO

A continuacién se detalla el rol de cada integrante; funciones y
competencias necesarias para la ejecucién de sus tareas.

1  Soporte Técnico

NOMBRE DEL PUESTO RESP IDADES

Asegurar el constante mantenimiento y buen funcionamiento de la plataforma web

Administracién de sofware y herramientas de asistencia tecnica

Técnico de Soporte Proveer atencién y servicio a los usuarios del sistema

Diagnoéstico y solucion de problemas de los clientes

Brindar soporte al Gerente de Tecnologia de Informacién

FORMACION EXPERIENCIA REQUERIDA COMPETENCIAS CLAVES
. I : Sentido de urgencia
Ingeniero en 1 afio de experiencia minimo en areas similares. Conocimiento en Orientado al usuario
Sistemas/Software o gestion de CRM, base de datos y seguridad de la informacion en Organizado
Estudiante de Término plataformas web. gHabuI

Resolver y atender los problemas técnicos de la empresa y brindar apoyo a los clientes a través
OBJETIVO GENERAL: de los diferentes canales asi como diagnosticar y resolver problemas especificos relacionados
con los productos ofrecidos por la empresa.




' PLAN DE RRHH

PROPUESTA DE PERFILES A FUTURO

1  Gerente de Planificacién y Desarrollo

NOMBRE DEL PUESTO

RESPONSABILIDADES

Gerente de Planificacion y Desarrollo

Liderar el Plan Estratégico de la compafiia,

Liderar o en su defecto arbitrar que los proyectos de inclusién de nuevos productos o servicios,
asi como los de mejora estén alineados con las lineas y objetivos estratégicos.

Trabajar de forma transversal en la empresa para definir y mejorar flujos de procesos
relacionados con las actividades claves del negocio.

Impulsar procesos sustentables y optimizar la cadena de valor.

FORMACION

EXPERIENCIA REQUERIDA COMPETENCIAS CLAVES

Licenciado en Administracion, Ingeniero
Industrial, Ingeniero en sistemas

Liderazgo
Buenas habilidades de comunicacion e influencia
Pensamiento estratégico enfocado a mejora continua

5 afios de experiencia en el area
de planificacion o areas
administrativas

OBJETIVO GENERAL

Planificar e implementar los procesos de transformacién y desarrollo del negocio, generando
oportunidades de mejora en productos, procesos o estructura para impulsar la competitividad
de la empresa.

0  Gerente de Tecnologia de la Informacion

NOMBRE DEL PUESTO RESPONSABILIDADES
Velar por el buen funcionamiento de los diferentes sistemas y programas
Gerente de Tecnologia de Organizar y tener al dia los soportes y licenciamientos relacionados a la plataforma

Informacién Encargado de dar apoyo a solucionar problemas técnicos, de plataforma hardware y

software.

FORMACION EXPERIENCIA REQUERIDA COMPETENCIAS CLAVES
Egresado de Ingenieria en i;sﬁeo;eds:(zzense:ctzi.d@dnga‘m\er;to en gestion c:ethRM‘ o tC;eatllvo
Sistemas o areas similares | 025¢ y seguridad de la informacién en plataformas r\e%fga%;azaxésgjano

OBJETIVO GENERAL: Gestionar y liderar la parte tecnica desleanaggasforma virtual para mejorar procesos y
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' PLAN DE RRHH

PROPUESTA DE

PERFILES A FUTURO

1  Gerente de Comunicacién y Marketing

NOMBRE DEL PUESTO

RESPONSABILIDADES

Gerente de Comunicaciony

Disefiar e implementar el Plan de Marketing de la organizacion.

Aportar estrategias de crecimiento nuevas y creativas.

Planificar, elaborar y gestionar el presupuesto del departamento, bajo unos estandares
de eficiencia y optimizacion de recursos.

Medir e informar del funcionamiento de todas las campafias de marketing digital y

Marketing evaluarla con respecto a los objetivos (retorno de la inversion y KPI).
Planificar, Organizar y Coordinar todas las Actividades y estrategias comunicacionales.
Utilizar grandes capacidades analiticas para evaluar la experiencia del cliente de
principio a fin en varios canales y puntos de contacto del cliente.
FORMACION EXPERIENCIA REQUERIDA COMPETENCIAS CLAVES

Licenciatura en Marteking, Maestria en
Marketing, Publicidad o Experiencia

Comunicacion efectiva
Capacidad de analisis de la informacion

5 afios de experiencia .
Pensamiento ES[TB[EEI(O

del Cliente Innovacién / Creatividad
Generar y desarrollar estrategias que posicionen y mantengan la presencia de la
T n el mer logran ner excel io, en e
OBJETIVO GENERAL: empresa en el mercado, logrando mantener excelente servicio, en los diversos

mercados objetivos y potenciales de acuerdo al plan de negocio y capacidad de la
empresa.
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PLAN DE RRHH

POLITICA RETRIBUTIVA

La gerencia de la empresa estara conformada por las emprendedoras del
proyecto de Find Your Tutor, por lo que el salario asignado sera el minimo
para no tener altos costos de némina y las ganancias sean invertidas para
el crecimiento del proyecto.

