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INTRODUCCION

Durante los inicios de la pandemia de Covid-19 se impusieron restricciones a la libre
circulacion con el fin de prevenir los contagios, estas restricciones resultaron en un cambio
dréstico en el estilo de vida de las personas, entre ellos los mas afectados fueron los
estudiantes.

Las restricciones obligaron a estudiantes de todos los grados académicos a continuar sus
estudios por medios virtuales, lo cual derivd en dificultades para la comprension de los
temas impartidos. La propia Organizacion de las Naciones Unidas reconoce que el impacto
que ha tenido la pandemia ha afectado a 1600 millones de estudiantes alrededor de todo el
mundo llamandolo “catastrofe generacional” al desperdiciar un potencial humano
incalculable alrededor de todo el mundo.

El Salvador no es la excepcién a la crisis estudiantil. Las consecuencias de la modalidad a
distancia fueron notorias de inmediato ya que muchos factores entorpecieron la continuidad
de las clases por medios virtuales como la desigualdad social, la dificultad para adaptarse
al uso de la tecnologia y el problema para mantener la concentracion por parte de los
alumnos desde casa.

Los problemas por la modalidad a distancia no se quedan solo los inmediatos, las
consecuencias de mayor gravedad son las que persisten en el tiempo y causan problemas
a futuro. El problema en el que se enfoca este documento es sobre el atraso escolar que
sufrieron los nifios entre 5 y 9 afios teniendo deficiencias notables en diferentes areas,
siendo la mas remarcable el apartado numérico teniendo nifios con dificultades para realizar
operaciones aritméticas basicas.

El presente documento propone una solucion a esta problematica que ha aparecido de
manera reciente para poder mejorar el proceso de ensefianza a distancia, compensar el
déficit que tienen los niflos que han tenido dificultades para adaptarse a la modalidad a
distancia y mejorar la calidad de ensefianza para generaciones futuras que puedan verse
en la necesidad de optar por clases virtuales.




OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL:

Disefiar un plan de negocios para una empresa que busca a través de la aplicacién de
nuevas metodologias de estudio mejorar la ensefianza de las cuatro operaciones
aritméticas basicas en estudiantes de kinder a tercer grado.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Desarrollar un estudio de mercado aplicando técnicas de investigacion que
cuantifiquen y evallen la introduccién de una nueva plataforma para aprender
matematicas llamada MateTip y que nos ayude a enfrentar las condiciones del
mercado, tomar decisiones y anticipar la evolucién del mismo.

e Establecer la localizacion del negocio para desempefiar las labores operativas de la
mejor manera.

o Especificar de forma técnica en lo que consiste la plataforma MateTip.

o Describir de mercado de objetivo en el pais tomando como referencias fuentes
secundarias.

e Evaluar los aspectos econbémicos y financieros del modelo bajo condiciones
especificas con el propésito de conocer la rentabilidad y sostenibilidad del modelo
de negocios en el tiempo.




ALCANCES Y LIMITACIONES

ALCANCES:
Alcances geograficos:

La investigacion del presente trabajo se ha realizado para los municipios del gran San
Salvador y la Libertad.

Alcances de tiempo:
El desarrollo del presente trabajo abarca desde febrero hasta diciembre del 2021.
Alcances de disefio:

El presente trabajo abarca el disefio de un plan de negocios incluyendo invocaciones en
materia de marketing, operaciones, tecnologia y disefio de marca, para su posterior
evaluacion economica.

El preescolar y el primer ciclo son determinantes para el éxito escolar del estudiante ya que
son en estas etapas en las que se sientan las bases del conocimiento con los que los
estudiantes se apoyan a lo largo de su vida escolar. En base a un estudio realizado en el
afio 2012 por la secretaria general CECC/SICA el aprendizaje de la matemética en primer
ciclo es uno de los factores que inciden en el éxito o fracaso escolar. Por lo tanto, buscando
tener el mejor impacto con el proyecto y evitar abarcar mas alla de las capacidades del
eguipo se delimita el alcance a nifios de kinder a tercer grado en la materia de matematicas.

Alcances de evaluaciones:

Las evaluaciones abarcaran Unicamente la viabilidad econémica del proyecto y su posterior
analisis de rentabilidad.

LIMITACIONES:

e El desarrollo de este trabajo de graduacion se hara en un espacio de 9 meses.

¢ Grado de credibilidad. Ejemplo: nuestro grado de credibilidad depende del nimero
de preguntas que se respondieron versus el nimero de preguntas totales.

¢ Debido a la situacién sanitaria que se tiene actualmente en el pais se tuvieron
limitaciones de movilidad en cuanto a la toma de datos para encuestas y sondeos.




1.Generalidades




1.1 Antecedentes

A continuacién, se sitGa el contexto histérico a cerca de la necesidad de detectada a partir
de la cual nace la idea de emprendimiento del trabajo en cuestién, por lo tanto, se
consideran como antecedentes todas aquellas fuentes secundarias que otorgan una
dimensidén sobre cual es la situacién de escolarizacion comprendidos desde la educacién
parvularia hasta ler ciclo. Donde se puede destacar la siguiente informacion:

Tabla 1: Poblacion no escolarizada a nivel nacional.

Edad 2014 PAONRS) 2016 2017 2018
0-3 afios 442,491 437,495 437,132 420,983 413,049
4 afios 80,502 78,911 78,685 77,617 75,418
5 afios 40,672 41,336 40,682 41,972 41,425
6 afios 13,233 16,075 17,654 18,728 17,420
7 afios 12,594 6,538 9,839 14,144 11,218
8 afios 12,831 11,916 5,747 12,694 12,672
9 afios 12,626 14,129 13,668 10,466 12,546
10 afios 10,140 14,343 16,030 18,735 10,232
11 afios 10,754 12,685 16,691 21,072 18,323
12 afios 7,030 14,111 15,660 22,422 21,321
13 afios 6,957 12,928 19,320 24,138 24,771
14 afios 4,661 14,835 19,778 29,136 27,174
15 afios 18,619 13,980 23,765 31,540 32,478
16 afios 32,115 33,065 30,046 39,128 38,041
17 afios 48,145 50,004 49,842 46,670 50,229
18 afios 80,231 80,411 80,957 82,532 77,346

Total 833,601 852,762 875,496 911,977 883,663

Fuente: Ministerio de Economia, Direccién General de Estadisticas y Censos.




Tabla 2: Porcentaje de estudiantes desertores nivel nacional

Nivel Educativo 2014 2015 2016 2017 2018

Educacion Parvularia 4.6% 4.3% 44% | 2.9% 4.3%

Educacién Basica: 1° 5.6% 5.3% 53% | 3.7% 3.9%

ciclo

Educacién Basica: 2° 5.7% 5.1% 49% @ 3.4% 3.6%

ciclo

Educacién Basica: 3° 8.2% 7.4% 7.6% @ 5.1% 5.6%

ciclo

Educaciéon Media 9.7% 8.2% 75% | 5.1% 6.1%

Educacién de Adultos 16.7% 15.6% 18.7% @ 12.6% 10.1%
Total 6.6% 5.6% 53% 4.0% 4.6%

Fuente: Ministerio de Economia, Direccion General de Estadisticas y Censos.

Tabla 3: Porcentaje de estudiantes desertores sector: publico.

Nivel Educativo 2014 2015 2016 2017 2018
Educacion Parvularia 4.6% 4.5% 3.9% 3.0% 4.6%
Educacion Basica: 1° 6.0% 5.9% 5.0% 4.2% 4.2%

ciclo
Educacion Béasica: 2° 6.1% 5.7% 4.5% 3.7% 3.9%
ciclo
Educacioén Basica: 3° 9.0% 8.1% 7.4% 5.7% 6.1%
ciclo
Educaciéon Media 11.0% 9.2% 7.0% 5.8% 7.0%
Educacion de Adultos 16.9% 15.6 18.7% | 12.6% 10.1%
%
Total 7.0% 6.1% 4.8% 4.4% 5.0%

Fuente: Ministerio de Economia, Direccién General de Estadisticas y Censos.




Tabla 4: Porcentaje de estudiantes desertores sector: privado.

Nivel Educativo 2014 2015 2016 2017 2018
Educacion Parvularia | 4.2% 2.9% 6.7% 2.1% 2.7%
Educacion Basica: 1° 3.3% 1.5% 7.4% 0.9% 1.3%
ciclo

Educacion Basica: 2° 3.1% 1.5% 7.6% 1.1% 1.1%
ciclo

Educacion Basica: 3° 3.7% 2.7% 8.4% 1.8% 2.0%
ciclo

Educacion Media 6.1% 5.2% 9.2% 2.8% 2.8%

Total 4.2% 2.7% 7.8% 1.7% 2.0%

Fuente: Ministerio de Economia, Direccion General de Estadisticas y Censos.

1.1 Base tedrica

Para la base tedrica se retoman diferentes estudios realizados acerca de la desercion
escolar, dentro de los cuales se rescata el estudio realizado recientemente por FEDISAL,
el cual se titula “Causas y costos de la desercion escolar’, donde se tocan dos aspectos
fundamentales para entender la necesidad de herramientas que contribuyan al aprendizaje
de los estudiantes, como plataformas virtuales o aplicaciones. Dentro de los cuales se
destacan los siguientes factores:

llustracion 1: Factores internos y externos

Condiciones Condiciones
Internas Externas
 Falta de motivacion * Pobreza

* Repitencia * Bajos ingresos
* Reprobacion * Prospectivas de vida y

* Sobreedad educacion
* |[nasistencia e Estructuras familiares

¢ Rendimiento académico * Cobertura de la
* Conducta educacion

« Transicién entre niveles * Problemas familiares
educativos * Necesidad de trabajar

Fuente: Portal de transparencia, Estadisticas Educativas, Estadisticas e indicadores.




Asi mismo del estudio se descubrié como principales costos los siguientes:
llustracion 2: Diagrama de costos

v" Menores ingresos producto
de la actividad laboral.
INDIVIDUALES

v" Niveles de empleo informal.

SOCIEDAD ! v' Nivel de pobreza.

Menor recaudacion de impuestos
ISR e IVA.
ESTADO

Mayor demanda de servicios de
salud publica.

El costo de la desercion es la suma de los beneficios perdidos del escenario de aquellos que abandona
mas tempranamente la escuela.

Fuente: Portal de transparencia, Estadisticas Educativas, Estadisticas e indicadores.




1.2 Base teodrica
1.2.1Conceptos clave

Educacion basica: La Educacion Bésica comprende regularmente nueve afos de estudio
del primero al noveno grado y se organiza en tres ciclos de tres afios cada uno, iniciandose
normalmente a los siete afios. Sera obligatoria y gratuita cuando la imparta el Estado.

Ley General de Educacion [LGE] Tomo 333 de 1996. Art. 20. 12 de diciembre de 1996 (EI
Salvador).

Educacion primaria: La Educacion Primaria comprende seis afios académicos, desde los
seis a los doce afios, y se organiza en tres ciclos de dos afios cada uno. Los alumnos
comenzaran la Educacién Primaria en el afio natural en que cumplan los seis afos.
MINED. (2021). Glosario. enero 2021, de Ministerio de Educacién Sitio web:
http://minedupedia.mined.gob.sv/doku.php?id=glosario

Educacion infantil: Educacion que se imparte a los nifios bien pequefos, desde lactantes
hasta los cuatros afios y que tiene la mision de educar y socializarlos sobre los pilares del
juego y la inclusion.

Florencia Ucha. (2011). Educacion Infantil. mayo 2011, de Definicion ABC Sitio web:
https://www.definicionabc.com/general/educacion-infantil.php

Educacion preescolar: También llamada preescolar o kinder, es el nombre del ciclo
educativo que se imparte a los nifios menores de 5 afios, que precede a la educacién
primaria obligatoria. En algunos paises, forma parte del sistema formal de educacion,
mientras que en otros es tomado como “jardin de nifios”, en donde simplemente se les dan
las herramientas béasicas para afrontar con mas facilidad la escuela.

Ano6nimo (2021). Definicion de preescolar. marzo 8 2021, de Concepto Definicién Sitio web:
https://conceptodefinicion.de/preescolar/

Primer ciclo: Comprende primero, segundo y tercer grado de los primeros afos de la
educacion basica.

Rosa Elena Chavez. (2014). Estructura del Sistema Educativo de El Salvador. Enero 2022,
de MINED Sitio web: https://www.eird.org/cd/toolkit08/cd2/data/perfil_pais/el salvador.pdf
Segundo ciclo: Comprende cuarto, quinto y sexto grado de la educacién basica.

Rosa Elena Chavez. (2014). Estructura del Sistema Educativo de El Salvador. Enero 2022,
de MINED Sitio web: https://www.eird.org/cd/toolkit08/cd2/data/perfil pais/el salvador.pdf
Tercer ciclo: Comprende séptimo, octavo y noveno grado de los Ultimos tres afios de la
educacion basica.

Rosa Elena Chavez. (2014). Estructura del Sistema Educativo de El Salvador. Enero 2022,
de MINED Sitio web: hitps://www.eird.org/cd/toolkit08/cd2/data/perfil pais/el salvador.pdf

Desercion escolar: Alejamiento del sistema educativo formal, antes de haber conseguido
el titulo final correspondiente a la finalizacion de sus estudios.

MINED. (2021). Glosario. enero 2021, de Ministerio de Educacién Sitio web:
http://minedupedia.mined.gob.sv/doku.php?id=glosario



http://minedupedia.mined.gob.sv/doku.php?id=glosario
https://www.definicionabc.com/general/educacion-infantil.php
https://conceptodefinicion.de/preescolar/
https://www.eird.org/cd/toolkit08/cd2/data/perfil_pais/el_salvador.pdf
https://www.eird.org/cd/toolkit08/cd2/data/perfil_pais/el_salvador.pdf
https://www.eird.org/cd/toolkit08/cd2/data/perfil_pais/el_salvador.pdf
http://minedupedia.mined.gob.sv/doku.php?id=glosario

Tasa de escolaridad: Porcentaje de individuos en edad escolar que frecuentan las
escuelas, sobre el total de individuos de esta misma edad.

MINED. (2021). Glosario. enero 2021, de Ministerio de Educacién Sitio web:
http://minedupedia.mined.gob.sv/doku.php?id=glosario

Disefio web: es una actividad que consiste en la planificacion, disefio, implementacion y
mantenimiento de sitios web. No es simplemente la implementacién del disefio
convencional ya que se abarcan diferentes aspectos como el disefio grafico web, disefio de
interfaz y experiencia de usuario, como la navegabilidad, interactividad, usabilidad,
arquitectura de la informacion; interaccién de medios, entre los que podemos mencionar
audio, texto, imagen, enlaces, video y la optimizacion de motores de busqueda.

Wikipedia. (2021). Glosario. enero 2021, de Wikipedia Sitio web:
https://es.wikipedia.org/wiki/Dise%C3%B1o_web

Plataformas virtuales: se refieren a la tecnologia utilizada para la creacion y desarrollo de
cursos o modulos didacticos en la Web(sibal)que se usan de manera mas amplia en la Web
2.0 mejora de la comunicacion aprendizaje y ensefianza.

MINED. (2021). Glosario. enero 2021, de Ministerio de Educacién Sitio web:
http://minedupedia.mined.gob.sv/doku.php?id=glosario

E learning: Es un sistema de formacion cuya caracteristica principal es que se realiza a
través de internet o conectados a la red.

AVANZO. (2021). Glosario. enero 2021, de AVANZO Sitio web:
https://www.avanzo.com/que-es-el-elearning/
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1.3 Contexto actual

En la situacién actual del pais, para el afio 2021, debido a la pandemia reciente el gobierno
de El salvador a promovido politicas que se relacionan con cerrar la brecha tecnoldgica
para todos los estudiantes del pais en el sector educativo, haciendo constar este hecho en
noticias como la siguiente:

[lustracion 3: Contexto Actual

VOTA2021|sgonacaoes elsalvadorcom

Inicio  Noticias Entretenimiento Vida Deportes Videos Fotogalerias Opinién El Diario de Hoy

VOT2021 Resultados alcaldes y diputados

Entrega de computadoras inicia con alumnos de
segundoYy tercer ano de bachillerato del sector
publico

El gobierno anuncié que los estudiantes de primero a tercer grado recibiran una tablet, y desde cuarto grado hasta bachillerato
les entregaran una laptop.

Fuente: El Salvador.com

Esto impulsé el acceso de los estudiantes a plataformas virtuales de aprendizaje como una
herramienta que acompafara a los estudiantes en su proceso de aprendizaje.
Paralelamente se pueden observar otras iniciativas encaminadas a cerrar la brecha
tecnolégica y educativa en la secretaria de innovacion del gobierno de El Salvador,
ofertando cursos completos en plataformas como Platzi, con cursos en inglés, en cursos de
Machine Learning, y en lenguajes de programacién como Python.




2. Etapa diagnostico y
conceptualizacion del




2.1 Funcion de las técnicas metodoldgicas usadas

Tabla 5: Funciones de las técnicas metodoldgicas usadas

Nombre de ¢Qué es latécnica?
técnica

1 encuesta Consiste en enviar

por correo | cuestionarios por correo
(WhatsApp) y se solicita a
los destinatarios  su
remision una vez
terminada

Es una herramienta de
trabajo en grupo que
favorece la aparicion de
nuevas ideas sobre un
problema concreto o un
tema.

2 Lluvia
de
ideas

3 Pest Es un andlisis que se
realiza al inicio de la
planificacion estratégica 'y

sirve para evaluar el

“‘mercado” al que se
quiere ingresar o en el
que se quiere

permanecer (o crecer).

Fuente: Elaboracién propia

Benéficos de la técnica para el
proyecto

-No necesita desplazamiento
-Rapidez de realizacion

-Costo reducido

-Se consigue llegar a sitios
inaccesibles

-No existe ninguna influencia
por parte del entrevistador

-Genera un amplio niumero de
ideas

-Liderar la creatividad de los
equipos
-Busca
mejorar

oportunidades para

-Representan los factores del
macro entorno de la empresa
en:

e Politicos

e Econdémicos

e Sociales

e Tecnologicos

¢Por qué se utlizara esta

técnica y no otras?

Permite preguntas directas y
rapidez de realizacion al mismo
tiempo que nuestros destinarios
tienen tiempo de razonar sus
respuestas y son mas sinceras
que por ejemplo en las
entrevistas por teléfono

Se utilizard porgue es una
herramienta ideal para llegar a
un conceso de las necesidades
de la investigacion.

Se utilizaréa para representar la
informacion relevante del sector
construccion y ferreteria, y esta
técnica es més satisfactoria que
la PESTEL al ser mas
sintetizada y no incluir la
ecologia y leyes

cDonde se utilizara

esta técnica?

Se aplicard para el
sondeo de la
oportunidad de negocio
y la investigacion de
mercado.

-Se llevara a cabo en la
caracterizacion de la
problematica para
determinar la
problematica principal.

- Se aplicard para
generar ideas para las
innovaciones.

Se decidié utilizar en el

diagnéstico para
profundizar en las
generalidades del

sector.



2.2 Sondeo de mercado

Tabla 6: Matriz de relacion de sondeo para padres de familia

Pregunta del cuestionario

1. ;. Qué materias se le dificulta mas
aprender a sus hijos?

Objetivo

Evaluar qué materia es la que mas se
dificultad en su aprendizaje en la modalidad
en linea dentro de desarrollo de esta
investigacion.

2. ¢Cuanto tiempo tiene libre en
durante el transcurso del dia?

Evaluar cual es la cantidad de tiempo
disponible en promedio con la que cuentan a
diario los padres de familia.

3. ¢Sus hijos tiene problemas de
concentracién cuando estudian a
través de clases virtuales?

Verificar lo que se vio a través del contexto
general y es la dificultad que han tenido los
estudiantes para continuar con su proceso de
formacion en linea durante la pandemia.

4. ¢Ha sentido que sus hijos no se
interesan en el aprendizaje en la
modalidad con los métodos de
ensefianza actuales?

Evaluar cual es la incidencia de los métodos
actuales de ensefianzas en la modalidad
virtual en la motivacién e interés de los
alumnos.

5. ¢Sus hijos se han adaptado ala
modalidad en linea efectivamente?

Evaluar cuales la percepcion de los padres de
familia en cuanto a la adaptacion de sus hijos
a la modalidad en linea.

6. ¢Utilizaria herramientas de
aprendizaje extra que apoyen el
aprendizaje de su hijo?

Evaluar qué grado de aceptacion tiene los
padres a herramientas externas que apoyen la
formacion académica de sus hijos.

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 7: Pregunta 1 Sondeo para padres de familia

1. ¢Qué materias se le dificulta mas aprender a sus hijos?

MATEARIA FRECUENCIA PORCENTAJE
MATEMATICAS 5 50%
LENGUAJE 3 30%
CIENCIA 1 10%
ESTUDIOS SOCIALES 1 10%
TOTAL 10 100%
MATERIAS
estupios soclALEs [N
cenca [
Lencuae [
vatevaTics

o
[
N
w
IS
wn
(o))

Analisis

e De la primera pregunta del sondeo se puede se observar que el 50% de los
padres de familia piensa que la ensefianza de matematicas es la que se ha
dificultado mas a lo largo de la pandemia.

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 8: Pregunta 2 Sondeo para padres de familia

2. ¢Cuanto tiempo tiene libre en durante el transcurso del dia?

MINUTOS FRECUENCIA PORCENTAJE
30 5 50%
60 3 30%
90 1 10%
120 1 10%
TOTAL 10 100%
TIEMPO LIBRE
6
5
a
3
2
1
) I I
30 &0 90 120
Analisis

e Para la siguiente pregunta se tuvo el descubrimiento que el 80% de los padres
no tiene tiempo mas que una hora de tiempo libre, lo cual podria derivar en la
falta de apoyo en la ensefianza de sus hijos en la modalidad la linea.

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 9: Pregunta 3 Sondeo para padres de familia

3. ¢Sus hijos tiene problemas de concentracion cuando estudia a través
de clases virtuales?

¢Su hijo tiene problemas

Respuesta|Frecuencia|Porcentaje
si 9 90% de concetracion en el
no 1 10% trancurso de las clases
Total 10 100% 3
virtuales?

| 5]

= no
Andlisis

e En esta pregunta del sondeo se puede destacar que el 90% de los padres
piensa que sus hijos tienen problemas de concentracion para estudiar en la
modalidad virtual, dicha modalidad es la modalidad mas presente en el
desarrollo de esta investigacion.

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 10: Pregunta 4 Sondeo para padres de familia

4. ¢Han sentido que a sus hijos no se interesan en el aprendizaje en la
modalidad a distancia con los métodos de ensefianza actuales?

¢Ha sentido que a sus hijos no

Respuesta | Frecuencia | Porcentaje
Si 5 50% se interesan en el aprendizaje
No 5 50% . . .
Total 10 100% en la modalidad a distancia?
m si
" No
Analisis

e En este apartado del sondeo se examin6 como perciben los padres el interés de sus
hijos en el aprendizaje y su educacion, dando como resultado que un 50% de los
padres de familia piensa que sus hijos no se interesan por aprender con los métodos
de ensefianza actuales, la adaptacion a la ensefianza ha sido dificiles para ciertos
sectores de la sociedad donde no se cuenta con el acceso a medios tecnoldgicos e
internet para poder aprender y tomar clases.

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 11: Pregunta 5 Sondeo para padres de familia

5. ¢Sus hijos no se han adaptado a la modalidad en linea efectivamente?

Opcién Frecuencia|Porcentaje ‘

Si 7 70% 3
No 3 30% N
Total 10 100% A
Andlisis

Este apartado del sondeo tiene la finalidad de evaluar que tanto los estudiantes
se han adaptado al cambio tecnolégico que conlleva el aprendizaje en linea.
Tiene como resultado que el 70% de los padres piensa que sus hijos no se han
adaptado a las clases en linea.

Fuente:

Elaboracién propia




Tabla 12: Pregunta 6 Sondeo para padres de familia

6. ¢Utilizaria herramientas de aprendizaje extra que apoyen el aprendizaje
de su hijo?
Opcidn Frecuencia | Porcentaje ¢UTI|I23FI8 herramientas de
Si 6 60% aprendizaje extra que
No 4 40% R
Total 1 .|| apoyenel ap_r_endlzaje de su
hijo?
® g
no
Anélisis
e En este apartado del sondeo se puede observar que el 60% de los padres esta
de acuerdo con utilizar herramientas extra para el aprendizaje de sus hijos,
también se puede acotar que esto implica el grado de preocupacién que los
padres tiene respecto a la formacion de sus hijos tratando de garantizar la mejor
formacion posible a su alcance.

Fuente: Elaboracién propia

El diagndstico del sondeo nos ayudé a verificar lo que se vio a través del contexto general
y determinar cudl es la dificultad que han tenido los estudiantes para continuar con su
proceso de formacién en linea durante la pandemia. Igualmente contribuyo a evaluar cual

es la incidencia de los métodos actuales de ensefianzas en la modalidad virtual en la
motivacion e interés de los alumnos y evaluar cudl es la percepcion de los padres de familia
en cuanto a la adaptacion de sus hijos a la modalidad en linea. Por lo que se podria
confirmar que hay una problemética en la actualidad en el sector educativo y que los
involucrados estéan dispuestos a buscar una solucién a través de un servicio en online. La
problematica se replantara de forma mas detallada a continuacion.




2.3 Formulacion del problema

La pandemia de Covid-19 provoco cambios, se impusieron restricciones a la libre
circulacion con el fin de prevenir los contagios, estas restricciones resultaron en un cambio
drastico en el estilo de vida de las personas, entre ellos los mas afectados fueron los
estudiantes.

Las restricciones obligaron a estudiantes de todos los grados académicos a continuar sus
estudios por medios virtuales, lo cual derivé en dificultades para la comprensiéon de los
temas impartidos. La propia Organizacion de las Naciones Unidas reconoce que el impacto
que ha tenido la pandemia ha afectado a 1600 millones de estudiantes alrededor de todo el
mundo llamandolo “catastrofe generacional”’ al desperdiciar un potencial humano
incalculable alrededor de todo el mundo. El Salvador no es la excepcién a la crisis
estudiantil. Las consecuencias de la modalidad a distancia fueron notorias de inmediato ya
que muchos factores entorpecieron la continuidad de las clases por medios virtuales como
la desigualdad social, la dificultad para adaptarse al uso de la tecnologia y el problema para
mantener la concentracién por parte de los alumnos desde casa.

Los problemas por la modalidad a distancia no se quedan solo los inmediatos, las
consecuencias de mayor gravedad son las que persisten en el tiempo y causan problemas
a futuro. Pero ¢ cudl seria de todos estos problemas el punto de intereses para abordar en
el presente trabajo? El problema estudiantil afecto a toda la gama de estos, siendo los mas
adelantados los mas afectados al no tener tiempo para adaptarse y para reponer el material
tiempo. En el caso de los mas jévenes o nifios, aunque siempre se genere un problema de
retraso siempre se podra ir solventando poco a poco y habra tiempo para reponerlo si se
hace correctamente.

El proposito de este documento se enfoca en el problema de atraso escolar que sufrieron
los nifios entre 5y 9 afios debido a que se considera que es la que, practicamente se puede
abordar y aportar solucionando en mayor medida el problema.

Para profundizar en este problema en los siguientes apartados se hicieron sondeos a través
de encuestas y una formulacién de la oportunidad percibida a través de una lluvia de ideas.




2.4 Planteamiento de la oportunidad/necesidad

La presente lluvia de ideas tiene el fin de profundizar si hay una necesidad que podamos
satisfacer dentro del este sector educativo desde la perspectiva de la problematica
planteada previamente. La idea sobre la cual fluyo la lluvia de ideas fue ¢ Qué necesidades
podemos cubrir de acuerdo a la problemética actual presente en el sector educativo
actualmente?

[lustracion 4: Lluvia de ideas.

El nifio tiene una
actitud apatica
por las
matematicas.

. Torpeza en el
No se tiene una p

base tedrica con e%rso:l:;r?ziea
la cual trabajar. . ’
distancia.
¢Qué necesidades
Al docente se le podemos cubrir de Facilidad para
dificulta acuerdoala falsear
adaptarse al uso problematica evaluaciones en
de nuevas actual presente en la m.odahc.lad a
tecnologias. distancia.

el sector educativo
actualmente?

Dificultad del
docente para Baja retencién
ensefiar de de los alumnos.

manera efectiva. .
Serios problemas

de comprension
por parte de los
alumnos.

Fuente: Elaboracién propia

Tras haber aplicado la técnica lluvia de ideas, clasificado y agrupado los resultados se llegd
a la conclusion de los siguientes posibles necesidades o problemas a cubrir son:




Tabla 13: Necesidades u oportunidades preliminares

Posibles necesidades u
oportunidades

Supuestos de la lluvia de ideas

1. Estigmatizacion de la
materia matematicas

2. Método de ensefianza
arcaico que no se adapta a
las nuevas tecnologias.

3. Problemas de
concentracion de parte del
alumno debido a la
modalidad a distancia.

4. La digitalizaciébn abrupta
de la ensefianza.

Fuente: Elaboracion propia

Después del andlisis de los posibles necesidades u oportunidades a abordar se concluy6

que:

El nifio tiene una actitud apética por
las mateméticas.

Torpeza en el proceso de ensefianza
a distancia.

Facilidad para falsear evaluaciones
en la modalidad a distancia.

Baja retencion de los alumnos.
Serios problemas de comprension por
parte de los alumnos.

Dificultad del docente para ensefiar
de manera efectiva.

Al docente se le dificulta adaptarse al
uso de nuevas tecnologias.

No se tiene una base tedrica con la
cual trabajar.

e El presente documento propondra una solucidbn a esta problemética que ha
aparecido de manera reciente para poder mejorar el proceso de ensefianza a
distancia, compensar el déficit que tienen los nifios que han tenido dificultades para
adaptarse a la modalidad a distancia y mejorar la calidad de ensefianza para

generaciones futuras que puedan verse en la necesidad de optar por clases

virtuales.

e Existen deficiencias notables en diferentes areas, siendo la mas remarcable el
apartado numérico teniendo nifios con dificultades para realizar operaciones

aritméticas basicas.

e El proceso de adaptacion a la modalidad en linea, por parte de los docentes y

alumnos, no estéa siendo efectivo en el a&rea matematica, causando deficiencias en

el aprendizaje del alumno.




2.4.1 ANALISIS DEL ENTORNO DEL SECTOR EDUCATIVO

PESTEL

A continuacion, se presenta la técnica PESTEL para analizar el sector educativo nacional,
se tomara el enfoque de del desempefio educativo dentro de la pandemia.

[lustracion 5: Analisis PESTEL Sector Educacion

Politico

Decreto presidencial que, por motivo de la pandemia de COVID-19, obligé a
la imparticion de clases virtuales.

Apoyo gubernamental para eliminar la brecha digital entre los sectores mas
vulnerables de la poblacién en materia de educacién, brindando hardware al
estudiantado para continuar sus clases virtuales.

Econémico

Programas de capital semilla para incentivar los proyectos de
emprendimiento orientados a la innovacion.

Socioeconomico

Nuevas generaciones nacidas y educadas en un mundo tecnoldgico, a las
cuales se les facilita su uso.

Tecnoldgico

Crecimiento exponencial de las tecnologias de comunicacion digital que cada
dia penetran en mayor medida en distintos sectores, incluyendo el
educativo.

Fuente: Elaboracion propia




2.5 Formulacion de la oportunidad/necesidad
Se utilizara el método de la caja negra para describir la formulacion de la oportunidad vista dentro del problema educativo actual que
se presenta con la deficiencia en la ensefia en linea. Las entradas son las necesidades encontradas en el sector educativo
actualmente con la implementacion de las clases online y las salidas son las posibles oportunidades o soluciones encontradas para
dicha problematica. No se presenta como es que funciona la caja negra para conseguir estos resultados porque este seré el conjunto
de sistemas que se plantearan en el presente trabajo.

[lustracion 6: Método de Krick

Entradas Entradas

Caja negra

» Estimacion de la materia de *  Curiosidad y entusiasmo por

matematicas aprender matematica

» Método de ensefianza arcaico *  NMétodo de ensefianza
que no se adapta a las nuevas adaptado a las nuevas
t=cnologias. tecnologias.

* Problemas de concentracion de * Interés por agrender de forma
parte del alumno debido a la individual
modalidad en linea s Inmersidn prograsiva y

» Lz digitalizacion abrupta de la adaptativa a las habilidades v
ensefianza que provoca capacidades del alumno.

dificultad de adaptacion tanto
en el docente como en el
alumno

Fuente: Elaboracién propia




2.5.1 CRITERIOS DE SOLUCION.
o Métodos de ensefianza para las mateméticas mas efectivos en modalidad en linea.

e Métodos de ensefianza accesibles econémicamente para padres de familia.
e Métodos de ensefianza que generen interés por aprender en los estudiantes.

e Métodos de ensefianza que aprovechen los medios actuales con los que cuentan
los estudiantes como computadoras tables y smartphones.

