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RESUMEN

En los Gltimos afios las organizaciones a nivel mundial han desarrollado nuevas estrategias para
relacionarse con sus clientes, apoyados por los beneficios que traen las tecnologias de la
informacidn. Plataformas informaticas, paginas web, aplicaciones para dispositivos moviles y
redes sociales, son simplemente algunos de los sistemas que se utilizan con la finalidad de
afianzar los vinculos y proveer servicios a los usuarios. Estas herramientas, que han tomado
una relevancia mayor con la pandemia del Covid-19, las vemos en varias industrias, inclusive
en Uruguay y con desarrollos locales. Sin embargo, en el sector educativo se constata que hay
un importante espacio a explotar. EI mercado presenta plataformas con fines pedagdgicos que
sin duda han revolucionado las formas de ensefiar, pero hoy en dia los Centros Educativos
cumplen una funcion mucho mas amplia y los usuarios tienen cada vez mas expectativas. Es
por ello que esta tesis tiene como finalidad proponer un modelo de negocios gque consiste en el
desarrollo de una plataforma online, que genere un vinculo mas estrecho y eficiente entre las
instituciones educativas de primera infancia y primaria, con los padres de los nifios. Luego de
haber realizado todos los andlisis de este trabajo, se puede comprobar que la propuesta generaria
un valor agregado para todas las partes del sistema educativo y arrojaria resultados econémicos
interesantes para quien desarrolle el negocio. Asimismo, las posibilidades de expansién son

amplias y diversas, lo que significa que la propuesta es muy atractiva.

PALABRAS CLAVE

Tecnologias de la informacion, Modelo de Negocios, Plataforma Online, Sistema Educativo,

Posibilidades de Expansion
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1. INTRODUCCION

El siguiente trabajo consiste en el desarrollo de una plataforma online como plan de negocios,
que busca generar un vinculo mas estrecho, agil y eficiente entre los centros educativos de
primera infancia y primaria, con los padres de los nifios que acuden a estas instituciones. En
otras palabras, se realiza un analisis preciso de un emprendimiento especifico, que permite no
solamente evaluar la conveniencia del negocio estudiado, sino también definir la estrategia a
llevar adelante para que el proyecto pueda ser ejecutado y alcanzar los beneficios esperados.

Bajo estas premisas, se da la creacion de la empresa Compace.

Las nuevas tecnologias de la informacidn presentan muy buenas oportunidades para facilitar,
aumentar y mejorar el vinculo entre las instituciones y los padres, por lo que el proyecto busca
explotar estas caracteristicas. Esta situacion aporta un valor agregado interesante al sistema,
generando mayor seguimiento de los adultos en las actividades que desarrollan sus hijos en las
instituciones educativas, brindando la posibilidad de acceder a esa informacion desde cualquier
lugar fisico, acortando las distancias y adecuandose a lo que esta ocurriendo en varios sectores
de actividad. Es por este motivo que se entiende que el modelo de negocios puede ser
implementado y a su vez generar un retorno econémico interesante, a lo que se suma que el

sector no presenta importantes competidores para el proyecto especifico.

El estudio describe como se compone el producto a ofrecer, cuales son sus atributos y como es
el funcionamiento del mismo. Por otra parte, se realiza un andlisis de la propuesta de valor
basado en el Océano Azul y de qué forma se diferencia del Océano Rojo, haciendo una resefia
sobre las 5 fuerzas competidoras de Michael Porter y el impacto potencial que podria llegar a
tener en el modelo de negocios. La herramienta de Lean Canvas junto a la planificacion
estratégica, permite visualizar el negocio en forma amplia, cual es el mercado objetivo, como

dar los primeros pasos y definir claramente qué se espera de Compace.



Por ultimo, se elaboro el analisis econdémico financiero por medio de flujos de fondos para
conocer la viabilidad de la inversion y se realizan diferentes propuestas para expandir el negocio

y asi obtener resultados ain mejores.



2. OBJETIVOS

El objetivo buscado en este trabajo consiste en definir los conceptos principales, lineamientos
y estrategia para llevar adelante un emprendimiento especifico, asi como analizar la viabilidad
técnico-econdmica para que el mismo pueda ser realizado. El trabajo busca analizar el negocio
desde un punto de vista integrador y sistémico, de forma de entender como llevar a cabo el
proyecto, qué elementos tener en cuenta, cuales son los beneficios que contrae el mismo y que
tipo de riesgos hay que considerar. Se pretende entender todos los aspectos relacionados con el

emprendimiento, de modo de que realmente la propuesta pueda ser realizable.

Al referirse a conceptos principales y lineamientos, hablamos de definir claramente cuél es la
necesidad que se intenta satisfacer, como son las caracteristicas del producto o servicio a
generar y qué tipo de actividades o procesos se necesitan. Como estrategia se requiere establecer
cual es la planificacién a corto, mediano y largo plazo, cuél es el enfoque de la empresa y qué
tipo de inversiones y gastos hay que incurrir para que el negocio pueda ser desarrollado de

forma adecuada.

La viabilidad técnica significa estudiar la posibilidad de efectivamente poder desarrollar un
producto o servicio que cubra una necesidad real 0 que mejore una determinada prestacion
actual. En este caso se trata de afirmar que la propuesta de producto, con sus caracteristicas y
cualidades, puede ser llevada a la practica. La viabilidad econémica consiste en determinar si
una vez que se haya decidido que el proyecto se lleve a cabo, el mismo obtenga un retorno

econdmico igual o superior al minimo esperado.

En cuanto a los objetivos del producto especifico, el mismo consiste en generar una herramienta
que mejore la interaccion entre las instituciones educativas de primera infancia hasta edad
escolar y los padres de los alumnos, utilizando para ello las nuevas tecnologias de la

informacion. No se busca sustituir la forma de comunicacion actual, ni las plataformas
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existentes, sino generar otras alternativas de interaccion que faciliten los vinculos, priorizando
la comodidad, facilidad, velocidad y oportunidad, asi como brindar otros servicios que sean
valorados tanto por los padres como por los centros educativos. Tampoco se tiene como
finalidad ingresar al area pedagdgica, ya que no es el objetivo principal del producto a generar,

aunque este campo facilmente podria ser explotado por las instituciones si asi lo requieren.
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3. METODOLOGIA Y FUENTES DE INFORMACION

La metodologia de investigacion que se utilizd es combinada, utilizando tanto fuentes primarias
como secundarias. En particular, se recopild informacion de las instituciones mas relevantes,
asi como también se realiza un trabajo de campo que involucra a una de las partes interesadas
mas importantes de este producto, que en este caso son los padres de alumnos. Por su parte,
para las diferentes perspectivas del negocio se usaron diferentes herramientas, que se describen

a continuacion.

En lo que refiere a la comercializacion del producto, es necesario conocer quiénes son los
potenciales compradores, cudntos son, qué caracteristicas tienen y de qué manera se puede
acceder a ellos. Es muy dificil saber con anterioridad que cantidad de compradores se tendran
y es quizas el dato mas dificil de estimar. Por lo tanto, inicialmente se realizé un estudio de
mercado para recabar informacion proveniente de los organismos reguladores de la ensefianza
y se profundizd en una encuesta que entre otros aspectos brinda informacién acerca de la
comercializacion del producto. A través de estimaciones razonables, se determiné la cantidad

de compradores potenciales.

Para el analisis econdmico financiero, se cuenta con valores de mercado aproximados para
conocer las inversiones y costos, asi como de proyecciones para estimar los ingresos. Todo ello
confluye en un flujo de fondos, que se complementara con un analisis de sensibilidad que sera
util para evaluar los riesgos del sistema. Cabe destacar que para este punto sélo analizaremos
grandes rubros y no el detalle de cada uno de ellos, ya que no es el objetivo principal de este

trabajo.

Para la estrategia del negocio, se tomd como base la propuesta competitiva de Michael Porter,
el modelo de Canvas y la distincion de atributos del producto a generar. Por otra parte, se realizd

la planificacion estratégica de la empresa, analizando las diferentes perspectivas del negocio.
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Es importante destacar que los usos de estas herramientas se aplicaron con un concepto

integrador, asociando conceptos de diferentes autores.

Para el estudio de marketing, se realizo la definicion de las 4 P y se escogieron las estrategias
de segmentacion, posicionamiento y crecimiento. Por otra parte, se escogié una marca y un

logo basado en el usuario final del producto.

La gestion del proyecto con una vision integral es importante para el éxito de la organizacion.
Es por ello que se utilizaron las buenas practicas recomendadas por el Project Management
Institute, referidas a la gestion de proyectos. Cabe destacar que el hecho de desarrollar un
modelo de negocios, no es otra cosa que llevar a cabo un proyecto, por lo que se utilizan
herramientas especificas asociadas a esta area de conocimientos. Ejemplo de ello son el anélisis

de riesgos y andlisis de interesados que se profundizan en el apéndice.

Por ultimo, para el desarrollo del producto hay que tener en cuenta las necesidades a satisfacer,
que deben considerar las conclusiones obtenidas del trabajo de campo. Por otro lado, se analiz
informacién, publicaciones y estudios de los organismos de direccion y contralor del sistema
educativo, de los que se destaca el Ministerio de Educacion y Cultura, CEIP y ANEP. En
particular el CEIP cuenta con una cantidad de informacion y datos que han servido para estudiar
el plan de negocios, asi como otros sectores de actividad que ya han implementado herramientas

similares y pueden ser una base importante.

No se han especificado aspectos técnicos de la plataforma, tales como el lenguaje de
programacion, interfaz con el usuario, formas de testeo o indicadores de disponibilidad, dado

gue no es objeto de este trabajo.
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4. DESCRIPCION Y PROPUESTA DE TRABAJO

4.1. FUNDAMENTO

El fundamento de la propuesta se basa en que la comunicacién y servicios que brindan los
centros educativos a los padres de los alumnos, puede mejorarse en forma sustancial. Esto no
significa que no sea satisfactoria actualmente, pero la existencia de nuevas tecnologias permite
interesantes oportunidades que actualmente no se estan utilizando. Las nuevas formas de
interaccidn, con mayor virtualidad y menor presencialidad, han generado un valor agregado en
muchos mercados, generando oportunidades de negocio innovadoras. Sin embargo, a nuestro
juicio, estas oportunidades no se han explotado en el sector de la educacién y por tanto esta

propuesta podria generar beneficios a todas las partes interesadas.

Esta necesidad de mayor virtualidad se visualiza ain mas en los dias que corren, no sélo en el
pais sino el mundo entero, gracias a la emergencia sanitaria ocasionada por la expansion del
virus Covid-19. El desarrollo de aplicaciones informaticas permite seguir en contacto
permanente entre los proveedores y sus clientes, a los efectos de seguir prestando el servicio,
realizar cualquier comunicado importante, brindar recomendaciones, y sobre todo generar otras
oportunidades que antes no se explotaban de la misma manera. Es importante reiterar que esta
propuesta no busca eliminar ni sustituir las metodologias y herramientas actuales, sino que
simplemente brinda un canal de comunicacién adicional que no solamente servird

especificamente para la interaccion entre las partes, sino para brindar servicios adicionales.

Este modelo de negocios, con sus similitudes y diferencias, ya se viene aplicando en otros
sectores y con éxito, lo que brinda la pauta de que podria ser efectivo. Una importante diferencia
que tiene el sistema educativo con otros rubros, como por ejemplo el de la salud, es que hay
muchos mas proveedores que brindan este servicio, por lo que cada institucion tiene una escala

muy inferior. La gran mayoria seguramente no cuente con recursos para desarrollar su propia
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plataforma y les seria muy ventajoso y Util adquirirla a un precio razonable, lo que fortalece el

concepto de este plan de negocios.

Por otro lado, mas alla de la necesidad planteada, fundamenta esta propuesta el hecho de que
sea economicamente viable. En Uruguay, como en todas partes del mundo, existe un universo
muy importante de centros educativos con diferentes caracteristicas en lo que refiere a precios,
tamanio, horarios y propuestas académicas, que mantienen en comun la funcién de educacién
hacia los mas pequefios. Esto hace que diversas caracteristicas, cualidades y servicios de todas
las instituciones sean similares, lo que permite desarrollar una plataforma que puede ser
utilizada por todos los centros educativos sin distincion y dado que se presentan un producto
que satisface una necesidad no desarrollada, hace indicar que existen potenciales clientes en
todo el pais. Por su parte, poder implementar una plataforma estandar y desarrollar un proyecto
gue no necesita de elevados recursos, implica que las inversiones y costos del proyecto no sean
tan onerosas. Visualizar una cantidad importante de clientes y contar con la posibilidad de que
las inversiones y costos de implementacion y posterior mantenimiento sean reducidos, es

también parte del fundamento que sostiene este emprendimiento.