A continuacién se muestra la némina con las retenciones a los empleados:

Posicién

Salario Mensual

Salario Anual | AFP(2.87%) | SFS(3.04%) | Salario Neto | Salario Anual
Contador $ 256.41 | $ 307692 | $ 736 | $ 779|$ 241.26 | $ 3,151.49
Gerente de Experiencia del Cliente $ 34188 | $ 4,102.56 | $ 981|$ 1039 $ 32168 | $ 4,201.98
Soporte Tecnico $ 25641 | $ 307692 | $ 736|$ 779 % 24126 | $ 3,151.49
Totales $ 854.70 |$  10,256.41 | $ 2453 |$ 2598 | $ 804.19 | $  10,504.96

La proyeccién de la nédmina los préximos 4 afios, teniendo en cuenta la

proyeccion de personal:

-  Todos los empleados contaran con salario nimero 13 para el
mes de diciembre.
-  Luego de los 3 primeros afios se estableceran bonos por
cumplimiento de metas en los distintos departamentos.
=  Elaumento de salario se determinara anualmente de acuerdo al
crecimiento de la empresa.

Posicién

2021 2022 2023 2024
Contador 3.151,49 3.151,49 3.151,49 3.151,49
Gerente de Experiencia del Cliente 4.201,98 4.201,98 4.201,98 4.201,98
Soporte Tecnico 3.151,49 3.151,49 3.151,49 3.151,49
Totales 10.504,96 10.504,96 10.504,96 10.504,96

Costos en USD$
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PLAN DE RRHH

GASTOS DE PERSONAL

La empresa debe de asumir los gastos de personal de la contribucién que
se debe realizar por cada empleado, los mismos son: SFS, AFP y SRL.

Asumido por el empleado

Asumido por la empresa

AFP 2.87% AFP 7.10%

SFS 3.04% SFS 7.09%
Infotep 1% Némina Total
SRL 1.1%

Por lo que la proyeccién anual de gastos por este concepto estimada es:

Posiciéon 2021 2022 2023 2024
Contador $ 47046 | $ 470,46 | $ 47046 | $ 470,46
Gerente de Experiencia del Cliente $ 627,28 | $ 62728 | $ 627,28 | $ 627,28
Soporte Tecnico $ 470,46 | $ 470,46 | $ 47046 | $ 470,46
Totales $ 1.56821|% 156821 |$ 1.568,21|$ 1.568,21
|Infotep 1% Nomina Total (valor bruto de la nomina) ‘ $ 102,56 l $ 102,56 | $ 102,56 ‘ $ 102,56

Costos en USD$
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CONSTITUCION LEGAL

Para la constitucién de Find Your Tutor, luego de haber analizado los
distintos tipos de sociedad legalmente admitidas para operar en la
Republica Dominicana, segun la ley vigente No. 479-08, se ha elegido el
siguiente:

La sociedad de responsabilidad limitada (SRL), La sociedad de
responsabilidad limitada es la que se forma por dos o mdas personas
mediante aportaciones de todos los socios, quienes no responden
personalmente de las deudas sociales. Este tipo de sociedad es la mds
conveniente para empresas familiares o pequefias, por los siguientes
criterios:

. La SRL debe tener no menos de dos socios y no mas de
cincuenta.

. Su capital social no podrd ser menor de 100,000 pesos
dominicanos, aproximadamente US$ 1,700 délares. Ademas,
deberd estar enteramente suscrito y pagado al momento de
formacién de la sociedad. El capital social debera dividirse partes
iguales e indivisibles, denominadas cuotas sociales, con un valor
minimo de 100 pesos dominicanos cada una, aproximadamente
US$ 1.7 dolares.

. Las cuotas sociales no pueden estar representadas por titulos
negociables. Las transferencias de cuotas sociales a terceros
estan sujetas a la aprobacion del 75 % de los votos de socios; sin
embargo, en caso de rechazo de la solicitud de transferencia, los

demas socios o la misma SRL deberan comprar las cuotas en
cuestién.