La problematica podria condensarse en que la modalidad de educacion a distancia que se
ha popularizado a causa de las cuarentenas obligatorias ha ocasionado un descenso
significativo en la calidad de ensefianza y aprendizaje en la materia de matematicas lo que
trae serias deficiencias a los estudiantes en curso.

2.5.2 RESTRICCIONES:
e El proyecto debe de realizarse en el transcurso de 9 meses.

e El proyecto debe innovar en sus aspectos mas relevantes.

e El desarrollo de nuevas metodologias de aprendizaje estad limitado por los
conocimientos técnicos de los integrantes del equipo que desarrolla el proyecto.

2.5.3 CONCEPTUALIZACION DE LA OPORTUNIDAD/NECESIDAD:

después de analizar cuidadosamente a través del método de Krick de la caja negra se
proponen como solucidn las siguientes alternativas

Propuestas de solucion:
e Propuesta 1: Disefio de una empresa que desarrolla nuevas metodologias de
ensefianza de matematicas para nifios entre 5y 8 afios.

e Propuesta 2: Disefio de una empresa que desarrolla nuevas metodologias de
ensefilanza de mateméaticas para nifios entre 5 y 8 afios con cooperacion del
ministerio de educacion.

e Propuesta 3: Disefio de una empresa que desarrolla nuevas metodologias de
ensefianza de matematicas para nifios entre 5y 8 afios con cooperacion de ONG.

Se evaluard a través de seleccion por puntos cual es la mejor opcion para el desarrollo del
proyecto,




Tabla 14: Criterios de seleccion utilizados

CRITERIOS DE SELECCION
Tiempo de ejecucion del proyecto

Complejidad de ejecucion del proyecto

Capacidad para desarrollar nuevas metodologias de ensefianza
de mateméticas

Beneficio econdmico esperado

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 15: Escalas de puntuacion de alternativas

ESCALAS DE PUNTUACION |

Calificacion | Puntaje | Descripcion

Malo 1 La propuesta no cumple con el aspecto evaluado

Regular 3 La propuesta cumple parcialmente con el aspecto
evaluado

Excelente 6 La propuesta cumple en su totalidad con el aspecto
evaluado

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 16: Evaluacion de Propuestas de solucion

CRITERIOS DE SELECCION | PROPUESTA 1 PROPUESTA2 PROPUESTA 3

Tiempo de ejecucion del 6 3 3
proyecto

Complejidad de ejecucion 3 3 3
del proyecto

Capacidad para desarrollar 1 3 3
nuevas metodologias de

enseflanza de matematicas

Beneficio econdmico 3 3 3
esperado

TOTAL 13 12 12

Fuente: Elaboracién propia

El proyecto escogido sera: Disefio de una empresa que desarrolla nuevas metodologias de
ensefianza de matematicas para nifios entre 5y 8 afios.




2.6 Definicion de la idea de negocio

Propuesta de valor

El lienzo de propuesta de valor va orientado tanto a el segmento de profesores y de nifios
de parvularia y primaria. Al segmento de profesores por el ser comprador y evaluador de la
herramienta y al segmento de nifios por ser los usuarios finales del producto.

Lienzo de la propuesta de valor

Es un método de representacion visual que se compone de tres partes: el perfil del cliente,
donde se describen las caracteristicas de un determinado grupo de personas, y el mapa de
valor, donde se especifica como se pretende crear valor para ese determinado segmento
de clientes. Se le considera que esta técnica contiene un esquema factible, con una
metodologia que se adapta a las caracteristicas de la problematica y con una presentacion
visual idénea para ofrecer una buena propuesta de valor.

Se tienen dos lienzos, uno para cada segmento de clientes al que se espera apuntar, debido
a que cada uno de los dos segmentos tiene caracteristicas e intereses distintos para el uso
de la herramienta. Ademas, se espera abordar cada segmento con estrategias distintas
para tener més efectividad entre cada segmento.

a. Propuesta de valor para Profesores: para este segmento se contemplan las
dificultades que se le han presentado a los docentes por el cambio abrupto a la
modalidad en linea producto de la pandemia de Covid-19. La dificultad para
adaptarse al manejo de la tecnologia, los problemas de interaccion entre el docente
y los alumnos, la dificultad para crear evaluaciones que reflejen de forma fidedigna
el rendimiento del aprendizaje de los alumnos y los problemas de atencién del
alumno propios de la edad que se acentlan con la modalidad son parte de los
problemas que se buscan darles solucion con la herramienta creada, centrdndose
en la materia de matematicas.

b. Propuesta de valor para alumnos: En este caso se abordan las probleméaticas
propias de la modalidad en linea, pero desde la perspectiva del alumno. En este
caso se tienen barreras para el aprendizaje, sumado a la dificultad de comprender
temas complejos con la falta de material didactico y las propias dificultades que
presenta la modalidad en linea. Se busca dar solucion a los problemas de
concentracion, el desgano y la apatia que se generan al alumno por las frustraciones
surgidas por la dificultad de aprender matematicas bajo la modalidad en linea.




a. Propuesta de valor para Alumnos
llustraciéon 7: Lienzo de la propuesta de valor para Alumnos

El lienzo de la propuesta de valor

Propuesta de valor

Informacican individualiza
por alumno
Automatizacion del procesa|
de evaluacion
Herramienta o metodalogia!

para volver efectiva

educacién

Creadores de alegrias

.

Productos
Y servicios

*  Herramienta didactica

* Pagina web de ensefianza

)

Segmento de mercado

Menos descaste fisico
Ahorro en transporte
Facilidad para calificar

0

Alegrias

Profesores de parvularia y primaria

A

Alviadores de frustraciones

Fuente: Elaboracion propia

Herramienta para llamar la
atencian
Una metodologia que

L
i

funcione

Dificultades pars tener 3
atencion del zlumngo
Ineficiencia de la
metodologiz a distancia
Desconocimiento de la

herramisnta /\

Frustraciones

Trabajo(s)
del cliente

Conectarse a la clase

Asignarle tareas
Evaluarlo

Ensefiar al alumno




b. Propuesta de valor para docentes.
llustracion 8:Lienzo de la propuesta de valor para Docentes

El lienzo de la propuesta de valor

Propueils o valor

Creadores de alegrias

f e

Productos
¥ Servicios

* Paginz web de aprendizaje

*  Juegos didacticos

Sagmentd de Mercado

Comedidad de estar en

7

Mifiosas de parvularia y primaria

Alegrias

A

didactico

Aliviadores de frustraciones

*  Actividades dindmicas

*  Sensacion de
entendimiento

* NMentoria personalizada

L
L 3

Fuente: Elaboracién propia

* |nteractuar con susambf

Mo == muewven 2l colegio
Mo ve & sus amigos
Jusga menaos

Pasa encerrado

Tipo de tareas no
adaptadas al sistema online
Sobrecargs de tareas
Entiends menas

Falta d= mentoriz pel |

Frustraciones

Trabajo(s)
del cliente

Aprendizaje
Entreteniéndose
Practicando

Rezlizando actividades

academicas
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Después de analizar ambos lienzos se determiné que la propuesta de valor que ofreceremos es una pagina web orientada a desarrollar
el pensamiento matematico y apoyar el aprendizaje escolar de la materia.




Modelo Negocios

La propuesta final pasa por el disefio de una herramienta que sea complementaria a los
estudios escolares que permitan al nifio aprender con un nuevo enfoque a modo que se le
facilite comprender el pensamiento légico mateméatico. La herramienta debe ser una
herramienta tecnolégica que se adapte al contexto del aprendizaje a distancia, en este caso
se opta por el desarrollo de una pagina web, ya que cuenta con la ventaja de ser
multiplataforma, es decir, que puede visualizarse tanto en computadoras como dispositivos
en moviles a través del navegador.

La pagina web estd pensada en que funcione con una dindmica de mini juegos que el nifio
debe ir superando y para lograrlo debe aplicar las cuatro operaciones aritméticas basicas,
las cuales son las que se busca que el usuario aprenda a dominar con soltura y comprenda
su aplicacién en la vida diaria.

La pagina web se espera que se utilice por nifios en etapas de escolaridad temprana que
es cuando empiezan a aprender a hacer uso de la suma, resta, multiplicacion y division.
Para llegar al usuario final, que es un nifio, se tiene que atacar el segmento de padres para
gue por medio de ellos se pueda alcanzar el publico objetivo.

Se planea brindar la pagina web para su uso gratuito con la opcidn de registrarse sin ningin
cobro adicional. Para su uso gratuito podria usarse el uso de la publicidad para la
monetizacién de la pagina, pero no es la fuente de ingresos que se busca. Para poder
monetizar la pagina se espera hacerlo mediante una version de paga con una suscripcion
mensual con la que el cliente, en este caso el padre, tenga mas opciones para controlar el
progreso y aprendizaje del nifio, ademas de tener mas funcionalidades que hagan mas
atractiva la experiencia para el usuario.




Canvas

[lustracion 9: Modelo de Canvas

$OCIOS CLAVE

- Centros educativos.

- Asociaciones de
padres.

- Ministerio de
Educacion.

9

-Impuestos.
-Comisiones de los servicios

ACTIVIDADES CLAVE

/

Convertir el proceso de
aprendizaje y evaluacion en un
proceso dindmico.

Proporcionar una herramienta
de aprendizaje de las
matematicas nifios y padres de
familia.

RECURSO$S CLAVE

Personal: Infraestructura:
-Técnico web.
-Atencién al

cliente.

-P&gina web.

Capital:

-Programas de
capital semilla.
-Capital propio.

Tecnologias:
-Dominio.
-Hosting.
-Wi-Fi

ESTRUCTURA DE COSTES

-Disenador web, hosting, dominio.

de pago.

PROPUESTA DE VALOR

2

Metodologia de
aprendizaje dinamica e
interactiva por medio de
una pagina web con el
cual el nifio puede
aprender las cuatro
operaciones aritméticas
basicas por medio de
juegos dentro de la web.
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RELACION CON LOS

CLIENTES |

Atencidn personalizada.

Servicio post venta
acorde a necesidades.

CANALES 3

Canal digital:
-Péagina web.
-Aplicacion movil.

SEGMENTO DE CLIENTES

1

Padres de familia cuyos
hijos estén cursando entre
kinder y primaria, y buscan
compensar un desface
escolar o facilitar su
proceso de aprendizaje.

FLUJO DE INGRESOS

- Transferencia bancaria.
- Tarjeta de débito o crédito.

- Servicios de pago en linea como paypal.

Fuente: Elaboracion propia




Segmento de clientes: Hay que aclarar la diferencia entre usuario final y cliente. Si bien los
usuarios finales seran los nifios en proceso de aprendizaje, quienes adquiriran el producto
seran los padres de familia interesados en la formacién del nifio.

Los motivos de compra son diferentes entre ambos segmentos. El segmento de padres se
encuentra interesado en que su hijo supla las carencias que pueda presentar en la materia
de matematicas a causa de la modalidad en linea y los padres que buscan mejorar el
rendimiento académico de su hijo, aunque este no tenga carencias en su aprendizaje.

Propuesta de valor: Para solventar las carencias presentadas en los estudiantes de primaria
en la materia de mateméticas se propone la implementacion de una herramienta de apoyo
gue ayude a ejercitar el aspecto matematico a los nifios en proceso de formacion.

La pagina web busca ser facil de manejar, intuitiva y dindmica para captar la atencién y el
interés de los nifios. Esta herramienta servird para la repeticion de las operaciones aritméticas
basicas para su comprensién y manejo por parte de los estudiantes. Se cubrira las cuatro
operaciones aritméticas basicas, las cuales son: suma, resta, multiplicacion y division.

La dificultad de la herramienta estara adaptada al nivel de manejo que tenga el nifio de cada
una de las operaciones aritméticas, a la vez que medira el desempefio del nifio en funcién del
esfuerzo mas que en los logros, buscando generar un ambiente libre de frustraciones y que
permita a cada nifio progresar de manera constante y sin retrocesos.

Canales: Por la naturaleza del producto, que en este caso es una pagina web, los canales
de distribucion seran de caracter tecnoldgico, siendo accesible desde navegadores web como
lo pueden ser Chrome, Opera, Chromium, Safari, etc.

Relacion con los clientes: En caso el cliente presente problemas con el uso de la pagina
web y los servicios que ofrezca, se le atenderd de manera personalizada, viendo su caso de
manera detallada y dando una solucién acorde a lo que necesite. Los clientes pueden
contactar con la empresa por medio del sistema de asistencia virtual que estara integrado en
la pagina, pero se espera que este sea utilizado solamente cuando se presenten problemas
técnicos. El contacto con el cliente no ser4 de manera directa, los productos se le pueden
ofrecer de manera virtual e incluso puede adquirirlos sin necesidad de ser atendido por un
ser humano, relegando ese escenario solo en caso de problemas concretos con el uso del
producto.

Flujo de ingresos: La monetizacion de la herramienta se contempla que sea por medio de
suscripcion. La herramienta se ofrecera en una version gratuita con la opcion del pago de una
suscripcion mensual que de acceso a caracteristicas avanzadas de la plataforma. Los
métodos de pago pueden ser por tarjeta de crédito o débito, transferencia bancaria o por
medio de servicios de pagos en linea como PayPal. También se contempla un sistema de
monetizacién basado en publicidad.




2.7 Validacion de la idea de negocio

Para realizar la validacion de la idea se utilizara el sondeo de mercado, con esta herramienta
se pretende obtener un resultado estadistico breve y rapido que nos permita hacer
evaluaciones aproximadas sobre el mercado, los clientes y la competencia.

2.7.1 Establecimiento del propdésito
Apoyar la decision de crear o no una herramienta online disefiada para desarrollar el
pensamiento matematico y apoyar el aprendizaje escolar en la materia de matematicas.

Determinar si los nifios tienen deficiencias en el aprendizaje en la modalidad en linea.

Obtener conocimiento de preferencias o problemas de nuestros clientes.

2.7.2 Determinacién de objetivos
Objetivo General: Determinar la factibilidad de crear herramienta online disefiada para
desarrollar el pensamiento matematico y apoyar el aprendizaje escolar en la materia de
matematicas.

Objetivos especificos:

e Determinar si los nifios tienen deficiencias en el aprendizaje en la modalidad en linea.
o Evaluar las dificultades de los profesores al ensefiar.
e Determinar el nivel de aceptacion de la herramienta online.

2.7.3 Establecimiento de hipétesis

e La deficiencia en el aprendizaje de los nifios en la modalidad en linea o semi
presencial justifica crear una herramienta que ayude a corregir el problema.

e Las herramientas utilizadas para impartir clases en la modalidad online no logran
captar la atencion del alumno.

e Los padres o profesores estaran dispuestos a pagar por una herramienta de
aprendizaje para contribuir en el aprendizaje de los nifios.

¢ La materia de matematicas al ser de dificil compresién para los alumnas, el sistema
de modalidad en linea o semi presencial aumentara la dificultad de comprensién para
los alumnos.

2.7.4 Disefio de instrumentos de recoleccién de informacién.
Se debe de seleccionar el tipo de herramienta de recoleccion de informacion que sea capaz
de poder llegar a los posibles clientes rapidamente y que pueda sobrepasar el aislamiento
social que se vive hoy en dia. La mejor técnica para este tipo de situaciones seria mediante
la encuesta online a través de preguntas planteadas en un cuestionario. Bajo este marco de
referencia, en este estudio se selecciond el cuestionario como técnica a implementar.




Muestra

El tamafio de la muestra es de 30 personas por encuesta online. Los segmentos a evaluar en

la encuesta son el padre de familia y el profesor de primaria o basica.

Matriz de relacion del cuestionario para padres de familia.

Para determinar la informacidon necesaria a recolectar, la matriz siguiente relaciona los
objetivos especificos marcados anteriormente con las preguntas del cuestionario, a modo de

gue a cada pregunta se le detalle el objetivo que persigue.

Tabla 17:Matriz de relacion de cuestionario para padres

Pregunta del cuestionario

Objetivo

1. ¢ Cuantos hijos tiene estudiando?

Obtener conocimiento de nuestros clientes.

¢, Su 0 sus hijos estudian en sistema
publico o privado?

Obtener conocimiento de nuestros clientes.

2. ¢Ha sentido que a sus hijos se les
ha dificultado el aprendizaje en la
modalidad a distancia?

Determinar si los nifios tienen deficiencias en
el aprendizaje en la modalidad en linea.
Obtener conocimiento de nuestros clientes.

3. ¢ Cual ha sido la materia que mas
se le ha dificultado en dicha
modalidad?

Determinar si los nifios tienen deficiencias en
el aprendizaje en la modalidad en linea.

4. ¢ Cual es la principal razén que
cree que ha ocasionado dificultades al
aprendizaje en la modalidad a
distancia?

Determinar si los nifios tienen deficiencias en
el aprendizaje en la modalidad en linea.
Evaluar las dificultades de los profesores al
ensefar.

5. ¢ Qué herramientas utiliza su hijo
en la modalidad a distancia?

Evaluar las dificultades de los profesores al
ensefar.
Obtener conocimiento de nuestros clientes.

6. ¢ Cual es el sistema de evaluacion?

Evaluar las dificultades de los profesores al
ensefiar.

7. ¢ Estaria dispuesto a que su hijo
aprenda usando un videojuego?

Determinar el nivel de aceptacion de la
herramienta online.

8. ¢ Estaria dispuesto a que su hijo se
le evalte por medio de un
videojuego?

Determinar el nivel de aceptacion de la
herramienta online.

9. ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir
en una herramienta online que ayude
al aprendizaje de su hijo?

Determinar el nivel de aceptacion de la
herramienta online.

10. ¢ Qué opina de un videojuego que
sirva para aprender matematicas?

Determinar el nivel de aceptacion de la
herramienta online.

Fuente: Elaboracién propia




Matriz de relacion del cuestionario para profesores.

Tabla 18: Matriz de relacién de cuestionario para docentes

Pregunta del cuestionario

Objetivo

1. ¢ Qué grado imparte?

Obtener conocimiento de nuestros clientes.

2. ¢Ha tenido dificultades para
transmitir las ensefanzas a sus
alumnos con la modalidad a distancia?

Obtener conocimiento de nuestros clientes.
Determinar si los nifios tienen deficiencias en el
aprendizaje en la modalidad en linea.

Evaluar las dificultades de los profesores al
ensefiar.

3. ¢ Cudl considera que ha sido la parte
mas dificil de la modalidad a distancia
cuando usted ha realizado su trabajo?

Determinar si los nifios tienen deficiencias en el
aprendizaje en la modalidad en linea.

Evaluar las dificultades de los profesores al
ensefiar.

4. ¢ Qué materia considera que se
dificulta mas su ensefianza con la
modalidad a distancia?

Determinar si los nifios tienen deficiencias en el
aprendizaje en la modalidad en linea.

5. ¢ Qué herramientas utiliza para el
proceso de ensefianza en la modalidad
a distancia?

Evaluar las dificultades de los profesores al
ensefiar.

6. ¢ Ha utilizado herramientas
tecnoldgicas interactivas como
videojuegos, realidad aumentada o
apps moéviles para agilizar el proceso de
ensefianza a distancia?

Evaluar las dificultades de los profesores al
ensefar.

Determinar el nivel de aceptacion de la
herramienta online.

7. ¢ Estaria dispuesto/dispuesta a
utilizar herramientas interactivas para
apoyar el proceso de ensefianza a
distancia?

Determinar el nivel de aceptacion de la
herramienta online.

8. ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir
en una herramienta interactiva para
facilitar el proceso de ensefianza?

Determinar el nivel de aceptacion de la
herramienta online.

9. ¢, Qué opina de un videojuego que
sirva para aprender matematicas?

Determinar el nivel de aceptacion de la
herramienta online.

Fuente: Elaboracién propia




2.7.5 Anédlisis e interpretacion de los datos.
Analisis e interpretacién de encuesta para padres.

Tabla 19: Pregunta 1 Sondeo para padres de familia

1. ¢Cuantos hijos tiene estudiando?

HIJOS | FRECUENCI | PORCENTAJ éCuantos hijos tiene
A E . o)
T 16 =7 estudiando:
2 9 29%
3 5 16%
4 1 3%
TOTA |31 100% =1
L
=2
=3
4

Analisis

Con esta pregunta se busca encontrar el volumen promedio de hijos por familia para
comprender la composicion del sondeo. Se observa que el 52% de los encuestados solo
tienen 1 hijo estudiando, el 29% dos hijos en etapa escolar, 16% tienen 3 hijos en esta
etapa y solo un 3% tiene 4 hijos en proceso de estudio.

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 20: Pregunta 2 Sondeo para padres de familia

7. ¢Su o sus hijos estudian en sistema publico o privado?

Escuela Frecuencia | Porcentaje éSu o sus hijos estudian en
Pblica 8 26% sistema publico o privado?
Privada 21 68%

Puablico/privado 2 6%
Total 31 100% ‘

® Publica
® Privada

Publico/privado

Analisis

La mayoria de los encuestados son de escuela privada, esto no es un reflejo de la
composicién de la poblacién estudiantil, sino que muestra como esta compuesto el grupo
de encuestados por el sondeo. El 68% de los encuestados afirman que sus hijos asisten a
escuela privada, el 26% tienen a sus hijos estudiando en el sector publico y un 6% estan
en el sector publico privado.

La pregunta busca diferenciar la composicion del grupo sondeado.

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 21: Pregunta 3 Sondeo para padres de familia

8. ¢Hasentido que a sus hijos se les ha dificultado el aprendizaje en la
modalidad a distancia?

Respuesta | Frecuencia | Porcentaje ¢ Ha sentido que a sus hijos se
> e les ha dificultado el
No 5 5 e§ ? dificultado e-
Total 31 100% aprendizaje en la modalidad a
distancia?
mSj
® No
Analisis

Notamos que la inmensa mayoria de los padres de familia, un 74%, manifiestan que sus
hijos si han tenido problemas para aprender con la modalidad a distancia. Esto reafirma la
hipotesis de que los estudiantes han tenido problemas para aprender en la modalidad a
distancia. El tener un porcentaje tan alto de respuestas afirmativas a la problematica de
haberse presentado dificultades en el proceso de aprendizaje es un indicador de que este
es un problema generalizado en el sector y que los padres de familia se han percatado de
esta problematica. Esto tiene potencial de ser positivo para el proyecto de la creacion de
una herramienta web para el aprendizaje en linea, ya que este producto busca atacar estos
problemas y que la dificultad de aprendizaje bajo la modalidad a distancia es un problema
generalizado y tiene un amplio margen de mejora.

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 22: Pregunta 4 Sondeo para padres de familia

9. ¢Cuél ha sido la materia que mas se le ha dificultado en dicha modalidad?

Materias | Frecuenci | Porcentaj ¢Cual ha sido la materia que
Matematic 2 € mas se le ha dificultado en
a 21 68% dicha modalidad?
Lenguaje 5 16%
Ciencias 2 6%
Sociales 3 10%
Total 31 100% A
A ®m Matematica
® Lenguaje
m Ciencias
Sociales
Andlisis

Matematica muestra ser la materia que mas se ha complicado su aprendizaje con la
modalidad de educacion a distancia con un 68% de padres de familia encuestados que
respondieron que esta ha sido la materia que mas se ha dificultado, en menor medida la
materia de lenguaje tuvo un 16% de los votos como materia con mas dificultades bajo esta
modalidad, la materia de sociales tuvo un 10% y la materia de ciencias tuvo un 6%.

Estos resultados son favorables, ya que muestran que el principal problema para el
aprendizaje en la modalidad a distancia se esta generando con la materia de matematica,
lo cual refuerza el planteamiento inicial de la creacién una herramienta web orientada a
mejorar el proceso de aprendizaje de la materia de matemética.

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 23: Pregunta 5 Sondeo para padres de familia

10. ¢ Cudl es la principal razén que cree que ha ocasionado dificultades al
aprendizaje en la modalidad a distancia?

¢CUAL ES LA PRINCIPAL RAZON

Frecuenci |Porcentaj
Respuesta | e QUE CREE QUE HA OCASIONADO
Sobrecarga DIFICULTADES AL APRENDIZAJE EN
académica 9 29% LA MODALIDAD A DISTANCIA?
Ausencia de
material
didactico 1 3% Facilidad para hacer trampa 1
Falta de en las evaluaciones
convivencia 7 23%
Problemas
de o Problemas de concentracion _
concentracio
n 13 42%
Facilidad
para hacer Falta de convivencia -
trampa en las
evaluaciones 1 3%
Total 31 100% Ausencia de material I
didactico
Sobrecarga académica _
0 5 10 15
Andlisis

La principal razén que los padres de familia consideran que es la causante de las
dificultades de aprendizaje de la modalidad a distancia son los problemas de concentracion,
con un 42%. La segunda causa mas seleccionada fue la sobrecarga académica, con un
29%. La falta de convivencia fue seleccionada un 23%. Por ultimo, la facilidad de hacer
trampa en las evaluaciones y la ausencia de material didactico fueron los literales menos
seleccionados con un 3% cada uno.
Estos resultados dan evidencia de los principales obstaculos generados por la ensefianza
online que debe resolver la herramienta web.

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 24: Pregunta 6 Sondeo para padres de familia

11. ¢ Qué herramientas utiliza su hijo en la modalidad a distancia?

Respuesta Frecuencia|Porcentaje
Plataformas de meeting (google meet, zoom, teams,

etc), Libros y cuadernos 27 87%
Libros y cuadernos 17 55%
Redes sociales 10 32%
Teléfono fijo 2 7%
Aplicaciones interactivas (kahoot, minecraft scholar,

etc) 3 10%
Roblox para juegos 1 3%

¢ Qué herramientas utiliza su hijo en la modalidad a

distancia?
30
25
20
15
10
5
0
Plataformas de Librosy cuadernos Redes sociales Teléfono fijo Aplicaciones  roblox para juegos
meeting (google interactivas
meet, zoom, (kahoot, minecraft
teams, etc), Libros scholar, etc)
y cuadernos
I Frecuencia Porcentaje
Andlisis

Las herramientas mas populares y usadas para la modalidad de educacion a distancia son
las plataformas de meeting con casi un 90% de uso. Los libros y cuadernos también son
utilizados, pero en menor medida, con un 55% de uso. Las redes sociales tienen un 32%
de uso, las aplicaciones interactivas un 10% de uso, el teléfono fijo un 7% de uso y uno de
los padres de familia encuestados dijo que su hijo utiliza el videojuego roblox en su proceso
de aprendizaje.

Se ve que hay poco uso de herramientas tecnoldgicas, aparte de las plataformas de
meeting.

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 25: Pregunta 7 Sondeo para padres de familia

12. ;Cual es el sistema de evaluaciéon?

Respuesta Frecuencia | Porcentaje
Exédmenes orales 11 36%
Exdmenes escritos (envio de

documento) 19 61%
Examenes de opcién multiple 15 48%

¢ Cual es el sistema de evaluacion?

20 70%
18
60%
16
14 50%
12 40%
10
8 30%
6 20%
4
) 10%
0 0%
Examenes orales Examenes escritos (envio de  Examenes de opcién multiple
documento)

I Frecuencia

Porcentaje

Analisis

Los exdmenes escritos son la forma de evaluacion mas usada en la modalidad a
distancia con un 61% de respuestas afirmativas, los exdmenes de opcion multiple son la
modalidad de evaluacion méas popular con un 48% y los examenes orales tienen un 36%
de uso. De esta forma se tiene una guia de como se estan desarrollando los procesos
de evaluacion en el proceso de ensefianza en la modalidad online.

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 26: Pregunta 8 Sondeo para padres de familia

13. ¢ Estaria dispuesto a que su hijo aprenda usando un videojuego?

Respuesta | Frecuencia | Porcentaje ¢ Estaria dispuesto a que su
Si 18 8% hijo aprenda usando un
No 9 29% d 3 3
Tal vez 4 13% VIAaeojuego:
Total 31 100%
 \
R

No

Tal vez
Analisis

La pregunta se planteé como el uso de un “videojuego” por la similitud de la herramienta
web a un videojuego educativo y para evitar confusiones con el uso de otras herramientas
tecnolégicas. La pregunta tiene como objetivo estimar el grado de aceptacion del producto
en el mercado. Los resultados indican que mas de la mitad de los padres de familia si
estarian dispuestos a que sus hijos aprendan utilizando un videojuego, sin embargo, un
porcentaje importante del 29% no estarian dispuestos a usar esta modalidad y un 13% se
encuentra indeciso.

Es probable que la palabra “videojuego” haya influido en la decision de algunos
encuestados, ya que existe un estigma por parte de la generacion de padres hacia los
videojuegos. A pesar del porcentaje que respondi6 de manera negativa, el margen de
aceptacion es bastante amplio, ademas de dejar informacién sobre como presentar el
producto al mercado, evitar venderlo como un videojuego y presentarlo como una
herramienta.

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 27:Pregunta 9 Sondeo para padres de familia

14. ¢ Estaria dispuesto a que su hijo se le evalle por medio de un videojuego?

¢ Estaria dispuesto a que su

Respuesta | Frecuencia | Porcentaje
Si 16 51% hijo se le evalte por medio de
No 8 26% : .
?

Talves = 2% un videojuego:
Total 31 100% -

mSi

= No

= Tal vez
Analisis

La pregunta pretende captar informacion sobre la posible postura de los padres de familia
hacia una de las posibles funcionalidades del producto. La aceptacion de los padres de
familia hacia si estarian conformes con que a sus hijos se les evalue con un “videojuego”
esta cerca del 50%. En este caso, aunque la aceptacién supera el 50%, la incertidumbre
es mayor a que si solo se utiliza un “videojuego” para aprender.

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 28: Pregunta 10 Sondeo para padres de familia

¢Cuanto estaria dispuesto a invertir en una herramienta online que ayude al
aprendizaje de su hijo?

: : ¢éCuanto estaria dispuesto a invertir
Frecuenci | Porcenta en una herramienta online que
Respuesta a € ayude al aprendizaje de su hijo?
1 a 2 dolares 3
mensuales 9 29%
2 a 5 délares
mensuales 5 16%
5a 10 ddlares ® 1a2ddlares
mensuales 6 19% mensuales
Herramientas R A
gratuitas (cero) 10 32% mensuales
Mas de 10 dodlares 1 3% 5 210 dblares
Total 31 100% mensuales
Herramientas
gratuitas (cero)
= Mas de 10
dolares
Analisis

La pregunta pretende establecer una media de precios para los cuales el mercado estaria
dispuesto a pagar. La opcién mayoritaria fue una herramienta gratuita, es decir, que no
estarian dispuestos a desembolsar en una suscripcién de ese tipo. Sin embargo, las
opciones restantes que conllevan un desembolso sumadas entre si representan un 68%,
lo cual indica que un 68% del mercado esta dispuesto a realizar un desembolso en una
herramienta online que ayude al aprendizaje de su hijo. El rango de precio mayormente
aceptado fue de entre 1 y 2 délares, el segundo rango mas votado fue de entre 5y 10
délares y entre 2 a 5 dolares fue el tercer rango. El mejor rango parece ser entre 1 a 2
délares, pero hay posibilidades de lanzar el producto con un precio mas alto y seguir
teniendo aceptacion del publico.

Fuente: Elaboracién propia




Analisis e interpretacion de encuesta para docentes.

Tabla 29: Pregunta 1 Sondeo para docentes

1. (Qué grado imparte?

Frecuenci |Porcentaj
Respuesta |a e
Cuarto
grado 3 15%
Kinder 3 15%
Primer grado 3 15%
Quinto grado 3 15%
Segundo
grado 3 15%
Sexto grado 2 10%
Tercer grado 3 15%
Total 0 100%

¢Qué grado imparte?

= Cuarto grado
A A = Kinder

Primer grado
Quinto grado

= Segundo grado

= Sexto grado

m Tercer grado

Analisis

La pregunta se realizé a docentes que han estado trabajando bajo la modalidad a distancia
o en linea. El objetivo de la pregunta es comprender la composicion del sondeo. La variedad
de grados que imparten los docentes encuestados es amplia y uniforme teniendo un
promedio de 3 docentes por cada grado en casi todos los casos.

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 30: Pregunta 2 Sondeo para docentes

2. ¢Hatenido dificultades para transmitir las ensefianzas a sus alumnos con la
modalidad a distancia?