4.2. ANTECEDENTES

Existen plataformas asociadas a la educacion, pero las mismas no se asemejan a la propuesta
descrita en el modelo de negocios, sino que tienen un enfoque pedagdgico. Como fue
mencionado anteriormente, esto da la pauta de que hay un espacio a ser explotado, pero hay
que ser cuidadoso para que se alinee con el sistema educativo y sobre todo que no se superponga
con las otras plataformas que tienen objetivos complementarios. A continuacion, se destacan
las principales plataformas con las que cuenta el sistema educativo nacional actual, asi como

sus propositos y funcionalidades:
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La plataforma CREA forma parte del Plan Ceibal y corresponde a un entorno virtual de
aprendizaje que permite gestionar cursos, compartir materiales didacticos y realizar trabajos
grupales entre otros. Tiene una finalidad exclusivamente pedagogica y el vinculo es entre los

alumnos y docentes.

PAM es una herramienta adaptativa del Plan Ceibal para ensefiar matematica. Brinda a los
docentes herramientas particulares de esta area de aprendizaje, generando mayores

oportunidades en las diferentes disciplinas.

El Plan Ceibal también cuenta con la Biblioteca Virtual, que puede ser utilizada por todos los

alumnos que pertenecen al sistema educativo.

Por su parte, GURI es una plataforma desarrollada por AGESIC, exclusivamente para ANEP,
por lo que no es utilizada por la educacion privada. Esta herramienta tiene un fin administrativo
para el seguimiento de los alumnos y docentes, lo que permite digitalizar las inasistencias,
reportes, calificaciones a los docentes, entre otros. El objetivo principal de esta plataforma es

contar con un archivo digital en toda la educacion.

En cuanto al plano internacional, se cuenta con una cantidad importante de plataformas con
fines didacticos, pero no se ha encontrado ninguna con el enfoque de este proyecto. Esto no
significa que no existan, o que no pueda haber productos similares, pero al menos no son

facilmente accesibles.

Donde si se puede encontrar antecedentes, que se asemejan a esta propuesta, son en otros
sectores del mercado que han explotado la tecnologia en favor de fortalecer las comunicaciones
e interacciones con los clientes. Algunos ejemplos, son la salud, el transporte, el servicio
eléctrico y el sistema financiero. En este ultimo caso, se puede apreciar como todos los bancos,
casas de cambio y prestamistas han desarrollado plataformas web y apps que les permite no

solo mantener una comunicacion mas fluida, dinamica y efectiva con sus clientes, sino brindar
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una cantidad de servicios que anteriormente se realizaban Unicamente en forma presencial. Hoy
en dia es muy dificil encontrar un banco que no cuente con una plataforma que permita realizar
transacciones, consultas, visualizacion del historial, reclamos, cancelaciones y otra cantidad de
servicios. A esto le sumamos la posibilidad de intercambio mediante chatbots, visualizacion de
ofertas, realizacion de pagos y centrales de ayuda. Este concepto puede ser extrapolable a los

Centros Educativos.

Por altimo, vale la pena destacar los antecedentes o antecesores de los servicios y actividades
que se busca cubrir con esta plataforma, es decir las herramientas y modalidades que se utilizan
en la actualidad. Algunos ejemplos que el producto podria sustituir, actualizar o complementar
son el cuaderno viajero o cuaderno de comunicados, boletines impresos, informes de
especialistas, facturas y boletas, reuniones presenciales, grupos informales de WhatsApp, fotos

y videos, agenda de actividades escolares, entre otras.

4.3.NECESIDAD A SATISFACER

Teniendo en cuenta los fundamentos de la propuesta y los antecedentes mencionados, es que se
plantea la creacion de una plataforma online, en versién web y aplicacién de celular, que
permite a las instituciones educativas del Uruguay ofrecer una variedad de servicios a los padres
de nifios que asisten a centros educativos, relacionados directamente con el centro al cual
asisten, asi como también del colectivo de las instituciones que forman parte de la red. En otras
palabras, este sitio virtual brindara la posibilidad a los adultos de acceder en forma remota a
una serie de prestaciones y aplicaciones que la tecnologia mejora en términos de calidad, tiempo

y costo, 0 que directamente no seria posible sin este tipo de herramientas y en este contexto.
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5. PRODUCTO

El producto consiste en una plataforma online que presenta dos grandes contenidos. Por un
lado, la creacion de una red en la que se encuentran todas las instituciones educativas
participantes y por otro, un sitio donde las instituciones puedan brindar a sus clientes una serie
de servicios. Estos servicios son necesidades comunes que tienen todos los centros educativos,
lo que brinda la posibilidad de desarrollar una plataforma estandar. No obstante, se podra
desarrollar complementos a medida y a la necesidad de cada institucion, siempre y cuando la

misma sea solicitada y se entienda posible llevar a cabo el producto requerido.

Asimismo, cabe destacar que actualmente varias instituciones ya cuentan con paginas web o
aplicaciones institucionales, ya que esta plataforma se propondré integrarse a las herramientas
ya existentes, como pestafias adicionales. Si este no fuera el caso, el acceso se daria a traves de

la pagina web o app propia de Compace.

5.1.FORMATO

El acceso al producto serd mediante dos modalidades, a través de la web y mediante aplicacién
de celulares que cuenten con sistemas operativos Android e 10S. Para el acceso a traves de la
web, se realizara desde la pagina www.Compace.com.uy o desde los sitios propios de cada
institucion. Para los diferentes servicios, se contard con un menu dentro del explorador
(pestafia) para cada una de las prestaciones disponibles. A medida que la plataforma vaya
evolucionando, las modificaciones serén brindadas a los clientes sin costo, teniendo en cuenta

que el producto podré ir variando no solo su interfaz, sino en la mejora y agregado de servicios.

Para el soporte l6gico y servidores de la plataforma, se ha optado por la solucion SAS “Software
As a Service”. Esto significa que los datos y almacenamiento del producto se encontraran en
servidores externos a los centros educativos, lo que cominmente se conoce como “la nube”.

Esta solucidn, si bien puede tener como aspecto negativo que la informacién no queda
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salvaguardada en un lugar conocido por el cliente, presenta grandes ventajas para este caso. En
primer lugar, hoy en dia el acceso a este servicio es relativamente economico a lo que se suma
la facilidad de instalacion y posteriores actualizaciones. A esto sumamos que estos sitios hoy
son muy seguros en los aspectos de seguridad de la informacion y defensa ante ataques de

ciberseguridad.

En lo que se refiere a los distintos tipos de planes a ofrecer a los clientes, se diferencian los

siguientes: Plan Basico, Plan Estandar y Plan a Medida, que se desarrollan a continuacion.

5.2.PLAN BASICO

Este producto consiste en un sitio donde se encuentran todas las instituciones de la red, en forma
ordenada por zona geogréafica y abecedario, visualmente agradable para el usuario. Para
entender el concepto, uno podria comparar la interfaz a desarrollar con la que propone Pedidos
Ya, donde el explorador encuentra todos los restaurantes posibles en un mismo lugar y luego
puede ingresar a ver el menu de cada uno de ellos. El objetivo principal de ello es poder ver
todos los participantes en un mismo lugar, lo que le permite tomar informacion, comparar,

filtrar o conocer una mayor gama de opciones en funcion de lo que busca.

El Plan Basico ofrece a cada institucidn la posibilidad de ser parte de la red de Compace. Este
producto permite que los asociados se diferencien de los que no son parte, ya que logran una
mayor visualizacién y busquedas a través de la web, asi como también mostrar sus
caracteristicas, servicios, ventajas y atributos. A través del pago de una membresia
relativamente economica, los centros educativos lograran promocionarse, mostrar en términos
generales su propuesta educativa, las actividades que proponen para los alumnos y cémo se

diferencian con relacion al resto.

Para acceder a este sitio a los efectos informativos, los usuarios no requerirdn usuario ni

contrasefia, y puede hacerse mediante la pagina web www.Compace.com.uy o a través de la
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app Compace. Todas las instituciones que adquieran Unicamente el Plan Béasico desplegaran
determinada informacion que sera similar en todos los casos, sin mantener ventajas sobre el

resto de las otras instituciones educativas.

La informacién a ingresar sera la siguiente: Nombre, leyenda, descripcion de la propuesta
educativa en un maximo de 500 caracteres, logo, ubicacion geografica del centro, nivel
educativo prestado, curricula educativa, horario, actividades extracurriculares, precio
(opcional), tamafio de clases, puntaje de sus clientes, y la opcion de anexar 10 fotos que
representen las principales caracteristicas del centro educativo. También se permitird un espacio
adicional con informacion de interés para que cada centro pueda expresar lo que quiera
comunicar, por ejemplo como son los protocolos que llevan a cabo relacionados a la pandemia
Covid-19. En la parte superior del sitio, los usuarios podran filtrar segin los campos que desean
considerar, por ejemplo colegios, de nivel primaria, que se encuentren en una determinada zona
y con un horario matutino. Adicionalmente, se contara con la opcion de comparar, entre dos o

varias instituciones educativas, con un maximo de cuatro a la vez.

El sitio permitira acceder en forma directa a la pagina web de la institucion, contactarse con el
centro educativo directamente y acceder al menu del Plan Estandar de la institucién, en caso
que la misma lo haya adquirido. Ademas, los centros pasaran a ser parte de la comunidad
Compace, que brindard a las instituciones y sobre todo a los padres de los mismos, acceso a una
serie de beneficios. La pagina web desplegara en el menu la opcion de ingresar a la Comunidad
Compace donde se visualizard informacion de interés, beneficios, descuentos y propuestas

ludicas para todos los que ingresen a la web o app.

A nivel de usuarios, esta herramienta es ideal para aquellos padres que buscan una institucion
para sus hijos por primera vez o los que estan evaluando cambiarse, ya sea por disconformidad

con el actual, cambio de domicilio o de poder adquisitivo o alguna otra razon. Si bien es

20



evidente que muy pocos padres tomen una decision definitiva en funcién de lo que encuentren
en la red, la plataforma servira como un primer acercamiento hacia las instituciones y sin lugar
a dudas dara a conocer opciones gue quizas en una primera instancia no se tomen en cuenta.
Ademas, por méas que normalmente los padres se basan en recomendaciones de personas de
confianza para evaluar a donde enviar a sus hijos, también es positivo conocer los servicios que
ofrece cada institucion educativa y poder comparar el puntaje de cada una de ellas, asi como
los comentarios que hacen los padres de cada institucion. Por su parte, en los que refiere a los
clientes, el hecho de formar parte de esta red y no quedar por fuera de la misma tiene un valor
agregado en si mismo, no s6lo por ser parte de una red exclusiva, sino por tener una mayor

exposicion a futuros clientes a un precio poco significativo.

5.3.PLAN ESTANDAR

Este Plan esta enfocado para que cada institucion que adquiera el producto pueda ofrecer a los
padres de los alumnos que asisten a su centro una serie de servicios y posibilidades en forma
digital a traves de la web o app. Para este caso cada adulto contara con un usuario y contrasefia,
al que podra acceder de 3 formas: a través de la pagina web www.Compace.com.uy, por la app
Compace o directamente desde la web de la institucion, siempre y cuando esta Gltima asi lo

desee.