. La transferencia de cuotas sociales entre socios es libre, salvo
disposicién en contrario en los estatutos. La SRL es administrada
por uno o mas gerentes, que deberan ser personas fisicas. A
menos que se estipule lo contrario en los estatutos, no es
necesario la designacién de un comisario de cuentas que
fiscalice la actuacién de la gerencia.
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PLAN FINANCIERO

INTRODUCCION

Partiendo de que el proyecto Find Your Tutor iniciard sus operaciones
para el afio 2021, constituyéndose como una empresa de Sociedad
Responsabilidad Limitada, se ha elaborado un plan financiero con una
proyeccién de los préximos 4 afios (2021-2024), que sera revisado por sus
accionistas anualmente con la finalidad de realizar los cambios necesarios,
en caso de que se requieran para la mejora de las previsiones de los
siguientes afos a operar.

El objetivo de realizar este plan es poder contar con la viabilidad del
proyecto, establecer el punto de equilibrio de rentabilidad, reflejar las
ventas que se estiman y concretar el plan de ventas, como también
deducir los gastos que se estimen y establecer cudles son las inversiones
que precisan para la fase de puesta en funcionamiento, como en el resto
de fases de expansion.
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PLAN FINANCIERO

PLAN DE INVERSION

Gastos Operacionales

Los gastos operacionales para iniciar el proyecto, contemplan los gastos
para constituir la empresa, lo que engloba el registro del nombre de la
misma, registro de acta de asamblea, registro de lista de suscriptores,
impuestos Internos por Constitucién (DGlI) y el registro mercantil, también
se incluirdn los gastos del desarrollo de la pagina web para la puesta en
marcha del proyecto (se deberd contratar una empresa para que realice
esto) y gastos de equipos tecnolégicos que utilizardn los recursos
humanos de la empresa.

Gastos Operativos Iniciales 2021
Gastos de Constitucion $ 147.95
Registro de Nombre (ONAPI) $ 81.28
Registro de Acta de Asamblea $ 3.42
Registro Lista de Suscriptores $ 3.42
Impuestos Internos por Constitucion (DGlI) $ 17.09
Registro Mercantil (Camara de Comercio) $ 42.74
Diseno/Desarrollo de Pagina Web $ 3,200.00
Total $ 3,347.95

Tabla 4. Gastos Operativos Iniciales. Fuente: Elaboracién propia.

Gastos Generales 2021
Alojamiento en la nube $ 1,440.00
Sistema Gestion de Aprendizaje (Tutor LMS) $ 149.00
Pasarela de Pago (Cardnet) $ 720.00
Registro de dominio $ 14.00
Mantenimiento plataforma web $ 3,600.00
Total $ 5,923.00

Tabla 5. Gastos Generales. Fuente: Elaboracién propia.
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PLAN FINANCIERO

PLAN DE INVERSION

Activos Iniciales

Luego de establecer los gastos operacionales de la empresa y determinar
el capital social de la empresa (que se detallard en el punto de
financiaciéon propia), se ha considerado que se tendra un activo inicial de
USD 22,500.00. A continuacién se presenta la relacién de los activos
iniciales:

CONCEPTO IMPORTE
Activo No Corriente (Inmovilizado) $ 4,547.95
Inmovilizado Intangible (Pagina web) $ 3,200.00
Gastos para puesta en marcha $ 147.95
Equipos Tecnologicos $ 1,200.00
Activo Corriente (Circulante) $ 17,952.05
ITBIS adelantado $ 792.00
Tesoreria (Disponible) $ 17,160.05
Total Activos $ 22,500.00

Pasivos Iniciales

Los pasivos iniciales de la empresa provendrdn de la inversiéon que
realizarén los socios, por lo que se contard con un patrimonio neto de
USD $ 22,500.00 para iniciar el proyecto que también sera el capital social,
no se tendran préstamos para la puesta en marcha.