_ _ éHa tenido dificultades para transmitir
Respuesta | Frecuencia | Porcentaje las ensefianzas a sus alumnos con la
N,O > 25% modalidad a distancia?
Si 11 55%
Tal vez 4 20%
Total 20 100%
= = No
Si
Tal vez
Andlisis

La pregunta tiene por objetivo cuantificar la cantidad de maestros que han presentado
dificultades con la modalidad a distancia, problematica que el producto intenta solventar.
Vemos que el 55% de los maestros encuestados respondieron de forma afirmativa a
dicha pregunta, el 25% dijo no haber tenido problemas para ensefiar en la modalidad a
distancia y el 20% dijo que tal vez ha tenido problemas.

Con estos datos vemos que hay bastantes docentes con problemas para transmitir sus
ensefianzas con la modalidad a distancia, es un detalle positivo para el proyecto ya que
evidencia bastante mercado para una herramienta que facilite y vuelva mas efectiva la
ensefianza en el contexto de una educacion a distancia.

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 31: Pregunta 3 Sondeo para docentes

3. ¢Cual considera que ha sido la parte mas dificil de la modalidad a distancia
cuando usted ha realizado su trabajo?

: : ¢ Cual considera que ha sido la parte
R t Frecuenci | Porcentaj mas diffcil de la modalidad a distancia
espuesta a e : )
pues cuando usted a realizado su trabajo?

El manejo de la

tecnologia 3 15%

Evitar que los = El manejo de la

alumnos hagan tecnologia

"trampa" en las

evaluaciones 3 15%

!—a falta _d,e ) Evitar que los

interaccion directa 7 35% alumnos hagan

Mantener a los "trampa" en las

alumnos atentos 7 35% evaluaciones

Grand Total 20 100% A
interaccion
directa
Mantener a los
alumnos atentos

Andlisis

Con esta pregunta se pretende identificar las dificultades generadas por la modalidad a
distancia o en linea para disefiar la herramienta online para atacar estos problemas. El
resultado del sondeo en esta pregunta indica que los dos principales obstaculos
identificados por los docentes que dificultan el proceso de ensefianza son el mantener a
los alumnos atentos y la falta de interaccién directa. En menor medida los otros dos
obstaculos identificados son el manejo de la tecnologia y evitar que los alumnos hagan
“trampa” en las evaluaciones.

Con estos resultados se ve que la herramienta debe ser capaz de mantener la
concentraciéon de los alumnos, ademas de intentar incorporar un sistema de interaccién.
También se espera que solucione hasta cierto punto el tema de las evaluaciones y sus
vulneraciones por parte de los alumnos.

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 32: Pregunta 4 Sondeo para docentes

4. ;Qué materia considera que se dificulta mas su ensefianza con la modalidad a

distancia?
Frecuenci | Porcentaj éQué materia considera que se
Respuesta | a e dificulta mas su ensefanza con la
1 0, - Y o

Lenguaje 1 5% modalidad a distancia?

Matematic

a 18 90%

Sociales 1 5%

Ciencias 0 0%

Total 20 100%
® Lenguaje
®» Matematica
= Sociales

Ciencias
Analisis

La pregunta busca identificar cual es la materia que mas se le ha dificultado a los docentes
impartir en el contexto de la modalidad a distancia o en linea. La inmensa mayoria de los
docentes concuerdan que la materia que méas se ha dificultado impartir en la modalidad a
distancia es matematica. Esto reafirma la necesidad de una herramienta o metodologia
distinta para poder impartir la materia de matematica para que su ensefianza sea efectiva
a pesar del contexto actual.

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 33: Pregunta 5 Sondeo para docentes

5. ¢ Qué herramientas utiliza para el proceso de ensefianza en la modalidad a
distancia?

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Paginas web. 1 3%
Carteles 2 6%
Messenger 1 3%
Plataformas de meeting (google meet,

zoom, teams, etc) 18 55%
Libro texto 8 24%
Aplicaciones interactivas (Kahoot,

minecraft académico, etc) 1 3%
Videos 1 3%
YouTube, material creativo 1 3%

¢Qué herramientas utiliza para el proceso de ensefianza en la modalidad a
distancia?

20
18
16
14
12

: .

6

4

2 —

0 — — —

Paginas web. Carteles Libro texto Plataformas de Aplicaciones  YouTube, material
meeting (google interactivas creativo
meet, zoom,  (Kahoot, minecraft
teams, etc) academico, etc)
Anélisis

La pregunta busca ver la diversidad de herramientas en las que se apoyan los docentes para
impartir las clases en linea y conocer la naturaleza de estas. Las herramientas mas utilizadas,
con diferencia, son las plataformas de meeting, con la cual entablan contacto con los
alumnos. En segundo lugar, se encuentran los libros texto en los cuales se apoyan los
docentes para el contenido tedrico. En menor medida los docentes expresaron usar carteles,
y por udltimo expresaron utilizar distintas herramientas digitales de manera dispersa como
paginas web, aplicaciones interactivas y videos en YouTube.

Con estos datos en la mano se puede intuir que la mayoria de los docentes hace uso de una
o dos herramientas, pero no acostumbra a apoyarse en otros medios digitales més alla del
necesario para establecer contacto con el alumno. Hay un grupo pequefio de docentes que
si utilizan herramientas tecnolégicas para apoyarse en el proceso de ensefianza. Puede
interpretarse que hay facilidad para una herramienta digital para apoyar a los docentes en la
ensefanza, ya que no hay un competidor claro en el mercado.

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 34: Pregunta 6 Sondeo para docentes

6. ¢Ha utilizado herramientas tecnoldgicas interactivas como videojuegos, realidad
aumentada o apps moéviles para agilizar el proceso de ensefianza a distancia?

. . ¢Ha utilizado herramientas
Respuesta | Frecuencia Porcentaie tecnoldgicas interactivas como
Nf) 15 75% videojuegos, realidad aumentada o
Si S 25% apps moviles para agilizar el proceso
Total 20 100% de ensefianza a distancia?
= No
= Si
Analisis

La pregunta pretende medir el grado de utilizacion de aplicaciones interactivas por parte
de los docentes para el proceso de ensefianza. El 75% de los docentes encuestados
expresaron no haber utilizado herramientas tecnoldgicas interactivas y solo un 25% dijo si
haber utilizado este tipo de aplicaciones.

El porcentaje de docentes que no utilizan herramientas tecnoldgicas interactivas es amplio,
lo que puede ser un indicador de alta demanda por parte del sector docente, o bien, puede
significar una resistencia a adoptar la herramienta.

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 35: Pregunta 7 Sondeo para docentes

7. ¢ Estaria dispuesto/a a utilizar herramientas interactivas para apoyar el proceso
de ensefianza a distancia?

¢ Estarfa dispuesto/a a utilizar
S TP = herramientas interactivas para apoyar el
Respuesta rec:enm orceen 4 proceso de ensefianza a distancia?

Si 19 95%
Tal vez 1 5%
Total 20 100%

= Si

= Tal vez
Analisis

La pregunta pretende sondear el grado de aceptacion de una herramienta interactiva para
el proceso de ensefianza por parte del sector de docentes. Los resultados son bastante
alentadores, mostrando una respuesta afirmativa del 95% y solo un 5% que respondié que
tal vez, no hay ninguna respuesta negativa.

Los resultados muestran una clara disposicion de adopcién de un producto de estas
caracteristicas para el proceso de ensefianza por parte de los docentes.

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 36: Pregunta 8 Sondeo para docentes

8. ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir en una herramienta interactiva para facilitar
el proceso de ensefianza?

éCuanto estaria dispuesto a
S TP P invertir en una herramienta
recuenci orcental : : 3
Respuesta a o J interactiva para facilitar el proceso
1 a2 dolares de ensefianza?
mensuales 1 5%
2 a 5 dolares
mensuales 4 20% - = 132 ddlares
5 a 10 ddlares mensuales
mensuales 1 5% 2 a5 délares
Herramientas mensuales
gratuitas (cero) 13 65% 5210 délares
Mas de 10 délares 1 5% mensuales
Total 20 100% Herramientas
gratuitas (cero)
= M3as de 10
dolares
Andlisis

Esta pregunta busca estimar un rango de precio del producto a ofrecer a los docentes. En
este caso los docentes expresaron en su mayoria, con un 65%, inclinarse por herramientas
gratuitas, esto quiere decir que la mayoria de los docentes no estarian dispuestos a gastar
por el uso de una herramienta interactiva como la que pretende ofrecerse. El 20% de los
docentes expresaron estar dispuestos con un precio de entre 2 a 5 délares, y en menor
medida se encuentra el rango de 1 a 2 dolares con un 5% y mas de 10 délares también
con un 5%. Puede deducirse que el sector docente, a pesar que tendria una buena
recepcion de una herramienta tecnoldgica que facilite el proceso de ensefianza, también
seria un sector renuente a desembolsar por un producto con estas caracteristicas, optando
por opciones gratuitas.

Fuente: Elaboracion propia




2.7.6 Presentacion de resultados.
¢Las hipétesis son validas o no?

Hipotesis:

1. La deficiencia en el aprendizaje de los nifios en la modalidad en linea o semi
presencial justifica crear una herramienta que ayude a corregir el problema.

Resultado: Tanto como a los padres con hijos en proceso de estudio como los docentes han
expresado tener dificultades para el proceso de ensefianza y aprendizaje bajo la modalidad
a semi presencial o en linea. Los datos demuestran que un 74% de los padres de familia
consideran que bajo la modalidad a distancia se le ha dificultado a sus hijos el proceso de
aprendizaje. Del mismo modo, el 55% de los docentes entre kinder a sexto grado manifiestan
tener dificultades para el proceso de ensefianza bajo modalidad en linea. Por lo tanto, la
hipotesis es valida.

2. Las herramientas de aprendizaje utilizadas para impartir clases en la modalidad
online no logran captar la atencion del alumno.

Resultado: Esta pregunta la podemos invalidar a través de las herramientas que los
profesores estan utilizando actualmente esta cuarentena, ellos en un 55% utilizan
herramientas como google meet, zoom, teams, y una minoria también herramientas mas
interactivas como kahoot, por lo mismo, tomando en cuenta a los padres con el tipo de
herramientas plateadas en este estudio, donde casi un 60% de los padres esta dispuesto a
gue sus hijos aprendan con videos juegos y otro 51% que esos videojuegos también puedan
ser un método para evaluarlos, siendo este un parametro que nos rompe el paradigma de
gue los videojuegos pueden aparte de ser entretenidos, educativos y asi captar la atencion
de los estudiantes mas pequefos. Por lo tanto, la hip6tesis se invalida.

3. Los padres o profesores estaran dispuestos a pagar por una herramienta de
aprendizaje para contribuir en el aprendizaje de los nifios.

Resultado: A través de la encuesta se pudo obtener informacion reveladora, acerca del
apartado de si los padre y maestros estarian dispuestos a pagar por una herramienta virtual,
siendo el comportamiento mas esperado el de los padres, los cuales preferian una
herramienta gratuita con una proporcion del 65% contra el 35% de profesores que estarian
dispuestos a pagar por una herramienta como la que se describié anteriormente, no obstante
con las encuestas para padres se obtuvo el caso contrario, siendo el 68% de ellos los
dispuestos a pagar por una herramienta virtual, siendo casi la mitad de estos preferentes a
pagar entre 1y 2 délares. Por lo tanto, la hip6tesis es valida.

4. La materia de matematicas al ser de dificil compresién para los alumnos, el
sistema de modalidad en linea o semi presencial aumentara la dificultad de
comprension paralos alumnos.

Resultado: Las matematicas resultaron ser a través de la encuesta la materia que mas
dificultad han notado los padres en sus nifios (un 68% comparandola con lenguaje, ciencias
y sociales) y la materia que mas se les ha dificultado a los profesores impartir en sus clases
online (un 90% opina que es la que mas se le dificulta). Por lo tanto, la hipétesis es valida.




2.8 Diagnostico pedagogico

La asignatura de Matematica permite el desarrollo de diversas habilidades intelectuales: el
razonamiento légico y flexible, la imaginacién, la ubicacion espacial, el calculo mental, la
creatividad, entre otras. Estas capacidades tienen una aplicacion practica en la resolucion de
problemas de la vida cotidiana y en la formacién integral de los nifios y las nifias.

Enfoque de la asignatura: Resolucién de problemas.

Este enfoque responde a la naturaleza de la matematica: resolver problemas en los ambitos
cientifico, técnico, artistico y vida cotidiana. En la ensefianza matematica se parte de que en
la solucién de todo problema hay cierto descubrimiento que puede utilizarse siempre, como
las palabras asociadas a cada operacién aritmética, los razonamientos asociados al proceso
de resolucion y la existencia de diversas formas para resolverlo. En este sentido, los
aprendizajes se fijan para la vida, no para pasar una evaluacion. En términos de ensefianza,
se debe generar situaciones en que las y los estudiantes exploren, apliquen, argumenten y
analicen los conceptos, procedimientos, algoritmos u otros tépicos matematicos acerca de los
cuales deben aprender.

Competencias a desarrollar
¢ Razonamiento Légico Matematico

Esta competencia promueve que las y los estudiantes identifiguen, nombren, interpreten
informacion, comprendan procedimientos, utilicen algoritmos y relacionen conceptos. Estos
procedimientos permiten estructurar el pensamiento matematico en los educados; superando
la practica tradicional de partir de una definicion matematica y no del descubrimiento del
principio o proceso que le da sentido.

e Comunicacion con Lenguaje Matematico

Los simbolos y notaciones matematicas tienen un significado preciso, distinto al existente
desde el lenguaje natural. Esta competencia desarrolla habilidades, conocimientos y actitudes
gue promueven la descripcién, el andlisis, la argumentacion y la interpretacion en los
estudiantes utilizando el lenguaje matematico, desde sus contextos, sin olvidar que el
lenguaje natural, es la base para interpretar el lenguaje simbdlico.

e Aplicacion de la Matematica al entorno

Es la capacidad de interactuar con el entorno y en él, apoyandose en sus conocimientos y
habilidades matematicas. Se caracteriza también por la actitud de proponer soluciones a
diferentes situaciones de la vida cotidiana. Su desarrollo implica el fomento de la creatividad,
evitando asi, el uso excesivo de métodos basados en la repeticion.

Blogues de contenido
El programa de estudios esta estructurado sobre la base de cuatro bloques
de contenidos:

1. Conceptos matematicos basicos: comprende conceptos sobre posiciones en el
espacio, lateralidad, distancias, tamafios y tiempo.




Aritmética: comprende el dominio de la numeracion hasta el 99 (lo que implica lectura
y escritura de dichos nimeros) y las operaciones de suma y resta.

Geometria: implica la manipulaciéon de objetos para el descubrimiento de sus
caracteristicas, a partir de las cuales se clasifican y nombran tanto los cuerpos
geométricos como las figuras geométricas que se identifican en las caras.

Medidas: se desarrollan nociones de longitud, peso, tiempo y capacidad, utilizando
unidades de medidas convencionales y no convencionales. Fomenta, ademas, la
identificacion y el uso de la moneda.

Estadistica: Se orienta a registrar en cuadros informacion facil de observar y
recopilar. Por ejemplo, para un grupo de figuras geométricas —con figuras repetidas—
se escribe el nombre de la figura en una columna y se registra la cantidad de figuras

en otra columna (frecuencia); luego, se interpreta la informacién recolectada.

Tabla 37: Temario de contenidos

Unidad
Unidad 1: jQué divertida la
Matematica

Contenido

Conceptos basicos de ubicacion
espacial. Tamaiio, formay color.
Series.

' Bloques
Geometria y Medidas

hasta el 19!

posicional, suma y resta horizontal
y vertical con totales hasta 19.

Unidad 2: jContemos y NUmeros naturales del 1 al 9, el Aritmética
ordenemos! cero, numeros ordinales hasta el

noveno.
Unidad 3: jJuguemos con | Tipos de lineas por su posicién y Geometria
lineas! forma.
Unidad 4: jAprendamos la | Sentidos de la suma, sumas con Aritmética
sumal totales hasta 9.
Unidad 5: jComencemos a | Sentidos de la resta, resta sin Aritmética
restar! prestar con minuendo hasta 9.
Unidad 6: jDescubramos Forma de los cuerpos Geometria
las formas! geométricos, superficies planas y

curvas y dimensiones largo, ancho

y alto.
Unidad 7: Contemos Formacion de la decena, valor Aritmética

Unidad 8: jConozcamos
las figuras!

Figuras geométricas: triangulo,
cuadrado, rectangulo, largo y alto,
interior, exterior y borde.

Geometria y Medidas

Unidad 9: jSumemos y
restemos hasta 99!

Suma y resta vertical sin llevar y
llevando, sin prestar y prestando,
con totales y minuendos menores
que 100.

Aritmética

Unidad 10: Comparemos
y compremos!

Medidas convencionales y no
convencionales, de capacidad,
longitud y peso, moneda.

Geometria y Medidas

Unidad 11: jContemos y
ordenemos!

Formacién de la centena, nimeros
naturales hasta 999, orden y
comparacion de nimeros,
aproximacion a la decena o
centena proxima, numeros
ordinales hasta el 20.°

Aritmética




Unidad Contenido ' Bloques
Unidad 12: jJuguemos Recta y segmento de recta, Geometria
con lineas! angulos.

Unidad 13: jAprendamos Suma sin llevar y llevando, una'y Aritmética

mas de sumay resta!

dos veces con totales hasta 999;
resta sin prestar y prestando, una
y dos veces con minuendos hasta
999.

Unidad 14: jFormemos
figuras!

Figuras planas, elementos del
triangulo y el cuadrilatero: vértices,
angulos internos y lados. Nocién
de superficie.

Geometria y medidas

Unidad 15: Comencemos
a multiplicar!

Multiplicacién: sentido de la
multiplicacién —elementos en cada
grupo por el numero de grupos—
con multiplicando

y multiplicador hasta 10.

Tabla de multiplicar de doble
entrada.

Aritmética

Unidad 16: jMidamos los
objetos!

Medidas convencionales de
longitud, Sistema Métrico Decimal,
metros, decimetros y centimetros y
sus equivalencias.

La regla (uso).

Medidas de capacidad: litro y
botella.

Medida de peso: libra.

Geometria y medidas

Unidad 17: jRepartamos Divisién: como operacién inversa a | Aritmética
con los amigos y las la multiplicacion y con el sentido
amigas! de reparticion. Division exacta con

dividendo

de dos cifras y divisor de una cifra.
Unidad 18: jClasifiguemos | Cuerpos geométricos: cubos, Geometria
los objetos! sélidos rectangulares y esferas;

superficie y elementos del cubo y

de los sélidos rectangulares.
Unidad 19: jMidamos y Moneda: billetes de 1, 5, 10 y 20 Medidas
compremos! délares(equivalencias). Tiempo:

dia, hora, minutos y segundos

(equivalencias).

Presupuesto.
Unidad 20: jOrdenemos Recopilar y organizar datos en Estadistica
datos en tablas! tablas estadisticas.
Unidad 21: jContemos y Formacion de la unidad de millar. Aritmética

ordenemos!

Numeros naturales hasta 9 999,
composicion, descomposicion,

uso del signo = como equivalencia.
Comparacion de numeros de
cuatro cifras.

NUmeros ordinales

hasta el 30°.




Unidad Contenido ' Bloques

Unidad 22: jJuguemos Angulos rectos, obtusos y agudos. | Geometria

con lineas! Transportador, escuadra. Lineas
perpendiculares y paralelas.

Unidad 23: jAprendamos Suma sin llevar y llevando, hasta Aritmética

mas de sumay resta!

de tres sumandos, llevando una,
dos o tres veces con totales hasta
de 9 999; resta sin prestar y
prestando una, dos y tres veces
con minuendos hasta de cuatro
cifras.

Unidad 24: jConozcamos
mas de tridngulos y
cuadrilateros!

Elementos del Triangulo: base y
altura. Triangulos equilateros,
isésceles y escalenos. Uso de
compas.

Elementos del cuadrilatero: base,
altura y diagonal. Cuadrados y
rectangulos.

Geometria y Medidas

Unidad 25:
iMultipliquemos y
combinemos con sumay
restal

Multiplicacion abreviada por la
unidad seguida de ceros,
multiplicacién, sin llevar y llevando
en el

proceso, con multiplicador de un
digito y productos hasta de 9 999.
Suma y restas combinadas con
multiplicacién, propiedad
asociativa, uso de paréntesis,
jerarquia de las operaciones,
propiedad distributiva de la
multiplicacién sobre la sumay la
resta.

Aritmética

Unidad 26: jClasifiguemos
los sélidos!

Sdlidos geométricos: cono,
cilindro, piramide, esfera.
Elementos de los soélidos
geomeétricos: cara,

vértice, arista. Nocién de volumen
(espacio que ocupan los cuerpos).

Geometria y Medidas

Unidad 27: jUtilicemos la
divisién!

Division con los sentidos de
repartir y agrupar. Division
horizontal, exacta e inexacta, con
dividendos

de dos cifras y divisores de una
cifra (uso de la tabla de
multiplicar); division vertical con
dividendo

hasta el 999 y divisor de una cifra,
exacta e inexacta.

Aritmética




Unidad Contenido ' Bloques
Unidad 28: iMidamos y Longitudes. Fracciones, como Medidas y Aritmética
dividamos longitudes! division de la unidad en partes

iguales, términos de la fraccion:

numerador y denominador;

representacion grafica de las

fracciones, fracciones en la recta

numeérica
Unidad 29: jOrganicemos | Encuestas, conteo de datos en Estadistica
datos! tablas y grafica de barras.
Unidad 30: jMidamos y Tiempo: hora exacta, horas y Medidas

compremos!

minutos, jornadas del dia:
madrugada, mafiana, mediodia,
tarde y noche; uso de a.m. y p.m.;
intervalos de tiempo, sumay resta
para determinar periodos de
tiempo. Peso: la onza como unidad
de medida, conversion entre libras
y onzas,

sumay resta de pesos; uso de la
balanza. Capacidad: litro (l),
decilitro (dl), centilitro (cl.) y
mililitro (ml) como unidades de
medida; relacion entre litro y
decilitro, litro y mililitro. Moneda:
billetes de $50 y $100;
eguivalencia entre billetes de
distinta denominacion ($1, $5,
$10, $20, $50 y $100); suma 'y
resta con cantidades de dinero que
combinan billetes y

monedas.

Fuente: Programa de primer grado, segundo grado y tercer grado de primer ciclo.




3. Etapa de diseno




3.1 Plan estratégico

3.1.1 Introducciéon

El manual de organizacion es el documento que plasma de manera formal la manera en que
esta constituida la empresa en su forma jerarquica, sus departamentos, la divisiébn de sus
funciones y la interrelacion entre las diferentes unidades dentro de la empresa.

El presente manual es la primera version del manual organizacional para la empresa MateTip
S.A. S.V. el cual constituye un marco normativo dentro de la empresa para la toma de
decisiones entre los distintos niveles de la organizacion.

Cabe destacar la necesidad de la revisidon anual del manual para detectar puntos de mejora
y discrepancias entre el contexto de laempresay lo que en este documento se plasma, siendo
necesaria su actualizacién de encontrarse necesario, todo con el fin de adaptarse de forma
idonea a la situacion actual de la empresa.

3.1.2 Objetivo

El propésito del manual de organizacion es el de presentar una vision global de la empresa,
definir jerarquias, tramos de control y establecer el grado de autoridad y responsabilidad de
los distintos niveles dentro de la estructura organizacional, asi como definir la forma vy
composicion que existe dentro de ella.




3.1.3 Definicién del negocio

El proyecto nace a raiz de la generalizacion de las clases a distancia producto de las
cuarentenas a causa de la pandemia de COVID-19. Durante las clases a distancia surgieron
bastantes dificultades de aprendizaje propias de la modalidad. La materia que mas ha costado
adaptar a la modalidad a distancia es la materia de matematicas.

La idea nace cuando uno de los integrantes del equipo observa que su hermana menor tiene
serias dificultades para aprender las tablas de multiplicar. Se observan elementos como la
negativa por parte de la nifia para realizar sus tareas largas y repetitivas, ademas de la
facilidad de usar una calculadora para realizar las operaciones, perdiendo asi el objetivo de
la tarea. Nace entonces la idea de una herramienta que permita que los nifios ejerciten lo
aprendido en clases de una manera mas amena, que impida en cierto modo el hacer trampa
y que se adapte a las nuevas tecnologias para estar en sintonia con la modalidad a distancia.

El proyecto busca crear una plataforma online que sirva de herramienta que facilite el proceso
de ensefianza y refuerzo del conocimiento matematico adquirido en clases. La plataforma
busca presentarse de manera atractiva a los nifios para reducir la renuencia de realizar
operaciones matematicas de manera repetitiva.

El equipo que se encuentra desarrollando el proyecto esta conformado por tres estudiantes
egresados de la carrera de ingenieria industrial quienes trabajan en el desarrollo de la
herramienta y el emprendimiento que englobara la misma como parte de su trabajo de grado
bajo la modalidad del curso de innovacién empresarial.

La plataforma busca convertirse en una herramienta de vanguardia en el aprendizaje a
distancia a nivel nacional apoyando a los estudiantes desde edades tempranas, volviendo
mas efectivo y eficiente el proceso de aprendizaje en la materia de matematicas con la
modalidad a distancia, apoyandose en el uso de las nuevas tecnologias de informacién y
facilitando el trabajo del docente.

Con un proyecto de estas caracteristicas se presentan importantes oportunidades de
mercado, considerando que la pandemia ha acelerado el proceso de la digitalizacion de la
ensefianza y las dificultades del sector educativo para adaptarse a este proceso, una
herramienta didactica, intuitiva, facil de usar y efectiva para el aprendizaje de los nifios en
materia numérica puede masificarse con facilidad en un contexto en el que las clases
presenciales siguen siendo irregulares.

También es un proyecto con perspectiva social, orientado con principal objetivo el aprendizaje
de los nifilos, mejorar sus capacidades numéricas y potenciarlas. Se espera que a largo plazo
tenga un impacto importante en toda la poblacion estudiantil, permitiendo que las nuevas
generaciones tengan mas ventajas competitivas, una mejor comprension de las matematicas
y un aprendizaje mas eficiente y efectivo apoyado en las nuevas tecnologias como la
desarrollada por este proyecto.




3.1.4 Tipo de organizacién

En este apartado se mostrard el tipo de asociacidon conveniente segun nuestro tipo de
empresa. Los tipos de sociedades existentes en el salvador segun el Codigo de Comercio
son:

e Sociedades en nombre colectivo o sociedades colectivas

e Sociedades en comandita simple o sociedades comanditarias simples

e Sociedades de responsabilidad limitada

e Sociedades Andnimas

¢ Sociedades en Comandita por Acciones o sociedades comanditarias por acciones

Siendo el tipo de asociacion ganadora la Sociedad An6nima debido al atractivo para los
inversionistas y su adaptacién al tipo de empresa debido a su naturaleza lucrativa y la
posibilidad de ser una sociedad mas autbnoma que las demas.

3.1.5 Clasificacion ClIU
El proyecto tendr& caracteristicas que lo vinculan a ser un servicio de informaciéon y
tecnologia, por lo que su clasificacion de la ClIU es el siguiente:

Tabla 38 Clasificacion CllIU del emprendimiento.

. CLASIFICACIONDELACIUREVISION

Secciobn: J Informacién y comunicaciones.

Division: 63 Actividades de servicios de informacién

Grupo: 631 Procesamiento de datos, hospedaje y actividades
conexas; portales web

Clase: 6312 | Portales web

Cddigo de J6312 | Cdbdigo de clasificacion ClIU REV-4.

Clasificacién:

Fuente: Clasificaciéon Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades econdmicas
CIllU. Rev. 4.0

3.1.6 Mision y vision

Mision:

Convertir el aprendizaje mateméatico en algo facil y divertido haciendo uso de las nuevas

tecnologias, dando herramientas poderosas para el aprendizaje y la ensefianza numérica
desde edades tempranas que doten de ventajas cognitivas a los estudiantes.

Vision:

Ser una empresa pionera en cuanto a la ensefianza y aprendizaje online a través del uso de
aplicaciones web y moviles que aporten de manera significativa a la educacion de las nuevas
generaciones.




3.1.7 Valores

Aprendizaje

Motivacién
Cooperacién

Pasion

Amor por la ensefianza
Flexibilidad

Creatividad

ANANENE NN NN

MateTip tiene un compromiso por brindar las herramientas necesarias para el aprendizaje de
las nuevas generaciones, dando la capacidad de aprender de manera divertida, flexible y
creativa, demostrando la pasién que cada uno de los miembros del equipo tiene por la
ensefianza y transmitiendo ese sentimiento para que sea perpetuado.

La cultura dentro de la empresa tiene un enfoque en el apoyo muto, valorando el apoyo de
cada miembro de su equipo enfocado en el cumplimiento de los objetivos de llevar la
educacién moderna, de calidad, creativa y distinta a todos los nifios.

3.1.8 Cuatro operaciones basicas y su importancia

Las matematicas son fundamentales para el desarrollo intelectual de los nifios, les ayuda a
ser légicos, a razonar ordenadamente y a tener una mente preparada para el pensamiento,
la critica y la abstraccion. Dentro de las mateméticas tenemos a la aritmética. La aritmética
como materia escolar se ha justificado unas veces por el interés de la materia en si misma,
otra por la disciplina mental derivada de su estudio y sobre todo por su utilidad practica. El fin
de la aritmética es desarrollar el conocimiento de las relaciones cuantitativas y la habilidad
para resolver los problemas relativos a los nimeros y la cantidad que se presentan en la vida
ordinaria.

La aritmética tiene en sus bases cuatro operaciones basicas, las cuales son aprendidas en
los primeros afios de la educacion primaria, que para el caso de El Salvador se estudian en
el primer ciclo de educacion béasica. Las cuatro operaciones aritméticas basicas son la suma,
la resta, la multiplicacién y la division.

En la educacién primaria los primeros grados son la base del aprendizaje en los nifios, en la
utilizacion de los juegos desempefian un papel importante en el proceso educativo, es el tnico
medio a través del cual el infante aprende de manera agradable y satisfactoria, es
indispensable considerarlo como un recurso educativo en la ensefianza de la suma y resta
en las mateméticas.

El desarrollo cognitivo de lo que se considera légica numérica es estimulado en los infantes
a través de la resolucién de problemas que involucran a las cuatro operaciones aritméticas
béasicas permitiendo que al resolver de manera recurrente estos problemas los nifios puedan
asimilar la naturaleza numérica de las cosas y tener un esquema claro de como abordar estos
problemas aplicando de base las sumas, restas, multiplicaciones y divisiones.

Teniendo esto claro, el presente proyecto centrara sus esfuerzos en la ensefianza de las
cuatro operaciones aritméticas basicas como centro para el ejercicio y comprension de la
I6gica numérica en nifios que cursen los grados entre kinder y tercer grado que se encuentren
en proceso de aprendizaje matematico.




3.1.9 Objetivos estratégicos:

Los objetivos estratégicos que se presentaran continuacion son los que el equipo de
fundadores se ha trazados como los aspectos claves a perseguir en el modelo de negocios,
para los cuales se han tomado 4 aspectos fundamentales del emprendimiento, las cuales son
las &reas de gestion: comercial, operativa, legal y financiera.

3.1.10 Objetivos operativos:

Son objetivos especificos y de corto plazo establecidos a nivel operativo. Comprenden las
actividades desarrolladas por cada area de la empresa, en este caso siempre se abordaron
los distintos objetivos operativos acordes a cada una de las areas de gestion del
emprendimiento.

Tabla 39: Areas de gestion del emprendimiento

Area de gestion | Objetivos estratégicos Objetivos operativos

Comercial Ganar una cuota de mercado | Incrementar en un 10% mes a mes los
superior al 5% del sector | ingresos mensuales por suscripciones
educativo a nivel pais. durante el primer afo.

Posicionar la marca MateTip como la
opciéon de aprendizaje divertido para
los estudiantes del primer ciclo.

Operativo Tener un servicio al cliente Conseguir capacidad en servidores
cercano, rapido y eficiente. superior a un trafico de 5000 personas
en simultaneo.

Legal Definir la empresa como una Consolidarse como una empresa
sociedad andnima. formal.

Garantizar que las politicas de pagos y
devoluciones sean a través de medios
seguros para el usuario.

Financiero Obtener el retorno de lo invertido. | Conseguir un balance donde los
ingresos mensuales sean superiores a
los costos operativos.

Tener un manejo de los recursos
monetarios de la compafia Optimo
para el funcionamiento de esta, de
acuerdo a liquidez, compromisos con
proveedores y clientes

Fuente: Elaboracién propia




3.1.11 Organigrama

Cabe destacar que el organigrama que se presentara a continuacion es una representacion
grafica de la estructura organizacional que tendra el emprendimiento en sus inicios.
Particularmente en este que es el de clase funcional, se representan las funciones de cada
unidad. Este permitira dividir el trabajo de una manera eficiente y evitar confusiones durante
la division de tareas.