El sitio consiste en desplegar una serie de menus o pestafias con cada una de las funcionalidades
0 servicios a brindar, asi como una portada. La portada permitira algunas opciones sencillas a
ser definidas por la institucion, como la posibilidad de colgar fotos, videos, contacto, noticias e
informacidn de interés. Este plan incluye el servicio de instalacion y puesta en servicio, de
modo que la institucion se asegure que, al momento de adquirir el producto, este queda

funcionando.
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Respecto al menu, este producto ofrece a las instituciones una cantidad estandar de servicios,
teniendo la opcidn de no contar con alguno de ellos o presentar minimas variaciones. Para otro
tipo de modificaciones o servicios adicionales, se deberd recurrir al Plan a Medida. A

continuacion, se mencionan los diferentes menus o pestafias:
Comunicacion

Espacio donde se realizan los comunicados e interaccion directa entre la institucion y los padres,
en ambos sentidos. Por el lado de la institucidn se contara con la opcion de contactarse con los
docentes, especialistas (por ejemplo psicélogos, psicomotricistas, talleristas, docentes de
actividades extracurriculares) o directamente con la direccion de la institucion. De esta forma
el centro educativo podra colgar informacién general para todos los alumnos, por ejemplo los
paseos escolares, meriendas compartidas, dias de cumpleafios, informacion de las tareas
domiciliarias y otro tipo de informacién que pueda ser de interés para una clase particular o
para toda la escuela o colegio. Por otra parte, también sera posible intercambiar informacion o
comunicacion particular de cada alumno, por ejemplo justificar una inasistencia, solicitar una

reunion con la direccion, comunicar el vencimiento de la ficha médica, entre otras cosas.

Esta herramienta sustituye el anterior cuaderno viajero y permite una comunicacién mucho mas
fluida, mas rapida y que se aggiorna a la realidad actual. Ademas, el hecho de contar con una
app es ideal para esta seccion. Los usuarios contardn con la posibilidad de activar las
notificaciones que deseen y las mismas le llegaran directamente al celular, como si fuera un
mensaje de WhatsApp. En caso de que algun padre desee recibir inicamente la notificacion de
la informacion méas importante, por ejemplo la que refiere inicamente sobre un tema de su hijo

y no las fechas de cumpleafos, podra filtrar estos campos directamente en la app.
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Archivo

Sitio donde se almacena en forma organizada la informacion mas relevante de los alumnos,
generando una historia estudiantil. Asi como a nivel de la salud se cuenta con una historia
clinica, esta seccion permite un archivo del alumno donde cada institucion decide qué tipo de
informacidn guardar. Se puede almacenar los boletines, diagnésticos e informes pedagogicos,
informes clinicos, certificados, e inclusive los trabajos de relevancia que afios después pueden

ser de interés acceder.

Si bien esta seccion busca sustituir algunos documentos que hasta el dia de hoy se manejan en

formato papel, simplemente puede ser complementario y mantenerse ambos medios.
Calendario

El calendario permite organizar y recordar informacion de interés asociada al nifio. Los padres
podran utilizar la herramienta para incorporar las actividades de sus hijos, pero el beneficio mas
importante es que la propia institucion cargara directamente actividades que se relacionan
directamente con los hijos y el centro educativo. Por ejemplo, se incorporaran los cumpleafios
de los compafieros, las fechas de los actos y dias feriados, muestras académicas, los dias de
paseos escolares, las actividades extracurriculares, los dias de pruebas y examenes, vacaciones
o las fechas para entregar los trabajos mas importantes. Este calendario estara sincronizado con
el menu de comunicacion, a través de notificaciones automaticas siempre y cuando este campo

se encuentre habilitado.

Multimedia

En este espacio los centros educativos podran compartir fotos y videos de los alumnos en las
diferentes actividades que los nifios desarrollan diariamente o en forma frecuente, material
autodidactico, videos institucionales, entre otros. Cada dia maés, en cualquier actividad, las

personas estan interesadas en este tipo de cosas y mas aun cuando se trata de sus hijos.
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Con esta herramienta, se preservaran los cuidados necesarios para todo tipo de material que esta
relacionado con los nifios, evitando el uso de otras redes sociales que tienen una exposicién
mayor. De esta forma solamente les llega el material a los padres, pudiendo controlar el mismo

adecuadamente.

Billetera electronica

Mediante la billetera electrdnica, se facilitara el uso del dinero relacionado con la institucion.
Los casos mas comunes estan relacionados al pago de la cuota y matricula en el caso de los
colegios, pero también hay pagos de paseos escolares, vestimenta, libros, materiales,
campamentos, regalos y muchos méas. Ademas de ello debemos tener en cuenta algunos gastos
propios de los nifios, como el comedor, cantina y otros menores. Por lo tanto, este sitio contara
con un estado de cuenta, donde los padres podran ver los saldos, débitos y créditos que tienen
con la institucién, de modo de facilitar las transacciones y dar seguimiento a todos los gastos.
Ademas, se permitira la aplicacion de la “Billetera Nifio”, lo que permite a los padres transferir
saldos para uso directamente del nifio dentro de los centros educativos. De esta manera se evita
la necesidad de dar efectivo a los nifios y mantener un control efectivo en lo que se gasta el

dinero.
Curricular

Esta sera la Unica seccion de la plataforma que se relaciona con las actividades académicas del
menor, ya sea con las tareas propias del aula, tareas domiciliarias o alguna actividad que deba
desarrollarse junto con los padres. Este es un espacio exclusivo de los docentes, que es flexible
segun las necesidades y estrategias educativas de cada institucion. Se podra colgar material,
subir pruebas, generar blogs de discusion y permitir el trabajo y entrega en formato digital. Por
poner como ejemplo un formato similar, se podria pensar en la pagina de “EVA” de la

Universidad de la Republica.
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Es importante destacar que este punto se propone como un servicio complementario, ya que
como fue mencionado anteriormente, el producto no tiene un fin académico. Sin embargo,
puede ocurrir que algunas instituciones no estén utilizando otras plataformas educativas o
prefieran tener todo integrado en un mismo sitio y por ende resulta interesante plantear esta

opcion.

5.4.PLAN A MEDIDA

Este servicio tiene como objetivo adaptarse completamente a las necesidades o cambios
respecto al Plan Estandar que desea obtener el cliente. Determinadas instituciones por sus
dimensiones o sus necesidades propias desean brindar algun servicio adicional, que requiera de
un disefio y desarrollo especial, por lo que sera necesario considerarlo como proyecto. En algin
otro caso puede que la interfaz no sea la buscada o el cliente deseé hacer un planteo en
particular. Para canalizar todos estos casos, la politica de la empresa sera interiorizarse de los
mismos y ver la posibilidad de implementacion y en caso de ser posible llevar adelante lo

solicitado, se cobrara un precio de acuerdo al requerimiento.
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6. MERCADO Y ENTORNO

Si bien el producto a generar perfectamente puede ser utilizado en otras partes del mundo, se
define en primera instancia como mercado objetivo la ensefianza inicial y primaria privada del
Uruguay, para después apuntar a la ensefianza publica. Esto no quiere decir que en un futuro
cercano no se busque ingresar al mercado internacional, pero para ello habra que profundizar
en normativas, conocer los mercados y fortalecer la empresa, entre otros aspectos. De esta
forma se plantea un escenario conservador, que brinde mayor certeza sobre la conveniencia del

negocio y que luego apunte a expandir a otros mercados.

Para poder cuantificar las posibilidades de venta del producto, es fundamental conocer el
tamafio y las caracteristicas del mercado objetivo, lo cual hace necesario un estudio del mercado
y también de su entorno. Para ello se realizd un anélisis del sector, que se desarrolla en los

siguientes capitulos.

6.1.REGULACION DE LA EDUCACION EN URUGUAY

En Uruguay el organismo rector de la ensefianza es la ANEP, Administracién Nacional de
Educacion Pablica, mientras que quien regula las actividades de la ensefianza inicial primaria

es el CEIP, Consejo de Educacidn Inicial y Primaria, que es donde se focaliza el caso de estudio.

Para el analisis del sector, se llevd adelante un proceso de recoleccion de datos obteniendo la
informacion publicada anualmente por el CEIP, tanto de sus informes que realiza anualmente
para la ensefianza publica como privada, asi como de la informacidn que aparece disponible es
la pagina web del organismo. Los datos procesados son en base al afio 2019 con el objetivo de
que la informacion sea lo més actualizada posible. Si bien los informes en cuestion son

demasiados amplios y profundos, de los mismos se extrajeron y procesaron los datos que tienen
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relevancia para este trabajo y se focalizo en recabar informacion centrada en la situacion del

mercado educativo actual y sus principales cifras.

Se cuenta con informes especificos exclusivamente para la educacion publica y la educacion
privada, como también un analisis del mercado total. De los datos disponibles, se consideraron
como relevantes dos variables: la cantidad de centros educativos y la poblacion total que podria
llegar a acceder a la plataforma, esta Gltima cuantificada a través de la cantidad de nifios que
asisten a los diferentes centros educativos en el pais. Esta variable tiene el criterio que utilizd
el CEIP sobre los nifios matriculados en el afio 2019. Por otra parte, se tomd como referencia
la variacion interanual que tuvo la matriculacion de alumnos en los Gltimos cuatro afios, tanto

para la educacion publica, como la privada.

Las instituciones educativas a nivel publico estan discriminadas en educacién inicial o pre
primaria para nifios de 3 a 5 afios, educacion comun o primaria para nifios de primer a sexto
grado y educacion especial. Para cada uno de ellos existen diferentes formas que adoptan las
escuelas, por ejemplo para la educacion comdn se distinguen segun urbanas, rurales, aprender,
tiempo completo, tiempo extendido, préactica y habilitadas de practica. En la educacion inicial,
a las ya mencionadas escuelas comunes, se le agregan los Jardines de infantes y a las especiales

se le agregan las escuelas de educacion especial.

Si bien tanto la educacion pablica como la privada tienen un fin similar en materia educacional
y pedagdgica, la distribucién geografica en que estan extendidos los centros en el pais deja en
evidencia diferencias importantes. Mientras que la cantidad de centros publicos esta dada por
la densidad poblacional de cada departamento o la cantidad de alumnos presentes, los centros
privados estan enfocados en la demanda que existe segun la oportunidad para instalar un centro

educativo, bajo la regulacion correspondiente de la ANEP. Esta conclusion parece logica, ya
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que la educacion publica tiene como fin poder brindar esta necesidad bésica a todos los nifios

del pais, mientras que los propietarios de las instituciones privadas tienen fines de lucro.

6.1.1. Centros educativos a nivel publico

Los centros educativos a nivel publico en todo el pais totalizan los 2.245, representando el 83%
del mercado total. EI departamento de Montevideo lidera con 330 establecimientos que
representan el 15% de las instituciones educativas a nivel publico, Canelones con 277 centros
representa un 12%, seguido por Tacuarembd con 141, Colonia 132 y Rivera 126 centros
educativos respectivamente. Luego aparecen Cerro Largo y San José con 115 cada uno,
Paysandd con 109 y Salto con 106, representando cada uno el 5 % aproximadamente. Estos 9
departamentos cuentan con el 65 % del total de los centros educativos, mientras que los
restantes 10 departamentos cuentan con el 35 % restante. La representacion total se puede

visualizar en las tablas que se encuentran en el apéndice.

Los alumnos que asisten a los diferentes centros educativos pablicos son de 340.276 en todo el
territorio nacional, incluyendo los tipos de educacion inicial, comun y especial, representando
el 81% de la poblacién estudiantil total para estos niveles de ensefianza. Al segmentar por el
tipo de educacidn, se puede identificar que la educacién publica donde tiene mas alumnos es en
el nivel comun con 242.873 matriculados, seguido por la educacién inicial con 91.592 nifios y

por Gltimo la educacion especial con 5.811.

Por ultimo, se puede destacar que desde el 2015 a 2019 la matriculacion en la educacion publica
no ha tenido variaciones significativas, si bien en los afios 2016 y 2017 existio un descenso en
la matricula, la misma no llego al 1% anual en cada uno de esos afios. En 2018 comienza una
leve recuperacion, manteniendo esa misma tendencia para el afio 2019, donde el nivel de

matriculacion termina con nimeros similares que en el 2015.
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6.1.2. Centros educativos a nivel privado

Los centros educativos a nivel privado en todo el pais representan el 17% del mercado total,
con 460 instituciones habilitadas. Para la educacion privada como ya se menciond
anteriormente, la ecuacion numérica cambia radicalmente. Solo Montevideo cuenta con 227
centros educativos, es decir mas que el 50% de todo el sector privado, seguido por Canelones
con 76 centros y representando el 17% y luego por Maldonado con 32 centros y el 7%.
Departamentos como Salto, Paysandt y Colonia cuentan con menos de 20 centros cada uno, lo

gue muestra una baja oferta en estos estos sitios. En el resto del pais, la oferta es incluso menor.