CONCEPTO IMPORTE
Patrimonio Neto - Recursos Propios $ 22,500.00
Capital (Inversores Internos) $ 22,500.00
Pasivo No Corriente (Exigible a LP) $ -
Acreedores L.P. Financieros (Prestamos y Crowdlending) $ -
Acreedores L.P. Financieros - Leasing $ -
Pasivo Corriente (Exigible a CP) $ -
Salarios y Arrendamientos a pagar $ -
Total Patrimonio Neto y Pasivo $ 22,500.00

Tabla 6. Pasivos Iniciales. Fuente: Elaboracién propia.
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PLAN FINANCIERO

PLAN DE INVERSION

Tesoreria Inicial

El proyecto Find Your Tutor tendrd una tesoreria inicial de USD $
17,160.05, la misma proviene del capital luego de disminuir los activos no
corrientes y el pago del ITBIS adelantado. A continuacién se presenta la
relacién en detalle del efectivo inicial y los activos:

CONCEPTO IMPORTE
Efectivo $ 22,500.00
Activo No Corriente (Inmovilizado) $ 4,547.95
Inmovilizado Intangible (Pagina web) $ 3,200.00
Gastos para puesta en marcha $ 147.95
Equipos Tecnologicos $ 1,200.00
Activo Corriente (Circulante) $ 792.00
ITBIS adelantado $ 792.00
Tesoreria Inicial (Disponible) $ 17,160.05

Tabla 7. Tesoreria Disponible. Fuente: Elaboracién propia.
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PLAN FINANCIERO

PLAN FINANCIACION
CAPITAL SOCIAL

Los aspectos relativos a este plan financiero, han sido trabajados partiendo
de la planificacién realizada y la estrategia definida para este proyecto, con
miras a garantizar la congruencia con las mismas y hacer sostenible su
funcionamiento hasta que el proyecto sea capaz de generar los ingresos
suficientes hasta llegar a ser auto sostenible.

La financiacién del proyecto serd conformada por el aporte individual de
cada una de las 5 socias que lo componen, dichos aportes seran realizados
en montos igualitarios. Cada socia tiene un compromiso de aporte de US$
4,500.00, que resultaria en un capital total de US$ 22,500.00.

Se ha considerado un 8% como rentabilidad 6ptima partiendo de un
andlisis realizado en el sector financiero e inversiones local, donde se
evidencia que la tasa pasiva media ofertada para los rangos del monto a
invertir en un plazo de 3 afios no excede 5%.

BALANCE DE SITUACION
ACTIVOS PASIVOS
2021 2021
Activos circulantes (corrientes) Pasivo circulantes (corrientes)
ITBIS adelantado s 792.00 |
Cuentas bancarias (Tesoreria Inicial) | $ 17,160.05 |
Total Activos circulantes s 17.952.05 Total Pasivos circulantes s
Activos fijos (no corrientes) Pasivos a largo plazo (no corrientes)
Equipos tecnologicos $ 1,200.00 Hipoteca edificios |
Pagina web $ 3,200.00 Total pasivos no corrientes s
Gastos de constitucion $ 147.95
$ - Total Pasivos $
$
FONDOS PROPIOS (PATRIMONIO)

Total Activos fijos s 4,547.95
Total Activos $ 22,500.00 Capital Social IR 22,500.00

Reservas $ -

Beneficio neto $ -

Total Fondos Propios Neto $ 22,500.00
Total Activos $ 22,500.00 Total Pasivo y Fondos Propios $ 22,500.00

Tabla 8. Balance de Situacién. Fuente: Elaboracién propia.
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PLAN FINANCIERO

Escenario #1

Ventas primer afio
Ventas segundo afio
Crecto vtas

CV (sobre ventas afio 1)
Marketing y comerciales

Salarios

Crecimiento salarios (3er afio)

Gastos generales
Crecim (gastos generales)
Impuestos

Inversion inicial

Vida util

Venta inversiones
Amortiz. Acumulada
Valor contable (inversion)

86,907
260,722
5%
80%
8%

12,176
5%
5,923
5%
27%

5.340

1.335

Coste fondos propios

Rentab. Minima

8%

FLUJO DE CAJA

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4
Ventas 86,907 260,722 273,758 287,446
cv 69,526 208,578 219,007 229,957
Margen bruto 17.381 52,144 54,752 57,489
Marketing y comerciales 14,500 21,750 22,837 23,979
Salarios 12,176 12,176 12,785 12,785
Gastos Generales 5,923 6,041 6,162 6,286
Margen operativo (EBITDA) -15,217 12,177 12,967 14,440
Amortiz (inv. Inicial) 1,335 1,335 1,335 1,335
EBIT -16,552 10,842 11,632 13,105
Gastos financieros 0 0 0 0
EBT -16,552 10,842 11,632 13,105
Impuestos 0 2,927 3,141 3,538
B2 Neto -16,552 7,915 8,492 9,567
Flujo de caja operativo -5.340 -15,217 9,250 9,827 10,902
Inversion inicial -5,340
Liquidacion inversiones
B?3/P de liquidac.
Impuestos liquidacion
Flujo Caja Capex
Flujo Caja Proyecto (Compania) -5.340 -15,217 9,250 9,827 10,902

Los beneficios que genere la empresa durante los primeros 3 afios seran reinvertidos teniendo en cuenta que se empieza a percibir beneficios a partir del afio 2, por lo que a partir del
afio 4 se proyecta que se procedera con los dividendos de los beneficios entre los socios.