MateTip es un pequefio emprendimiento compuesto en la actualidad solo con sus 3 miembros
fundadores. Sin embargo, las necesidades organizativas estan desde el principio, por lo que
la estructura de la organizacion estara plasmada desde el principio con el objetivo de definir
la estructura jerarquica que sera requerida mantener en caso que las capacidades operativas
de la empresa se incrementen.

A continuacion, se muestra una representacion gréafica de las principales funciones de todas
las unidades administrativas que componen a la empresa.

llustracion: 10 Organigrama

_ e
] ]

]

Fuente: Elaboracion propia




Junta directiva

Objetivo del &rea:

Ejercer el control y direccion estratégico de la empresa para garantizar su éxito comercial,
financiero y operativo, estando apegadas las decisiones a las politicas y normas establecidas
para la organizacion.

Funciones:

1.

8.
9.

Dictar directrices y aprobar politicas que garanticen la homogeneidad de la empresa
y el cumplimiento de la misidn, vision y objetivos estratégicos de la empresa.

Desarrollar estrategias de alto nivel.

Desarrollar un sistema de gobierno corporativo que vele por los intereses generales
de todos los miembros de la empresa.

Velar por el éxito de la empresa a largo plazo.
Aprobar planes y presupuestos.

Crear, modificar o eliminar dependencias dentro de la estructura organica de la
empresa para el mejor desempefio organizativo.

Definir los reglamentos internos de la empresa.
Designar al personal necesario para puestos de confianza dentro de la empresa.

Supervisar de manera objetiva el desempefio de los distintos departamentos.

10. Ejecutar cualquier otra funcion que legalmente le corresponda.

Relaciones de coordinacion interna:

v

Gobierno corporativo

Relaciones externas:

Su posicién lo lleva a relacionarse con el sector publico, empresas privadas y gremiales,
principalmente en temas que afecten a las politicas generales de la empresa.

Dependencias directas:

AN

Gerente financiero.
Gerente comercial.
Gerente operativo.
Gerente de recursos humanos.




Departamento de finanzas

Objetivo del &rea:

Ocuparse de las responsabilidades econdmicas de la empresa. Asi mismo, gestionar los
recursos de todas las areas de la empresa y proporcionar la informacion financiera pertinente
a cada area en funcion de sus requerimientos.

Funciones:

1.

how

Gestionar los recursos financieros y de capital de trabajo a todas las areas de la
empresa y someter dichas gestiones al nivel jerarquico y entes externos segun
corresponda.

Coordinar la logistica de los procesos de planeamiento, adquisicion, almacenamiento
y distribucién de recursos que requieren las diferentes dependencias de la empresa.
Planear, dirigir, supervisar y controlar actividades estratégicas de indole financiera.
Gestionar la aprobacion del presupuesto e informar la situacion financiera a la junta
directiva.

Garantizar la adecuada administracion de los bienes y servicios requeridos para el
funcionamiento de la empresa.

Ejecutar la gestion administrativa necesaria para el buen funcionamiento de los
departamentos de la empresa.

Relaciones de coordinacidon interna:

ANANENEN

Junta directiva

Departamento de operaciones
Departamento comercial
Departamento de recursos humanos

Relaciones externas:

v
v

Ministerio de hacienda
Sistema bancario

Dependencias directas:

v
v

Contaduria
Gestion de cobros




Departamento comercial

Objetivo del &rea:

Obtener los mejores beneficios para la empresa en términos econdémicos tanto para la
maximizacion de las ventas como la optimizacion de la adquisicién de bienes y servicios
necesarios para la operativa de la empresa.

Funciones:

1. Formular planes estratégicos de penetracion de mercado.

2. Disefar las proyecciones de ventas y crecimiento de la empresa para los siguientes
periodos contables.

3. Adquirir los bienes y servicios necesarios para el correcto funcionamiento de la
empresa, asegurando la calidad y el precio éptimo necesarios.

4. Realizar investigaciones de mercado periédicas en busqueda de cambios e incentivos
de los clientes.

5. Coordinar con el departamento de operaciones las necesidades observadas en el

mercado.

Velar por el cumplimiento de las metas de ventas y crecimiento de la empresa.

Asegurar que se proporcione un correcto trato hacia los clientes en el area de ventas.

No

Relaciones de coordinacidon interna:

Vendedores

Junta directiva
Contaduria

Gestion de cobros
Departamento operativo
Desarrollo y programacion

ANANENENENEN

Relaciones externas:

v' Clientes
v" Proveedores de servicios

Dependencias directas:

v Area de marketing
v' Atencion al cliente
v" Ventas




Departamento de operaciones

Objetivo del &rea:

Realizar las tareas operativas de desarrollo, mantenimiento y mejoramiento de la plataforma
web de MateTip, cubriendo los errores informaticos descubiertos, adaptando la plataforma a
las necesidades del mercado y desarrollando nuevas funciones y productos de interés para
los clientes.

Funciones:

1. Dar mantenimiento a la plataforma web de MateTip.

2. Solucionar vulnerabilidades, errores y problemas de funcionabilidad que puedan surgir
en la pagina.

Garantizar el funcionamiento continuo y sin inconvenientes de la plataforma.
Desarrollar nuevas funciones y aplicaciones para los usuarios segun se requieran.
Mejorar los productos digitales existentes.

Asegurar la calidad del cédigo de la plataforma.

Disefiar planes de accién para los posibles riesgos que puedan materializarse hacia
la plataforma.

No os®

Relaciones de coordinacion interna:

v" Programadores
v Gerente comercial
v' Disefadores

Relaciones externas:

v" Ninguno

Dependencias directas:

v Programacion y desarrollo
v' Calidad
v Disefio




Departamento de recursos humanos

Objetivo del &rea:

Garantizar la capacitacion, desarrollo, estabilidad y permanencia de los empleados idoneos
para las distintas areas de la empresa, con el fin de alcanzar los objetivos y metas propuestos
para la empresa, cumpliendo con lo dispuesto en las politicas vigentes.

Funciones:

1.

N

o o

10.

Disefiar la planificacién para la captacion de recurso humano, cumpliendo con las
estrategias y politicas empresariales.

Administrar el proceso de gestion del cambio y gestion del conocimiento.

Proponer estrategias en materia de recursos humanos que mejoren el rendimiento de
la empresa.

Proporcionar adecuado desarrollo a las actividades de reclutamiento, seleccion,
clasificacion, valoracién de puestos, administracion del presupuesto laboral, control
de asistencia y pago de tiempo laborado.

Contribuir con el desarrollo arménico de las relaciones laborales.

Velar por la adecuada aplicacion de las normas y procedimientos establecidos sobre
recursos humanos.

Coordinar los asuntos relacionados con probleméticas laborales que puedan surgir en
la empresa.

Desarrollar actividades que procuren el bienestar social y econémico de los
trabajadores.

Mantener actualizado el sistema de informacion de recursos humanos.

Brindar asesoria en materia de administracion de recursos humanos a las distintas
areas de la empresa.

Relaciones de coordinacidon interna:

v
v
v

Departamento de finanzas.
Departamento comercial.
Departamento operativo.

Relaciones externas:

v
v

Candidatos a puestos
Ministerio de trabajo

Dependencias directas:

v
v

Unidad de formacion
Unidad de reclutamiento




3.1.12 Distribucién del trabajo

La representacion de la empresa mediante diagramas permite conocer la magnitud que tiene
una empresa. Determina todas las areas, departamentos y elementos de un negocio, asi
como la relacion que les une y la fuerza de trabajo que posee permite conocer la cadena de
autoridad y la comunicacion de cada elemento que forma el organigrama de la empresa.

En el momento de su fundacion, el proyecto de MateTip cuenta con tres integrantes, los
cuales cada uno de ellos cubre varias areas administrativas y operativas de la empresa y
tiene distintas mas funciones de las designadas. A grandes rasgos se clasifica el rol de cada
uno de los miembros de la organizacién en tres grandes funciones las cuales son la de
direccién, desarrollo y operaciones, teniendo funciones mas alla de su rol y teniendo una
interdependencia entre los tres miembros y una jerarquia corta.

En términos generales los nombres de cada unidad administrativa de la empresa y las
funciones principales que desempefia en funcion de sus integrantes por las cuales se guiara
el emprendimiento en sus inicios son:

Tabla 40: Integrantes de jefaturas de las principales unidades administrativas

Puesto Miembro

1. Director General José Fernando Mazariego Rodriguez
2. Desarrolllador Tecnologico Steve Alejandro Melgar Gonzalez
3. Gerente de Operaciones César Wilfredo Martinez Chévez

Fuente: Elaboracién propia

Las tareas asignadas a cada miembro del equipo se plasman en tres descriptores de puestos
gue tratan de englobar todas las funciones que debera desempefiar cada uno de los
integrantes del equipo de MateTip. Los descriptores de puestos se muestran a continuacion.




3.1.13 Descripcién de puestos y funciones

Tabla 41: Manual de funciones director general

Nombre del puesto o unidad

W . Funciones
administrativa

Gerente General Direccion y disefio.
Desarrollador Tecnolégico Desarrollador tecnoldgico y contaduria.
Operaciones Produccién, mercadeo y recursos humanos.

l. INFORMACION BASICA

Nombre de la unidad Director General
Dependencia jerarquica Ninguna
Unidades subordinadas Gerente: Operaciones y Desarrollador
Tecnoldgico
Il. OBJETIVO
Direccion:

e Planificar, Organizar, Dirigir y Controlar todas las actividades a desarrollar dentro de
la empresa, en conjunto con los encargados de cada unidad.
Disefio:
e Dotar al conjunto de la pagina y del videojuego un aspecto personalizado y
diferencial.

M. FUNCIONES

Direccion:

e Coordinar, supervisar y dirigir todas las actividades de la empresa.

e Efectuar la toma de decisiones oportunas y efectivas sobre aspectos estratégicos de
la empresa.

e Realizar evaluaciones de la consecucion de objetivos de la empresa.

e Evaluar y controlar el funcionamiento general de las diversas unidades de la
empresa.

o Formular las politicas y estrategias necesarias para mejorar la productividad de la
empresa.

e Evaluar y vigilar los diferentes estados financieros con el propésito de encontrar una
mayor estabilidad para la empresa

e Coordinar y organizar las reuniones de trabajo con los encargados de las diferentes
unidades.

Disefio:

e Realizacion de disefios y logos utilizados en pagina web y videojuego.

e Rectificaciones y adaptaciones en funcién de las tendencias del mercado y en
colaboracién con el departamento de marketing.

e Control de la elaboracion de los prototipos.

e Adecuacion de los proyectos a los procesos productivos de la empresa.

e Crear las ilustraciones utilizadas para la estructura de la plataforma de MateTip.

e Ajustar el cédigo CSS para tener una presentacion amigable y actualizada a las
tendencias del mercado.

MANUAL DE FUNCIONES

e Actualizar disefios antiguos que requieran mejoras.

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 42: Manual de funciones Gerente de Operaciones

. MANUALDEFUNCIONES

IV. INFORMACION BASICA

Nombre de la unidad Gerente de Operaciones
Dependencia jerarquica Director General
Unidades subordinadas Ninguno

V. OBJETIVO
Produccion:

e Gestionar de manera eficiente los recursos y liderar la realizacién de la
produccién, llevando un control en cada una de sus actividades.

Mercadeo:

e Establecery ejecutar las estrategias de marketing adecuadas para lograr la
aceptacién, crecimiento y desarrollo del producto de la empresa en el mercado,
pensando simultdneamente en la satisfaccion del cliente.

o Establecery ejecutar las estrategias de marketing

o Establecery ejecutar las estrategias de marketing

Recursos humanos:

e Establecery llevar a cabo los ciclos de formacion y actualizacion técnica de todo el
equipo que forma la empresa, asegurandose de estar informado sobre los
diferentes requerimientos técnicos que demanda el mercado y la competencia del
sector, asi como el nuevo uso de herramientas que faciliten la ejecucion de
funciones y actividades del equipo.

o Establecer los perfiles de acuerdo a los puestos de trabajo de los diferentes
colaboradores que seran partes de la empresa, de acuerdo a los requerimientos y
necesidades que se presenten.

VI. FUNCIONES

Produccion:

e Planificar, Organizar, Dirigir y Controlar todos los recursos, para lograr de manera
efectiva y eficiente, el cumplimiento de las tareas y responsabilidades.

e Gestion de reportes, registros y permisos con entidades respectivas.

e Investigacion continla de alternativas que contribuyan a la disminucién de los
costos de fabricacion a través de la blsqueda de nuevos métodos, materias
primas, maquinaria, etc.

e Establecimiento de estdndares de calidad en base a los requerimientos pertinentes
(mercado, legales, sanitarias).

e Disefiar los programas de capacitacion, reclutamiento y seleccion del personal del
departamento.

e Garantizar la Capacitacion periddica al personal acerca sobre procedimientos de
produccion; asi como las Buenas Practicas de Manufactura.




Mercadeo:

e Elaboracién y direccion de los planes de comercializacién de los productos de la
empresa.

e Disefio de estrategias de penetracion de mercados con los productos de la
empresa.

e Establecer los diferentes canales de distribucion de los productos.

o Participaciones periddicas de reuniones con la Gerencia General.

e Establecer politicas de compras de los diversos insumos, equipos administrativos,
materias primas etc.

e Control de las compras de materias primas e insumos.

e Evaluacion, seleccién y mantenimiento de registros de los proveedores.

o Disefiar los programas de capacitacion, reclutamiento y seleccion del personal del
departamento.

Recursos humanos:

e Establecer los ciclos de formacion y actualizacion técnica de todo el equipo de
colaboradores que conforman la organizacion.

e Asegurar la actualizacion sobre los diferentes requerimientos técnicos que
demanda el mercado y la competencia del sector, asi como el nuevo uso de
herramienta que faciliten la ejecucién de funciones y actividades del equipo

e Disefiar los programas de capacitacion, reclutamiento y seleccién del personal del
departamento.

e Garantizar la Capacitacion periédica al personal acerca sobre procedimientos de
produccion, marketing, area de desarrollo y contaduria; asi como el uso de
herramientas actualizadas para asegurar el mejor funcionamiento de la empresa.

Tabla 43: Manual de funciones Gerente de Operaciones

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 44: Manual de funciones Desarrollador Tecnoldgico

MANUAL DE FUNCIONES

VILI. INFORMACION BASICA
Nombre de la unidad Desarrollar Tecnolégico
Dependencia jerarquica Director General
Unidades subordinadas Ninguno

Vil.  OBJETIVO

Desarrollador:
o Realizar todas las actividades relacionadas con el desarrollo de plataformas y
aplicaciones virtuales de aprendizaje y su mantenimiento.
Contaduria:
e Llevar la contabilidad de la empresa con énfasis en la realizacion de controles
sobre los flujos de efectivo realizados en la empresa para poder brindar
informacién que sirva como base para la toma de decisiones en la organizacion.

IX. FUNCIONES

Desarrollador:
¢ Verificar el buen funcionamiento de la plataforma de MateTip.
e Resolver errores de funcionamiento dentro de la plataforma.
e Desarrollar funcionalidades nuevas para los usuarios segun se requiera.
e Actualizar la plataforma segln sea necesario.
e Mejorar la calidad de forma continua de la plataforma.

e Proteger la plataforma de posibles ataques cibernéticos que pongan en riesgo su
integridad.

Contaduria:
¢ Realizacion de auditorias contables internas.
e Elevacién de estados financieros.
¢ Manejo de cobros por concepto de ventas al crédito.
e Manejo de los libros Mayor y diario.
e Manejo y control de la caja chica de la empresa.
e Generacién oportuna de reportes financieros-contables a la Gerencia General.
e Elaboracioén de la declaracion de impuestos correspondientes.
e Participaciones periddicas de reuniones con la Gerencia General.

Calidad:

¢ Verificar la calidad de un nuevo producto o funcionalidad dentro de la plataforma
previo a su lanzamiento.

e Realizar pruebas periddicas en busqueda de errores de seguridad dentro de la
plataforma.

e Redactar informes de areas de mejora en la plataforma.

Fuente: Elaboracién propia




3.2 Plan de marketing

El propdsito del presente plan es detallar el accionar estratégico en el apartado de marketing
para un emprendimiento digital. La empresa formada es MateTip, un proyecto que brinda una
plataforma online desde la cual nifios en etapas tempranas de su aprendizaje, desde kinder
a tercer grado. MateTip servira como plataforma a usar para reforzar los conocimientos en la
materia de matematicas, estimular el proceso de andlisis nhumérico y complementar lo
aprendido en las aulas.

El sector en el que se va desenvolver el proyecto es el de la educacién a distancia, buscando
cubrir las deficiencias que se generaron en la materia de matematicas por la modalidad a
distancia, modalidad que se popularizé durante el afio 2020 y 2021 producto de las
cuarentenas obligatorias por la pandemia de covid-19.

La plataforma MateTip busca ser una herramienta complementaria a los estudios, que permita
al nifio ejercitar los conocimientos matematicos, mejorar su comprension de los mismos y
arraigar de mejor manera lo aprendido. La forma en que se espera conseguir esto es a través
de una serie de juegos o dinamicas que el nifio desarrolle que vuelvan la practica matematica
mas amena.

MateTip se inspira en las nuevas herramientas que han surgido para aprender diversos temas
como lo puede ser Duolingo, una aplicacion que por medio de dinAmicas ayuda a las personas
a aprender un nuevo idioma. Esa es la esencia que espera tener MateTip, pero en el apartado
de matematicas para nifios.

La importancia de una herramienta de este tipo se hace evidente al aflorar deficiencias
importantes en los estudiantes que han tenido que atravesar el proceso de clases en linea
por las cuarentenas. Muchas de las dificultades de impartir la materia de matematicas bajo la
modalidad en linea han causado que las operaciones basicas de suma, resta, multiplicacion
y divisién se complique en su aprendizaje y comprension por parte de los alumnos de entre
kinder a tercer grado.

La estructura del plan consta de un andlisis de mercado, el cual se desglosa en un analisis
del mercado consumidor, mercado competidor, mercado distribuidor y mercado abastecedor.
El analisis de cada mercado busca comprender la situacion externa a la que estara expuesto
el proyecto para asi desarrollar estrategias con las cuales introducirse al mercado y
desenvolverse de la mejor manera. También se tienen las estrategias de marketing el cual
incluye el producto, precio, plaza y promocidn, asi como un apartado para el presupuesto de
las estrategias de marketing planteadas.




Objetivos del plan

Objetivo general:

Desarrollar un estudio de mercado aplicando técnicas de investigacion que cuantifiquen y
evaluen la introduccion de una nueva plataforma para aprender matematicas llamada MateTip
y que nos ayude a enfrentar las condiciones del mercado, tomar decisiones y anticipar la
evolucion del mismo.

Objetivos especificos:

Planificar la estrategia de comercializacion mas adecuada al producto ofertado y a las
caracteristicas del consumidor.

Estimar los precios a los cuales los consumidores estaran dispuestos a adquirir el
producto

Definir el perfil de consumidores a los que estaran dirigidos los servicios facilitando su
disefio y comercializacion.

Estimar la promocion o publicidad que se ocupara para la comunicacion y
posicionamiento del producto a los consumidores.

Identificar los principales competidores directos e indirectos

Establecer los diferentes proveedores de materia prima, servicios basicos y demas
requerimientos de produccion.

Definir canales de distribucién directos e indirectos que amplien las oportunidades
ofertar nuestros productos al mercado.




3.2.1 Analisis de mercados
3.2.2 Consumidor

En el Area Metropolitana de San Salvador se concentra el 27.1% de la poblacion total del
pais; al revisar la distribucién de la poblacién por los municipios que la forman se observa que
s6lo San Salvador y Soyapango concentran el 34.8% de 1,797,025 de habitantes reportados
para el AMSS.

Al analizar el ingreso promedio mensual por departamento, los hogares ubicados en San
Salvador y La Libertad, superan el promedio nacional con ingresos por monto de $708.97 y
$650.84 respectivamente.

Los departamentos en estudio son los que tiene estadisticamente el mayor poder adquisitivo
a nivel nacional. El nUmero de habitantes entre ambos departamentos es de 3,410,650.

En el Area Metropolitana de San Salvador se concentra el 27.1% de la poblacion total del
pais; al revisar la distribucion de la poblacién por los municipios que la forman se observa que
s6lo San Salvador y Soyapango concentran el 34.8% de 1,797,025 de habitantes reportados
para el AMSS.

Al analizar el ingreso promedio mensual por departamento, los hogares ubicados en San
Salvador y La Libertad, superan el promedio nacional con ingresos por monto de $708.97 y
$650.84 respectivamente.

Los departamentos en estudio son los que tiene estadisticamente el mayor poder adquisitivo
a nivel nacional. El nimero de habitantes entre ambos departamentos es de 3,410,650.

Tabla 45: Ingreso promedio mensual PIB y PIB per capita

Ingreso prom.

Departamento

Poblacion

X hogar

San Salvador 2,750,000 $1 567 156 $8326.94 $708.97
habitantes millones

LaLibertad 660 653 | $ 660,652 | $7233.53 $650.84
habitantes millones

Fuente: digestyc El Salvador

El Area Metropolitana de San Salvador (AMSS) o el Gran San Salvador o la Gran Area
Metropolitana de San Salvador (GAMSS) es una conurbacién de Centroamérica, formado por
14 municipalidades, que conforman la unidad territorial de la capital salvadorefia y tiene una
extension de 652.31 km?2 con una poblacion de 2,177,432 habitantes. Es una ciudad en pleno
crecimiento, donde vive cerca del 29.39 % de la poblacién total del pais. Los municipios que
conforman el area metropolitana de San Salvador son:




Tabla 46: Municipios y poblacion de El Area Metropolitana de San Salvador

Municipio Poblacion

San Salvador 316,090
Soyapango 241,403
Mejicanos 140,751
Apopa 131,286
Santa Tecla (La Libertad) 121,908
Ciudad Delgado 120,200
llopango 103,862
Tonacatepeque 90,896
San Martin 72,758
Cuscatancingo 66,400
San Marcos 63,209
Ayutuxtepeque 34,710
Antiguo Cuscatlan (La Libertad) 33,698
Nejapa 29,458
Total 1,566,629

Fuente: digestyc El Salvador

Los municipios de La Libertad son los siguientes:

Tabla 47: Municipios y poblacion de La Libertad

Municipios Poblacion

Antiguo Cuscatlan

35 mil habitantes

Chiltiupan 11 mil habitantes
Ciudad Arce 61 mil habitantes
Colon 98 mil habitantes
Comasagua 12 mil habitantes
Huiztcar 15 mil habitantes
Jayaque 11 mil habitantes
Jicalapa 6 mil habitantes
La Libertad 37 mil habitantes
Santa Tecla 123 mil habitantes

Nuevo Cuscatlan

7 mil habitantes

San Juan Opico

75 mil habitantes

Quezaltepeque 53 mil habitantes
Sacacoyo 13 mil habitantes
San José Villanueva 15 habitantes
San Matias 8 habitantes

San Pablo Tacachico 21 habitantes
Talnique 9 habitantes
Tamanique 14 mil habitantes
Teotepeque 13 mil habitantes
Tepecoyo 15 mil habitantes
Zaragoza 23 mil habitantes

Fuente: digestyc El Salvador




3.2.3 Segmentaciéon de mercado

Para la segmentacion de mercados se utilizO un método que primero determina
consideraciones conductuales como la respuesta del consumidor a los beneficios, las
ocasiones de uso o la preferencia de marcas, para luego ir determinando las deferentes
caracteristicas descriptivas asociadas con cada respuesta del segmento consumo.

A continuacién, se presenta la segmentacion de mercados y se aclara que esta bajo la base
de una segmentacion geografica especifica de las Zonas urbanas de San Salvador y La
Libertad hecha previamente.

Tabla 48: Segmentacién de mercados

Segmento de
mercado

Diferenciademogréfica

Diferencia psicogréfica

Padres de familia
escuela publica

Ocupacion: Indiferente

Nivel de ingresos: clase
media/baja

Tamafio de familia: Entre 1a 3
hijos

Género: Masculino y femenino
Edad: entre 27 a 45 afios

Motivos: Interés por el aprendizaje

matematico de su hijo.

Beneficios buscados: Mejora en el
rendimiento de su hijo en la materia
de matematicas.

Desembolso comodo para el bolsillo
con buenos resultados.

Padres de familia
colegio privado

Ocupacion: Indiferente

Nivel de ingresos: clase media/alta
Tamafio de familia: Entre 1 a 3
hijos

Género: Masculino y femenino
Edad: entre 27 a 45 afios

Motivos: Interés por el aprendizaje
matematico de su hijo.

Beneficios buscados: Mejora en el
rendimiento de su hijo en la materia
de matematicas.

Producto de calidad, atractivo y
funcional.

Docente sistema
publico

Ocupacion: trabajadores
Nivel de ingresos: $695.52-
$1,073.73

Tamafio de familia: indiferente
Género: Masculino y femenino
Edad: indiferente

Motivos: Busca herramientas para
facilitar y mejorar su labor como
docente.

Beneficios buscados:

Facilidad para evaluar a sus
alumnos. Mejor comprension de sus
alumnos del apartado numérico.

Docente sistema
privado

Ocupacion: trabajadores
Nivel de ingresos: $460.00
Tamafio de familia: indiferente
Género: Masculino y femenino
Edad: indiferente

Motivos: Busca herramientas para
facilitar y mejorar su labor como
docente.

Beneficios buscados: Facilidad
para evaluar a sus alumnos. Mejor
comprension de sus alumnos del
apartado numérico.

Fuente: Elaboracion propia




3.2.4 Mercados meta

Una vez establecida la segmentacién del mercado, se procede con establecer el mercado
meta que se define como el grupo de clientes potenciales de una empresa, definido en las
estrategias de Marketing con una investigacion de mercados. El mercado meta de una
empresa es por lo tanto el segmento al cual dirige sus productos y servicios y los diferentes
mensajes promocionales y de divulgacién de marca.

Aunque su explicacion parece sencilla, se trata de un elemento realmente complejo y con un
gran potencial, del que se desprenden estrategias de Marketing Digital o tradicional,
parametros de desarrollo de nuevo productos y muchos otros aspectos de un negocio.Al
evaluar los distintos segmentos de mercados hechos en el apartado anterior se tomaran en
cuenta aquellos a los cuales los productos actuales y propuestos puedan llegar a tener mejor
aceptacion y ademas dicho mercado sea lo suficientemente grande y accesible para nosotros.
Dicho segmento es el de padres de familia de colegio privado, por ello mismo se presentara
en el siguiente cuadro el criterio de seleccién y que estrategia se implementara para abordar
ese mercado.

Tabla 49: Mercados Meta

Segmento
Seleccionado
Padres de Familia
de colegio privado

Criterio para la seleccién

A través de la encuesta se pudo
obtener informacion  reveladora,
acerca de si los padres y docentes
estarian dispuestos a pagar por una
herramienta virtual y cual seria el
rango de precio que mas adecuado.
Padres

El comportamiento mas beneficioso
fue el de los padres, los cuales,
aunque la opcién mayoritaria fue una
herramienta gratuita, es decir, que no
estarian dispuestos a desembolsar
en una suscripcion de ese tipo, sin
embargo, las opciones restantes que
conllevan un desembolso sumadas
entre si representan un 68%, lo cual
indica que un 68% del mercado esta
dispuesto a realizar un desembolso
en una herramienta online que ayude
al aprendizaje de su hijo. El rango de
precio mayormente aceptado fue de
entre 1y 2 dolares, el segundo rango
mas votado fue de entre 5 y 10
dolares y entre 2 a 5 délares fue el
tercer rango. El mejor rango parece
ser entre 1 a 2 dolares, pero hay
posibilidades de lanzar el producto
con un precio mas alto y seguir
teniendo aceptacion del publico.

Estrategia de oferta

Se planifica ofrecer
descuentos y beneficios
especiales a los primeros
suscriptores que obtenga
la plataforma para los
primeros 6 meses de
lanzamiento.

Ademas, se pretende dar
beneficios a los
suscriptores fieles que
mantengan una relacion
estrecha con la
plataforma. Adicional a
estas estrategias se dara
incentivos por referir la
plataforma.

Y para convertir a este
segmento en leads para
luego venderse se utilizara
un embudo de ventas en
cuatro etapas.




Segmento Criterio para la seleccién Estrategia de oferta
Seleccionado

Docentes

En este caso los docentes
expresaron en su mayoria, con un
65%, inclinarse por herramientas
gratuitas, esto quiere decir que la
mayoria de los docentes no estarian
dispuestos a gastar por el uso de una
herramienta interactiva como la que
pretende ofrecerse. El 20% de los
docentes expresaron estar
dispuestos con un precio de entre 2 a
5 ddlares, y en menor medida se
encuentra el rango de 1 a 2 dolares
con un 5% y mas de 10 dolares
también con un 5%. Puede deducirse
gue el sector docente, a pesar de que
tendria una buena recepcién de una
herramienta tecnoldgica que facilite el
proceso de ensefianza, también seria
un sector renuente a desembolsar por
un producto con estas caracteristicas,
optando por opciones gratuitas.

Fuente: Elaboracién propia




3.2.5 Perfil de consumidor

Se define al consumidor como la persona u organizacion a la que el marketing dirige sus
acciones para orientar e incitar a la compra, estudiando el proceso de toma de decisiones del
comprador, en este caso los estudiantes de primer ciclo de colegios privados de zonas
urbanas de San Salvador y La Libertad.

El perfil del consumidor incluye un conjunto de caracteristicas relevantes que definen e
identifican a nuestro consumidor objetivo, por lo mismo es el conjunto de caracteristicas que
describen al consumidor final del producto. Para el presente proyecto el perfil consumidor es
el siguiente:

Tabla 50: Perfil del consumidor

PERFIL CONSUMIDOR PADRE DE FAMILA CON HIJOS ESTUDIANDO EN
SISTEMA DE EDUCACION PRIVADA

Edad

Entre 4 a 10 afos

Sexo

Indiferente

Ubicacién geogréfica

Zonas urbanas de San Salvador y La
Libertad

Ocupacion

Estudiante

Sistema escolar

Colegio privado

Clase social

Clase media y clase alta.

Estilo de vida

Indiferente.

Objeto de uso

Aprender matematicas de  manera
dinamica y sencilla.

Motivo de compra

Facilidad para comprender los temas
numéricos.

Frecuencia de compra

Suscripcion mensual.

Lugar de compra

Indiferente.

Descripcién general

Nifio entre 4 a 10 afios con necesidad de
mejorar su capacidad numérica y aprender
las 4 operaciones aritméticas basicas.

Fuente: Elaboracién propia




3.2.6 Perfil de cliente

Si bien el consumidor final es el nifio, quienes adquiriran una suscripcién de MateTip seran
los padres de los nifios, por ello se hace necesario detallar el perfil del padre de familia al cual
se esta apuntando.

Tabla 51: Perfil del cliente

PERFIL CLIENTE PADRE DE FAMILA CON HIJOS ESTUDIANDO EN SISTEMA DE
EDUCACION PRIVADA

Edad Entre 27 a 45 afios

Sexo Hombres y mujeres

Ubicacion geografica Zonas urbanas de San Salvador y La Libertad
Ocupacioén Indiferente

Clase social Clase media y clase alta

Estilo de vida Padre de familia, empleado, presta interés

por la formacion de sus hijos.

Objeto de uso Mejorar las capacidades numéricas de sus
hijos.

Motivo de compra Interés por el aprendizaje matematico de su
hijo

Frecuencia de compra Suscripcion mensual

Lugar de compra Indiferente.

Descripcién general Padres y madres de familia, con uno o més

hijos estudiando en colegios privados en etapa
entre kinder y primer ciclo. Se encuentran bajo
la modalidad en linea y su hijo necesita
refuerzo académico en el apartado
matematico. Se preocupa por el aprendizaje y
formacion de sus hijos. Presta interés en su
crianza y tiene una buena relacién con ellos.

Fuente: Elaboracion propia

3.2.7 Marca

Este es un elemento muy importante a la hora de elegir o consumir un producto, no porque
sea tangible o tenga parte fisica del mismo, sino que esta llega a ser la primera referencia
gue obtiene un cliente a la hora de escoger un producto.




La marca utilizada en nuestro caso es MateTip, cuyo significado es hace referencia a las
matematicas y a que tiene soluciones para progresar en su aprendizaje.

3.2.8 Logotipo

El logotipo, o también llamado simplemente logo, es definido estrictamente en el area del
marketing como el disefio tipogréfico, o sea, el disefio del nhombre de la marca en si. El
logotipo en este sentido tiene dimensiones, colores, formas y disposiciones especificas y
reguladas del nombre de una empresa o institucién. En el caso de nuestra empresa el logotipo
se presenta a continuacion:

llustracion 11: Logotipo de MateTip

Fuente: Elaboracién propia

Este logotipo estd basado en el nombre de la marca y la mascota virtual creada en el plan de
operaciones con objetivo de innovar y crear adherencia en el juego en base a su cuidado.