Los alumnos que asisten a los diferentes centros educativos privados en todo el pais totalizan
los 79.389 para los tres tipos de educacion, representando asi el 19% de la poblacién estudiantil
total para estos niveles de ensefianza. Segmentado por el tipo de educacion, el nivel comun
cuenta con 49.914 matriculados, la educacién inicial con 27.330 nifios y la educacion especial

con 2.145 nifos.

En la educacién privada, la matriculacion de los alumnos ha tenido una disminucion
significativa en los Gltimos 4 afios, con una caida de 1.10% en 2016 y 2.58% en 2017, estable
en 2018 y un descenso de casi un 5% en 2019. El sector en estos afios perdi6é 7.220 alumnos
que representan 8.33% en el acumulado, tomando como base al afio 2015 donde la cantidad de
matriculados estaba en 86.609 nifios. Si bien no es parte del objeto de este trabajo analizar las
causas de esta situacion, las que podrian ser multiples y variadas, se podria asimilar en gran
parte a la situacion econémica del pais. Sin duda que resultaria interesante analizar este
indicador para el afio 2020 y 2021, pero los datos aun no estan disponibles. La pandemia ha
generado un enlentecimiento economico y ha repercutido en muchisimas familias del Uruguay,

por lo que se esperaria una reduccion sustancial en la curricula privada en este Gltimo afio.
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6.2.VISUALIZACION DEL MERCADO

Para conocer la poblacion objetivo y enfocar adecuadamente el producto que se intenta vender,
es importante conocer la cantidad de centros educativos, su distribucion geografica y sus
tendencias de crecimiento. De esta forma se puede estimar no solamente los posibles
interesados, sino también cuantificar los ingresos que tendria la empresa. Las tendencias

también son importantes para conocer como se desarrollara el mercado en el futuro.

Teniendo en cuenta que el foco en primera instancia estara en la educacion privada del Uruguay,
se destaca como los datos mas importantes la cantidad de centros educativos privados y su
fuerte densidad en la zona de Montevideo y area Metropolitana. Si bien se apuntara a todo el
pais, la mayor cantidad de clientes estara en esta region. Por otra parte, hay que tener en
consideracién la cantidad de alumnos que asisten a estos centros y estar atentos a la disminucién
de la matricula privada que se dio en los ultimos afios y que seguramente se haya agudizado en

este 2021.

6.3.CLIENTES Y USUARIOS

Para llevar a cabo una estrategia adecuada, Compace debe entender y diferenciar bien cuales
son los clientes y los usuarios, siendo estos ultimos los beneficiarios de las prestaciones del
producto. Esta distincidn es importante para que las acciones que lleve adelante la empresa sean
efectivas. La estrategia de venta tendria sentido si esta enfocada al cliente, quién es él que
compraria el producto, pero la estrategia de marketing puede apuntar al usuario, quien es el que
demandara la necesidad del producto o servicio y generar en forma indirecta que mas clientes

estén interesados en el producto.

En primera instancia, los clientes seran las instituciones privadas de educacion inicial y primaria

de todo el pais. Este universo de potenciales clientes se compone de 460 centros y se apuntara
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fuertemente a Montevideo y la zona Metropolitana, porque es donde se encuentran la mayoria

de las instituciones.

Los usuarios, seran los padres de los alumnos de los centros educativos que adquieran la
plataforma de Compace. Es fundamental que las prestaciones que se brinden den un valor

agregado a los usuarios, ya gque estos seran los que se veran beneficiados de esta herramienta.
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7. TRABAJO DE CAMPO

7.1.INTRODUCCION Y OBJETIVOS

El trabajo de campo busca confirmar si la propuesta de este proyecto seria aceptada por el
publico esperado, plantedndose una metodologia especifica y buscando dos objetivos. El
primero consiste en confirmar si existe una estrecha relacion entre la plataforma Compace y las
formas agiles de comunicacion, lo que significa que los usuarios finales estarian dispuestos a
utilizar la plataforma como alternativa a los métodos existentes. Los acercamientos iniciales
con el publico objetivo fueron realizados durante la formulacion del proyecto de tesis y
consistieron en contactar con padres, asi como también investigar informacion disponible de
diferentes plataformas, observando que habia una potencial necesidad insatisfecha en este
aspecto. Por lo anterior, el primer objetivo fue confirmar si la propuesta de negocio era viable,
al menos desde el punto de vista operativo para cubrir la necesidad insatisfecha, de modo de

aportar a los diferentes interesados del sistema y a la educacion en general.

El segundo objetivo implica obtener informacion cualitativa que permita identificar cuéles son
las formas de comunicacion mas utilizadas por los padres y los centros, qué valoracién se hace
de las mismas y cual es la opinion de estos actores sobre las nuevas formas de relacionamiento
que utilizan la tecnologia como principal aliado. Por otro lado, se buscé contar con un indicador
cualitativo que permita interpretar como se recibiria el producto, ademas de tener informacion

relevante sobre cual seria el nivel de penetracion en el mercado.

7.2.ANALISIS DE LA INFORMACION

7.2.1. Método de anélisis

Consistio en analizar en profundidad las respuestas obtenidas y sus estadisticas a partir de la

encuesta online realizada a los padres, para la obtencion de informacion y su posterior
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interpretacion. Por su parte, se observd el comportamiento de variables, no sélo de forma
individual sino también en la combinacion de méas de una de ellas. En Apéndice se desarrolla

con mayor detalle la Metodologia del trabajo de campo.

En primer lugar, se realizé un analisis de las principales variables como la franja etaria, sexo,
region, nivel socioecondémico y como es su relacionamiento con los centros educativos. En
segundo lugar, se dio lugar a una interpretacion de los datos de acuerdo a la adaptabilidad,
oportunidad y usabilidad de la plataforma Compace. Se destaca que, si bien la metodologia es
meramente cualitativa, algunas variables tienen un valor numérico, por lo que se hizo un estudio

cuantitativo para una mayor profundidad en el analisis.

7.2.2. Primera parte

Perfil de los encuestados obtenido de las respuestas

Como era de esperar, la mayoria de los encuestados pertenece a la franja etaria de entre 31 y 40
afios con el 60% del total consultado, donde se estima que se encuentran la mayor cantidad de
padres con hijos cursando inicial, preescolar y escolar. En segundo lugar, como se aprecia en
el Gréafico 7.1, estan las personas de entre 41 y 50 afios con el 31% del total, especialmente con
hijos en edad escolar. Se puede decir que la mayoria de los que participaron se encuentran
dentro de la generacién X, lo que no es un dato menor, ya que se trata de una generacion que si
bien no nacié con la tecnologia, es una gran parte de la poblacion encuestada que esta empapada

en los cambios tecnoldgicos de los Gltimos afios y hace uso de estos.
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Grafico 7.1 - Franja Ftaria

W20 a30afios m31a40afios m41 a50afios ®Mas de S0 afios

Fuente: Elaboracion propia/Trabajo de campo

La distribucion de la encuesta fue a nivel nacional, tal como se menciona en el apartado de la
muestra que se detalla en el apéndice. De todas formas, la mitad de la poblacion vive en zona
Metropolitana, donde se generaron la mayoria de las encuestas con el 83%. Luego de ello

contamos con la zona Este con el 8% y en tercer lugar la region Litoral Sur con el 7%.

Otra variable necesaria para el analisis, es el nivel socioecondémico de los encuestados, que es
atil para cruzar datos como la valoracion de los servicios brindados actualmente o su posible
utilizacion de otros mecanismos de comunicacion. Dentro de las preguntas de la encuesta, una
de ellas se referia al costo aproximado de la cuota mensual del centro por nifio, datos que
permitieron realizar un indicador cualitativo del nivel socioecondémico en tres niveles; bajo,
medio y alto. El nivel que mayor participacidn obtuvo dentro de las encuestas fue el nivel medio

con el 56% del total. Esto se puede apreciar con mas detalle en Grafico 7.2.

Grafica 7.2 - Nivel Socioeconomico

mBajo mMedio mAlo

Fuente: Elaboracion propia/Trabajo de campo
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Estado de situacién actual

Si vemos el resultado sobre como valoran los padres los servicios y facilidades que el centro
les brinda, se observa una opinién optimista y de conformidad con los mecanismos actuales.
Analizando la informacion, se desprende que el 88% los han calificado como muy buenos o
excelentes, siendo casi despreciable una calificacion mala. Estos son los resultados cualitativos,
pero para tener un mayor sustento estadistico se le ha dado una valoracién a los servicios
brindados, donde un 1 seria Deficiente, 2 Regular, 3 Bueno, 4 Muy Bueno y 5 la calificacion
de Excelente. El resumen estadistico descriptivo con un grado de confianza del 95%, resulta de
una media de 4,24, una desviacion estandar de 0,71 y una mediana de 4, la mayoria de los

indicadores relacionados con la calificacion Muy Bueno.

Con respecto a la valoracion de la forma de comunicacion existente entre los padres y los
centros educativos, sucede algo similar al anlisis anterior, utilizando el mismo razonamiento
para informacién tanto cualitativa como cuantitativa. Se observa que el 83% de los padres estan
conformes con la relacién y forma de comunicacién actual, y aunque siga siendo despreciable
una baja calificacién en la valoracién, es mayor el descontento en la forma de relacionamiento
que con los servicios brindados. En cuanto a la informacion estadistica también es similar, es
decir, para un grado de confianza del 95% el promedio es 4,10, un desvio estandar de 0,80 y
una mediana de 4, también se relaciona con la calificacion Muy Bueno. En el siguiente gréfico

se ve la forma de valoracion de las comunicaciones para el total de los padres.
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Grafico 7.3 - Valoracion de la forma de comunicarse entre centros y padres
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Fuente: Elaboracién propia/Trabajo de campo

Si la valoracién de los servicios, facilidades forma de comunicacion, se desagrega por franja
etaria, se nota que el comportamiento de los extremos, es decir la franja que va de 20 a 30 afios
y la de mas de 50 afios, es diferente al observado en los datos generales. Vale recordar que las
franjas del medio tienen el mayor volumen de encuestas y por eso en los datos ponderados
tienen un mayor peso. Respecto a la franja de 20 a 30 afios, se ve una valoracion de los servicios
con una clasificacion Muy Buena en el 60% de los casos, pero hay una gran diferencia en cuanto
a la valoracion en la forma de comunicacién, donde las personas ya no han sido tan optimistas.
El 36% las valor6 tanto Muy Bueno como Bueno, pero el dato méas importante es que el 18%
las marc6 como Regular, es decir que hay una proporcion de esa franja que no estarian
conformes con los mecanismos actuales. Se complementa lo anterior con indicadores
descriptivos utilizando los parametros antes explicados, donde el promedio es de 3,36, la
mediana es de 3 y un desvio tipico de 0,92. En promedio los padres de esta franja clasifican la
valoracion de comunicacion como Buena. Con los datos anteriores, se respalda lo que un
principio se suponia que iba a pasar, y es que si bien la valoracion es aceptable, la gente joven
utiliza mucho las diferentes plataformas o redes sociales para comunicarse no sélo con centros
educativos sino también para otras actividades, como tramites, compras por internet, pedidos
de comida, entre varias mas. Dentro del servicio ofrecido por Compace, es esta franja la que

tendria una mayor aceptacion de la plataforma, sin omitir el resto de las modalidades.
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Con respecto a los mayores de 50 afios, tienen en promedio una valoracion Excelente tanto para
los servicios y facilidades como para la forma de comunicacion. Sin dudas es la franja que opta
por mecanismos tradicionales como el “cuaderno viajero”, de forma personal o reunion de
padres, sin desmedro de poder usar otras formas como correo electronico o WhatsApp. Como
consecuencia, es el colectivo dentro del publico objetivo que menos usaria la plataforma

Compace. En el Gréafico 7.4 observamos la informacion analizada.

Grafico 7.4 - Valoracion de la comunicacion entre centros y padres

M Franja etaria de 20 a 30 afios W Franja etaria de mas de 50 afios
70% 67%
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0% 36% 36%
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Fuente: Elaboracion propia/Trabajo de campo

Si discriminamos las diferentes valoraciones por nivel socioeconémico, encontramos que hay
una relacion directa entre los ingresos familiares (o visto de otra manera el costo aproximado
de la cuota mensual) con una valoracion positiva de los servicios y facilidades del centro. Si
bien en general son positivas las calificaciones, van aumentando a medida que se incrementa el

nivel socioecondmico.