PLAN FINANCIACION

FIND YOUR TUTOR
2021 2022 2023 2024

Ventas (Ingresos ordinarios):

Ventas anuales s 8690743 26072228 s 27375840 | $  287,446.32

Ventas S 86907.43|$ 26072228 | $  273,75840 | $  287,446.32
() Coste de Ventas S (69,525.94)| $  (208,577.83) $  (219,006.72)| $ (229,957.05)

Margen bruto (ventas netas) S 1738149 S 5214446 S 5475168 |$  57,489.26
(-) Gastos operativos:

salarios s (12175.73)| s (12175.73) $  (12,784.51)| $  (12,784.51)

Gastos Generales (incluye mantenimiento) S (592300 % (604146) 5 (616229)| $  (6,285.53)

Servicios etc) S (18,550000)] §  (21,749.99)| (22,837.49)| §  (23,979.37)

EBITDA (margen operativo): $  (15217.24)| §  12,177.28 | $  12,967.38 | $  14,4309.85
() Amortizacién S (1,334.99)| $ (1,334.99)] $ (1,334.99)| $  (1,334.99)

EBIT $  (16552.23)| $  10,842.29 | $  11,632.40 | $  13,104.86

Ingresos financieros $ N N N -

Gastos financieros $ N - s - s -
(+)  Ingresos extraordinarios s - s - s - s -
(+)  Ingresos extraordinarios s - s - s - s -

EBT $ (16,552.23)| $ 10,842.29 | $ 11,632.40 | $ 13,104.86
() Impuestos (27%) s - s 2,027.42 [ § 3,140.75 | $ 3,538.31

Beneficio neto $  (1655223)| ¢ 7,914.87 | $ 8,491.65 | $ 9,566.55

Tabla 10. Cuenta de P&G. Fuente: Elaboracién propia.




PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

A continuacién los indicadores financieros para comprobar la rentabilidad
y la liquidez del proyecto.

FIND YOUR TUTOR

o 1 2 3 4
Ingresos por ventas 86,907 260,722 273,758 287,446
Beneficio neto -16,552 7,915 8,492 9,567
Amortizacién anual 1,335 1,335 1,335 1,335
1 2 3 4 Promedio
Retorno sobre la inversién (ROI) -74% 35% 38% 38% 9%
1 2 3 4 Promedio
Cash-flow ROI -68% 4% 44% 48% 16%
o 1 2 3 4
Payback Cash-flow ROI -5340 -20557 11307 -1481 9421

En conclusion:

. Dado que el ROI es positivo se asume que el proyecto deja
dinero; con excepcién del primer afio.

. La inversiéon se recupera a principios del 4to afio, segun el
Payback Cash Flow ROI.




ANALISIS DE LA INVERSION

En adicion se consideran los siguientes indicadores:

1 2 3 4
Payback ROI -21,892 -13,977 5,486 4,081
Tasa Interna Rentabilidad (TIR) 18.03%
TIR Modificada (TIRM) 13.55%
Valor Actual Neto (VAN) $4,313.93

Para los distintos indicadores se concluye que:

. Como el VAN es mayor a cero, el proyecto es rentable dado que
se satisface el minimo de rentabilidad y queda un beneficio extra.

. Como tanto la TIRM y la TIR son superiores a la tasa minima de
rentabilidad, se concluye que el proyecto es rentable.

. La inversion se recupera el 4to afio, segun el Payback ROI.




PLAN FINANCIERO

ESCENARIOS ALTERNOS

Como escenarios alternos o de contingencia, se asume un escenario mas
positivo. En este el mayor cambio es la media de duracién del servicio
contratado por los clientes. Esta varia de 1 mes a 6 meses por cliente.

Inversién Inicial 5,340
Vida atil 4 afios
Coste capital 8%
Capital Propio $ 22,500
0 1 2 3 4
Ingresos por ventas 521,445 1,564,334 1,642,550 1,724,678

Beneficio neto

41,355 118,855 124,978 131,878
Amortizacion anual

1,335 1.335 1,335 1,335

Flujo de Caja Operativo -5340 42,690 120,190 126,313 133,213
0 1 2 B 4
Payback ROI -5,340 36,015 154,870 279,848 411,726
Liquidez
0 1 2 B 4
Payback Cash-flow ROI -5340 37350 157540 283853 417066

En conclusién, solo con lograr que se contrate el servicio por una duracién
mayor se consigue el retorno de la inversién durante el primer afio.
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RESUMEN EJECUTIVO

ACERCA DE FIND YOUR TUTOR

Es un marketplace que ayuda a los usuarios a encontrar tutores u ofrecer
sus servicios para reforzar competencias en distintas areas académicas.