3.2.9 Mercado competidor

Podemos clasificar el mercado competidor segun kottler en tres tipos:

o Competencia directa
e Competencia indirecta
e Productos sustitutos

Competencia Directa: Son aquellas empresas que interactian dentro de un mismo sector, y
buscan satisfacer las necesidades del mismo grupo que conforma el mercado. Se puede decir
gue venden o satisfacen la misma necesidad y compiten por el mismo segmento de mercado.

En este caso, se estudiardn como competencia directa todas aquellas empresas que se
dediquen a la ensefianza de matematicas a nifios de entre 5y 8 afios.

Competencia Indirecta: Son aquellas empresas que operan dentro del mismo mercado, bajo
canales de distribucion similares, acercandose al perfil de los clientes potenciales del
mercado, pero gque logran satisfacer las necesidades de los consumidores, con la diferencia
gue su producto difiere en algunos atributos principales del mismo. En esta ocasion, se
estudiardn como competencia indirecta a los creadores de contenido que ensefian contenidos




sobre matematicas a través de YouTube, ya que el tipo de ensefianza de ellos se asemejan
bastante a una clase virtual

Productos sustitutos: Son aquellos productos que pueden ser utilizados en lugar de otro, en
este caso veremos que los productos sustitutos es la misma escuela en si, siendo esta en
sus modalidades, semi presencial, virtual y tradicional

La mayoria de veces es porque el producto cubre la misma necesidad que el principal y
muchas veces se encuentra a menor precio. En el estudio se investigaran a las empresas
gue oferten producto como grama sintética o pisos vinilicos




Tabla 52: Competidores Directos

COMPETIDORES DIRECTOS

Concepto IXL Juegos de matematicas — Mundo primaria MateTip
para Niflos, Sumas y Restas
Logo
i
MateTip

URL https://la.ixl.com/math | - https://www.mundoprimaria.com/ | -

Trafico de 12 millones de 100,000 usuarios 3 millones de usuarios. -

clientes usuarios

Precios - $9.95 al mes Gratuita con publicidad - Gratuito - Gratuito
- $79.00 anual - $44.00 mensuales - Suscripcién mensual $ 2.00

- $440.00 anuales

Reputacion IXL es una plataforma = Tiene una calificacion de 4.5 Amplia difusion entre padres de -
de educacion muy estrellas en un sistema de familia y docentes en Espafia.
reconocida en el hasta 5 estrellas en Android.
publico angloparlante.

Aspecto Pagina web con Aplicacion con disefio Disefio simple, pero Colores vividos que
disefio amigable, colorido y amigable. sobrecargada de opciones. transmitan dinamismo.
colores célidos e Ademas de un gato mascota Uso poco intuitivo con exceso de
ilustraciones gue te guia en el proceso de | publicidad.
caricaturescas. aprendizaje. llustraciones infantiles.




COMPETIDORES DIRECTOS

Comodidad

Promociones

Estrategia de
negocio

Sistema de
evaluacion

Plataforma intuitiva
con instrucciones
claras y los elementos
necesarios al alcance.

Descuento al
contratar la
suscripcion anual.

La pagina tiene una
prueba gratuita muy
limitada. Sus ingresos
son exclusivamente
de la suscripcién.

Segun los aciertos,
puntaje base 100.

Fuente: Elaboracion Propia

Plataforma intuitiva con
instrucciones claras y los
elementos necesarios al
alcance.

Ninguna. Utiliza un modelo
de publicidad.

Captar la atencién con un
producto gratuito para ganar
dinero a través de publicidad
mostrada entre lecciones o
si el usuario desea ganar
mas vidas.

e Racha: Numero de dias
seguidos que cumple
sus lecciones.

¢ Medallas por puntos
acumulados durante el
juego.

e Pergaminos por tiempo
acumulado de juego.

e Trofeos por capitulo de
aprendizaje avanzado.

¢ Medallas por cumplir
desafios de tiempo
jugado por dia.

Se necesita hacer una media de
7 clicks para llegar a las
sesiones de aprendizaje. La
publicidad tapa la pantalla por
completo y se vuelve molesto
cerrarla con frecuencia.
-Descuento al contratar la
suscripcion anual.

Freemium. Cuenta con una
prueba gratuita con amplio
acceso, pero con publicidad para
monetizar. También cuenta con
un modelo de suscripcién para
eliminar la publicidad y tener
funcionalidades extra.

NUmero de aciertos de la sesion.
Cada sesién cuenta con una
media de 6 preguntas o retos.

La pagina cuenta con
accesibilidad rapida a cada
una de sus funciones, es
intuitiva y facil de usar.

Precio especial de
lanzamiento.

Estrategia freemium. Se
cuenta con una version
gratuita con funcionalidades
bésicas con la opcién de
suscribirse para la utilizacion
de la plataforma con todas
sus funciones.

En funcién del tiempo de
practica. Mientras mas
sesiones y partidas realicen
el estudiante mas puntos
acumulara. No se castigan
los errores y se premia en
base al esfuerzo.




Tabla 53: Competidores indirectos

COMPETIDORES INDIRECTOS

JULIO PROFE

Concepto
Logo

Suscriptores
Reputacién

4.71 MILLONES

Julio Alberto Rios Gallego nacié en Cali
(Colombia) el 22 de marzo de 1973. Sus
estudios de primaria y secundaria los hizo
en el Colegio Lacordaire, donde se gradué
en 1990 destacandose como el mejor
estudiante de su generacion. En ese mismo
afo ingreso6 a la Universidad del Valle para
estudiar Ingenieria Civil, y en diciembre de
1996 obtuvo su titulo profesional. En 1999
culmin6 una Especializacién en Docencia
Universitaria que cursé en la Universidad
Antonio Narifio. Desde los 17 afios de edad
se ha dedicado a ensefiar matematicas y
fisica a estudiantes de colegios vy
universidades en su ciudad natal, tanto en
instituciones educativas como en la
modalidad de clases particulares.

PROFE ALEX

A
MATEMATICAS PROFE

ALEX

ATEMATICAR, FIWIEA ¥ SAR

5.8 MILLONES

Alexander Gomez, conocido en
linea como Matematicas profe
Alex, es un profesor y youtuber
colombiano que sube videos de
matematicas donde aborda
diferentes temas desde aritmética
hasta calculo, tiene 15 afios de
experiencia profesional
impartiendo  matematicas de
diferentes niveles de formacion en
Colombia.

Matematicas profe Alex es uno de
0os canales de Latinoamérica en
ensefanza de matematicas mas
influyentes en nuestros dias

DANIEL CARREON

' MATEMATICAS - EDUCACION

4.4 MILLONES

Daniel Carredn, soy profesor de
matematicas desde hace 10 afios,
creo contendié en YouTube para
ensefiarte que las matematicas
son facilisimas ademas soy un
sofiador que quiere cambiar el
mundo. En 2012 el mexicano
entro a YouTube por primera vez
subiendo esporadicamente sus
contenidos como profesor de
matematicas, luego a partir de
2017 subi6 de manera continua
contenidos de matematicas desde
aritmética hasta calculo que
continta subiendo hasta el dia de
hoy.




Contenidos Aritmética

Aritmética

COMPETIDORES INDIRECTOS

Aritmética
Algebra Algebra Algebra
Calculo Calculo Calculo
Estadisticas Estadistica Estadistica
Fisica Fisica
Quimica
Fuente: Elaboracion Propia




Tabla 54: Servicios sustitutos

SERVICIOS SUSTITUTOS

CLASES SEMI PRESENCIALES

CLASES VIRTUALES

CLASES TRADICIONALES

ESMATE
Cuenta con sesiones de clase
con atencién personalizada.

ESMATE
Ensefanza de amplio rango debido
a retransmision de internet.

Concepto Estudiantes que van clases Estudiantes que reciben clases en
presenciales de 2 a 3 dias a la plataformas virtuales como Google
semana en promedio. classroom, teams, Google meet,
entre otros.
Ventajas Programas segiin MINED: Programas segiin MINED: Programas segiin MINED:

ESMATE
Todas las clases son a través de
atencion personalizada.

Fuente: Elaboraciéon Propia




DIAGONAL DE PRECIO LOGICO

llustracion 12: Diagonal de precio l6gico

PRECIO (+)

]

Fuente: Elaboracién propia

En la diagonal de precio I6gico se ha ubicado 3 posibles competidores para el proyecto. El primer
competidor es IXL, una plataforma de educacion virtual de origen anglosajon que ha incursionado
en el mundo hispanohablante. IXL cuenta con una calidad destacable en su plataforma, con éxito
comprobado en el aprendizaje y un buen disefio de su portal web. Los precios de la suscripcion
a IXL son de $79.00 al afio, lo que la coloca en el primer cuadrante teniendo un precio moderado
con buena calidad.

La segunda plataforma considerada fue mundo primaria, una empresa espafiola dedicada a la
ensefianza online desde edades tempranas. La suscripcién tiene un coste de $440.00 anuales y
la calidad de la plataforma deja que desear, por lo que se posiciona en el segundo cuadrante
como un producto caro con calidad mejorable.

El tercer competidor es una app moévil sobre juegos de matematicas. Esta aplicacién cuenta con
una version gratuita de su aplicacion y una calidad de su plataforma aceptable, por lo que se
posiciona en el cuarto cuadrante teniendo mucha ventaja en su precio y una calidad regular.

Por altimo, el proyecto en estudio, que se le ha llamado MateTip a la plataforma a desarrollar, se
posiciona por estrategia en el cuarto cuadrante, teniendo un precio superior a la app movil de
sumas, pero con una calidad equiparable a IXL sin llegar a un coste tan elevado. Se espera que
la suscripcion se posicione cerca de los $2.00 al mes, lo que lo convertiria en una opcién muy
atractiva para padres de familia que busquen una plataforma como IXL sin tener que
desembolsar una gran suma de dinero.




3.2.10 Mercado proveedor
Proveedores de internet

Tabla 55: Informacién de proveedores de internet

Elemento Claro

Precios - $30.00
-$ 35.00
-$43.00
- $53.00
-$76.00

Ancho de banda -20 Mb/s

ofrecido -30 Mb/s
-40 Mb/s
-60 Mb/s
-100 Mb/s

Plazos Contrato 2 afios

Tecnologia usada @ - Cable coaxial
- Linea telefonica

Disponibilidad Cobertura en todas
las zonas urbanas
del departamento de
San Salvador

Calidad Calidad media

Reputacion Red mas extendida
del pais. La conexion
es estable en la
mayoria del tiempo

Servicio al cliente | Acumulan
numerosas quejas en
la defensoria del
consumidor.

La atencion es

despersonalizada y

dificil de conseguir.
Fuente: Elaboracion propia

Tigo NETo]
-$29.99 -$25.99
- $34.99 -$29.99
-$42.99 -$32.99
-$52.99 -$37.99
-$75.99 -$44.99

- $59.99
- 20 Mb/s - 10 Mb/s
- 30 Mb/s - 25 Mb/s
- 40 Mb/s - 30 Mb/s
- 60 Mb/s - 40 Mb/s
- 100 Mb/s - 50 Mb/s

- 70 Mb/s
Contrato 2 afios Contrato flexible
- Cable coaxial Fibra optica

- Linea telefénica

Cobertura en gran parte  Cobertura solo en
de las zonas urbanas del = zonas puntuales
departamento de San

Salvador
Mala calidad Alta calidad
Segunda red mas Red con poca

extendida, pero mucha cobertura, pero con
menos presencia que su  buena conexion.
competidor. Es conocida

por tener caidas

estabilidad.

Acumulan numerosas La atencion al
guejas en la defensoria | cliente es aceptable.
del consumidor.

La atencioén es

despersonalizada y dificil

de consegquir.

Por la accesibilidad de conexion y buscando un equilibrio entre la calidad y el precio, el proveedor
de internet seleccionado en primera instancia es Claro. Si bien el proveedor Japi tiene mejores
prestaciones y conexion mas estable, la falta de cobertura en el territorio resta flexibilidad para
ser seleccionado como proveedor y dificultando aiun mas si se quisiera contratar para los

empleados en modalidad home office.




3.2.11 Mercado distribuidor

Para la distribucion de la aplicacion de aprendizaje se ha visualizado en primera instancia con
algunas de las escuelas privadas del gran san salvador para que se pueda facilitar el
acercamiento con los usuarios finales que son los estudiantes del primer ciclo y en plataformas
virtuales donde se puede alojar las paginas web, ademas de mercadeo en redes sociales como
Instagram, Facebook y YouTube.

Tabla 56: Identificacion de caracteristicas y requisitos de distribucion de la aplicacion

LOGO IMAGEN DEL COLEGIO UBICACION

COLEGIO ESPANOL N — . Calle padre

3 — B : Salazar-Simpson
Finca el Espiritu
Santo.
Soyapango San
Salvador, El
Salvador, C.A.
Tel:(503)25166899

1la. Calle Poniente,
entre 33y 39
Avenida Norte,
Colonia Flor Blanca,
San Salvador, El

oo 0o ‘ ' 9> : Salvador, C. A.
7 I Apartado Postal 05-
PP el 62,
. R el 0 L"
MARISTAS ==

—

Final 57 Avenida
Norte, Col.
Miramonte, San
Salvador CP,
1101

Couscio |

GARCIA FLAMENCO

L

Fuente: Elaboracion propia




Plataformas para hosting de paginas web

Tabla 57: Plataforma Amazon

LOGO LINK

https://aws.amazon.com/es/

| L9

W55 amazon

1l webservices
IMAGEN DE LA PLATAFORMA

SUMMIT
aws ONLINE
p—

AMERICAS
12-13 DE MAYO, 2021

Reuniendo a la comunidad para conectarse, colaborar y

Registrese ahora »

https://www.bluehost.com/

22 bluehost

IMAGEN DE LA PLATAFORMA

&2 bluehost

fosting =

Build and grow your website
without breaking a sweat.

- Easy step-by-step set up
Get Started « Free Domain Name for 1st Year
« Free 24/7 lifetime support

- WordPress total design freedom
Starting at $2.95/mo*
Regularly $8:98 36/mo term

Fuente: Elaboracién propia




Tabla 58: Plataforma HostGator

LOGO LINK

https://www.hostgator.com/web-hosting/

IMAGEN DE LA PLATAFORMA

¥ HostGator Torn e

Ca st
Domains Support Affiliates ign In Live Chat

Shared Hosting

Hosting for

every website.

Unlimited unmetered bandwidth,

unbeatab g. This gator’s got ya covered

And we'll throw in a free domain for a year, too.

Hatchling Plan Baby Plan Business Plan
Now 60% off! Now 65% off! Now 65% off

single website Unlimited websites Unlimited websites
One-click WordPress installs One-click WordPress installs ©One-click WordPress installs

Fuente: Elaboracion propia




3.2.12 Estrategia de marketing mix

llustracion 13: Estrategia de marketing mix

Precio:

ESTRATEGIA DE PRECIO DE
PENETRACION

PROPUESTA DE VALOR Y
POSICIONAMIENTO DE LA
MARCA COMO
"APRENDIZAJE DIVERTIDO"

PLaza:

ESTRATEGIA DE CANAL DETALLISTA

Tabla 59: Estrategia de marketing mix

ESTRATEGIA PROPUESTAS

PRODUCTO

Estrategia de
desarrollo de
productos.

En base a la etapa en
gue se encuentran
estos productos del
ciclo de vida del
producto (Inicio).
Producto nifio o
interrogante.

Mercados existentes + Productos nuevos: La estrategia de
desarrollo de productos busca el crecimiento del negocio
introduciendo nuevos productos en un mercado existente.
v' Aplicacion divertida para el aprendizaje de las
matematicas.

Estrategia de
posicionamiento
como aprendizaje
divertido.

Manual de marca: Posicionamiento de MateTip en la mente del
consumidor. La idea es hacer que las personas tengan en mente
gue se puede aprender matematicas de manera divertida y
piensen en MateTip es por ello, qgue en este manual de marca se
detallaran las normas primordiales y necesarias para el manejo
correcto de todos los elementos del branding corporativo. La
marca debe hablar de transmitir un aprendizaje: interactivo,
divertido, amigable con los usuarios de la aplicacion.




ESTRATEGIA PROPUESTAS

Estrategia de precio
de penetracion

Estrategia de canal
detallista

Estrategias de
atraccion

PRECIO

El uso de una estrategia de precios de penetracién trata de
asegurar que la atraccion que la aplicacidbn genere puede
concretarse de manera mas rapida debido al bajo precio del uso
gue requiere utilizar la aplicacion.

El precio sera el intercambio que el consumidor dara por el uso
de una aplicacion de contribuya al aprendizaje de las
matematicas

v" Precio mensual por uso de la aplicacion: $1 a $2.

PLAZA
El canal de bien de consumo sera un canal detallista,
Dejando el software en los colegios para que ellos pueden
utilizarlo, con los alumnos del primer ciclo.

También con plataformas en linea donde tengan un flujo
importante de usuarios para que el producto pueda tener mas
exposicion e internet.

PROMOCION

e Brief publicitario de lanzamiento: Contendra la
informacion imprescindible para poder empezar a
planificar o ejecutar un plan de marketing que contendra
el objetivo de la campafia, publico al que se dirige,
descripcion de la empresa, necesidades especificas,
KPIs, condiciones, estimacion presupuestaria y el
horizonte de tiempo para la publicidad a desarrollar en el
mercadeo en redes sociales.

e E-commerce B2C: Business to Commerce, el cual
operara a casi toda hora, todos los dias, y se buscara
llegar a los consumidores.

e Mercadeo en redes sociales: Instagram, Facebook,
Youtube.

e Propuesta mezcla comunicacional: Esta comunicacion se
encontrara inmersa entre algunas de las herramientas de
las Comunicaciones Integradas de Marketing (CIM) segun
Kotler. Estas seran:

Publicidad: Publicaciones en la creacion de redes sociales

de las empresas.

Fuente: Elaboracién propia

100



3.2.13 Plan de Marketing digital

El presente plan detallara tres buyers person que podrian ser los clientes ideales a quienes se
presentara el producto y se dara a conocer estrategias para hacer una segmentacion mas
especifica dentro del mercado meta identificando demografia, objetivos, retos, identificadores y
ciertos puntos claves que se deben tener en cuenta al momento de generar un mensaje para
ellos. Ademas, se detallara un proceso de embudo de ventas para captar leads a través de un
Marketing de Inbound no intrusivo.

Buyer person

El buyer person es una descripcion arquetipica del consumidor ideal para el producto ofrecido.
Para MateTip los clientes objetivos son padres y madres con hijos que se encuentren estudiando
en colegio privado en un rango entre kinder a tercer grado.

Cada padre o madre de familia tiene distintas formas de criar o educar a sus hijos, pero todos
tienen en comun la busqueda de que sus hijos tengan lo mejor y tengan una educaciéon de
calidad. MateTip es una herramienta que depende del interés del padre por el aprendizaje de su
hijo para ser adquirida, si los padres no tienen el deseo por la mejora de sus hijos en el aspecto
académico es poco probable que MateTip llegue a ese publico.

MateTip también es innovador como herramienta de aprendizaje y la modalidad de aplicarla. Si
los padres sienten cierto recelo por las nuevas metodologias o aquellas que se salgan de lo
tradicional pueda que haya un rechazo del producto. Por lo que los buyer person para este caso
en particular son padres y madres que se preocupan por sus hijos, que usan tecnologia y estan
abiertos a nuevos métodos de ensefianza.

Los buyer person de MateTip buscan abarcar los casos mas comunes de padres y madres a los
cuales se les puede ser ofrecer el servicio. Estos buyer person son los siguientes:

e Marta Martinez — Madre de familia
e Stephanie Marroqui — Madre soltera
e Luis Membrefio — Padre de familia

Los detalles de cada uno de los buyer person se muestran a continuacion:
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llustracion 14: Perfil de Buyer 1

BUYER PERSON

Marta Martinez - Madre de Tamilia

PERFIL GENERAL

-
!
alll
Marta =5 geremte  de plensscidn
=strategics en ls empress pars ls cusl
trabsis, en la cusl leva 5§ ahos
lsbursndo.

INFORMACION
DEMOGRAFICA

M

Edzd: 35 afios
Sexmo: Mujer

Lugsar d= residencisc San Salvedor

s puede nuestros productos o servicios hacerle la vida
mas facil?

5i. Permite eliminar la friccidn entre sus hijos v 2l
sprendizaje de lzs matemstices. Elssmnvicio s=comviens
en uns hersmisnts il pere spover 2l sprendizeje de sus
hiljos.

Es ura muer cassds con dos hijos, =l Salanio: § 2500.00 mensualss
menor ssiste a Kinder v el mayor &
primear gredo.

IDENTIFICADORES OBIJETIVOS

.,
G=

# Esurs persons alsgre, dispussts
escuchar opiniones w con un ko
sentido de responsabilidsd.

# Ellz susle ver redes socisles pars
=star sl tsnto de les noticiss. Uss
mucho Facsbook =lnstagram v
hizbls con su familis por
WhatsApp.

* Tiene mentslidsd shisrts pars
nusves metodologizs de
srssfanzs

# Preparar s sus hijos con una
ouena educacian.

#  Cumplir lo mejor gue puseds su rol
materno en tems educstivo.

RETOS

* Velar por la formacion académica
de sus hijos de maners virtusl

® Azsgurar de educsar envalores &
sus hijos.

:Oué puede ayudarle a decidirse a hacer la compra?

Ver que es una splicacin divertida gue llama la atercion
de sus hijos. Notar gue ro es soko una app mondtons de
educecidn en lings, sino gue s= enfoce en serstrective
para los nifics v ceptar su stencidn,

:Qué podria impedir la compra?

Mo werla eficacis del producto v pensar gue es scolo un
jusgo v ro sports & le formaciin v aprendizgle desus
hiljos.

2 Cual de los productos o servicios que ofreces es el gue
mas se adapta al buyer person?

MzteTip, como senvicio de sprendizsje pars sus hijos ==
id=al, =n e=pecisl porgue sus hijos estén =n edsdes
tempranss v en etsps de comprender la lgica numéernica v
lzs opersciones slgsbreicas basicas, siendo MatsTip muy
(til pars syudarle & gue sus hilks b comprandsn,

Fuente: Elaboracion propia

102




llustracion 15: Perfil de Buyer 2

BUYER PERSON

Stephanie Marrogui - Madre soltera

PERFIL GENERAL

=

Ells trabsjz an un zzlén d2 bellzza
cerca de su colonia y es amiga de la
dusfiz. Estudid un par de sfioz la
carrera de dizeno grafico, per no la
culming v decidid sacar un curso en
cosmetologia. Ez madre solfters,
tiene una hija pequena que estd gor
pasara primer grado y ks ama como
= nadie en el mundo.

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edsd: 27 afios
Semo: Muper
Lugsr de residencia: San Saledor

= e

Salaric: 5§ 70000 mensusles

spuede npestros productos o servicios hacerle la vida
mas facil?

Definttivamente. MateTip e sirve para apoysrse a la hora de
ensefiar & su hijs conceptos bésicos de matemétices. Es
una forma de que zu hija se entretengs va aprends al
mizrmo tempo, sdemés de zer un medic amigabls pars
aprender.

IDENTIFICADORES
S
*

o

# Eszunz persons gue siempre estd
ooupsds, intents ser ordensds,
pero siempre tiene dificultades
pars =l

¢  Suprincipsl motivecian en le vids
== &l cuidsdo de su hils v dedica
todo su esfuseo por darle o gue
recesits.

# Pzss mucho tiempo en redes
socisles, &5 muy sctive en
Faoebook = Instsgram. Nole
gusts ver television v soko
sintonizs programas infanties.

OBJETIVODS

# Caonseguir estabilidad en zu ritma
de vida al mismo tiempo gue
cumple su rol de madre.

* Darle la mejor educscicn v
formacion a su hijs.

RETOS

#  Hacer frents a la criznza de su
nija por sus propios medios.

#  Cumplir el rol de padre y madre.

#  Luchar contra la fafta de
experiencia de una madrs
orimeriza.

20ué puede ayndarle a decidirse a hacer la compra?

L= facilidad de uso del producto. Lo llamative del metodo de
ensenanza de la platsforma, escuchar opiniones positivas o
ver otros casos de usa.

20Qué podria impedir la compra?

El precic del producto, 2n cazo de ser muy elevado pars su
bolzille no va & sdguirirlo. El escuchar opiniones negstivas
de la platsforma también impedins ks compra.

:Cual de los productos o servicios gque ofreces es el que
mas se adapta al buyer person?

MateTip s presents como un servicio de sprendizaje en
lineas centrade en las mat=mdticas. Pars Stephanie, MaweTip
2z una herramients Otil para que su hija aprends concegtos
matematicos y mejore su rendimiznto escolar.

Fuente: Elaboracién propia
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llustracion 16: Perfil de Buyer 3

BUYER PERSON

Luis Membrefio - Padre de familia

PERFIL GENERAL

Es carpintero y lleva afos teniendo su
propio negocio con el que ha =sacado
adelanta a=su familia. Es casado, tiena
3 hijos v el menor de ellos estd por
antrar al colegio.

INFORMACION
DEMOGRAFICA

S
Edad: 30 afios
Sexo: Hombre
Lugar de residencia: San Salvador

Ingresos: $ 2000.00 mensuales
promedio

2puede nuestros productos o servicios hacerle la vida

mas facil?
Si. Le ayudara a brindarle a sus hijos un 2povo en el
aprendizaje algebraico, algo gue a €| por su propia cuenta
ze le dificulta a pesar del interés gue tiene por lograr gus
sus hijos aprendan. El contratar el servicio le dard la
satisfaccion de saber que estd aportando al desarrollo de
su hijo.

IDENTIFICADORES

.
=

#« E= un padre afectuoso y atento,
S8 preacupa porque sus hijos
tengan mejoras opartunidades de
las que &l tuvo.

* Hace varios afios empezda usar
teléfonos celulares. Su red social
preferida es Facebook, tambign
va videos en Youtube, pero no es
muy habil con la tecnologia,
aungue esta consciente de lo
importante que es usarla.

OBJETIVOS

+ Dar las mejores oportunidades
para la vida a sus hijos.

« Garantizarles una educacion de
calidad.

s Dar destrezas y habilidades
numéricas a sus hijos.

RETOS

+ Hacer frente a los costes gue
implica una buena educacion.

« Trasladar a sus hijos el enfoque
correcto hacia l2 educacidn y su
imporiancia para la vida.

s Luchar contra el desgano por las

matematicas propio de los nifios.

2Qué puede ayudarle a decidirse a hacer la compra?

War las bondades de la herramienta a la hora de que sus
hijos aprendan y lo innovador del uso de la tecnologiz en la
gxploracion de nuevos métodos de ensefianza.

2Qué podria impedir la compra?

El precio del producto, 1a dificultad para el uso de los
métodos de pago o no comprender como descargar la
aplicacion.

iCual de los productos o servicios que ofreces es el gue
mas se adapta al buyer person?

El servicio de MateTip se muestra como una herramienta
que exprime las bondades de |la tecnologia para estimular
a sus hijos en el apartado numéerico.

Fuente: Elaboracién propia
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Embudo de ventas

La metodologia de Inbound Marketing ser& la base del embudo de ventas, esta permitira atraer
a los clientes de forma no intrusiva desde el principio del proceso de compra o desde que se
haga el primer contacto y acompafarle hasta la transaccion final.

El embudo de ventas es una forma de medir y conocer mucho mejor a tus clientes potenciales,
el cual abarca todas las actividades desde atraer nuevos visitantes hasta la generacion de ventas
con una estrategia de Inbound Marketing.

El embudo de ventas tiene forma de “cono” y se encuentra dividido por etapas que miden desde
el numero de visitantes que se estan generando en el sitio web (parte superior del embudo) hasta
llegar a aquellos que se convierten en ventas (clientes).

La metodologia se enfoca en 5 etapas principales como lo son: Visitantes, Leads, Leads
Calificados, Oportunidades y Ventas.

llustracién 17: Embudo de ventas
LRV Ry 7 S

Visitantes

Oportunidades

Fuente: Elaboracién propia.
Primera Etapa: Visitantes

Es una etapa para dar a conocer el servicio atrayendo al publico a la pagina web. Esto se hara
con anuncios en medios pagados y presencia en redes sociales.

En esta etapa el sitio web recibe diferentes tipos de visitantes, desde curiosos hasta los que ya
estan buscando una solucion especifica, por esto se dara buen disefio a la pagina de recepcion
de MateTip presentando los beneficios de la versién gratuita de la plataforma y ademas se
ofrecera gratuitamente un ebook para captar sus informaciones de contacto y poder pasar a la
siguiente etapa del embudo.

Segunda Etapa: Leads
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El publico objetivo es posible que llegue a la pagina web sin alin haber decidido comprar el
servicio. Algunos, por ejemplo, pueden estar buscando soluciones o muchos otros no tienen claro
si quieren comprar, €s por esto que es tan importante poder entender cada uno de tus clientes
potenciales y en qué etapa del proceso de compra ellos se encuentran para poder nutrirlos y
avanzar mucho mejor en este proceso.

Para esta etapa se mandaran emails semanales con la herramienta Mailchimp con informacién
gue ayude al cliente en su dia a dia con su hijo, ademas de las dudas u objeciones que se puedan
generar alrededor de la compra del servicio y al final del email se presentara la opcion de compra
del servicio de MateTip.

Tercera Etapa: Oportunidades.

Usando informaciones de histéricos y el Lead ayudara bastante al equipo comercial en el
abordaje de este Lead y permite ir directamente sobre el interés que tiene para incrementar las
oportunidades de convertirlo en un cliente.

Ademas, el equipo de ventas son los que deben tener acceso a todas estas informaciones
generadas por el area de Marketing, como los contenidos que el Lead esta consumiendo, y saber
cdmo poder abordarlo de acuerdo al perfil del Lead y sus intereses y preferencias.

De esta forma se entrara en contacto con él con alguna oferta de oportunidad adaptada, ya que
ya esta mostrando un alto interés en una solucién que MateTip puede ofrecerle.

Cuarta Etapa: Post venta y fidelizacion

En esta etapa se proporcionara acciones post venta para retener y fidelizar a los clientes. Se
continuara enviando correos con informacion util y que confirmen al cliente que han tomado una
buena decision en confiar en MateTip, al igual que también se puede trabajar en la
experimentacion de nuevos productos para poder hacer asi ventas complementarias,
aumentando las oportunidades de una nueva compra o una nueva referencia de un posible
cliente.

Todas estas oportunidades tienden a tener un costo de adquisicion menor y traen un alto retorno
financiero generando compras recurrentes por parte de los clientes por lo que una vez esta base
de datos de leads que ya han comprado crezca deberia ser trabajada.

Por otro lado, ellos comenzaran a posicionar a MateTip como el mejor del sector que satisface
sus necesidades y va mucho mas alla que simplemente ofrecer el servicio, sino que genera una
experiencia.

Presupuesto de promocién y publicidad

La publicidad se hara de manera constante para penetrar de manera efectiva en el mercado y
tener un buen posicionamiento de marca. Se espera realizarse en su mayoria publicidad digital
en las plataformas de YouTube y Facebook aprovechando las herramientas de publicidad
focalizada que ofrecen estas plataformas.
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Se planea una campafa publicitaria de lanzamiento que se estima tenga una duracion de 6
meses y un coste de $1000.00 en publicidad digital. También se planea una promocién de
lanzamiento que otorgue descuentos a los suscriptores que se suscriban en los primeros 6 meses
de lanzarse el servicio.

Para los clientes que mantengan su suscripcion por cierto tiempo recibirdn beneficios para los
cuales se estima un presupuesto de $500.00 anuales ofreciendo esta promocion 3 veces al afio.
Ademaés, se daran beneficios a los clientes que inviten a nuevos suscriptores a unirse al servicio
reservando un presupuesto de $ 700.00 siendo esta promocion durante todos los meses del
primer afo.