Para el caso de la forma en como se relacionan, en promedio es igual para las diferentes
categorias socioecondmicas realizadas para el presente estudio con una valoracién de Muy
Bueno. En este punto, la diferencia esta ubicada para el nivel alto, donde tienen en promedio
una valoracién Excelente de los servicios, pero no tan elevada para la forma de comunicacién
que la clasifican en su mayoria como Muy Buena. Como ya se ha notado, pero ahora visto desde

el punto de vista socioecondémico, es que a pesar de ser buenas valoraciones en general, la
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apreciacion de los servicios es mejor con respecto a las comunicaciones. Aqui es visible de

forma notoria en el nivel socioecondmico alto, como se observa en el Grafico 7.5.

Grifico 7.5 - Nivel Socioeconémico alto
W Valoracion de servicios y facilidades W Valoracion de la comunicacion
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Fuente: Elaboracion propia/Trabajo de campo

Por lo anterior, se entiende que Compace seria una buena herramienta como alternativa de
comunicacion a todo nivel socioeconémico, en pos de mejorar las mismas y su respectiva
valoracion, pero tendria un mayor impacto en los padres de mayor poderio econémico. De esta
forma podra acompafiar esa alta valoracion de los servicios con una también alta valoracién en

la forma de comunicacion.

Para finalizar esta primera parte del trabajo de campo, se analizo las respuestas de las encuestas
respecto a cudles son las formas actuales de comunicacién entre centros y padres, tanto para
temas curriculares como extracurriculares. Cada padre podia elegir mas de una opcién a la vez.
Para temas curriculares los mecanismos de comunicacion que mas se utilizan son el correo
electrénico y WhatsApp, lo que estaria acorde a las formas habituales de comunicacion que hay
hoy en dia entre las personas, pero en tercer lugar y con un porcentaje alto de seleccion, se
selecciond la opcion de por escrito en sus diferentes formas. También, otra de las opciones mas
usadas es el presencial y personal, por lo que se podria decir que hay un mix entre formas
modernas y tradicionales. En el Apéndice se puede ver el resto de los medios de comunicacion

utilizados para los aspectos curriculares.
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De todas formas, es importante hacer hincapié en los temas extracurriculares, que es donde en
principio tendria el foco esta propuesta de negocio. Aqui vemos que hay un quiebre entre correo
electronico y WhatsApp con el resto de las opciones, siendo las primeras las que en mayor
medida se utilizan. Esto se ve como una buena sefial para el proyecto, ya que el hecho de que
la mayoria utilice estos métodos de comunicacion es importante a la hora de aplicar la
plataforma y aplicacion, porque estos son formas de notificacion por diversos temas que ofician
de nexo entre los padres y Compace, independiente de que haya otras alternativas como las

notificaciones directamente desde la aplicacion.

Otro aspecto observado es el bajo porcentaje del total de encuestados que seleccionaron la
opcion “A través de plataforma especifica” como forma de comunicacién en lo extracurricular,
esto da la pauta de la necesidad insatisfecha y la posibilidad de poder mejorar las relaciones con
la existencia de una plataforma especifica para el caso, y asi, explotar esta opcién que en
definitiva es la que se propone en este negocio. A continuacion, se presenta el Grafico 7.6 con

los datos comentados.

Grafico 7.6 - Medios de comunicacion para temas extracurriculares

Comrec electrénico [ 55%
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Fuente: Elaboracion propia/Trabajo de campo

Nota: Datos graficados son el % del total de encuestados para cada opcion
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7.2.3. Segunda parte

Esta fase del trabajo se enfoca en la aceptacion de la plataforma, o al menos apunta a contar
con una interpretacion cualitativa de su utilizacion en el sistema educativo y su aplicacion para

los padres de los nifios.

En primer lugar, se buscd averiguar en términos generales cual es la valoracion de las

plataformas como método de relacionamiento o comunicacion, sin importar el rubro, negocio

u objetivo.
Grafico 7.7 - Valoracion de plataformas y aplicaciones como método de
comunicacion
70% 65%
60%
50%
40%
30%
20% 13% 13%
0% | | —
Dezconozco el uso o Me es indiferente Inadecuadas Adecuadas Excelentes

utilidad de las
mismas

Fuente: Elaboracion propia/Trabajo de campo

Como se aprecia en el Gréafico 7.7, claramente las personas se inclinan de forma favorable al
uso de estas herramientas, ya sea para obtener informacién actual e historica, realizar consultas,
comprar 0 vender, pagar, entre tantas otras actividades. Las fuerzas motrices que afectan a este
tipo de negocios, mas las nuevas generaciones que nacen con la tecnologia, hacen que la
tendencia actual y futura sea utilizando este tipo de mecanismos, es decir plataformas y

aplicaciones a los que pueda entrar desde cualquier lugar y dispositivo.

En este sentido y ya profundizando en la propuesta de Compace, se apuntd a conocer cual es la
valoracion sobre una aplicacion donde la informacion se encuentre centralizada tanto para

temas curriculares como extracurriculares. Se observa una notoria inclinacion en la integracion
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de esta, donde el 55% de los encuestados consideran en promedio que es muy bueno integrar y
que ademas es necesario o mejoraria el servicio brindado. Luego con un 23% del total los
encuestados consideran que es una buena idea, pero que seguiran utilizando los mecanismos

tradicionales ademas del uso de la plataforma cuando consideren mas conveniente.

En resumen, un 78% estaria a favor de la implementacion de la herramienta integral y por ende
a favor de su utilizacion, dentro del 22% restante se encuentran los indecisos que tendrian que

probar el producto antes de opinar y los que no la consideran til.

Luego de analizar lo anterior, se considera que el porcentaje de aprobacién es alto, lo cual
permite deducir de forma cualitativa que seria una buena herramienta que pueda dar un valor
agregado en las comunicaciones entre padres y centros. Sin embargo, es importante destacar el
considerable porcentaje de no aprobacion, que no es menor y del que Compace debera destinar
esfuerzos en dar a conocer el producto y explicar sus beneficios. Esta informacion se puede

ver en el Gréfico 7.8.

Grafico 7.8 - Centralizacion de informacion curricular y extracurricular
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Fuente: Elaboracion propia/Trabajo de campo

Al desagregar la informacién anterior por franja etaria, se observa que el comportamiento de
todas ellas es similar a la valoracion general, con excepcidn de los mayores de 50 afios. Aqui,
solo seleccionaron tres de las opciones disponibles, “Es una buena idea y mejoraria el servicio”,

“Es una excelente idea y es totalmente necesario” y “No me parece necesario, estoy satisfecho

41



actualmente” con el 33,33% cada una de ellas. Para ser una generacion que no nacid con la
tecnologia, y tal vez en algunos casos no estéen familiarizados con estas herramientas, la

aprobacion ha sido alta, lo cual es una buena sefial.

Por otro lado, uno de los atributos fundamentales para que la plataforma funcione es la
adaptabilidad y oportunidad. Para eso en una de las preguntas se abordo el tema sobre qué
servicios online los padres consideran que deberia haber, para asi facilitar las relaciones o
inclusive decisiones que ellos tengan que tomar sobre sus hijos. No existe una lista taxativa de
cuéles deberian ser estos servicios, pero se incluyo algunos de los que podrian considerarse
importantes para el desarrollo de la herramienta. Los servicios que fueron seleccionados en la
encuesta, ordenados de mayor a menor en cuanto a cantidad de veces que fueron escogidos son;
“Recordatorios y agendas web de actividades de los nifios”, “Mensajes con docentes, direccion
y secretaria”, “Multimedia (fotos y videos) online”, “Archivo de boletines y otra informacién

importante”, “Pagos a la institucion” y por tltimo “Otros”.

Se destaca a favor de este tipo de comunicacion lo dinamica que puede ser, y el uso o el tiempo
dira cuéles servicios son los preferidos, cuales deben cambiar o transformar, y cuales dar de

baja segun cada circunstancia y necesidad.

Mas alla del ranking, se observa que todos los servicios propuestos tuvieron una gran aceptacion
y fueron elegidos por los padres en varias ocasiones, 1o que en otras palabras significa que, si
tuvieran la posibilidad, harian uso de estos servicios en una plataforma como la de Compace.
Otra forma de visualizar esto es que en promedio los padres utilizarian 3 servicios online de los
5 ofrecidos, y la alternativa de “Otros” (servicios que no estarian contemplados en un principio)
apenas tuvo un 6% del total de encuestas. En el Gréafico 7.13 del apéndice, se profundiza la

informacion sobre los servicios propuestos y el resultado de las encuestas.
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Por altimo, con respecto a la red exclusiva que ofrece Compace, se quiso saber cual era el
verdadero uso que los padres podrian hacer de la misma. En este caso no se tuvo una aceptacion
mayoritaria, aunque muchos si respondieron que la utilizarian, especialmente para comparar
con otras propuestas educativas. En segundo lugar, surge que también tendria un uso importante
para comparar servicios 0 caracteristicas entre los diferentes centros, pero también un
importante nimero contestd que no la utilizaria. Para mitigar esto ultimo, seria conveniente dar
a conocer el beneficio no solo para que los centros estén ahi, sino para los padres entren a la red
y buscar, comparar, filtrar informacion que les pueda ser de utilidad a la hora de tomar una
decision. Si bien como ya fue mencionado la red esta dirigida para que los centros sean parte
de un grupo exclusivo, sumar prestigio, y disponer de un lugar donde puedan poner sus Gltimas
novedades o particularidades especiales, se cree firmemente que mas padres podrian usar esta

red para cualquiera de las opciones que se manejaron en la encuesta online.

7.3.PUNTOS A DESTACAR

A modo de resumen, se puede ver que las personas que mas participaron en la encuesta son las
que pertenecen a la franja etaria de 31 a 40 afios, situacion que era de esperarse porque es la
franja con mayor posibilidad de tener hijos cursando inicial y escolar. Ademas, son padres
familiarizados con la tecnologia, y mas ain los padres de generaciones posteriores. Se puede
decir que a corto plazo habria un sector importante del publico objetivo familiarizado con el
uso de este tipo de herramientas y ese sector se ird incrementando a mediano plazo con el paso

de las generaciones.

Con respecto a la situacion actual, se observa para todos los encuestados, que los servicios y
facilidades brindados actualmente por los centros educativos son de conformidad. Algo similar
sucede con la forma de relacionamiento, los padres la califican en general como muy buena,

pero si entramos en el detalle de las bajas valoraciones entre servicios y como se relacionan,
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son mas los que valoraron con una baja calificacion las comunicaciones que los servicios
brindados, lo que puede ser una oportunidad para la propuesta Compace. Es interesante destacar
que la franja que va de los 20 a 30 afios, si bien valora de forma aceptable y muy buena tanto
los servicios como las comunicaciones, hay un 18% de este sector que califica de forma
negativa la forma de comunicacion con el centro, siendo aqui donde tiene que entrar en juego

Compace.

Para el nivel socioeconémico sucede algo similar dando buenas calificaciones a los servicios,
gue van mejorando a medida que aumenta el poder adquisitivo. La principal diferencia radica
en el nivel alto de ingresos, donde han calificado con mejores valoraciones los servicios que las
comunicaciones, por lo tanto, aqui también vemos una oportunidad para que la plataforma

pueda aportar no sélo a todo nivel sino también en particular al nivel socioeconémico alto.

También se nota que las formas habituales de comunicacién entre padres y centros, tanto por
temas curriculares como extracurriculares, son el correo electronico y WhatsApp, seguido por
las formas tradicionales como son el escrito, o presenciales ya sea en forma personal o mediante
reunion de padres. De todas formas, vale la pena detenerse en la opcion “A través de plataforma
especifica” que se incluye en el grafico del apéndice. Para temas extracurriculares sélo un 17%
del total de padres eligi6 esta opcion como una de las alternativas para comunicarse, aspecto
importante a resaltar sobre todo pensando otra vez en Compace y su incursion en esta nueva

forma u opcidn que tengan padres y centros para relacionarse.

Otro punto para destacar es la alta aprobacion por parte de los encuestados a las plataformas y
app como forma de relacionamiento, donde un 65% las considera adecuadas y un 13%
excelentes. A su vez, el hecho de que la informacion esté integrada en un mismo lugar, y
encontrar todo lo extracurricular, 0 mas auin, que integre informacion tanto curricular como

extracurricular también ha sido de una gran aprobacion entre los padres encuestados. El 78%
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de ellos consideran que es una buena idea y que aportaria a la mejora de las comunicaciones.
Por lo tanto, se puede concluir al menos de forma cualitativa, que la propuesta de Compace es

una buena propuesta que aportaria un valor agregado a los usuarios finales.