Aspiramos a convertirnos en una referencia en el mercado dominicano como
plataforma digital de excelencia y lograr posicionarnos en el top of mind del

cliente para contratacién u oferta de tutorias.

CLIENTES TARGET

PROPUESTA DE VALOR

Padres

Edad: 25 a 44 afios
Perfil: mujer y/o
hombre adulto con
hijos/as.

Nivel de Ingresos:
Medio/Alto
Profesionales activos.
Usuario digital activo.

Posibilidad de realizar
contratacién de
tutores y pagos en
linea.

Eleccion  modalidad
de clases: Virtual o

presencial.

Recibir
retroalimentaciéon del
desempefio del

nifio/a via correo.

e

Tutores

Edad: Mayor de 18 afios
Perfil: Persona adulta, con
habilidades pedagoégicas y
experiencia validada
Aptitudes: creativo/a, de
comunicacién e interaccion
y habilidades pedagégicas.
Usuario digital activo.

Brinda  facilidad para
encontrar clientes.
Asistencia en la gestion de
cobro de tutorias.
Posibilidad de disponer de
espacios de trabajo para
impartir clases en
modalidad presencial.



JUSTIFICACION

"Find your tutor” nace con el propésito de cubrir los puntos de dolor que experimentan
clientes los con la necesidad de contratar tutores para clases personalizadas de
diversas areas; programas de reforzamiento y clases extracurriculares, normalmente
caracterizados por la falta de flexibilidad de horarios y modalidades. Ademas, de lo
complicado que resulta encontrar quien las imparta cuando no se tiene un punto de
partida, por otro lado, los tutores padecen de dificultades para encontrar clientes y la
informalidad de los clientes en los pagos suele resultar en su detrimento.

Las areas de tutorias que se tendra disponible seran las siguientes: academico,
profesional, recreacién, deportes, tecnologia, artes, musica e idiomas. El propdsito
primordial sera posibilitar el facil encuentro de tutores particulares que se adaptaran al
horario y lugar mas conveniente para la imparticiéon de clases al alumno, ademas de la
cantidad de dias o clases necesarias para su formacién o modalidad de clases (virtual o
presencial)..

MODELO DE NEGOCIO

El modelo de este negocio estd basado en conectar a ambos segmentos target;
clientes finales y tutores por medio de una plataforma digital, siendo los tutores parte
de nuestros socios claves. Tanto los canales de comunicacién como los de entrega de
la propuesta de valor han sido concebidos con una tendencia digital relevante y
estratégicamente apuntan a mitigar los grandes puntos de dolor que representan los
modelos actuales mencionados en nuestra justificacion.

La generacién de ingresos sera posible gracias al 20% de comisién que le sera
retenido a los tutores a partir de cada clase contratada. En el mismo orden, Find Your
Tutor buscara la sostenibilidad del modelo mediante estrategias el persiguen la
fidelizacién de ambos targets.

COMPONENTES DE LA EMPRESA

La empresa estard compuesta por los siguientes recursos humanos: contador,
gerente de experiencia al cliente y un soporte técnico. Estos profesionales deben de
cumplir los requisitos de cada perfil de puesto, con la finalidad de que su desempefio
cumpla con las estrategias de la empresa.

También, dentro de los recursos tendremos a los tutores, que son uno de los pilares
mas importantes en este proyecto y los programadores de la pagina web, para que la
misma sea funcional para nuestros usuarios.



PLAN DE. COMUNICACION

Nuestro plan de comunicacién esta disefiado para ser trabajado a lo largo del funnel
de conversién que hemos definido, donde iremos cubriendo cada parte del proceso
del journey del cliente y persiguiendo nuestros objetivos especificos de la mano de las
tacticas que hemos disefiado para cada etapa del mismo. Nuestro formato de
comunicacién sera digital en una primera etapa e incentivard el trafico a nuestra
plataforma web, medio por el cual estaremos entregando nuestra propuesta de valor.