Tabla 60: Presupuesto de promocion y publicidad

ACHVIGACE 1]2[3]4[5]6]7[8]9]10]11]12 (RS
Promocién de lanzamiento $1,000.00
Beneficios por suscriptor fiel $500.00
Beneficios por atraer nuevos

suscriptores $700.00

Fuente: Elaboracién propia

Proyeccion de ventas

Para la realizacion de la proyeccion de ventas se utilizaron indicadores educativos, estadisticas
demogréficas de la pagina del MINED. Teniendo en cuenta que se trabajara en el sector privado
en toda la educacion bésica, se muestran la cantidad de alumnos con estas caracteristicas:

Tabla 61: Indicadores educativos

Sector Privado | 2014 | 2015 2016 2017 2018
Educacion Basica | 150,118 | 142,276 | 139,906 | 130,083 | 130,580
(global)

Educacion Basica: 1° y | 97,382 92,758 92,482 87,038 88,129
2° ciclo
Educacion Béasica: 3° | 52,736 49,518 47,424 43,045 42,451
ciclo

Fuente: MINED

Y con la segmentacion geografica de San Salvador y La libertad los datos anteriores de las
estadisticas de matricula en educacion basica pasarian a ser las siguientes:

Tabla 62: Estadisticas de matricula en educacion basica de San Salvador y La Libertad

Departamento Unidad
La Libertad Alumnos 23513 24621 23837 21335 22057
San Salvador Alumnos 80864 79669 75831 70350 69363

Fuente: MINED
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Se utilizaran los valores del 2014 al 2018 por ser los mas avanzados en el tiempo de estas
estadisticas como afio 1 al 5 respectivamente de la demanda potencial que puede tener el
proyecto. Asumiendo ademas que cada padre tiene un nifio al cual de podemos venderle el
producto, tenemos el siguiente nimero de padres como demanda potencial:

Tabla 63: Demanda potencial de padres de familia

Departamento Unidad Sector | Afio 1

LaLibertad Padres Privado | 23513 | 24621 | 23837 | 21335 | 22057
San Salvador Padres Privado | 80864 | 79669 | 75831 | 70350 | 69363
Total Padres Privado | 104377 | 104290 | 99668 | 91685 | 91420

Fuente: MINED

Utilizando los datos anteriores se encontr6 cuantos alumnos vienen de colegio privado y
finalmente cuantos padres de familia hay dentro de esta poblacién de alumnos de primaria. Para
calcular las proyecciones de ventas que se muestran a continuacion se utilizé ademas de los
datos anteriores el cronograma de publicidad y promocion del proyecto, el cronograma educativo
de El Salvador para educacién béasica y un supuesto de que los alumnos que entren en la app
tendran un tiempo de vida promedio como alumnos de 6 meses debido a la suscripcion. Aunque
el tiempo de vida del alumno puede ser mayor si decide completar toda la app 0 menor si desiste
antes de su conclusion.

Tabla 64: Afio 1 al 5 de proyeccion de ventas

Proyecciones | Afio 1 Afo 2

Ventas totales | 39538 40977 39947 38269 39087
en Unidades

Nuevos 7515 6730 6671 6357 6558
Alumnos

Fuente: MINED
Tabla 65: Afio 1 de la proyeccion de ventas

Mes 1 2 3 4 5 |6 7 8 9 10 11 12
Ventas | 908 | 1566 | 2422 | 3131 | 3862 | 4624 | 4311 | 4279 | 4238 | 3862 | 3444 | 2891

Nuevos 908 658 | 856 | 710 | 731 |762 |595 |626 |814 |334 |313 |209
Alumnos

Fuente: MINED

Abarcando en el primer afio el 7.2% de la demanda potencial que se podria alcanzar en el sector
privado.
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3.3 Plan de operaciones
3.3.1 Introduccion

El presente plan contiene los elementos basicos que se buscan para tener una orientacion de lo
gue se busca lograr con MateTip y la idea para el desarrollo de su pagina web de aprendizaje
matematico de nifios bajo la modalidad a distancia en El Salvador. En este plan se muestran
propuestas para adquirir la infraestructura necesaria para la puesta en marcha del proyecto.

En este plan se presentan opciones de localizacion para las oficinas de MateTip y las
implicaciones de cada opcion. Se toma en cuenta el capital con la que se cuenta para el proyecto,
aunque se barajan opciones segun distintos escenarios de crecimiento.

Ademas del apartado de infraestructura, el plan muestra las especificaciones técnicas de lo que
es el producto. La manera en que esta construida la plataforma para mejorar la comprension de
lo que consiste MateTip. Al ser una plataforma digital, las especificaciones técnicas de MateTip
van orientadas a explicar la estructura de la plataforma.

3.3.2 Objetivos

e Establecer la localizacion del negocio para desempefiar las labores operativas de la mejor
manera.

e Especificar de forma técnica en lo que consiste la plataforma MateTip.
e Detallar el proceso de construccion de la plataforma a nivel técnico.

e Establecer los servicios auxiliares con los que contara el proyecto como el control de
calidad y mantenimiento.

e Establecer la distribucion en planta de las oficinas de MateTip
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llustracion 18: Esquema del plan de operaciones

ANRNEN

Insumos:
Internet
Electricidad
Servicios de Hosting

<R

v

-

Personas: \
Gerente general
Gerente de
marketing y ventas
Programador/es

J

-

v

ISRV

N

Tecnologia: \

Lenguajes de
programacion
HTML, CSS,
JavaScript
Computadoras
Dominio web
Sistemas de pago
en linea
Proteccion contra
ataques DDoS y
ransomware

Google Ads /

Fuente: Elaboracién propia

-
N

Proceso de transformacion de recursos:

El proceso de creacién de la pagina es un
proceso creativo en su mayoria. Se parte de
una idea central, la cual es plasmada en
bocetos para luego estructurar la lbégica
programatica en flujogramas para ser llevada
a codigo.

Posterior a la construccién programatica del
producto, se procede a realizar pruebas de
evaluacién al producto para corroborar su
funcionamiento y seguridad programatica.

Luego de terminada la pagina web, se
procede con la implementacion vy
lanzamiento al publico.

Estrategia para la generacion de valor:

Para solventar las carencias presentadas en
los estudiantes de primaria en la materia de
matematicas se propone la implementacion
de una herramienta de apoyo que ayude a
ejercitar el aspecto matematico a los nifios en
proceso de formacion.

MateTip:

Plataforma web
para aprender
matematicas
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3.3.3 Localizacién del negocio

3.3.4 Proceso de seleccion o evaluacion

Para este proceso de seleccion se tomaran en cuenta factores bajo los cuales se buscaran
diferentes alquilares de oficinas administrativas para llevar a cabo todas las funciones de la
empresa, debido a que el servicio puede prestarse a través de equipos de computacion que no
consumen espacio mas que el de un cuarto designado para operarlos y darle mantenimiento a
las paginas y aplicaciones de la empresa en este proceso seleccion se utilizara el método semi
cuantitativo: “Factores ponderados”.

3.3.5 Factores considerados y asignacion de pesos
Se consideran tres factores fundamentales a considerar para la localizacién de la empresa, entre
los cuales tenemos

¢ Recursos financieros: todo lo que se necesita en términos monetarios para echar a andar
el negocio y que este pueda funcionar sin ningln problema.

e Recursos fisicos: todo lo que se necesita de acuerdo a materiales y equipo para echar a
andar el negocio y que este pueda funcionar sin ningan problema

o Mercado de consumo: estar cerca de posibles clientes para poder asegurar que el servicio
pueda penetrar en el mercado y poder crecer en el mismo

En base a la descripcion de los factores considerados que se realizd, se puede establecer un
peso acorde al grado de importancia del factor en el establecimiento del tamafio de planta éptima:

Tabla 66: Pesos de los factores considerados para localizacion

Factor ' Peso |
Recursos financieros 50%
Recursos fisicos 30%
Mercado de consumo 20%

Fuente: Elaboracién propia

3.3.6 Escala de calificacion y definicion de criterios

Se tomaran en cuenta 5 criterios, como parte de este proceso de evaluacién, cada uno ira
destinado a diferentes areas, las cuales al estar en conjunto permitiran que la empresa Matetip
pueda ejercer todas sus funciones en un solo lugar.

Asi mismo, se define la escala con el nivel de importancia, en donde hay 5 criterios, donde cada
uno representa el grado de importancia que tienen.
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Tabla 67: Criterios para localizacién

Definicién de criterios

Permite cubrir la demanda al contar con buenos servicios de internet.

Fomenta crecimiento de demanda nacional

Facilita la implementacion de procesos de mantenimiento y calidad del servicio

Interviene en la calidad del servicio

gl wWwN|F

Interviene en el precio del

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 68: Escala de diferentes niveles de importancia

Escala Nivel de importancia

1 Sin importancia

2 Poco importante

3 Regularmente importante

4 Importante

5 Extremadamente importante

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 69: Resumen de pesos de los factores

Factores Recursos financieros Recursos Fisicos Mercado de consumo
Peso de factores | 0.5 0.3 0.2

Criterio/ Valores | Valoracion | Porcentaje | Valoracion | Porcentaje | Valoracion | Porcentaje
1 5 25 2 0.6 4 0.8

2 4 2 4 1.2 4 0.8

3 5 25 3 0.9 5 1

4 4 2 2 0.6 5 1

5 4 2 3 0.9 4 0.8

Total 11 42 4.4

Fuente: Elaboracion propia

De la matriz se concluye que el factor mas importante para tomar en cuenta para definir la
localizacién son los recursos financieros con un total de 11 de clasificacién, seguido de los
recursos fisicos con los que se debe de contar para trabajar con un total de 4.4, y los recursos
financieros tienen un puntaje total de 4.2.
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Tabla 70: Propuestas para localizacion

Propuesta
centro de Negocios STOfficenter

Descripcion de cada propuesta

Esta empresa ofrece servicios de renta
de espacios fisicos para empresa para
llevar a cabo juntas y alquileres.

Cuanta con recepcion de correo y
paquetes empresariales. Ademas del
mobiliario necesario para reuniones y
para que MateTip opere en sus
instalaciones

Direccion:

Calle La Mascota Edificio 533, San
Salvado

Precio: $300/mensuales

Business Center

Esta empresa ofrece servicios para
emprendedores que puedan manejar su
negocio en linea, pero necesite de vez
en cuando instalaciones fisicas para
reuniones y para que se reciban
paquetes.

Direccién: Avenida Las Camelias, Calle
Los Castafios #17, San Salvador, El
Salvador

Precio: $150 mensuales mas IVA
Direccion fisica

15 horas de oficina/sala de reunion
Recepcionista

Recepcion de documentos y paquetes
empresariales

Se pretende que cada uno d ellos
miembros de la empresa pueda trabajar
des deus casa, para ahorrar en costos
fijos y que todo el flujo de personas que
haya en la empresa MateTip sea movido
por un outsourcing con empresas que
den el servicio de host de paginas web

En este caso se escogera hacer Home Office debido a que la empresa esta iniciando en sus
operaciones, y se quiere asegurar tener un flujo de caja solvente para afrontar los costos directos

e indirectos, asi como futuros compromisos en los que se puede incurrir.
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3.3.7 Especificacion técnica

MateTip es una plataforma digital que busca ser una herramienta de aprendizaje en la materia
de matematicas para los nifios que se encuentran entre kinder hasta tercer grado. La plataforma
es una pagina web desde la cual se puede acceder desde el navegador, esta pagina tiene una
estructura interna con la cual estd organizado el contenido de la misma. Esta estructura es la
interrelacion que tienen las distintas secciones dentro de la pagina, ademas de ser una guia de
la navegabilidad que existe dentro de la plataforma. El siguiente esquema muestra la estructura
de interrelacion de la pagina.

llustracion 19: Estructura de interrelacion de la pagina

Aprender mas Iniciar sesion Temario

Informacion y Comprar .
. Perzonalizar
progreso premium

Fuente: Elaboracion propia

Estadisticas Configuracion

Iniciar
dindmica

Leer teoria

La pagina web de MateTip es una plataforma online cuyo propdsito va orientado a ser una
herramienta en el aprendizaje matematico de nifios entre kinder a tercer grado. La plataforma
cuenta con los siguientes apartados:

¢ Inicio

e Estadisticas

o Perfil

e Configuracion
e Aprender mas

Al entrar por primera vez a la pagina web se muestra la pagina de inicio, desde la cual se puede
acceder a las préacticas de distintos niveles. En la parte superior se muestran un encabezado
desde el cual se puede navegar entre las distintas secciones de la pagina web y acceder al
usuario o iniciar sesion en su defecto.

A continuacion, se muestra una version Alpha de la apariencia de la plataforma de MateTip.
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llustracion 20: Versién alpha de la plataforma MateTip

i coem ipsum Solor sir, amet cosmectetur adspisicing elic Ipsam ratione omnis,
| kinder | | Tm 1 primg[o ] usds comuequan repellar dlum dlo sssiluges dolorem digaeimes e
RabOTIoARIn ETT0l tmltﬂh’qulltlptdlu UVENIONE Exkl POSAIIMUS SOgLL Fer
| primer grado | | tema 2 primero |
| segundo grado | | tema 3 primero | T
| tercer grado | | tema 4 primero | Area de informacidn
T | tema 5 primero |
| tema 6 primero |
Selector de nivel | tera 7 primers |
académico
Temario

Fuente: Elaboracion propia
Metodologia de ensefianza y contenidos

Debido a los puntos recolectados en la fase de formulacion, andlisis del problema y
posteriormente con hipétesis, el método de refuerzo mas efectivo en la ensefianza de
matematicas para los nifios es la atencién personalizada a los estudiantes, cuando se trata de la
ensefianza de los contenidos que se imparten en la plataforma seran los que se imparten
actualmente en los programas de ESMATE del MINED.

Los programas actuales se desarrollan mejorando los métodos y contenidos tradicionales en
ESMATE, dichos programas han sido revisados y evaluados para tener una mejor dimension de
como apoyar y reforzar que contenidos y en que grados.

Los cuales podemos presentar a continuacion

Para primer grado:
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llustracion 21: Programa para primer grado

PROGRAMA ANTERIOR
UNIDADES

Unidad 1: Ubiquémonos en el

espacio
Nociones geoméiricas elementales,
conceplos basicos de ubicacién es-
pacial, tamaiio, forma, color, series,
longitud.

Unidad 2: Juguemos con los

numeros

Nomeros naturales menores que
100, su valor posicional y ordena-
miento; algoritmo de la suma, resta y
resolucién de problemas por cdlculo
y eslimacién.

PROGRAMA ACTUAL
UNIDADES

Unidad 1: iQué divertida la matematica!
Conceplos bésicos de ubicacién espacial. Tamafio, forma y color. Series.

Unidad 3: iJuguemos con lineas!
Tipos de lineas por su posicién y forma.

Unidad é: iDescubramos las formas!
Forma de los cuerpos geomélricos, superficies planas y curvas y dimensiones largo, ancho y alto.

Unidad 2: iContemos y ordenemos!
Numeros naturales del 1 al 9, el cero, nimeros ordinales hasta el noveno.

Unidad 5: iComencemos a restar!
Sentidos de la resta, resia sin prestar con minuendo hasta 9.

Unidad 7: iContemos hasta el 19!
Formacién de la decena, valor posicional, suma y resta horizontal y verfical con totales hasta 19.

Unidad 9: iSumemos y restemos hasta 99!
Suma y resta vertical sin llevar y llevando, sin prestar y prestando, con folales y minuendos menores que 100.

llustracion 22: Programa para primer grado

PROGRAMA ANTERIOR
B UNIDADES
Unidad 3: Conozcamos

medidas
Medidas de longitud, superficie,
peso, capacidad, tiempo y moneda.

Para segundo grado

PROGRAMA ACTUAL
- UNIDADES

Unidad 1: iQué divertida la matematical
Conceplos femporales.

Unidad 8: iConozcamos las figuras!
Figuras geoméfricas: tridngulo, cuadrado, reclangulo, largo y alle, inferior, exterior y borde.

Unidad 10: iComparemos y compremos!
Medidas convencionales y no convencionales, de capacidad, longitud y peso, moneda

llustracion 23: Programa para segundo grado

PROGRAMA ACTUAL BLOQUES
Unidad 1: iContemos y ordenemos! Aritmetica r
Unidad 2: iJuguemos con lineas! Geometria
Unidad 3: iAprendamos mas de suma y restal Aritmética
Unidad 4: iFormemos figuras! Geometria y medidas
Unidad 5: iComencemos a multiplicar! Aritmética
Unidad 6: iMidamos los objetos! Geometria y medidas
Unidad 7: iRepartamos con los amigos y las amigas! Aritmética
Unidad 8: iClasifiquemos los objetos! Geometria
Unidad 9: iMidamos y compremos! Medidas
Unidad 10: iOrdenemos datos en tablas! Estadistica
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Para tercer grado:

llustracion 24: Programa para tercer grado

FROGRAVA ANTERIOR

Unidad 1: Ubiquémonos en el espacio
Posiciones relativas de puntos, respecto a la nifia o al nifo:
izquierda, derecha, arriba, abajo; respecto a los puntos car-
dinales; posiciones relativas de dos segmentos de recta,
identificar y clasificar angulos. Posicién relafiva de fres y cua-
tro rectas, identificacién y clasificacién de triangulos por sus
angulos y cuadrilateros por comparacién de sus lados. Uso
de instrumentos de regla y compés, trazo de figuras.

Unidad 2: iJuguemos con lineas!

Angulos rectos, obtusos y agudos. Transporiador, escuadra. Lineas perpendiculares y paralelas.
Unidad 4: i Conozcamos mas de triangulos y cuadrilateros!

Elementos del Triangulo: base y altura. Triangulos equildteros, isdsceles y escalenos. Uso de compas.
Elementos del cuadrilatero: base, altura y diagonal. Cuadrados y recténgulos.

Unidad 6: iClasifiquemos los sélidos!

Sélidos geométricos: cono, cilindro, piramide, esfera. Elementos de los sélidos geométricos: cara,
vértice, arista. Nocién de volumen (espacio que ocupan los cuerpos).

Unidad 2: Juguemos con los nomeros
Nimeros naturales menores que 10 000, su composicién y
descomposicién su valor posicional y ordenamiento; algo-
ritmo de la suma y resta, con nimeros hasta de cuatro ci-
fras. La propiedad asociativa y la conmutativa de la suma.
El algoritmo de la multiplicacién con factores de hasta dos
cifras y el de la division, para casos de nimeros de dos ci-
fras entre un digito. Ndmeros ordinales hasta el trigésimo,
nociones de la particién de un fodo. Resolucién de pro-
blemas con situaciones cofidianas.

Unidad 1: iContemos y ordenemos!

Formacién de la unidad de millar. Nimeros naturales hasta 9 999, composicién, descomposicion,
uso del signo = como equivalencia. Comparacién de nimeros de cuatro cifras. Nimeros ordinales
hasta el 30°.

Unidad 3: iAprendamos més de suma y resta!

Suma sin llevar y llevando, hasta de fres sumandos, llevando una, dos o tres veces con totales hasta
de 9 999; resta sin prestar y prestando una, dos y fres veces con minuendos hasta de cuatro cifras.
Unidad 5: iMultipliquemos y combinemos con suma y restal

Multiplicacién abreviada por la unidad seguida de ceros, mulfiplicacién, sin llevar y llevando en el
proceso, con mulfiplicador de un digito y productos hasta de 9 999. Suma y resta combinadas con
multiplicacién, propiedad asociativa, uso de paréntesis, jerarquia de las operaciones, propiedad dis-
tributiva de la multiplicacién sobre la suma y la resta.

Unidad 7: iUtilicemos la divisién!

Divisién con los sentidos de repartir y agrupar. Divisién horizontal, exacta e inexacta, con dividendos
de dos cifras y divisores de una cifra (uso de la tabla de multiplicar); divisién vertical con dividendo
hasta el 999 y divisor de una cifra, exacta e inexacta.

Unidad 8: i Midamos y dividamos longitudes!

Longitudes. Fracciones, como divisién de la unidad en parfes iguales, términos de la fraccién: nume-
rador y denominador; representacion grafica de los fracciones, fracciones en la recta numérica.

Unidad 3: Conozcamos medidas

Medidas de longitud, areas, valumen (procesos de llenado
y cubicado), peso, tiempo y monedas. Aplicando métodos
de comparacién, medidas con diversos patrones, aproxi-
macién de medidas y aplicacién concreta. Organizacién

Unidad 4: iConozcamos mas de friangulos y cuadrilateros!

Trigingulos y cuadriléteros. Perimetro de trigngulos y cuadrildteros. Area en em?, y m?. Férmula del
area del cuadrado y el rectangulo.

Unidad 8: iMidamos y dividamos longitudes!

Longitudes: unidades de medida milimetros y kilémetros, equivalencia entre kilémeiros, me-
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Interfaz de la pagina web

Luego de algunas mejoras se tiene una version preliminar del estilo de la pagina web de MateTip:

llustracion 25: Interfaz de MateTip

MateTip © user Name

o

Comenzar Estadisticas Quienes somos

Esta interfaz se hizo con
carifo, y aunque no sea
disefiador grafico espero

que cumpla las espectativas,
eso haria feliz al dino.

Fuente: Elaboracion propia
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¢ Quiénes somos?

llustracion 26: Interfaz de MateTip para Presentacion de Marca

8 User Name

& I S

Comenzar Estadisticas Quienes somos

MateTip es un pequefio Convertir el aprendizaje matematico en algo facil y
emprendimiento compuesto en la divertido haciendo uso de las nuevas tecnologias, dando
actualidad solo con sus 3 miembros herramientas poderosas para el aprendizaje y la
fundadores. Sin embargo, las ensefianza numérica desde edades tempranas que doten
necesidades organizativas estan de ventajas cognitivas a los estudiantes.
desde el principio, por lo que la

estructura de la organizacion

estara plasmada desde el principio VISI ON

con el objetivo de definir la
estructura jerarquica que sera
requerida mantener en caso que las
capacidades operativas de Ila
empresa se incrementen.

Ser una empresa pionera en cuanto a la ensefianza y
aprendizaje online a través del uso de aplicaciones web y
moviles que aporten de manera significativa a la educacién
de las nuevas generaciones.

Fuente: Elaboracion propia
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Pagina de inicio

llustracion 27: Interfaz de MateTip para Pagina de Inicio

R

Comenzar Estadisticas Quienes somos

© user Name

Lecciones de hoy Estado

S— @ ECLOSION

PRIMER GRADO

SEGUNDO GRADO

TERCER GRADO

Fuente: Elaboracion propia
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Ejemplo de juego

llustracion 28: Interfaz de MateTip para los Juegos

8 User Name

o e SAS

Comenzar Estadisticas Quienes somos

X 3:00 Q0

Estamos por comenzar el
juego!

Para poder crecer necesito

alimento y para conseguirlo
tienes que ganar.

completa la mayor cantidad
de operaciones en el menor
tiempo posible.

©

7x4=

Fuente: Elaboracién propia

llustracion 29: Interfaz de MateTip para los Juegos

e User Name

I

Comenzar Estadisticas Quienes somos

X 2:23 Q7

Recuerda dar ENTER para
enviar la respuesta.

7x4=21
8+6=14
10+2=5
3-2=1
4+2 =6
6+2=8
2x5=25

0000 eaqo@p "Q‘:‘a

Fuente: Elaboracion propia
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La pagina web esta programada en tres lenguajes basicos: HTML, CSS y JavaScript. El primer
lenguaje, HTML, es un lenguaje de hipertexto el cual se encarga de dar la estructura y el
contenido de la pagina web. Una definicibn mas técnica de lo que es HTML es la de es un
lenguaje de marcado que se utiliza para el desarrollo de paginas de Internet. Se trata de las siglas
gue corresponden a HyperText Markup Language, es decir, Lenguaje de Marcas de Hipertexto.

La segunda tecnologia es CSS, en especifico la versidbn CSS3, la cual es la encargada de dotar
de la estética y disefio a la pagina web. Con este lenguaje se dota de formato, color, posicién y
animaciones a los elementos agregados por medio del HTML.

Por ultimo, se usa el lenguaje de programacién JavaScript para dotar de légica a la pagina, para
trabajar en el Backend de la plataforma. También sera el lenguaje encargado de llevar la
funcionabilidad a la aplicacién, de manera que se pueda interactuar con la pagina.

Estas tres tecnologias o lenguajes mencionados anteriormente son los basicos con los que se
construird la plataforma. La plataforma puede ser modificada en el futuro, agregando
funcionalidades y empleando nuevas tecnologias para agregar dichas funciones, sin embargo,
siempre estaran presentes los tres lenguajes mencionados.

Otras tecnologias que se contemplan para la construccion de la plataforma son las siguientes:

MongoDB: Es un sistema de base de datos NoSQL, orientado a documentos y de cédigo abierto.
La libreria para el desarrollo de bases de datos no relacionales. Estas bases de datos son Utiles
para el desarrollo de aplicaciones web y moviles dadas sus caracteristicas de fluidez. Las bases
de datos serdn necesarias para almacenar los datos de los usuarios como lo son sus
credenciales, su progreso, sus datos personales, etc.

Flask: Es un framework minimalista escrito en Python que permite crear aplicaciones web
rapidamente y con un minimo numero de lineas de cddigo. Esta herramienta puede utilizarse
para agregar funciones de manera rapida y sencilla.

Boostrap: es una biblioteca multiplataforma o conjunto de herramientas de cddigo abierto para
disefio de sitios y aplicaciones web. Contiene plantillas de disefio con tipografia, formularios,
botones, cuadros, menus de navegacién y otros elementos de disefio basado en HTML y CSS,
asi como extensiones de JavaScript adicionales. A diferencia de muchos frameworks web, solo
se ocupa del desarrollo front-end. Esta biblioteca puede ser Util para agregar aspectos graficos
a la pagina web.

3.3.8 Forma de uso

Cada nifio tendra acceso a un temario en el cual se le presentara un pequefio tutorial en el que
el objetivo es que comprenda la dinamica del siguiente ejercicio a la vez que aprende un concepto
matematico. Cada una de estas dinamicas tienen un orden secuencial que va acorde al nivel de
desempefio del menor. En la siguiente imagen se muestra un pequefio ejemplo de un tutorial y
su respectiva dinamica.
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llustracion 30: Ejemplo de funcionamiento de juegos

Cuenta hasta tres!!!

& @
00

¢ Cuantas naranjas hay?

a)2
b) 1
c)3

Fuente: Elaboracién propia

3.3.9 Proceso de produccién

El desarrollo de una pagina implica el seguimiento estricto de una serie de pasos que se deben
respetar. Entre los elementos que debe tener un buen portal web se pueden mencionar los
siguientes:

» Disponer de tiempo, tecnologia y recursos humanos para llevar a cabo el proyecto.

* Que todos los departamentos de la compafiia se sientan integrados en el proyecto.
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* Qué se va a “vender”: o sea, vender como promocionar, anunciar, o vender directamente
productos.

* A quién se le va a “vender”: Identificar al nucleo de usuarios extremos que ayudaran a
posicionar el producto de una forma mas definida que si nos dirigimos directamente a la gran
audiencia.

+ Cobmo se va a “vender”: Aqui es donde entran los temas de logistica, atencion al cliente,
disefio de producto y Web.

* Una vez vendido, qué se hace: Es importante prever qué pasara en el futuro inmediato
cuando los clientes hayan comprado los productos. Fidelidad, promociones, seguimiento,
etc.

Una vez considerados los aspectos anteriormente mencionados, se procede al desarrollo del
primer prototipo. Se recomienda que el equipo que esté en esta fase sea capaz, como minimo,
de manejar aspectos como la programacion, el disefio, contenidos y un coordinador de equipo.

Se recomienda que el coordinador sepa algo de todas las competencias necesarias, como lo es
servidor, Web, disefio y contenidos del mismo, porque serd la persona encargada de crear
puentes entre los diferentes departamentos y de llegar a consensos cuando surjan problemas de
competencia.

El primer prototipo sera producido a un nivel casi real para que pueda ser probada por los
usuarios. Para esta etapa la pagina se alojara en servicios de hosting gratuitos, en nuestro caso
se alojara en la plataforma de github, el cual es un repositorio desde el cual se puede alojar una
pagina web y puede ser visitada e interactuar con la misma.

Luego de elaborado el primer prototipo se realizard el primer test de usuario para recibir
retroalimentacion de aspectos de mejora. El test de usuario ayudara a enriquecer el producto
observando el comportamiento del usuario, viendo las virtudes del producto y sobre todo aquellos
puntos débiles que pueda presentar. Una vez recibida la retroalimentacion por medio del testeo
se haran las modificaciones necesarias al primer prototipo para tener una segunda version de la
pagina de mejor aspecto, uso y funcionalidad. Este segundo prototipo debera ser testeado de la
misma forma que la primera version. El proceso de prototipo y testeo se repetira hasta que se
tenga la calidad deseada. No se descartan actualizaciones de la pagina incluso luego de lanzada
la plataforma al publico, siguiendo el mismo esquema de prototipado para las actualizaciones.

Una vez se tenga un prototipo ajustado queda la parte de realizacién técnica. Se debera disponer
del tiempo disponible para ajustar el prototipo a la realidad, pero no se deben encontrar nuevos
obstaculos en esta fase. Por ultimo, se recomienda pasar una fase de “emision en pruebas”, es
decir, lanzar el portal web y probarlo en real.
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3.3.10 Control de calidad

El control de calidad del proyecto MateTip debe estar orientado al mundo digital, siendo mas
especifico hacia una pagina web. Existen diversas formas de realizar un control de calidad para
paginas web, el seleccionado para este caso sera el sistema Quality Assurance.

QA o Quality Assurance es el proceso utilizado para garantizar que un sitio web se entregue a
un nivel de excelencia. El proceso es independiente del disefio y desarrollo del sitio web, con el
resultado de descubrir cualquier error o error, al tiempo que revisa la interfaz de usuario y la
experiencia del usuario.

Quiality Assurance es un asegurador de la calidad el cual no es exclusivo para paginas web, pero
es adaptable a este rubro. QA es un perfil profesional orientado principalmente a la medicion de
la calidad de los procesos utilizados para crear un producto de calidad y del producto en si, todas
ellas encaminadas a la prevencion de errores durante el proceso de desarrollo del producto y a
la deteccién posterior al desarrollo del producto.

El proceso de control de calidad de una pagina web se basa en una adaptacion del estandard
ISO/IEC 25000. Es usado como base metodoldgica para la evaluacion de productos digitales, es
decir, software. En sus diferentes etapas, se establece un marco de trabajo para evaluar la
calidad de los productos de software proporcionando métricas y requisitos para los procesos de
evaluacion de los mismos.

Las pruebas realizadas a la pagina web se pueden clasificar por su forma de ejecuciéon y en
funcién de lo que verifican. Las pruebas segun su forma de ejecucion son dos: pruebas manuales
y pruebas automaticas.

Pruebas manuales

Las pruebas manuales son también conocidas como pruebas exploratorias. Este tipo de pruebas
son llevadas a cabo por humanos y buscan encontrar defectos en la pagina a base de la
interaccion de un humano con la plataforma. Este tipo de pruebas son mas econémicas, pero
conlleva un mayor tiempo y menor rendimiento. Tiene la ventaja que puede identificarse defectos
de tipo cualitativo como la estética de la pagina.

Pruebas automaticas

Las pruebas automaticas se realizan con scripts para identificar de forma automatica
caracteristicas deficientes de una pagina web. Este tipo de pruebas obtiene detalles mas
minuciosos como los tiempos de carga o los flujos dentro de la pagina. También automatiza
pruebas como la navegacion dentro del portal web, pruebas que pueden volverse repetitivas y
complejas dependiendo de la magnitud de la plataforma examinada. Las pruebas automatizadas
son mas costosas que las pruebas automatizadas y suelen aplicarse a proyectos complejos y
cuyo retorno de la inversion sea rentable para el costo de las pruebas.
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Tipo de pruebas seleccionadas

En cuanto a qué tipo de pruebas utilizar puede hacerse una seleccién por medio del siguiente
diagrama:

llustracion 31: Tipos de pruebas para control de calidad

Automated & Manual Business Facing Manual

£ Prototypes
3 Simulations o
= =
@ ¥s)
= gz 3
o
c T
= Q1 g
2 g
= 8
>
w .

Unit Tests

ComponentTests
Automated

Technology Facing

Fuente: Elaboracion propia

e Cuadrante 1. Pruebas unitarias y de componentes, que normalmente se recomienda
automatizar.

e Cuadrante 2. Pruebas que pueden realizarse de manera automatica o manual, y que suelen
ser las pruebas funcionales, simulaciones, prototipos, etc.

e Cuadrante 3. Pruebas manuales, que suelen ser las de usabilidad, aceptacion, de
exploracion y alpha/beta testing.

e Cuadrante 4. Herramientas que se hacen con herramientas, como son las de rendimiento y
carga.

Para el proyecto de MateTip, dado que esta en fases de prueba y la plataforma de momento no
es de magnitud muy compleja se considera que los tipos de pruebas que se realizan caen en el
tercer cuadrante, por lo tanto, las pruebas seran de tipo manual.
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Cabe mencionar que a medida se desarrolle la pagina es muy probable que se necesite avanzar
a pruebas automatizadas, para realizar pruebas de regresion, es decir, ejecutar nuevamente las
pruebas que se hicieron de forma manual para evaluar la mejoria.

Aparte de la clasificacion de las pruebas en manuales o automaticas, estas también pueden
clasificarse en funcién de lo que verifican, estas pueden ser: funcionales y no funcionales.