Por ultimo, ademés de todos los temas desarrollados en el trabajo de campo, se analiz6 el
atributo adaptabilidad y oportunidad que podria ofrecer la plataforma. En ese sentido, se
observa que, de los cinco servicios online propuestos de forma inicial, los padres usarian al
menos tres de ellos. Si bien estos se pueden cambiar o modificar antes de la puesta en
produccidn, vemos que en principio los mismos tienen una buena aprobacion y serian utilizados
por los padres de los nifios. Para profundizar en los temas desarrollados en este capitulo, se

encuentran graficos adicionales en el apéndice.
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8. MODELO DE NEGOCIOS Y PROPUESTA DE VALOR

8.1. OCEANO AZUL

La estrategia del proyecto se enmarca dentro de lo que conocemos como el “Blue Ocean
Strategy”, dado que los negocios actuales estan inmersos en un mundo donde predomina la
interconexion, la globalizacién y los cambios constantes. Esto quiere decir que el modelo de
negocios planteado no compite en un mercado existente, sino que, utilizando la tecnologia
disponible, crea un servicio innovador generando por si solo una demanda que hasta el
momento no existe y brindando una oportunidad no aprovechada hasta ahora. Si bien esta
estrategia no se debe exclusivamente por la innovacion tecnoldgica, en este caso las

herramientas tecnoldgicas son fundamentales para el proyecto.

Al introducirse en un mercado casi inexplorado, donde la demanda se crea en lugar de penetrar
en un mercado saturado, es que se vuelve irrelevante la competencia, que en este caso estan
identificados por los canales de comunicacidn tradicionales que funcionan actualmente. A partir
de este producto se genera un valor diferente, tanto para los clientes como para la empresa, y
que por medio de la innovacion se mejora la experiencia de los consumidores, estando lejos de
lo que se denomina un “océano rojo”. Esta tltima afirmacion se basa en que no interesa ganar
“market share” ni superar al rival, donde existen clientes que estan dispuestos a identificarse

con el servicio y pagar por €l mismo en su justa medida.

8.2.ATRIBUTOS DEL PRODUCTO

Complementando la estrategia de océano azul que se propone para el proyecto, es importante
destacar algunos de los principales atributos que tiene el producto a desarrollar por Compace.
Se hara una distincion entre los atributos que son propios de las formas de comunicacion y por

tanto son comparables con otras alternativas existentes, y los que son exclusivos de la
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plataforma y aplicacion. De esta forma se esclarece las bondades, particularidades y ventajas

que presenta el producto a disefiar.

Estas caracteristicas seran categorizadas en bajo, medio o alto, segun la cantidad o impacto que
tengan dichos atributos tanto en el sistema educativo en general, como en las principales partes

que participan de este negocio, es decir, los centros educativos y los padres.

Entre los atributos que comparten con otras formas de comunicacion, se identifican como los
mas relevantes la independencia a eventos extraordinarios, eficacia, eficiencia, inclusion y

contacto personal.

Independencia a eventos extraordinarios

Lo que se destaca en este punto, es que la plataforma permite que las comunicaciones entre
padres y centros educativos mantengan su curso normal a pesar de situaciones extraordinarias,
ajenas tanto del centro como de los padres. Podriamos mencionar varios ejemplos, pero uno
bien concreto y reciente es el de la emergencia sanitaria debido al Covid -19. En situaciones
como esta, a pesar del aislamiento social o confinamiento en algunos casos, se puede seguir
teniendo una comunicacion fluida en todos los aspectos extracurriculares, y que los padres

puedan estar informados constantemente de los cambios que vayan surgiendo en el centro.

Debido a esto ultimo, clasificamos a este atributo como alto respecto a su impacto para el

bienestar de la comunidad en general.

Eficacia

La forma de comunicarse a través de la plataforma o aplicacién permite que los mensajes o
comunicados lleguen de forma instantanea, garantizando la recepcion de este. Ademas, no hace
falta esperar a tener contacto con el educador o personal del centro para ser notificados por

alguna razon.
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Si bien se entiende que este atributo tiene un impacto positivo en el sistema, gracias a las
bondades tecnoldgicas, lo clasificamos como medio, dado que por diferentes razones no
siempre el mensaje llega en forma instantanea. Muchas veces las personas no estan frente al
dispositivo, no tienen conexion, bateria en el celular o directamente se han olvidado del mismo

en algun sitio que no les permita leer al instante las notificaciones recibidas.

Eficiencia en recursos

Aqui nos referimos puntualmente a los recursos que se tienen que utilizar en cada alternativa
para enviar algan tipo de comunicacion. En el caso de Compace, solo con entrar al portal o
aplicacion ya podemos generar el contacto, por lo que los recursos no son mas que una
computadora o un celular. Muy distinto es si tuviéramos como medio de comunicacién el
“cuaderno viajero”, donde se necesitaria no s6lo del cuaderno como recurso material, sino
también el recurso tiempo, mientras se espera el contacto personal entre el centro y los padres.
Otro caso serian las reuniones presenciales, en las que el centro fija una fecha, donde no todos
los padres pueden asistir, ademas del uso de otros recursos como la disponibilidad del salon y

sus respectivos gastos.

Para nuestro caso, segun lo descrito anteriormente, lo clasificamos como alto con respecto a la

eficiencia y su impacto en los diferentes participantes.
Inclusivo

Con este atributo, lo que queremos expresar es la cantidad de usuarios que puede abarcar cada
alternativa al momento de querer comunicar algo. A través de Compace se puede enviar una
notificacién o mensaje de forma instantdnea a todos los usuarios a los cuales se les quiera
notificar de algo, lo que complementa este atributo con los anteriores de Eficacia y Eficiencia.
Para entender mejor, podemos ver la brecha que se genera al compararlo con otros medios, por

ejemplo una reunion de padres. Por lo general, no todos pueden asistir, y en caso de comunicar
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algo especifico de los nifios, no se estaria incluyendo en el momento a todos los padres, aunque

luego se utilicen otros métodos para hacerles llegar el mensaje.

De todas formas, este atributo para la propuesta del trabajo la clasificamos como medio, debido
a que hay personas que, a pesar de las ventajas del uso de la aplicacion, siguen prefiriendo los
métodos tradicionales para comunicarse, y por eso, Compace no abarcaria a todos sus usuarios

de forma inmediata, al menos en el corto plazo.

Contacto Personal

Este atributo lo clasificamos como bajo, dado que justamente la plataforma reducira el contacto
personal entre los centros educativos y sus padres. Si bien esta propiedad tiene como
contrapartida puntos altos en otros aspectos, no por ello se debe desconocer que en algunas

oportunidades esto puede tener algun efecto negativo.

Compace se basa en la tecnologia para liderar el medio de comunicacién de forma mas agil y
oportuna, sin embargo, es real que no todos estan acostumbrados al uso de aplicaciones o
plataformas para mantener una relacion u obtener informacién. Por eso el contacto personal
para esas personas sigue siendo de gran valor, por lo que podria ser una debilidad para la
propuesta y objetivos de este negocio. De todas formas, se insiste en el concepto que esta
plataforma no busca sustituir ningin método tradicional, sino complementar los mismos y que

los usuarios tengan otras opciones.

Los atributos anteriormente mencionados, aplican para todas las alternativas de comunicacion
que puedan existir en este &mbito, sin perjuicio de que existan otros que puedan considerarse
para todos los casos disponibles. Con respecto a las caracteristicas que son propias de la
propuesta de trabajo, encontramos que las principales son la Trazabilidad de la informacion;

Adaptabilidad y Oportunidad que brinda la plataforma y la Integracion de la Informacion. De
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la misma forma se clasifican en bajo, medio o alto, segun la cantidad que tengan del mismo o

su impacto en la comunidad.

Trazabilidad de la Informacion

Se considera que este punto tiene una importancia relevante. Hoy en dia, las generaciones como
las millennials y la mé&s reciente denominada postmillennial o z, que son el publico con mayor
posibilidad de tener hijos chicos e interactuar con los centros educativos, utilizan una gran
variedad de opciones para relacionarse con personas o instituciones. Ejemplo de ellos son las
redes sociales, teléfono, WhatsApp, correo electronico, zoom o las paginas de las empresas e
institutos donde quieran comunicarse. Esta diversidad de formas y medios, genera que muchas
veces se pierda el hilo de comunicaciones previas o actuales, o simplemente es engorroso ir a
consultar algiin mensaje o charla realizada tiempo atras. Lo que Compace permite, de forma
amigable y organizada, es contar con todas las notificaciones o intercambios que se hayan
realizado entre los padres y los centros con los cuales se relacionan. De esta forma, la aplicacion
nos permite tener una trazabilidad de la informacion que se maneja entre los participantes, y
poder consultarla cuando sea necesario, sin confusiones o malentendidos porque queda todo
registrado en la plataforma. Esto se diferencia de lo que puede ser un contacto personal, que se
puede mal interpretar o simplemente olvidar cuando se mantuvo ese contacto y no tener registro

de lo comunicado. Ademas, se podré filtrar y dividir por fecha, tema y relevancia.

Lo anterior es de suma importancia a nivel general, pero mas ain en un ambito como el sistema
educativo, donde los padres van a querer tener todo organizado y facil de encontrar y controlar,

sobre todo cuando se trata de sus hijos.

El impacto que tiene este atributo en los diferentes jugadores es alto, permitiendo tener toda la
informacidn, sin importar el tema, de forma organizada y facil de consultar por los usuarios

cuando consideren pertinente hacerlo.
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Adaptabilidad y Oportunidad

Estos dos atributos si bien significan conceptos diferentes, se entiende que son complementarios
y por esa razon son considerados de forma conjunta. Lo que la plataforma permite es que las
instituciones se acomoden segun las necesidades de cada una de ellas. Sin entrar en detalles,
aca se hace referencia a lo desarrollado en el capitulo de producto, en particular respecto a los

diferentes planes que se ajustan segun las preferencias de cada centro.

De la misma forma, para los padres como usuarios del sistema, se podra seleccionar la forma
en que quieran recibir notificaciones cualquiera sea el tema para dialogar, ya sea por SMS,
WhatsApp, correo electronico o Push Up (notificacion de la aplicacion), adaptandose a las
agendas laborales y personales de cada uno, y asi recibir o leer de manera oportuna las

comunicaciones recibidas.

Este atributo lo clasificamos como alto, permitiendo a los usuarios estar organizados de la forma
gue mas les convenga, poder ser notificados y leer los mismos oportunamente y tomar las

decisiones que ameriten segun cada caso.

Sentido de Pertenencia

Aqui lo que se quiere transmitir, es la importancia de estar en un grupo exclusivo de centros
educativos que brinda el portal de Compace. Esto significa ser parte de una red donde los padres
pueden consultar informacion de los centros, tanto de temas curriculares como
extracurriculares, ademéas de poder hacer una comparativa entre los mismos. A lo que aspira
Compace como plataforma es ser un jugador referente en el rubro, y que todos los padres vayan
a buscar informacion al portal, generando que los centros que no estén en esta red exclusiva
puedan perder de algin padre como cliente. Similar a pertenecer a un club selecto como existe

en otros negocios.
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Igualmente, se clasifica este atributo especifico de la plataforma como medio, aunque se cree
que con el tiempo la red se ird ampliando, y este mismo atributo tendra un peso relativo mayor

a la inicial, pasando de tener un impacto medio a uno alto en la comunidad.

Integracion de la informacion

Otra de las caracteristicas que distinguen a Compace, es tener todos los médulos o herramientas
que se disefien centralizados en un solo sitio. Los usuarios entrando al sistema por cualquier
dispositivo podran consultar sobre todos los temas referidos al centro y a su vez podran
consultar por cuestiones curriculares. Por ende, tener todo unificado en un mismo espacio es un
aspecto muy positivo. Como hemos mencionado anteriormente, muchas veces a pesar de
utilizar medios agiles de comunicacion como mensajes 0 correos, se hace engorroso querer
encontrar algo en particular. Este atributo complementado con el de trazabilidad de la
informacion, hace que tanto los centros como los padres dispongan de un uso eficaz y eficiente

de su tiempo.