Darnos a conocer.
Introducirnos en las
plataformas donde se
encuentra nuestro
segmento de mercado

El usuario comprende

que tiene una necesidad

que FYT le puede
resolver. Buscaremos

FUNNEL DE
MARKETING

AWARENESS

INTERES

COMPRA

Conectary despertar el
interés de nuestro target a
través de comunicar los
atributos de nuestra
propuesta de valor

Afianzaremos los esfuerzos
para que los prospectos
concluyan en el proceso de
compra, y no cambien de

ganarnos su confianza. opinion.

RELACION/REPETICION

Cumpliremos la promesa
basica para que nuestros
clientes no solamente
compren, sino que fidelicen
con nuestra marca.

Incentivaremos a
nuestros clientes a
esparcir el word of
mouth (boca a boca)

RECOMENDACION

%o o”

SOPORTES PARA LA COMUNICACION: (@

0Ne0LBe0G

Nuestra comunicacién estara presente en medios propios y pagos, abarcando los

soportes en donde se encuentra nuestro target. Dichas acciones incluyen:

e Colocacion de campafias en Facebook Ads
e Colocacion de campafias Google Display, Youtube Ad

e Campafias SEM

e Mailing - Articulos en el Blog

e Estrategias de Retargeting para reforzar la conversion

e Estrategias de crosseling para aumentar el tiquet medio de compra.
e Estrategias para incentivar la repeticion



INFRAESTRUCTURA

La plataforma digital de “Find Your Tutor” sera el medio por el cual se entregara la
propuesta de valor, por tanto cubrira las necesidades asociadas a la experiencia de
cliente. Estas son:

(2] OPN©)
HA RE) —O~ ). § . ¢
T

[
1L
Busqueda Perfiles de Ranl.(lng/
tutorias tutores Reviews

HEC] Y

Calendario Captacién tutores Pago en linea

Blog

Se lograra a través de los siguientes recursos:

Registro de dominio

Un tutor al
alcance de tus
manos

Alojamiento en la nube

Gestor de Contenido
Wordpress / Maquetacién

Pasarela de pagos en
linea

CRM

Sistema Gestién
Aprendizaje (LMS) /
Google Classroom

Asistente Virtual /
Integracion GSuite



VIABILIDAD FINANCIERA

FIND YOUR TUTOR sera constituido con un capital total de US$22,500.00
proveniente del aporte igualitario de las 5 socias que componen la sociedad. Se han
estimado una serie de gastos operacionales iniciales, que incluyen registros legales,
impuestos y equipos tecnolégicos que ascienden a US$5,339.95, lo que resulta

como tesoreria disponible un total de US$17,160.05.

Se ha tomado la decisiéon de que los beneficios que genere la empresa durante los
primeros 3 afios seran reinvertidos en la misma. Al mismo tiempo, se ha
considerado un 8% como la tasa minima de rentabilidad y en base a los célculos
de ingresos por ventas, gastos operativos, amortizacién e impuestos se concluye
que se recupera la inversién en el 4to afio, y por ende, que el proyecto es
rentable.

RENTABILIDAD:
9% 16% ANO 4
ROI CASH FLOW ROI PAYBACK CASH

e FLOW ROI
a1l 3

$4,313.93 18.03% 13.55%

VAN TIR TIRM

(—

Yad
L

Y

LIQUIDEZ:

ANO 4

PAYBACK ROI



CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES ANO 2021
Leﬁnda:Completado

En progreso

Fecha Limite
- . Mes de o 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021
Actividades Mes de Inicio . Duracién — - - n ~ —
Termino Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto [Septiembre| Octubre Noviembre| Diciembre
Obtencién de fondos propios Enero Enero 1 Mes
Realizar la constitucién de la empresa Enero Enero 1 Mes
Creacién de dos cuentas bancarias (Banco Popular y Banco Santa Cruz) Enero Enero 1 Mes
Registro de dominio Enero Enero 1 Mes
Contratacion de alojamiento en la nube Enero Enero 1 Mes
Contratacién del contador y el personal de soporte técnico Enero Febrero 2 Meses
Compras de equipos administrativos Enero Enero 1 Mes
Desarrollo y programacién de la plataforma web Enero Febrero 2 Meses
Integracion Sistema Gestién Aprendizaje (LMS) Febrero Febrero 1 Mes
Integracién Pagos Pasarela CARDNET Febrero Febrero 1 Mes
Adquisicién de Hubspot CRM marketing Febrero Marzo 2 Meses
Plan de Comunicacién (Detallado en el Cronograma de Marketing) Enero Diciembre |12 Meses
Realizar pruebas del customer experience Febrero Febrero 1Semana _




YOUR

UN TUTOR AL ALCANCE DE TUS MANOS

PLATAFORMA DIGITAL QUE AYUDA A PONER EN CONTACTO A USUARIOS- PERSONAS QUE
NECESITAN REFORZAR SUS COMPETENCIAS EN DIFERENTES AREAS ACADEMICAS- CON
TUTORES ESPECIALIZADOS EN DICHAS AREAS DE CONOCIMIENTO.