Pruebas funcionales

El proceso de pruebas funcionales puede verse como un proceso donde se va probando
inicialmente lo de mas bajo nivel y se van integrando y probando paulatinamente componentes
hasta lograr un sistema completo totalmente probado. Por eso se dice que hay distintos niveles
de prueba. Se empieza por las pruebas unitarias, luego las pruebas de Integracion, luego las de
pruebas de sistema, las de humo, las alpha, la beta y finalmente las de aceptacion.

Las pruebas de regresion se pueden considerar como la ejecucion de las pruebas ya realizadas
hasta el momento. Por |lo general este tipo de pruebas se realizan de manera automatizada para
ser repetidas de forma constante.

Una prueba funcional es una prueba basada en la ejecucion, revision y retroalimentacién de las
funcionalidades previamente disefiadas para el software.

Pruebas no funcionales

Una prueba no funcional es una prueba cuyo objetivo es la verificacion de un requisito que
especifica criterios que pueden usarse para juzgar la operacion de un sistema, por ejemplo, la
disponibilidad, accesibilidad, usabilidad, mantenibilidad, seguridad, rendimiento.

Estrategia elegida para las pruebas

Para el proyecto se hara mayor énfasis en las pruebas funcionales como lo es la navegacion, lo
intuitivo de las funciones y el nivel de aceptacion de la pagina. También se haran pruebas no
funcionales, pero buscando abarcar los aspectos mas relevantes como la seguridad de la pagina,
los tiempos de carga y la disponibilidad.

Como se menciond con anterioridad, las pruebas seran realizadas de manera manual por tema
de costes, pero no se descarta el uso de pruebas automatizadas a medida la complejidad del
portal web crezca.

En cuanto al flujo para el desarrollo de las pruebas se usara la metodologia V, la cual es un
modelo de proceso para la validacion y verificacion del software basado en el clasico ciclo en
cascada. Define los tipos de pruebas de que se deben aplicar para comprobar el trabajo realizado
en las distintas fases de desarrollo.
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llustracion 32: Estrategia elegida para las pruebas

Requisitos

S ——

Pruebas de |
Ac ion
Pruebas de

Sistema

Daseno de Pruebas de
Arqunectura Nt et o

Dlseno de

MOdUlOS - Um(arias

Especificacion y Disefio
de Pruebas

Andlisis ]-——————-——-

Programacmn Aplicacion de Pruebas

Fuente: Elaboracion propia
Volumen de produccion

Para la pagina web se debe tener en cuenta la capacidad de trafico que pueden soportar los
servidores donde se encuentra alojada la pagina. Para eso podemos ver el servicio que se espera
contratar donde se encontrara la pagina web. Para el maximo de trafico se proyecta 26 mil
usuarios, suponiendo que se tiene presencia casi total en el mercado objetivo. Lo esperable es
gue el trafico en un momento dado ronde en cierto porcentaje del total de usuarios proyectados,
teniendo un promedio del 10% al 50% de los usuarios totales.

Es poco probable que se llegue a tener un 100% de trafico, sin embargo, la pagina debe tener la
capacidad de soportar el nivel de trafico de un 100% del publico objetivo en caso de algun
escenario puntual que desate ese nivel de carga sobre la plataforma.

La capacidad del trafico que tiene la pagina depende del servicio de hosting contratado para
alojar la pagina, el cual es la versibn mas econémica del proveedor HostGator. El plan a contratar
se tiene un maximo de 20GB el cual permite un tréafico de hasta 100 mil peticiones por dia, un
margen lo suficientemente amplio para dar la seguridad de que la plataforma soportara el trafico
incluso en momentos pico.
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3.3.11 Desarrolladora del proyecto

La primera opcién considerada para el desarrollo de la pagina web de MateTip esta el contratar
trabajadores freelance y para poder ponerse en contacto con ellos hay una pagina muy popular
para llamada Fiver.

Fiverr es una plataforma especializada para la compra y venta de productos y servicios digitales,
es decir, solo es posible vender servicios o productos que se pueda entregar en formato online,
nada fisico.

Se trata de uno de los portales web mas populares para ganar dinero online con trabajos
puntuales. Esto se debe gracias a su facilidad de uso, la cantidad de servicios y productos que
se pueden ofrecer, el gran nimero de usuarios activos que contratan servicios de freelance asi
como la posibilidad de crecer en la plataforma ya que cuenta con un sistema de puntuacion para
generar buena reputacién entre los profesionales que participan en ella.

Entre los diferentes profesionales que podemos contratar en Fiverr estan los siguientes ejemplos:

e Desarrollo web, mévil y de software.

e Redaccion y traduccion.

e Disefio y creatividad.

e Marketing digital y ventas.

¢ Consultoria Musica y audio.

¢ Contabilidad.

e Asesoria legal.

e Entretenimiento y diversion.

e Servicio al cliente.

e Produccién, animacion y edicién de video.

Por medio de Fiverr se puede subcontratar un profesional para cada uno de los elementos
necesarios para la construccion de la pagina web, desde el disefio de los elementos visuales,
pasando por la programacion de la pagina hasta la creacion de elementos de marketing y
publicidad necesarios para el lanzamiento de la pagina.

Las ventajas de contratar personas por medio de Fiverr es que se tiene un referente de los
trabajos realizados por el freelancer para poder evaluar de primera mano la calidad del trabajo
de la persona a contratar. Ademas, se cuenta con un mercado competitivo lo que permite que se
ofrezcan tenga un rango de precios asequibles y una relacién entre la calidad del trabajo y el
precio cobrado por cada uno de los profesionales.

Una de las desventajas de Fiverr es que los profesionales realizan trabajos muy especificos, lo
gue implica que sea necesario contratar varios profesionales para poder ir concretando de a poco
cada elemento de la pagina web ya que no es posible que un solo profesional realice de manera
satisfactoria una pagina web con todos los requerimientos que se pretende tener en MateTip.
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Los freelancer a contratar deben tener experiencia demostrable en el desarrollo web en el caso
de los que se encargaran de la programacién. El conocimiento de programacion web engloba
conocimientos en los lenguajes de html, css y javascript. Se debe contratar personal
especializado tanto en frontend como en backend, no es necesario que cada programador
maneje ambos campos, pero se debe tener un equilibrio entre conocimientos de frontend y
backend en el equipo formado.

Para quienes van a encargarse de los elementos de disefio gréfico y marketing deben manejar
de manera fluida programas de edicién de imagen, tener buen manejo de la comunicacion para
captar de manera eficaz el resultado buscado y ser capaz de adaptarse al estilo de disefio pedido
manteniendo el buen gusto.

3.3.12 Distribucioén en planta

De manera hipotética se maneja una distribucion en planta para oficinas instaladas en un area
sin especificar. Las instalaciones deben contar con un area de desarrollo, bafios, area para
reuniones y exposiciones.

llustracion 33: Distribucion en planta hipotética para oficinas

Fuente: Elaboracién propia

Debido a que la localizacién optima que se seleccioné para los principios del proyecto fue hacer
Home office, esta distribucién en planta es un ejemplo de cémo serian las oficinas administrativas
de MateTip cuando el proyecto sea rentable y se consolide en el mercado, pero se va a prescindir
de estas instalaciones para la implementacion del mismo.
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4. Etapa De Evaluacion
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4.1 Evaluacion de resultados

El propésito del proyecto de MateTip es proporcionar una herramienta de apoyo a los estudiantes
gue se encuentran en sus primeros afios de etapa escolar que se han visto con la dificultad de
comprender de manera apropiada la materia de matematicas producto de la pandemia y la
escuela con modalidad a distancia. Para conseguir ese proposito MateTip debe decidir una
metodologia funcional para el proceso de aprendizaje dentro de la plataforma, es decir, la manera
en que se expone la légica matematica para que sea asimilada por los nifios al usar la plataforma.

Ente los métodos alternativos a la ensefianza tradicional tenemos los siguientes:

o Método KUMON: es un sistema de aprendizaje de matematicas y comprension
lectora desarrollado por el japonés Toru Kumon. Este método involucra la elaboracién de
ejercicios basicos de matematicas y lenguaje que gradualmente se hacen mas complejos
hasta que el estudiante alcance un nivel avanzado de destreza. El propdsito mas
importante de este método es el de sentar las bases del aprendizaje en aquellas areas
gue proporcionan un alto nivel de autoconfianza al estudiante y la habilidad de aprender
por él mismo, como son las matematicas y el lenguaje.

La idea de Kumon es concentrarse en cada estudiante individualmente y ayudarle a
progresar a su propio ritmo. En el método Kumon las mateméaticas empiezan con
ejercicios muy bésicos, como la suma, la sustraccion, la multiplicacion y la division. El
estudiante progresa a lo largo de 23 niveles a través de los cuales las matematicas
gradualmente se vuelven un desafio.

° Programa ALOHA: Es un programa de desarrollo mental dirigido a nifios de
edades comprendidas entre los 5 y los 13 afios de edad. El ALOHA Mental Arithmetic
potencia la inteligencia de los nifios gracias a un programa educativo basado en tres
herramientas clave: célculo con abaco, aritmética mental y juegos didacticos. Uno de los
aspectos mas importantes es su caracter lidico e interactivo. Los nifios aprenden
mientras se divierten gracias a una metodologia didactica en la que el juego desempefia
un papel muy importante.

Numerosos estudios cientificos han demostrado que las personas utilizan principalmente
el hemisferio izquierdo del cerebro en su actividad diaria, desaprovechando el gran
potencial del hemisferio derecho. Gracias al programa ALOHA Mental Arithmetic, los
alumnos ejercitan simultaneamente los dos hemisferios, sacando un mayor partido a su
capacidad intelectual.

o Método Smartick.es: este método es en realidad una plataforma para ensefar
Matematicas de una forma distinta, personalizada y con una base de juego. Se toma
como base el método Kumon, pero aprovechando las nuevas tecnologias.

Arroyo, uno de sus creadores, lo define asi: "A cada alumno se le plantea un cuestionario
al comienzo. Segun una serie de variables, como el tiempo que tarda en responder o el
hecho de que acierte o falle, el algoritmo se encarga de generarle una serie de ejercicios
que hacen hincapié en las areas en las que mas flojea.”
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El alumno no tiene mas que conectarse a la plataforma cada dia y realizar sus quince
minutos de ejercicios, el maximo tiempo que, dicen, un nifo puede mantener su atencion
plenamente dedicada. Cuando termina los padres reciben un email con un pequefio
informe de la actividad, su tasa de acierto en la resolucién de los problemas planteados
y un avance de los temas que se abordaran en los proximos dias.

. Método Qbits: Con este método los nifios aprenden a contar, sumar, restar —y mas
adelante a multiplicar, sacar raiz cuadrada o raiz cubica— usando una cajita con cubos,
barras y tablitas cuadradas, también llamadas planos.

Segun explica Marta Ragasol, quien ha ordenado este sistema bajo un concepto llamado
QBITS (Cubits): “Es un sistema con el que se pueden ensefar todas las matematicas
contempladas en los programas académicos, desde preescolar hasta sexto de primaria,
pero que también cura la relacion de muchos adultos con las matematicas” En la idea
original de este sistema de ensefianza-aprendizaje se integran aportaciones de los
grandes tedricos de la educacion: Pierre Faure, Maria Montessori, Edward Seguin,
Reuven Feuerstein y Jean Piaget.

° Programa EntusiasMAT: es un programa didactico-pedagdgico para nifios de 3 a
12 afios basado en las Inteligencias Mdltiples que permite trabajar las matematicas de
una manera contextualizada y adaptada a la realidad de los alumnos. Asi, se relacionan
con otras areas de conocimiento, como la lengua o la musica, permitiendo que los
pensamientos concretos se transformen en abstractos, o que los nimeros se apliquen a
la realidad.

El programa a seguir, se divide en seis vertientes: numeracion, razonamiento légico,
percepcion visual, geometria, medida y orientacion espacial. Todas ellas se abordan en
sesiones diarias de 45 minutos estructuradas en tres partes: se establecen rutinas de
escucha activa con el calculo mental, se aprenden nuevos conceptos matematicos
jugando y por ultimo se establecen estrategias concretas de metacognicion para que los
alumnos reflexionen sobre lo que han aprendido.

. Método ABN: Los algoritmos ABN son una propuesta didactica para trabajar la
numeracion y las operaciones. Se comenz0 a desarrollar hace afios en Andalucia y un
namero creciente de centros y profesores estdn comenzando a utilizarlos. Se llama
Algoritmo Abierto Basado en NUmeros, en contraposicion a los algoritmos tradicionales,
cerrados y basados en cifras.

El autor, Jaime Martinez Montero, defiende en sus investigaciones y estudios, que el
propésito de este método es que los alumnos no adquieran los contenidos matematicos
de forma mecanica y memoristica, sino que lo que se pretende con este novedoso
sistema, es que el alumno consiga realizar operaciones y resuelva problemas de todas
las formas posibles y con total libertad a la hora de encontrar la solucién, buscando a
través de su propia experiencia, dotandolo de mayor autonomia teniendo en cuenta su
capacidad de calculo, razonamiento y l6gica matematica segun la etapa educativa en la
gue se encuentre. Lo que hace que sea un método abierto.
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Para el caso de MateTip se ha decidido de manera preliminar hacer uso del método ABN para
implementarla en el proyecto gracias a los registros documentados de su eficacia.

ABN

Jaime Martinez Montero, maestro y doctor en Filosofia y Ciencias de la Educacion, es el creador
del método ABN, ya que segun sus propias palabras:

"Es posible calcular de otra manera: mas motivadora, mas facil, mas conectada con el
pensamiento de los nifios, mas adaptada a sus futuras necesidades. En definitiva, del modo mas
eficaz para que los alumnos alcancen competencia matematica”

Los algoritmos ABN son una propuesta didactica para trabajar la numeracion y las operaciones.
Se comenzé a desarrollar hace afios en Andalucia y un nimero creciente de centros y profesores
estan comenzando a utilizarlos.

Se llama Algoritmo Abierto Basado en NUumeros, en contraposicion a los algoritmos tradicionales,
basados en cifras. Tal y como define Martinez Montero en su blog:

La "A" es la primera letra de "ABIERTOS". Se contraponen asi a los clasicos, a los de toda la
vida, que son cerrados. Son abiertos porque no hay una forma Unica de realizarlos, y cada
alumno puede solucionarlos de forma distinta, en funcién de su desarrollo, dominio del célculo,
estrategias 0, a veces, simple capricho. Los algoritmos clasicos son cerrados: s6lo hay una forma
de realizarlos, no admiten discrecionalidad ni alteracién en lo prescrito. Las cuentas de siempre
Nno son mas que la aplicacion ciega, memoristica y sin sentido, de un conjunto de instrucciones
previamente establecido.

Después viene "BN". Quiere decir "BASADOS EN NUMEROS", en contraposicion a los
algoritmos tradicionales basados en cifras. Es decir, que desgajan todas las cifras que contiene
el nimero, y atodas les da idéntico tratamiento. Con estos algoritmos cerrados basados en cifras,
al hacer cuentas no se descompone el nimero en unidades, decenas, centenas, etc., sino en
cifras sueltas y aisladas. De este modo, en una multiplicaciéon se trata igual a un producto de
unidades por unidades que a otro de centenas por centenas. Cogen su rango y adquieren su
dimensién de acuerdo con la colocacién que les toca en el algoritmo. Por el contrario, en el
método ABN siempre se trabaja con nimeros: podran ser mas pequefios o mas grandes, pero
siempre se combinan nimeros completos, con todo su significado.

En resumen, la metodologia tradicional esta constituida por algoritmos CBC (cerrados basados
en cifras), mientras que la nueva, establece algoritmos ABN (abiertos basados en nimeros).

La metodologia propuesta tiene un elemento clave, el uso de la linea y la tabla numérica Otra
herramienta que se utiliza son los palillos, para adquirir la nocién de unidad y de decena. Tal y
como sefiala Canto (2013) es crucial que el aprendizaje matematico se base en este sistema 'y
se trabaje bien, de lo contrario habré problemas de aprendizaje del calculo. EIl método ABN se
caracteriza por dar mucha importancia a la experimentacion, por ello los materiales que utiliza
deben ser manipulables, para que el alumno adquiera mediante experiencia directa los conceptos
matematicos, que normalmente pueden resultar abstractos. Cuando el nifio hace las cosas él
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mismo, en lugar de vérselas hacer a otros, el aprendizaje perdura en el tiempo porque entiende
el proceso que ha llevado a cabo. Consiguiendo también asi una mayor aceptacion de la materia.

A continuacién, se desarrollar4 una breve comparaciéon entre el funcionamiento del algoritmo
tradicional CBC en contraposicion con el algoritmo ABN, de las cuatro operaciones bésicas: la
suma o adicion, la resta o sustraccion, la multiplicacion o producto y la division.

Suma

Algoritmo tradicional: El formato solo permite que se haga de una manera: descomponiendo los
sumandos en unidades, decenas centenas, etc.; colocandolos adecuadamente de forma vertical
y, a partir de ahi, realizando una combinacién unidad a unidad y siguiendo el orden de menor a
mayor (sin excepciones y sin posibilidad de saltar esta regla) Ejemplo:

6 5

9 3

Algoritmo ABN: Se colocan las cantidades que quieren sumarse en una tabla, El nimero de
columnas esta definido segin el nimero de sumandos, mientras que el namero de filas
dependera del nimero de movimientos que el nifio necesite dar hasta llegar al resultado final.

En la fila superior, se escriben los diferentes sumandos, cada uno en una casilla y en la primera
columna se van escribiendo las cantidades que se transfieren de un sumando a otro hasta que
en uno de ellos se quede a 0. Ejemplo: 65+28

Tabla 71: Ejemplo de Sumas

+ 65 28
2 63 30
3 60 33
60 0 93

Fuente: Método de Calculo Abierto Basado en Numeros (ABN)
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Resta

Algoritmo tradicional: para restar dos niUmeros se coloca el minuendo y debajo el sustraendo, de
manera que coincidan las unidades, las decenas, las centenas etc... Se traza una raya debajo
del sustraendo y se procede a restar ordenadamente todas las columnas, empezando por las
unidades, después las decenas y asi sucesivamente hasta que lleguemos a la dltima columna.
Ejemplo:

Algoritmo ABN: se emplean tres modelos basicos diferentes, que se adaptan a los diversos tipos
de problemas. Son los siguientes:

1- Formato por detraccién y comparacién: el fundamento es muy sencillo, las cantidades se
colocan en la primera fila, en diferentes columnas y se va quitando de ambos términos la
misma cantidad, hasta que desaparece la mas pequefia. Lo que queda de la mayor es el
resultado.

llustracion 34: Ejemplo de Restas por detraccion y comparacion

- 437 294
200 237 94
1 233 90
30 203 60
60 143 0

Fuente: Método de Calculo Abierto Basado en Numeros (ABN)
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2- Formato en escalera ascendente: es el proceso de sustraccidon mas natural y sigue la
progresion de abajo a arriba. Es el sistema que se emplea en las “vueltas” de las tiendas.
Se parte del sustraendo, y hay que ir afadiéndole cantidades hasta que se llega al
minuendo. Se escribe el sustraendo en la primera fila de la primera columna y van
afiadiendo en esa misma columna las cantidades que se considere necesarias ir
anadiendo y en la segunda columna se escriben las cantidades a las que se va llegando.
Cuando llega al numero solicitado, se debe sumar todo lo afiadido para hallar el resultado.
En este método se trabaja mas la suma que la resta.

llustracion 35: Ejemplo de Restas por escalera ascendente

189 345

+100 289
+40 329
+10 339
+6 345
156

Fuente: Método de Calculo Abierto Basado en Nameros (ABN)

3- Formato en escalera descendente: soporta el mismo fundamento que el algoritmo
anterior, pero cambiando el sentido. Se trata de partir de una cantidad para, haciéndola
mas pequefia, llegar a otra.
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llustracion 36: Ejemplo de Restas por escalera descendente

345 189
-100 245
-40 205
-5 200
-10 190
-1 189
156

Fuente: Método de Calculo Abierto Basado en Numeros (ABN)
Multiplicacion:

o Algoritmo tradicional: para multiplicar dos niUmeros de varias cifras se coloca el
multiplicando y debajo el multiplicador, trazando una raya por debajo de ambos. Se
comienza a multiplicar, de derecha a izquierda, la primera cifra del multiplicador por cada
una de las cifras del multiplicando y se van colocando las unidades de cada producto
debajo de la raya, también de derecha a izquierda, y las decenas se suman al siguiente
producto.

Después, se hace lo mismo con cada una de las restantes cifras del multiplicador y se
colocan debajo de la fila anterior, desplazadas un lugar a la izquierda.

Cuando se termina de multiplicar la dltima cifra del multiplicador por todas las del
multiplicando, se traza otra raya debajo de la dltima fila (habra tantas filas como cifras
tenga el multiplicador) y se procede a sumar ordenadamente todas las filas. El resultado
obtenido sera el producto de la multiplicacion. Ejemplo:
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o Algoritmo ABN: para realizar la multiplicacion mediante este método, el alumno
descompone la cantidad que va a multiplicar de la manera que le resulte mas cémoda,
facilitando asi la operacion.

En una tabla, se coloca en la primera columna el nUmero que se quiere multiplicar,
descompuesto, a lo largo de las casillas de la columna. En la primera fila de la segunda
columna se escribe el nimero por el cual se va a multiplicar la primera cantidad, y se
multiplica por cada uno de los niumeros que se encuentran en la primera columna. Se
acumulan los productos parciales que se van consiguiendo en una tercera columna para
obtener el resultado.

llustracion 37: Ejemplo de multiplicaciones

X 2
400 800 800
30 60 860
6 12 872

Fuente: Método de Calculo Abierto Basado en Numeros (ABN)
Division
o Algoritmo tradicional: para dividir dos nimeros se coloca a la izquierda el dividendo
y en la misma linea, dejando un espacio, el divisor dentro de lo que llamamos "caja de la
divisién".
Después se van haciendo sucesivas divisiones parciales que se colocan
escalonadamente debajo del dividendo. Ejemplo:
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03
0-
. Algoritmo ABN: si el nifio domina la tabla de multiplicar, entendiendo por ello, que

no solo sabe multiplicar unidades, sino también decenas, centenas y millares, entonces
sabra resolver todas las divisiones por una cifra, de forma rapida y con un gran
componente mental.

Consta de tres columnas. La primera de la izquierda recoge las cantidades totales a
repartir. La del centro, las que escoge el nifio para hacer la distribucién exacta. La ultima,
debajo del divisor, recoge los cocientes parciales. La suma de ellos dara el cociente total.
La cantidad que quede en la primera columna sera el resto. Ejemplo:

llustracién 38: Ejemplo de divisiones

13

933 900 300
33 30 10
3 3 1

0 311

Fuente: Método de Calculo Abierto Basado en Nameros (ABN)

Cabe resaltar que la manera en que se integrara esta metodologia al sistema de juegos y rutinas
de la pagina web de MateTip aln esta por definirse y que no se tiene un modelo construido de
juego que integre la modalidad ABN dado que el proyecto de MateTip es un proyecto que aln se
encuentra en fase de evaluacion.
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Resultados de la implementacion ABN

Dado que la metodologia ABN es con la cual se plantea trabajar en el proyecto MateTip se puede
hacer un simil entre los resultados de la implementacién de la metodologia ABN con la puesta
en marcha del proyecto.

Para efectos practicos se rescata un estudio del afio 2016 titulado “Diferencias de aprendizaje
matematico entre los métodos de ensefianza ABN y CBC” estudio en el cual se realiza una
comparativa entre los algoritmos basados en numeros y los calculos basados en cifras.

Citando la metodologia del estudio en cuestion tenemos los siguientes datos:

Se us6 una muestra de 122 estudiantes de primer curso de Educaciéon Primaria, cuyas edades
oscilaron entre los 71 y los 84 meses de edad (M = 77.92; DT = 3.22). Del total de la muestra, 61
fueron nifios (M= 77.82; DT = 3.15) y 61 nifias (M =78.02; DT =3.31). Del total de los estudiantes,
68 fueron instruidos mediante el método ABN constituyendo el grupo experimental y 54 el grupo
de control cuyo aprendizaje matemético transcurrié con el método tradicional CBC.

De los 68 estudiantes instruidos mediante ABN (M=76.78; DT=3.30), 34 fueron nifios (M= 76.85;
DT = 3.18) y 34 nifias (M = 76.71; DT =3.46). Asimismo, de los 54 estudiantes que trabajaron
con el método CBC (M=79.35; DT=2.49), 27 fueron nifios (M= 79.04; DT =2.71) y 27 fueron nifias
(M =79.67; DT= 2.27). El alumnado se seleccion6 de cuatro colegios con nivel socioeconémico
medio y se controld la variable tipo de colegio (publico y concertado). En total en el estudio
participaron alumnos que pertenecian a nueve grupos de clase, cuatro trabajaban con
metodologia CBC y cinco de esos grupos trabajaban con metodologia ABN. Dichas aulas
pertenecian a 4 colegios distintos, dos eran concertados y dos publicos. Se excluyeron del
estudio aquellos alumnos que mostraban necesidades educativas especiales.

Se us6 un Test de Evaluacion Matematica Temprana-informatizado (TEMT-i). La bateria de
evaluacion del conocimiento matematico temprano TEMT-i, esta dirigida a la evaluacion de las
habilidades mateméticas tempranas. El TEMT-i est4 formado por dos subtests: relacional y
numeérico. En el primer subtest esta constituido por 4 componentes: comparacion, clasificacion,
correspondencia uno a uno Yy seriacién. El segundo subtest consta de 5 componentes: conteo
verbal, conteo estructurado, conteo (sin sefialar), conocimiento general de los nameros y
estimacion. Cada uno de los componentes de cada subtest esta constituido por 5 elementos, de
modo que el test completo consta de un total de 45 items. Cada item se puntda con un punto
siendo la maxima puntuacion 45.

Se planteé un disefio con medidas pretest y postest. El grupo experimental estuvo compuesto
por aquellos alumnos que recibian instruccion mediante el método ABN desde el inicio de la
etapa de Educacion Infantil, el grupo control, por el contrario, recibié ensefianza con metodologia
tradicional (CBC). Ambas metodologias se cifien a los contenidos demandados por la
administracion educativa. La investigacion se llevo a cabo a lo largo de un curso escolar.

Con el fin de analizar las diferencias existentes entre ambos tipos de metodologia a la hora de
adquirir y desarrollar las habilidades matematicas tempranas, se calcularon los estadisticos
descriptivos de cada condicion experimental, asi como el tamafio del efecto para las distintas
habilidades matematicas tempranas.
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Tabla 72: Estadistico descriptivos para los grupos experimental y control, al inicio y al
final del curso escolar v tamafio del efecto

Experimental Control
Pretest  Postest o ¥  Pretest Postest o F
Tonal test TEMT-i 3251 3764 108 47 3187 3R33 93 42
(5.78) (3.43) (4.06) {329
Subtest relacional 1573 1700 58 28 1622 1629 4 02
(248} (LAY (1.76) {l.64)
Comparaciones 4.72 482 X 11 466 485 A9 .19
(.45) (.38) (.58) (.35)
Clasificaciomes 2a7 347 44 21 3 00 N |
(o7 {115 (1L.o0y .79
Correspondencia 375 438 65 31 400 4.16 18 08
(L1} (.79) (.80 (.92)
Seriaciin 4.29 432 03 01 431 g -39 -9
(1.05)  (.74) (.82} (.85)
Subtest mumdrico [7.000 2044 105 46 1664 2003 125 53
(3.71y  (2.73) (290} {249
Comteoverbal 3.81 4.33 B4 26 3R3 446 70 33
(1.09)  (.78) (1.05)  (.69)

Conteo estructursdo 36l 4.07 43 21 30l 425 L35 56

(17} (95) (103} (.78)
Conteo resultante 385 435 67 31 327 427 105 .46
(115} (92) (1L.03) [ &5)

Conocimiento general 3,35 4.17 JTh 33 3aAl 187 25 12

de bos nlmeros (132 (99) (103y (B
Estimacitn 2.66 isgh BE 40 28E ile 23 .11
(l.o4y (109 (120 {119

Fuente: Método de Calculo Abierto Basado en Nameros (ABN)
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Los datos arrojan una clara diferencia entre ambos grupos donde el grupo bajo la metodologia
ABN tiene mejores puntuaciones en el post test y un mayor tamafio del efecto en el subtest
relacional, asi como en sus distintos componentes exceptuando las comparaciones. Por otro
lado, el grupo control muestra un mayor tamafio del efecto en el subtest numérico y en las tres
modalidades de conteo, sin embargo, el grupo ABN supera al control en el conocimiento general
de los numeros y estimacion.

Los resultados encontrados se deben a que los métodos de ensefianza tradicional se basan en
el aprendizaje automatizado de destrezas tales como el conteo, o el célculo mediante algoritmos
tradicionales sin hacer hincapié en la comprension.

Por tanto, los alumnos y alumnas CBC muestran menor destreza a la hora de resolver problemas
gue en el caso de aquellos que son capaces de dar sentido a la estrategia que estdn empleado
para llegar a una solucion adecuada. Es por ello, que los estudiantes de ensefianza tradicional
mejoran su habilidad de conteo mediante la instruccién recibida a lo largo del afio, sin embargo,
no extiende esa ganancia a las tareas de resolucion de problemas agrupadas bajo la etiqueta
conocimiento general de los nimeros, componente del subtest numérico del TEMT-i en el que
los alumnos ABN obtienen una ganancia significativamente superior.

A diferencia de los alumnos del grupo control, los estudiantes de metodologia ABN dominan y
desarrollan en mayor medida aquellas nociones que preceden a los conceptos huméricos como
son las habilidades de tipo relacional o piagetiano, y que sirven de base a destrezas de mayor
complejidad como la resolucion de problemas, o que requieren mayor cantidad de recursos
cognitivos y conocimiento del sistema de representaciones numéricas. Concretamente, la
estimacion mejora con la edad y en el caso de los nifios discalculicos se perfecciona de manera
mucho mas lenta. En los resultados del estudio se observa como los nifios de ensefianza ABN
muestran ventaja en el desarrollo de esta destreza, superando a los alumnos del grupo control a
pesar de que en el pretest éstos mostraban puntuaciones mayores de las de los estudiantes
ABN. En el postest la diferencia entre las ganancias de ambos grupos llega a ser
estadisticamente significativa a favor de los alumnos ABN.

Estibaliz ARAGON, Candida DELAGADO y Esperanza MARCHENA. 2016. Diferencias de
aprendizaje matematico entre los métodos de ensefianza ABN y CBC. En Society, & Education
(9, 61-70) Universidad de Céadiz, Espafa: psye.

Los resultados de este estudio pueden extrapolarse a los posibles logros que se cosecharan con
la puesta en marcha del proyecto de lo que es MateTip, teniendo que los usuarios de la
plataforma tendran una clara ventaja en compresion de los conceptos numéricos, mejor
capacidad de abstraccion, resolucién de problemas, mejoras cognitivas y representacion
numérica.

Es de remarcar que a falta de una prueba piloto de la pagina web, dado los recursos monetarios
y de tiempo que implica hacer un despliegue de estas caracteristicas, se ha hecho uso de
evidencia documental para estimar el impacto que tendra MateTip al momento de ser
implementada y ya en un futuro se podran hacer las evaluaciones de resultados con datos
propios del proyecto.
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4.2 Plan financiero

El plan financiero pretende determinar cual es el monto de los recursos econémicos necesarios
para la realizacién del proyecto, cual sera el costo total de las operaciones (abarcando las
funciones de produccion, administracion y ventas), asi como una serie de indicadores que
servirdin como base para la evaluaciébn econ6mica y determinar si resultara econémica y
financieramente viable el proyecto.

El proyecto Matetip es una iniciativa nueva y por lo tanto se presentardn a continuaciéon datos,
supuestos y politicas identificadas que ayudaran a las proyecciones econdmicas Y financieras.

4.2.1 Objetivos

e Establecer cuales seran las politicas financieras bajo las cuales se regira la marca
MateTip, donde se incluyan politicas para pagos, cobros, rembolsos, asi como politicas
contables.

e Establecer cudl sera el presupuesto de inversion inicial, bajo el cual sera el presupuesto
e Establecer cudles seran las fuentes de financiamiento.

e Realizar el andlisis de costos.

o Realizar los estados proforma.

¢ Realizar el andlisis de rentabilidad: Porcentaje de cobertura de costos fijos, Periodo de
recuperacion, apalancamiento.
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4.2.2 Presupuesto de inversion inicial

Para llevar adelante el proyecto planteado dentro del estudio se hace necesario establecer los
costos en los que se incurriria en su desarrollo e implementacion. Para el desarrollo de la pagina
web, el cual sera uno de los ejes centrales del proyecto, se requiere de personal capacitado en
disefio y programacion de paginas web.