Se clasifica este atributo como alto, como consecuencia del impacto positivo que tiene para los
diferentes usuarios de la plataforma. A continuacion, se presenta el mapa de atributos de

Compace:

Grifico 8.1 - Atributos del Producto

Contacto Personal

Adaptabilidad y

Inclusi
Oportunidad nelusiva

Eficiencia Recursos Eficacia

Trazablidad

Independencia -
Informacion

Integracio

. Sentido de Pertenencia
Informacién

Fuente: Elaboracion propia
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8.3.LEAN CANVAS

En el cuadro a continuacion se plantea la estrategia del negocio planteado a traves del modelo

Lean Canvas. En el apéndice se profundiza al respecto.

Grafico 8.2 - Lean Canvas
2.Problema 4.Solucion 3.Propuesta de valor 9.Ventaja injusta 1.Segmentos de clientes
Tecnologia actual aplicada a |Servicio innovador por Con base en la tecnologia y |Ser el priemro en ingresar |Por sector:
pedagogia, existiendo una medio de plataforma digital. |como eje la informaciény  |al mercado. Educacion Privada
carencia en comunicacion comunicacion, se apunta a
centros - padres. Centralizacion informacién |brindar servicios a centros  |Liviano en activos. Por Zona Geogréfica:
educativos de forma agil, Metropolitana
Falta de centralizacion Control en la informacién  |flexible y amigable. Litoral Sur
en la comunicacion que de todas las partes. Litoral Norte
se utiliza actualmente. Presentandose como una Centro
8.Metricas claves experiencia distinta tanto a  [5.Canales Noreste
a los usuarios finales como Este
Situacion actual Covid - 19 |Tasa de conversion: a los centros educativos App
acentuo problemas de que pertenecen a una red Web Compace Por tipo:
comunicacion. Medicién: trimestral exclusiva focalizada en el Web centro educativo inicial
sector de la educacion. Com0n
Clientes monetizados Equipo de ventas. Especial
Clientes adquiridos
7.Estructura de costos 6.Fuentes de ingresos
Inversion inicial en activo intangible: web y app y gastos asociados. Sucripcién mensual por el Plan bésico
Desarrollo, hosting, almacenamiento de datos, testeo y control. Cuota anual por el Plan Estandar de acuerdo cantidad de alumnos
Manteniemiento e investigacion y desarrollo. Desarrollo por el Plan a Medida de acuerdo a requerimientos
Gastos de administracion y ventas. Cuota anual por el Plan a Medida
Propaganda en la web, punto no incluido en proyeccidn financiera
Fuente: Elaboracién Propia

8.4.ANALISIS ESTRUCTURAL 5 FUERZAS DE PORTER

Unidad de Negocios

Los contextos han cambiado, asi como también las fuerzas motrices que impulsan los cambios
en las industrias. Un ejemplo de ello es como han modificado las preferencias, habitos y
costumbres de los consumidores y el gran poder de informacion con el que cuentan actualmente.
Los efectos de la globalizacion, la influencia de los cambios tecnoldgicos que avanzan en forma
exponencial y los efectos que tienen eventos como la pandemia Covid-19, generan nuevas
necesidades, nuevas aplicaciones y nuevos desafios. Muchas industrias han surgido, algunas se
han transformado y otras han desaparecido, por lo que nos enfrentamos a una coyuntura incierta

a la que hay que adaptarse dia a dia. Més alla de eso, a continuacién se presenta un analisis
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macro de como podria afectar los diferentes poderes de negociacion o 5 fuerzas de Porter, para

luego realizar un analisis dinamico del proyecto de negocio.

El primer aspecto a definir es la unidad de negocios en la que nos encontramos, dado que el
proyecto reune aspectos pedagdgicos, de servicios y de tecnologia. Se define entonces que
Compace se encuentra en la industria de las tecnologias de la informacién y comunicacion,
utilizando la tecnologia como aliado y principal motor para llevar a cabo esta idea. Por lo tanto,
la unidad de negocio seria la venta de este servicio a los centros educativos. Este concepto, que
parece ser trivial, es un aspecto muy importante porque para tener una planificacién exitosa, es

fundamental una adecuada segmentacion del negocio.

5 Fuerzas Porterianas

El andlisis de 5 fuerzas de Porter implica analizar el entorno del proyecto, que incluye la
amenaza de potenciales entrantes, disponibilidad de sustitutos, poder de los proveedores, poder

de los clientes y rivalidad entre competidores.

En lo que respecta a los potenciales entrantes, si bien se esta introduciendo una idea innovadora
qgue no esta disponible en la actualidad para el mercado objetivo, es una propuesta que
perfectamente puede ser llevada a cabo por otros competidores. Aquellos que tengan facilidad
de acceso a las tecnologias y ademés tengan desarrolladas las habilidades para realizar
plataformas y aplicaciones, facilmente podrian ofrecer una propuesta alternativa. Estos podrian
estar expectantes en como avanza el proyecto y asi poder ingresar a la industria en el momento
oportuno. Por eso es fundamental generar confianza, brindar un buen servicio, pero por sobre
todas las cosas ser los primeros en ingresar y obtener una diferenciacion en el servicio para que
asi, el costo al cual deba incurrir el cliente para cambiar de proveedor sea el mas elevado
posible. Debemos ser conscientes que el proyecto es fuerte en lo que refiere a su idea y valor

agregado, pero también es facilmente imitable y hasta incluso mejorable.
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Para analizar la disponibilidad de sustitutos, volvemos al concepto de que se trata de una idea
innovadora, que ademas persigue la estrategia de Océano Azul. Esto significa que no solo no
hay competidores, sino que tampoco hay productos sustitutos que brinden prestaciones
similares o que tengan atributos parecidos. Lo que si se encuentra es con algunos productos que
parcialmente cumplen las mismas funcionalidades, como son el “Cuaderno Viajero” o
“Cuaderno de Notas”, o mismo las formas de comunicacion alternativas tanto con el personal
docente, administrativo o direccidn de la institucion. Debemos también considerar las jornadas,
eventos o paseos dentro y fuera del establecimiento, festivales de fin de afio, que también son

actividades que permiten comunicar a los padres en diferentes maneras.

El poder de los proveedores, toma relevancia con la decision a tomar sobre la externalizacion
del desarrollo de software. Es decir, si el desarrollo se realiza con personal propio o externo,
dado que en este ultimo caso este proveedor termina siendo fundamental para el éxito del
negocio. Con el desarrollo propio, se contrataria a desarrolladores profesionales y se veria
disminuida la cantidad de proveedores, reduciéndose a las areas de infraestructura, equipos de
oficina y administracion. En el segundo caso, la realidad actual nos permite contar con una gran
oferta de empresas proveedoras de servicios de desarrollo o programacion de software, por lo
que se presenta variedad de alternativas para la seleccion. Se podria contratar ademas el servicio
de outsourcing para llevar a cabo el negocio, ya sea en su modalidad de onshore, nearshore u
offshore, ampliando el abanico de oportunidades. Esta opcion tiene como ventaja el aporte que
puedan dar empresas con experiencia en estos negocios junto con su poder de negociacién. Para
Compace hemos seleccionado la opcion de desarrollo externo, con el fin de contar con mas
opciones Yy evitar la contratacion de personal propio, pero esta decision podria ser modificada

en el futuro cercano.
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Con respecto al poder de los clientes, se torna muy dificil cuantificar esta fuerza, no solo por
ser un producto nuevo sino también porque no se cuenta con mucha experiencia en este sector.
De todas formas, si efectivamente logramos ingresar el producto en el mercado, los Centros
Educativos que quieran estar a la altura de los avances, nuevas realidades, y demandas de sus
clientes, deberian pensar en incorporar una tecnologia de este tipo, especialmente cuando se
trate de la comunicacion con los padres. Esta situacion, sumado a que hay un gran nimero de
posibles clientes, pareceria indicar que reduciria el poder de negociacion de los clientes, lo que

seria beneficioso para Compace.

Por ultimo, la rivalidad entre competidores carece de sentido analizarla, en el entendido que
estamos en un negocio de estrategia de Océano Azul. Los productos que tienen atributos
similares a los de Compace no son comparables entre si. Sin embargo, un eventual crecimiento
de la industria, podria llevar a que nuevos players intenten entrar al negocio, por lo que en este
caso serd importante buscar la diferenciacion en el servicio, y asi generar un costo mayor para
el cliente al momento de cambiar de servicio o proveedor. En este sentido se plantean algunas
barreras de salida, como por ejemplo, contratos con los clientes a largo plazo. Vale la pena
destacar que en este tipo de negocios, por lo general se manejan contratos, es decir que se paga
por el desarrollo o adquisicion del sistema y luego se cobra un costo mensual por tener horas al
servicio, ya sea para mantenimiento y actualizaciones de la plataforma. Este punto ha sido

desarrollado en la descripcion del producto.

En definitiva, de acuerdo al analisis de las 5 fuerzas de Porter, ninguno de los poderes tiene un
peso relativamente alto para el negocio propuesto. Esto trae como resultado que la industria
donde estamos ubicados es atractiva para llevar a cabo el proyecto, lo que genera interesantes
expectativas. No obstante, este tipo de analisis fue desarrollado por Michael Porter a finales de

los afios 70, donde el contexto era muy diferente al actual, pero también donde los cambios

56



ocurrian de forma mas lenta. Hoy en dia hay que tener en cuenta otros aspectos, por ejemplo
las fuerzas motrices que impulsan los cambios, ademas de contemplar que dentro de las
industrias no todas las empresas son iguales. Por ende, es necesario completar este estudio con

un analisis dindmico.

8.5.ANALISIS DINAMICO

Con respecto a este tipo de analisis, el primer aspecto a considerar es la estrategia que persigue
Compace, la que podemos definir como de Crecimiento por la inexistencia de la demanda. A
esto se aflade que, si bien el enfoque inicial estara puesto en la educacion privada del Uruguay
para edades iniciales y escolar, el negocio se puede expandir a otros sectores. A mediano o
largo plazo se puede generar una alianza con la Administracion Pablica y alli entrar a un
mercado mucho mas grande. Asimismo, se podria vender la plataforma al exterior o pensar en
un producto similar pero enfocado a otros sectores del sistema educativo, como es secundaria

y la educacion terciaria.

Para realizar un analisis dinamico del negocio, es necesario establecer una serie de pasos. En
primer lugar, preguntarse, ¢En qué negocio se encuentra Compace y en qué negocio quiere
estar? Una planificacion exitosa parte de una adecuada segmentacion de negocios, pero también
de visualizar adecuadamente el futuro y los posibles cambios que puedan ocurrir, elaborando
para ello diferentes escenarios que se puedan tener que enfrentar. En este sentido, como ya fue
mencionado, se ha definido la industria de las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion,

utilizando a la tecnologia como aliada para desarrollar la propuesta en este segmento.

En segundo lugar, es importante identificar el sistema de valor y analizar como se inserta en la
industria a la cual la empresa estaria ubicada. Se entiende que el sistema para este negocio viene
dado por la eleccion de parte de los padres respecto a la institucion a la cual van a mandar a sus

hijos, decision donde se evaluan varios factores. Entre ellos el costo de la matricula, la zona
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geografica, la propuesta curricular y las actividades extracurriculares, pero también como va a
ser la relacion con la institucion. Es muy comun escuchar a los padres valorar enormemente el
vinculo que mantienen con el centro educativo, el trato diferencial y también que sean
escuchados de sus preocupaciones. Esta satisfaccion que tienen los padres sobre el servicio
brindado, se podria medir utilizando las expectativas menos la calidad realmente percibida. En

el siguiente grafico se visualiza el sistema de valor de Compace.