PROPUESTA DE VALOR

Y &
aad e
PADRES

ENCUENTRO FACIL DE TUTORES Y
DIVERSAS FORMAS DE PAGCO

FACILIDAD PARA ENCONTRAR CLIENTES

ELECCION MODALIDAD DE CLASES: ASISTENCIA EN LA GESTION DE COBRO
VIRTUAL O PRESENCIAL DE TUTORIAS
RETROALIMENTACI()N'DEL DESEMPENO ESPACIOS DE TRABAJO PARA IMPARTIR
DE SU HIJO/A VIA CORREO CLASES EN MODALIDAD PRESENCIAL
PERFIL Y VALORACION DEL TUTOR A PLATAFORMAS DIGITALES PARA OFRECER
CONTRATAR LAS CLASES
TRES SENCILLOS PASOS APRENDE MAS DE UN TEMA A LA VEZ
. CLASES INDIVIDUALES
L .?z‘.'-: :'\x_‘.\.
%1 ﬂ] | (T | U] CLASES GRUPALES
0 = CLASES EN LINEA
BUSCA UN TUTOR AGENDA LAS CLASES CONTRATALO CLASES PRESENCIALES
CANALES
._ . P I;l ﬁg . ; E—'
& - — s
— - [
PLATAFORMA WEB LMS / VIDEOLLAMADA ESPACIOS FISICOS REDES SOCIALES - CORREO - CRM - MENSAJERIA

INDICADORES FINANCIEROS

9% 16% ANO 4 $4,313.93 18.03% 13.55%
CASH FLOW ROI PA'Y:ESSVKR%D;SH VAN TIR TIRM

i 2 ¢

v
—_
EQUIPO DE :
TRABAJO _ {




BIBLIOGRAFIA

° Plan Estratégico del Ministerio de Educacién 2017-2020. Fuente:
http://www.ministeriodeeducacion.gob.do/transparencia/media/plan-
estrategico-de-la-institucion/planificacion-estrategica/plan-
estrategico-2017-2020-ministerio-de-edcucacion-de-la-republica-
dominicanapdf.pdf

° Plan Nacional de Educacion Afo Escolar 2020-2021. Fuente:
http://www.ministeriodeeducacion.gob.do/media/Plan%20Nacional%
20de%20Educacion%20LISTO.pdf

° Plan Afio Lectivo Ministerio de Educacién 2020-2021. Fuente:
http://www.ministeriodeeducacion.gob.do/media/Presentacion%20Av
ances%20ultimo.pdf

° Digital 2020: The Dominican Republic. Fuente:
https://datareportal.com/reports/digital-2020-dominican-republic

° Educacién Republica Dominicana Fuente:
https://www.unicef.org/dominicanrepublic/educaci%C3%B3n

. Encuentra Nacional de Gastos e Ingresos de los Hogares Afio 2018,
Oficina Nacional de Estadisticas (ONE). Fuente:

https://cdn.bancentral.gov.do/documents/estadisticas/encuesta-de-
gastos-e-ingresos/documents/ENGIH 2018.pdf?v=1584030541423
. Okus. Fuente: https://okus.com.do/

° Steam, Capacitaciones de Clase Mundial. Fuente:
https://steamdo.com/

° Escuela de Idional Dominico Americano. Fuente:
https://www.eldominico.edu.do/

° Colegio Bilinglie: International School of Santo Domingo. Fuente

:http://issd.edu.do/

102


http://www.ministeriodeeducacion.gob.do/transparencia/media/plan-estrategico-de-la-institucion/planificacion-estrategica/plan-estrategico-2017-2020-ministerio-de-edcucacion-de-la-republica-dominicanapdf.pdf
http://www.ministeriodeeducacion.gob.do/media/Plan%20Nacional%20de%20Educacion%20LISTO.pdf
http://www.ministeriodeeducacion.gob.do/media/Presentacion%20Avances%20ultimo.pdf
https://datareportal.com/reports/digital-2020-dominican-republic
https://cdn.bancentral.gov.do/documents/estadisticas/encuesta-de-gastos-e-ingresos/documents/ENGIH_2018.pdf?v=1584030541423
https://okus.com.do/
https://steamdo.com/