Por el modelo de negocio con el que se planea llevar a delante el proyecto los costos operativos
mensuales seran en su mayoria salarios de un equipo pequefio encargado de mantener la
pagina, las redes sociales y la comunicacion con los clientes.

A pesar de que la pagina web tendria bajos costos operativos, la inversion inicial requerida es
significativa, dado que se necesita construir la pagina web y disefar los elementos visuales con
los que trabajara la pagina y sus mecdnicas. En el mercado la construccién de una pagina web
de la envergadura que se plantea para MateTip se puede realizar por dos vias: con una agencia
desarrolladora o con freelancers.

Con una agencia desarrolladora se tiene una tercerizacion casi total del proceso de desarrollo de
la pagina web y con una calidad de programacion respaldada por la reputacién de la agencia de
desarrollo, sin embargo, tiende a ser una alternativa costosa, teniendo precios que rondan los
$7,000.00.

El trabajar con freelancers significa tener que estar mas de la mano con el equipo de desarrollo
gue se ha contratado para la creacion de la pagina web. Al trabajar con freelancers se tiene la
ventaja que se abaratan los costos y se tiene un mayor control del producto final. El costo de
trabajar con freelancers es variado, ya que depende de diferentes factores como la experiencia
de los freelancers, la envergadura del proyecto y el pais desde el que trabajan, ya que es posible
la contratacion por trabajo remoto. Tomando en cuenta la cantidad de elementos que se planea
incorporar a la pagina web de MateTip y la calidad que se espera que tenga esta se hace una
estimacion de $4,300.00 para el desarrollo de la pagina web de MateTip al ser desarrollada por
freelancers.

En cuanto a la adquisicion de activas, las inversiones iran enfocadas en la adquisicion de sillas
y computadoras nuevas para cada miembro del equipo. El capital de trabajo ir4 orientado a cubrir
los costos de las campafias de marketing digital, el pago de los servidores y un salario hipotético
para cada miembro del equipo. De capital propio se estima que el monto sera alrededor de
$300.00 para el pago del servicio de hosting para 1 afio y el dominio de la pagina web también
por valor de 1 afio.

En base a la fuente de financiamiento seleccionada, BANDESAL, la tasa de interés se ubica en
el 6% anual para el monto requerido con un plazo de 5 afios.

Bajo un escenario conservador, se plantea un crecimiento en las ventas del 7% desde el afio 2
al afio 5 del proyecto. No se espera realizar modificaciones al precio de la suscripcion en los 5
afios del proyecto. Los gastos de venta se estiman en un 1% de lo vendido, no se espera un
incremento en los gastos administrativos y los descuentos de ley son los vigentes para el afio
2021.
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4.2.3 Inversion

La inversion inicial es aquella que se adquiere de una vez durante la etapa de implementacion
del proyecto, siendo utilizadas la mayoria de veces a lo largo de su vida util. La inversion fija se
clasifica en dos grandes areas que comprenden los siguientes rubros:

Tabla 73: Inversion fija

INVERSIONES

ACTIVO NO CORRIENTE (A)

Desarrollo Web

5,200

Equipos informaticos

2,700

Mobiliario

150

Escrituracion

300

TOTAL, NO CORRIENTE

Fuente: Elaboracion propia

Los gastos de escrituracion se cotizaron en un monto alrededor de los $300.00, este monto sera
aportado por los miembros del equipo. A esto hay que sumarle los costos del desarrollo de la
pagina web para los cuales se ha presupuestado $4,300.00 para el trabajo con freelances.
Ademas, se tiene el costo de los disefios visuales de la pagina los cuales son todas aquellas
imagenes utilizadas dentro del sitio web. El costo de estas va por aparte debido a que se
requerirdn gran cantidad de imagenes ilustrativas para el disefio de los niveles.

Los activos corrientes son aquellos que pueden ser transformados rapidamente en efectivo. Para
el caso de MateTip los activos corrientes corresponden solo a los $300.00 de inversion inicial

propia.

Tabla 74: Activos corrientes

ACTIVO CORRIENTE (B)
Inventario 0.0
Caja 300.0
Bancos 0.0
TOTAL, CORRIENTE 300.0
TOTAL, INVERSION (A+B) 8,650.0

Fuente: Elaboracién propia
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La inversion acumulada es la distribucion de los activos en funcién de su depreciacion.

El emprendimiento también requerira de activos fisicos, pero pocos mas alld del hardware
necesario para la monitorizacion de la plataforma y un espacio de trabajo adecuado para
mantener una buena postura y cumplir con las normas de seguridad ocupacional dentro de un
espacio Home Office. En total se adquiriran laptops, una computadora de escritorio y sillas
ergonémicas.

Tabla 75: Inversion acumulada

INVERSION ACUMULADA
|ACTIVO NO CORRIENTE (A) | INICIAL Ao 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
" Desarrollo Web 5,200 - - - - -
[ Equipos informaticos 2,700 2,700 2,700 - - -
" Mobiliario 150 150 - ) ) )
" Escrituracion 300 - - - - -
F
Otros - - - - - .
r - - - - - -
TOTAL NO CORRIENTE 8,350.0 2,850.0 2,700.0 0.0 0.0 0.0

Fuente: Elaboracion propia
La amortizacion es lo que se obtiene de la liquidacién de un activo depreciado.

Tabla 76: Amortizacion

AMORTIZACION

INICIAL Afio 1 Afo2  Af03  Afo4  Afo5
[ACTIVO NO CORRIENTE (A) ° ° ° ° °

" Desarrollo Web - - -
[ Equipos informaticos - 1,350 1,350 - - .
" Mobiliario - 150 - ; ] ;
r Escrituracion - - - - - -

" Otros - - - - - -
F

TOTAL NO CORRIENTE 0.0 1,500.0 1,350.0 0.0 0.0 0.0

Fuente: Elaboracién propia

El total de financiacion externa corresponde a $10,000.00. La fuente de financiamiento elegida
es BANDESAL, con una tasa de interés del 6% y un plazo de 5 afios. Esto porque es la que
ofrece los créditos con menor tasa de interés y por montos mas reducidos, que es lo que se
requerira para el proyecto de la plataforma MateTip.

El monto total de inversion sera de $10,300.00 de los cuales solo $300.00 seran capital propio.
$$7,950.00 seran para gastos preoperativos.
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Tabla 77: Financiacion externa

FINANCIACION EXTERNA
Prestamos 10,000
Tasa de Interés EA 6.00%
Afos 5
TOTAL, FINANCIACION 10,300

Fuente: Elaboracion propia

En las siguientes tablas tenemos el comportamiento de la deuda bancaria adquirida para

financiar el proyecto a lo largo de los 5 afios analizados y su consecuente pago.

Tabla 78: Comportamiento de la deuda bancaria adquirida

RESUMEN SERVICIO A LA DEUDA

TOTALE
z INICIAL Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
|cREDITO ------

CAPITAL VIVO PRESTAMO 10,000 8,226

GASTOS FINANCIEROS - 600

AMORTIZACION CAPITAL (k) 1,774
CREDITO INICIAL | NOAL Ao 1

Saldo Deuda 10,000 8,226

Cuota 2,374

Interes 600

Amortizacion K 1,774

Fuente: Elaboracion propia

6,346
494
1,880

Afio 2
6,346
2,374

494
1,880

4,352
381
1,993

2,240
261
2,113

Afio 4
2,240
2,374

261
2,113

134
2,240

Afio 5

2,374
134
2,240

1,870
10,000

TOTALE
S

11,870
1,870
10,000
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4.2.4 Capital de trabajo
Tabla 79: Capital inicial

EMPLEADO 1 Gerencia

EMPLEADO 2 Programador

EMPLEADO 3 Marketing
Community

EMPLEADO 4 Manaﬁer

Fuente: Elaboracién propia

600

0% - 889200 | 889200 | 889200 @ 889200
0% - 741000 | 741000 | 741000 | 741000
0% - 5923.00 | 5923.00 | 592300 | 5528.00

5187.00 = 5187.00 | 5187.00  5.187.00
——————
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4.2.5 Fuentes de financiamiento

Antes de describir algunas generalidades de las fuentes de financiamiento se procedera antes a
definir algunos tipos de financiamiento ya que también depende del tipo que sea el que la
institucion externa haga o el que se ejecute internamente.

El financiamiento del proyecto es clave para el funcionamiento del mismo y ya que la empresa
es nueva no cumple con muchos requisitos para aplicar a créditos con la banca internacional y
estd al ser de caracter privado no puede optar a donaciones.

Se han evaluado algunas opciones para conseguir créditos, de los cuales destacan los
siguientes:

Bandesal

Banco de Desarrollo Salvadorefio. Ofrece diferentes programas de financiamiento tanto para
primer piso como para segundo. Es decir, decir que en el primer piso interactian directamente
con las organizaciones con que financian. A continuacion, se presentan las tasas de interés por
cada banco en un periodo de tiempo dado:

Tabla 80: Tasas BANDESAL

Instituci
ones

regula
Hasta 1 afio 5.75% 6.00% 6.25% 6.50%
De 1 hasta 3 afios 6.00% 6.25% 6.50% 6.75%
De 3 hasta 5 afios 6.00% 6.25% 6.50% 6.75%
De 5 hasta 7 afios 6.25% 6.50% 6.75% 7.00%
De 7 hasta 10 6.50% 6.75% 7.00% 7.25%
De 10 hasta 15 6.75% 7.00% 7.25% 7.50%
De 15 hasta 20 7.00% 7.25% 7.50% 7.75%
Mas de 20 afios 7.25% 7.50% 7.75% 8.00%
Incremento tasa 0.25% 0.50% 0.75%

Fuente: BANDESAL
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Banco agricola

Otorga créditos con el objetivo de brindar apoyo financiero a la mediana empresa para su
desarrollo y crecimiento. Su mercado objetivo son las personas naturales o juridicas dedicadas
a actividades tales como: Comercio, industria, tecnologia, servicio, transporte, etc.; con
reconocida capacidad moral y empresarial; y capacidad de pago determinada por sus estados

financieros.

Tabla 81: Informacién Banco Agricola

BANCO AGRICOLA

Tasa de financiamiento

De acuerdo al monto aprobado, destino y
nlazo del crédito

Tipos de proyecto que financia

Sector comercio, industria, servicio tales como:
turismo, restaurantes, hoteles, hospitales,
gasolineras.

Periodo de gracia

No especificd

Comisiones

No especificd

Seguros

No especific

Otras condiciones

Ventas anuales: desde $1, 000,000.00 hasta
$5,000,000.00.

Numero de empleados: de 50 a 199 empleados.

Formas de pago

Cuotas mensuales de capital e intereses de
acuerdo al flujo de los ingresos del negocio.

Fuente: Banco agricola

Tabla 82: Informacion Banco Agricola

BANCO AGRICOLA
Tasa de financiamiento

De acuerdo al monto aprobado, destino y
plaza del crédito

Tipos de proyecto que financia

Sector comercio, industria, servicio tales como:
turismo, restaurantes, hoteles, hospitales,

nacalinarac

Periodo de gracia

No especificd

Comisiones

No especificé

Seqguros

No especificd

Otras condiciones

Ventas anuales: desde $1, 000,000.00 hasta
$5,000,000.00.

Nimero de empleados: de 50 a 199 empleados.

Formas de pago

Cuotas mensuales de capital e intereses de
acuerdo al flujo de los ingresos del negocio.

Fuente: Banco agricola
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Banco ProCredit

Brinda préstamos a microempresas y PYMES. Banco ProCredit esta enfocado en brindar
productos y servicios crediticios segun las necesidades de sus clientes: muy pequefa, pequefa
y mediana empresa. Financiamos montos desde $1,000. Consideran una muy pequefia empresa
aquella cuyas ventas no superan los $100,000.00 al afio.

Tabla 83: Informacion BANCOPROCREDIT

BANCO PROCREDIT |

Tasa de financiamiento Microempresa: 36% anual, hasta $10,000.00
PYME: 24% anual

Tipos de proyecto que financia Comercio, produccion, servicios, transporte,
agricolas y emprendimientos

Periodo de gracia No especificd

Comisiones No especificd

Seguros No especificd

Otras condiciones e Empresas con un 1 afio como periodo minimo
de Actividad.

e Estabilidad domiciliar.

¢ Negocio auto sostenible, legal y sin perjuicio
al medio ambiente

e Sin mora en otras instituciones financieras.

Formas de pago Cuota semana, quincenal, mensual,
bimensual, Trimestral, semestral,
anual.

Fuente: Banco ProCredit

La fuente de financiamiento elegida es BANDESAL, con una tasa de interés del 6% y un plazo
de 5 afios. Esto porque es la que ofrece los créditos con menor tasa de interés y por montos mas
reducidos, que es lo que se requerira para el proyecto de la plataforma MateTip.

El monto total de inversion serd de $10,300.00 de los cuales solo $300.00 serén capital propio.
$$7,950.00 seran para gastos preoperativos.
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Tabla 84: Total presupuesto de ingresos

Suscripcion mensual
MateTip ingresos | $30,364.00 $32,490.00 $34,764.00 $37,196.00 $39,800.00

Fuente: Elaboracion propia

El total del ingreso en términos monetarios para el proyecto de MateTip es de $30,364.00 para el afio 1 y para $39,800.00 para afio
5.

Tabla 85: Presupuesto de unidades

PRESUPUESTO DE UNIDADES Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Suscripcion mensual MateTip Unidad 15,182.00  16,245.00  17,382.00 18598.00  19.900.00

Fuente: Elaboracion propia

En términos de unidades tenemos para el afio 115,182 unidades y para el afio 5 son 19,900.00 unidades que corresponden al
ndamero de mensualidades vendidas.

153



4.2.7 Andlisis de costos

Al ser MateTip un proyecto digital este no requiere de grandes inversiones en material, maquinaria o0 costos operativos significativos.
Los principales costos son el personal, hosting y servicios basicos. Los salarios estipulados para el personal rondan entre los $600.00
alos $350.00 al mes. Se busca tener un equipo de trabajo pequefio que supla las necesidades del proyecto. El servicio mas importante

es el de hosting y el dominio de la pagina web, el cual tiene un monto de $70.00 para un servicio de capacidad media.

Tabla 86: Analisis de costos

Puesto de trabajo No. de empleados Salario mensual Prestaciones Costo total Costo mensual
Personal S 2,257.00
Gerente general 1S 600.00 S 132.00 $ 73200 S 732.00
Programador 1S 500.00 S 110.00 $ 61000 S 610.00
Gerente Marketing 1S 400.00 S 88.00 S 488.00 S 488.00
Community manager 1S 350.00 S 77.00 S 42700 S 427.00
$ -
Host del servidor S 70.00
Total, costos de operacidn iniciales S 2,327.00

Fuente: Elaboracion propia

El total de costos operativos iniciales asciende a $2,327.00 al mes. Los costos podrian oscilar alrededor de este monto segun se

desarrolle la situacién econémica que pueda hacer fluctuar los precios de los servicios.
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4.2.8 Punto de equilibrio

Tabla 87: Punto de equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO

Ventas (V) 240,000.0 319,085.0 331,500.0 330,000.0 380,800.0

Costo Variable (CV) |4 100,000.0 127,634.0 142,800.0 150,000.0 179,200.0
Margen Contribucién (MC) 140,000.0 191,451.0 188,700.0 180,000.0 201,600.0
% MC B 58% 60% 57% 55% 53%

Costos Fijos (CF) 28,720.0 29,188.7 29,664.7 30,247.8 30,730.2

punto Equilibrio (P) | I s I as! IS IS

Fuente: Elaboracion propia

En total para el primer afio se requiere un total de $49,234.30 para hacer frente a los gastos administrativos y operativos en los que
se incurrira en el proyecto. Los gastos operativos tienen un incremento minimo a lo largo de los afios, dado que el monto de costos
necesarios para el funcionamiento de la empresa esta compuesto en su mayoria de salarios y no incrementa de manera significativa
con la demanda.

4.2.9 Estados proforma

Estados financieros Proforma, también conocidos como estados proyectados, son estados que contienen, en todo o en parte, uno o
varios supuestos o hipotesis con el fin de mostrar cual seria la situacion financiera o los resultados de las operaciones si éstos
acontecieran.

155



4.2.10 Balance general

El balance general proforma muestra la posicién financiera esperada de la empresa, es decir como quedan al final de un periodo tanto
los activos, pasivos y el capital con el que cuenta la empresa.

Tabla 88: Balance general proyectado afio 1 a afio 5

ACTIVOS CORRIENTES
Caja
Bancos
Cartera
Inventario

ACTIVOS FIJOS
Propiedad Planta y
Equipo
Amortizaciones

BALANCE GENERAL
INICIAL Ano 1
5,500.0 72,272.9
2,500.0 39,946.8
0.0 0.0
19,726.0
3,000.0 12,600.0
14,000.0 12,025.0
14,000.0 14,000.0
0.0 -1,975.0

Ano 2
169,732.3
118,660.2

0.0
26,226.2
24,846.0

10,050.0
14,000.0

-3,950.0

Ano 3
265,286.8
199,502.3

0.0
27,246.6
38,538.0

9,825.0
16,000.0

-6,175.0

Aho 4
355,023.2
274,991.9

0.0
27,123.3
52,908.0

7,600.0
16,000.0

-8,400.0

Aho 5
457,421.1
356,030.5

0.0
31,298.6
70,092.0

5,375.0
16,000.0

-10,625.0
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TOTAL, ACTIVOS

PASIVOS

Proveedores
Obligaciones Financieras
Tesoreria Negativa

PATRIMONIO

Recursos Propios
Reservas
Pérdidas y Ganancias

TOTAL, PASIVO +
PATRIMONIO
Fuente: Elaboracion propia

Durante el primer afio el total de pasivos supera al de los activos y el patrimonio tiene valores negativos, sin embargo, esto cambia a
partir del segundo afio gracias a que el negocio empieza a percibir utilidades dando como resultado un balance favorable para la

19,500.0 84,297.9| 179,782.3| 275,111.8| 362,623.2| 462,796.1

14,000.0
0.0
14,000.0
0.0

5,500.0
5,500.0
0.0
0.0

19,500.0 84,297.9| 179,782.3| 275,111.8 m 462,796.1

empresa en términos de contabilidad.

12,886.9
0.0
12,886.9
0.0

71,410.9
5,500.0
65,910.9
0.0

11,718.2
0.0
11,718.2
0.0

168,064.1
5,500.0
162,564.1
0.0

12,491.1
0.0
12,491.1
0.0

262,620.8
5,500.0
257,120.8
0.0

11,043.5
0.0
11,043.5
0.0

351,579.7
5,500.0
346,079.7
0.0

9,523.6
0.0
9,523.6
0.0

453,272.5
5,500.0
447,772.5
0.0
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4.2.11 Estado de resultados

El estado de resultados proyectado muestra el beneficio tanto en efectivo como virtual que se obtiene en el periodo partiendo del
beneficio neto que se tiene de los ingresos y egresos que se proyectaron en la seccion anterior. Es en este estado financiero en el

gue se informa detallada y ordenadamente como se obtuvo la utilidad del ejercicio.

Tabla 89: Estado de resultados proyectado primeros 12 meses

CUENTA DE RESULTADOS

(+) VENTAS 240,000.00 | 319,085.00 = 331,500.00  330,000.00 = 380,800.00  1,601,385.00  100%
() COSTO DE PRODUCTOS VENDIDOS (100,000.0) |(127,634.0) | (142,800.0) | (150,000.0) | (179,200.0) 699,634.00  -44%
MARGEN 140,000.00 = 191,451.00 | 188,700.00 | 180,000.00  201,600.00 | 901,751.00  56%)
() GASTOS DE PERSONAL (14,820.0) | (151164) | (15418.7) | (15727.1) | (16,041.6) 7712388 5%
() OTROS GASTOS (13200.0) | (134280) | (13660.0) | (13,896.1) | (14,136.4) 68,320.56  -4%
EBITDA 111,980.0 = 1629066 = 159,621.3 = 150,3768 @ 1714219 || 7563066 @ 47%)
(-) AMORTIZACIONES ACTIVOS (19750) | (19750) | (22250 (2,225.0) (2,225.0) 1062500 1%
EBIT 110,0050 | 1609316 & 157,3963 | 1481518  169,196.9 7456816 |  47%
() GASTOS FINANCIEROS (700.0) (644.3) (585.9) (624.6) (552.2) 3,106.99 0%
BAI 109,305.0 = 160,287.3 = 156,810.3 | 1475272 | 168,644.8 7425746 @ 46%
(- IMPUESTO SOBRE BENEFICIC | (36,070.7) | (52,894.8) | (51,7474) | (48684.0) | (55652.8) || (2450496) | -15%

RESULTADO | 732344 107,3925  105,062.9 98,8432 1129920 = 4975250  31%)

Fuente: Elaboracion propia
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4.2.12 Proyeccion de flujo de caja
El estado de flujo de efectivo o flujo de caja muestra las entradas y salidas de dinero en efectivo, es decir que se excluyen ingreso y
egresos virtuales de dinero. Con este estado financiero se puede conocer la cantidad de dinero en efectivo o dinero en caja que posee
una empresa en un determinado momento. Se muestra a continuacion, el estado de flujo de efectivo para los 5 afios del periodo bajo
estudio, primero desglosando el afio uno en 12 meses y luego consolidando los 5 afios.

Tabla 90: flujo de caja proyectado afio 1 a afio 5

PRESTAMOS (+)
Créditos
INGRESOS (+)
Ventas de Contado
CARTERA

Recuperacién Cartera

TOTAL, INGRESOS
EFECTIVOS

INGRESOS - EGRESOS
SALDO INICIAL

DISPONIBLE

TOTAL, EGRESOS
EFECTIVOS

Fuente: Elaboracion propia

TOTAL, ANO
Enero Enero Enero Enero Enero

0.00 0.00 2,000.00 0.00 0.00 2,000

Enero
220,273.97 292,858.84 304,253.42 302,876.71 349,501.37 1,469,764

Enero
0.00 19,726.03 26,226.16 27,246.58 27,123.29 100,322
220,273.97 312,584.86 332,479.59 330,123.29 376,624.66 1,572,086.37
37,446.82 78,713.36 80,842.07 75,489.68 81,038.56 353,530
2,500.00 39,946.82 118,660.18 199,502.25 274,991.93 2,500

39,946.82

182,827.15

118,660.18

233,871.50

199,502.25

251,637.52

274,991.93

254,633.61

356,030.49

295,586.10

356,030

1,218,555.88
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Durante los primeros meses de vida de la empresa se prevé que el saldo final de caja vaya en decrecimiento durante los primeros
cuatro meses mientras las ventas se incrementan hasta que los ingresos logren cubrir los gastos administrativos en los que incurre la
empresa. A partir del mes cuatro.

El costo de productos o servicios vendidos al mes es bastante bajo, siendo de $33.10 al mes en promedio, el cual viene del costo de
adquisicion por cliente de las campafias de marketing.

A lo largo de los afios el flujo de efectivo del proyecto de MateTip va en incremento desde el afio 1. El costo de lo vendido en el afio
1 es ligeramente superior por las campafias de marketing de lanzamiento. Los gastos de administracion se mantienen estables a lo
largo de los afios debido a la naturaleza de los gastos que son estables y consistentes.
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4.2.13 politicas financieras

Factores considerados para establecer las politicas

1-

2-

Prondsticos de ventas: se tomaran en cuenta los pronésticos de ventas para establecer
las politicas de cobros.

Programacion de mantenimientos del servicio: se tomara en cuenta la capacidad en la
pagina web de atender a los usuarios para asi poder fijar bien los desembolsos que se
haran respecto a los servicios de Hosting web.

Politicas contables

El periodo contable establecido por la empresa es de un afio calendario
Llevando la contabilidad mensual para reportar los 4 estados financieros basicos.

El tipo de costeo que se realizara sera directo.

Politicas de pagos, cobros y reembolsos

La activacion de la version premium para los usuarios que contraten el servicio se hara
de manera inmediata luego de confirmada la transaccion.

En caso de solicitado un reembolso se retornara el monto del mes en curso y solo si este
no excede al 75% del mes cursado. Luego del reembolso el servicio debe ser cancelado
de manera inmediata.

En caso que haya un atraso en el pago de la mensualidad de la suscripcién se dara 5
dias de gracia y se enviara una notificacién por correo en el dia 2 como recordatorio del
pago. En caso que el dia 6 no se haya cancelado el monto requerido por la suscripcion,
el servicio sera suspendido y se notificara al usuario via email.

Si se solicita la cancelaciéon del servicio se suspendera el cobro automatico a modo que
el siguiente mes no se realizara el cobro correspondiente, dejando asi el mes vigente con
el servicio contratado y se mantendra hasta finalizado el mes.

Los métodos de pago seran tarjeta de crédito/débito, servicios de pago en linea como PayPal y
criptomonedas estables ancladas al délar.
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4.3 Analisis de rentabilidad

Lo primero a evaluar es la cobertura de los costos fijos afio con afio para comprobar que no hay
un déficit en la solvencia para hacer frente a estos costos, teniendo foco en los primeros afios
del proyecto, que es cuando se esta arrancando y se tienen los mayores desembolsos y los
menores ingresos.

Tabla 91: Balance general

BALANCE
GENERAL

Fondo de

861.9 1,668.2

. 2,666.1
maniobra >

3,443.5 4,148.6

Tesoreria 39,946.8 118,660.2 199,502.3 274,991.9 356,030.5 > 0

Ratio de 0% 0% 0% 0% 0%
Liquidez >
Ratio de
Endeudamiento
Fuente: Elaboracién propia

15

100% 100% 100% 100% 100% .

0.6

Los costos fijos se encuentran cubiertos desde el primer afio. Esto se debe principalmente a la
gue los costos fijos son pequefios, lo cual logra gue con un monto de ventas modesto se puedan
cubrir en su totalidad los costos desde el principio del proyecto.

El siguiente analisis a realizar es el del retorno sobre la inversion y el retorno sobre los activos.
Con este analisis se tiene la perspectiva de cuanto retorno se espera percibir en relacion a la
inversion tanto global como sobre los activos de la empresa.

Tabla 92: Indicadores Financieros

Afio 0 Ao 1

Afio 2

Utilidad operativa $483.38 $2,738.11 | $4,989.59 | $8,498.68 $11,076.41
Impuestos sobre larenta $120.85 $ 684.53 $1,247.40 | $2,124.67 $2,769.10
GAIDI $ 362.54 $2,053.58 | $3,742.19 | $6,374.01 $8,307.31
Capital invertido $6,212.97 | $4,988.07 | $3,607.83 | $2,052.54 $300.00
Retorno sobre la

inversion 6% 41% 104% 311% 2769%
Retorno sobre los activos 7% 39% 52% 54% 45%
Apalancamiento 121% 89% 46% 15% 0%

Fuente: Elaboracién propia
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El retorno del capital invertido o ROI es un ratio que nos ayuda a valorar si la inversion realizada
ha sido rentable. El retorno de lo invertido es del 6% en el afio 1, siendo un retorno modesto,
pero que tiene potencial de crecimiento en los siguientes afios. El monto del retorno de la
inversion se incrementa al 2769% para el afio 5 gracias al crecimiento de las ventas y el bajo
costo operativo que se tiene en el proyecto.

Tabla 93: Andlisis de rentabilidad: Periodo de recuperacion

FINANCIEROS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO 5
ROA (Retorno g 2.8 1.8 1.2 0.9 0.8
Sobre Activos) > 0
Margen SO 45 8%  50.4%  47.5%  44.9% 44.4%
Operativo >

TIR > 0

VALOR NETO
ACTUAL > 0
Fuente: Elaboracién propia
o Si el Valor Actual Neto de los ingresos y gastos anuales es positivo o igual a cero (VAN

>= (), entonces se acepta el proyecto, ya que la utilidad de la inversion sera mayor o por
lo menos igual a la tasa minima aceptable.

e Si el Valor Actual Neto de los ingresos y gastos anuales es menor que cero (VAN < 0),
entonces se rechaza el proyecto, ya que la utilidad de la inversion serd menor a la tasa
minima aceptable.

La VAN es igual a $693,924.60 se puede decir que la utilidad de la inversion es positiva y llevar
a cabo el proyecto aparte de ser factible es rentable.

La Tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una inversion. Es
decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra una inversion para las cantidades que
no se han retirado del proyecto. En el caso de MateTip la TIR calculada es de 472.8%.

El periodo de recuperacién es de 36 meses, algo que es de considerar para los inversionistas.

Tabla 94: Distribucion de beneficios

DISTRIBUCION DE

BENEFICIOS

Aho 1 Afo 2 Aho 3 Afio 4 Afio 5 TOTAL
DIVIDENDOS 732344 110,739.25 10,506.29| 9,864.32 | 11,298.20 49,752.5
RESERVAS 65,910.92 96,653.21 | 94, 556.64| 88,956.91 101,692.79|  447,772.5

Fuente: Elaboracién propia
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5. CONCLUCIONES

Después del analisis de los datos recopilados de la investigacion realizada y el disefio de modelo
de negocio se concluye que:

El mercado objetivo en el pais se segmenta en cuatro partes, dentro de las cuales
tenemos padres de familia de escuela publica, padres de familia de escuela privada,
dentro de esos dos segmentos se definié en sus perfiles hijos entre un rango de 1 a 3,
con edades de 27 a 45 afos, entre estos dos sectores lo que cambian en su perfil es la
motivacién de la compra, ya que en nuestros estudios se llegé al resultados que el sector
privada prefiere la calidad a la comodidad econdémica y el publico al revés. Por ultimo, se
tiene también, Docentes del sistema publico, docentes del sistema privado, en este
sentido la Unica diferencia entre el ingreso de cada grupo, siendo el sector publico mejor
remunerado que el privado, y por lo mismo con una mayor facilidad para la contratacion
del servicio. En el trabajo estos puntos se determinaron a través de encuestas y
entrevistas.

MateTip es una herramienta online para aprendizaje de matematicas para nifios que
cursan educacién primaria, que necesitan aprender las operaciones de aritméticas
basicas, con el objetivo de cumplir las carencias de la ensefianza a distancia, que se han
impuesto en el meses de cuarentena de 20202, este es un proyecto que a nivel de
programacion se disefia la plataforma web con la cual se podrd acceder desde un
navegador, donde los usuarios navegan en la pagina a través de diferentes juegos como
puzzles asociados a problemas aritmética, donde se hace la programacion de la l6gica
con el legua javascript, y se le da forma a la estatica de la pagina con el lenguaje de
programacion CSS, este apartado se desarrollé en el plan operativo y es la razén de ser
de este trabajo

La organizacion esta conformada por una junta directiva y departamentos de finanzas,
comercial, operaciones y de recursos humanos, los cuales estéan distribuidos entre los
tres miembros del equipo. Esto se desarroll6 en el plan organizacional.

La localizacion que se concluye como la mejor para la puesta en marcha del proyecto es
el Home office, debido a la naturaleza del proyecto y la rentabilidad de este. este apartado
se desarroll6 en el plan operativo.

La VAN es igual a $693,924.60 se puede decir que la utilidad de la inversion es positiva
y llevar a cabo el proyecto aparte de ser factible es rentable. El periodo de recuperacion
de la inversién es de 36 meses, algo que es de considerar para los inversionistas. este
apartado se desarroll6 en el plan financiero.
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6. RECOMENDACIONES

MateTip debe abordarse en primera instancia por su lado social mas que el de rentabilidad
econdmica, ya que su objetivo principal va mas alla del lucro, puesto que por los montos
planteados y el mercado pensado es probable que no sea un proyecto atractivo si se ve solo el
apartado de rentabilidad, ya que, si bien es un proyecto rentable, los montos con los que se
alcanza a monetizar la pagina web pueda que no sean atractivas para un gran inversionista.

Se recomienda no perder el enfoque del proyecto el cual es traer nuevas soluciones innovadoras
en el sector de educacion preescolar a través de la tecnologia. Si bien pueden darse nuevas
oportunidades de mejora e ideas de negocio, la misién de la empresa no debe perderse de vista,
la cual es convertir el aprendizaje matematico en algo facil y divertido haciendo uso de las nuevas
tecnologias, dando herramientas poderosas para el aprendizaje y la ensefianza numérica desde
edades tempranas que doten de ventajas cognitivas a los estudiantes.

El proceso de disefio y creacion necesario para una pagina web no es sencillo, es importante
contratar al personal especializado para el proceso de creacion de la pagina a fin de tener una
pagina web de calidad con buena experiencia de usuario, con la optimizacion necesaria y los
elementos gréaficos que resulten atractivos para los usuarios. Es importante recomenzar el trabajo
creativo, tanto de programacion como de disefio gréfico.
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