Grafico 8.3 - Sistema de Valor

Comunicacion/Tecno

Servicios y
Facilidades

logia/Relacion entre ConsumidorFinal
Centros y Padres

Centros Educativos

*Satisfaccion de los
Padres

«Publicos
*Privados
*Localidad

« Curriculares
«Extracurriculares

*Cuaderno Viajero
+Correo electronico
* Whatsapp
+«Compace
*Personal

+Otros

Fuente: Elaboracion propia con base en material teorico

El siguiente paso, es identificar los posibles grupos estratégicos que puedan surgir en la
industria, para ello se ha realizado el mapa de grupos estratégico, seleccionando las
dimensiones mas significativas de los atributos del producto. Estas dimensiones no solo son
las mas cruciales, sino también las que se puedan adaptar a nuevas realidades y demandas por
parte de los interesados. Se selecciond la Calidad, Oportunidad y Adaptabilidad, por un lado,
y por otro la dimension de la Trazabilidad e Historial de la informacion. En el Gréafico 8.4 se

aprecia los principales grupos de la industria en el cual se ubica Compace.
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Grifico 8.4 - Grupos Estratégicos
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Fuente: Elaboracion propia con base en material tedrico

El siguiente punto consiste en analizar como impactan las 5 fuerzas de Porter, analisis que se
ha desarrollado en el punto anterior, e identificar oportunidades y amenazas. Como una
oportunidad que se desprende del atributo Calidad, Oportunidad y Adaptabilidad, se destaca
que seria una gran facilidad para los padres tener una comunicacion mucho mas fluida con la
institucion, no s6lo en temas curriculares sino también en el resto de los servicios mencionados
en este trabajo. También, es una oportunidad aprovechar los avances tecnoldgicos en las
preferencias de los consumidores adaptandose a esta demanda, al menos a un corto y mediano
plazo. Respecto a las amenazas, una de ellas es no poder convencer a los clientes de la relacién
costo/beneficio que tiene implementar esta plataforma. También se debe considerar a los
nuevos jugadores que quisieran ingresar al negocio, y una vez dentro, pueden generar contratos
de preferencia con las instituciones, tanto privados como publicos, dificultando las

posibilidades del negocio.

Continuando con el analisis, debemos seleccionar cuéles son los factores criticos del éxito y las
barreras de movilidad del grupo. Como factor mas importante, se destaca la adaptabilidad que
cuenta la plataforma segudn los requisitos de los padres y los que solicite cada centro educativo.

La tecnologia permite entrar a la plataforma desde cualquier pc o dispositivo y en cualquier
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momento, lo que genera una solucion al instante. Ademas, una de las caracteristicas mas
importantes que es la trazabilidad e historial de la informacidn, permite que tanto los clientes
como los padres pueden consultar cuando les sea necesario. Otro factor clave, es la posibilidad
que brinda Compace de pertenecer a una red exclusiva de centros educativos, donde poder
mostrar a los usuarios toda la informacion, propuestas y beneficios. Estos factores también
ofician como barreras de movilidad para el resto de los grupos y son atributos particulares del

negocio.

A modo de sintesis, los diferentes factores, barreras, oportunidades y amenazas, hacen atractiva
alaindustriay al grupo dentro de la misma, tanto para la actualidad como para el futuro cercano.
La adaptabilidad y el uso de la tecnologia juegan un rol crucial, para asi poder enfrentar posibles
cambios de tendencias en los consumidores y adaptarse a los avances tecnoldgicos que vayan

surgiendo.
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9. PLANIFICACION ORGANIZACIONAL

En el presente capitulo se describe la planificacion estratégica de Compace. Esta planificacion
servira para fijar el horizonte, el rumbo y para planear los primeros pasos a dar en busqueda de

los objetivos planteados.

9.1.VISION, MISION, VALORES

Vision

Contribuir en la generacion de un vinculo més cercano y estrecho entre los Centros Educativos
y las familias de los nifios. Ser la plataforma referente en Uruguay que redna a todas las
Instituciones Educativas escolares y de primera infancia del pais.

Mision

Proveer una plataforma segura, amigable y renovadora que permita a las Instituciones
Educativas brindar a los padres de sus alumnos una serie de servicios mediante el uso de las
tecnologias de la informacion. Hacer mas eficiente y rapida la comunicacion entre los centros

y padres, utilizando las nuevas tecnologias y tendencias mundiales, asi como mejorar el servicio

al cliente utilizando los medios virtuales.
Valores

Firmes defensores de la educacion escolar uruguaya, aportando herramientas que acerguen las
familias a las instituciones, para mejorar esta necesidad de vital importancia para nuestra

sociedad.

Explotar el uso de las tecnologias de la informacion para una causa tan importante como la

educacion.
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Compromiso con la proteccion de datos personales, en particular a los que corresponden a

informacién infantil y archivos reservados.

Promover el desarrollo de las tecnologias de la informacion en Uruguay, fortaleciendo las

capacidades nacionales con destino local e internacional.

Mejora continua como forma cotidiana de trabajar. Ser eficientes y eficaces en nuestro trabajo.

Entender que aporta valor a nuestros clientes y usuarios finales y enfocar nuestros productos y

servicios en funcion de ello.

Ser proactivos y abiertos a las necesidades que plantea la sociedad.

9.2.MAPA ESTRATEGICO Y ACTIVOS INTANGIBLES

En el siguiente cuadro se esboza el mapa estratégico de Compace. En el apéndice se profundizan

los objetivos planteados para cada perspectiva del negocio.
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Propuesta
de Valor

Grafico 9.1 -

Mapa Estratégico
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10. MARKETING

10.1. BRAND EQUITY — CAPITAL DE MARCA

Compace seré la marca del producto - servicio. La eleccion de este nombre esta fuertemente
vinculada con el segmento en que esta posicionado el negocio, en el entendido que es un fiel
representante de lo que se quiere transmitir al mercado meta. Por medio de una red o comunidad
que aglomera a los distintos centros educativos del pais, se vincula a los padres con los centros
educativos, por lo que se cree que es una marca gue se identifica con el modelo de negocio y al

mismo tiempo genera una asociacion fuerte con la plataforma.

El nombre Compace, que se compone de los conceptos Comunidad, Padres y Centros
Educativos, se puede asociar facilmente a su utilidad y a quienes esté dirigido, provocando en
la mente de las personas una marca - servicio. Esto transmite la confianza necesaria para que
las instituciones la puedan adoptar e incorporar a sus herramientas digitales que utilizan
actualmente, asi como también los usuarios la puedan interpretar como una herramienta Gtil que
puedan anexar a sus rutinas diarias. Todo esto acompafiado de una expectativa favorable para

todas las partes involucradas.

Para la propuesta se deberan dar los pasos necesarios para asociar la marca e introducirla en la
mente de las personas dentro del rubro de la educacidn. Se debe hacer fuerte hincapié en generar
en los usuarios la necesidad especifica, que a su vez permita la asociacion de marca con las
prestaciones que brinda el servicio a través de la plataforma. De esta forma, generar en los
usuarios respuestas que permitan ir ajustando el producto a partir de los sentimientos que

experimentan con la plataforma.
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10.2. LOGO

El logo de la marca busca generar un juego de palabras entre la sigla Compace y un compas.
Dado que el compas tiene como cualidad dibujar circulos, se aprovecha este concepto para
asociarlo con la comunidad o red que permite el producto. Colocando a los nifios en el medio,
que son lo mas importante, se ubica en la periferia a los padres y Centros Educativos. En
definitiva, el compas o Compace generan el circulo o la comunidad, para vincular a los padres
con los Centros Educativos, con los nifios en el epicentro. En el apéndice se presenta un croquis

de la idea del logo.

10.3. MIX 4 P

Producto

El producto o servicio de Compace, con sus especificaciones y atributos, es el especificado en
el capitulo 5 del presente trabajo. Tal como fue mencionado, la plataforma se presenta en
diferentes formatos de acuerdo al dispositivo y sistema operativo a utilizar, asi como también
se proponen tres planes, cada uno de ellos con sus correspondientes caracteristicas. Las
instituciones educativas elegiran el que mejor se adapte a ellas, de acuerdo a su funcionamiento,
propuesta educativa, estructura y cantidad de alumnos. En primera instancia se buscara

fortalecer el producto del Plan Bésico, que es la entrada de los clientes a la empresa.

En referencia al ciclo de vida del producto, claramente Compace se encuentra en la etapa de
Introduccidn, lo que seria la fase inaugural de salida al mercado. Justamente la estrategia
apuntara a pasar a la siguiente fase, que es la de Crecimiento y la que de alguna forma catapulta
a las empresas. Como cualquier producto que se encuentra en la etapa de Introduccion, se
estiman ventas bajas en un comienzo y costos unitarios altos, lo que evidentemente generara

utilidades negativas en el primer afio de comercializacién del producto. Los clientes que se
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acerquen en esta etapa primaria seguramente seran los centros educativos innovadores, que

busquen estar a la vanguardia y opten por utilizar esta herramienta como una opcion eficiente.
Precio

Definir el precio, es quizas de los aspectos mas dificiles del proyecto. La estrategia planteada
puede variar sensiblemente con el tiempo y dependera en gran medida de la captacion real de
clientes, de los costos incurridos y de la competencia existente. De cualquier forma, se plantea

una serie de tarifas que permiten conocer los ingresos esperados y realizar el flujo de fondos.

El precio variara de acuerdo al plan que cada institucion educativa haya seleccionado. El plan
basico tendra un costo econdmico de tan s6lo USD 3 mensuales por cada centro educativo que
decida aparecer en el portal. La idea es ser accesibles en este plan, en particular para que todas
las instituciones educativas privadas puedan formar parte de la red, aparecer en el portal y poder
tener un crecimiento exponencial en cantidad de asociados. A su vez sera la oportunidad para
que los clientes evalten la herramienta, la conozcan, sientan confianza en Compace y con ello

acercarlos a los otros planes.

Para el caso del Plan Estandar, donde se ofrece a la institucion educativa un software como
herramienta de gestion, el precio sera por concepto de mantenimiento anual y estara segmentado
de la siguiente forma: Para los centros educativos de hasta 100 nifios un cargo anual de USD
500, para los centros de 100 a 300 nifios un cargo anual de USD 700, para los centros de 300 a
800 nifios un cargo anual de USD 900 y para los centros de mas de 800 nifios un cargo de USD

1.100 anuales.

Para el Plan a Medida, se cotiza un precio de acuerdo a las caracteristicas que el cliente desee,
con un costo extra de desarrollo y tomando como base de referencia la tarifa mas alta del Plan

Estandar, pudiéndose ajustar de acuerdo a la complejidad de cada caso.
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Igualmente podemos estimar que el desarrollo de mejoras implementado al software estandar
sera de USD 2.500 y el costo de mantenimiento anual serd de USD 1.100 qué es la tarifa méas

alta del plan anterior.
Promocion

En términos generales, la estrategia de promocion o publicidad, se enfocara en el segmento
meta para los “adoptadores tempranos”, siendo el punto de partida para que el producto se
comience a introducir en el &mbito de la educacién. De cualquier manera, se presenta también

una estrategia particular segun el tipo de plan.

Para el Plan Basico, el gran objetivo es introducir a todos los centros educativos privados del
pais en la plataforma, dado que sino la red carece de sentido. Por tanto, los primeros 6 meses
se ofreceran sin costo, lo que permitira una fuerte aproximacion de los centros educativos a la
plataforma. Utilizando una estrategia Push, lo que significa empujar el producto hacia los
centros educativos, se buscara penetrar en el sector. La apuesta es que los clientes adquieran

con el tiempo el software para el Plan Estandar o el Plan a Medida.

Para el Plan Estandar, la estrategia consiste en ofrecer un 20% de descuento en el primer afio
para las instituciones que decidan obtener este plan y a ello adicionarle que el Plan Basico sea
sin costo. Por otro lado, la instalacién, pruebas, capacitacion y todo lo relacionado con la

adquisicion, no tendra costo alguno para los centros educativos.

El Plan a Medida no tendré promocion, ya que no es el objetivo principal para Compace vender
este producto. Se ofrece al mercado como forma de diversificar la oferta y para no perder
clientes y dejarlos libres a la competencia, pero no se espera recibir un importante margen a
través de este plan, por lo que carece de sentido promocionarlo, de igual forma el Plan béasico

sera sin costo para los clientes que adquieran este Plan.

67



Plaza

La distribucion del producto va a ser con un formato mixto, focalizado en ambos casos en el
ambito privado como estrategia de penetracion en el mercado. Para organizar el trabajo en este
sentido, se trazaron diferentes fases a través de una linea de tiempo, que la organizacion

tentativamente deberia ir superando.

En base a una segmentacion geografica y poniendo el foco de atencion en Montevideo y zona
Metropolitana, se apuesta a una distribucién masiva para el Plan Basico, tratando de abarcar a
la mayoria de los centros educativos privados de la capital y una estrategia de seleccion para el

Plan Estandar, comenzando en algunos segmentos puntuales.

10.4. EXPANSION DEL NEGOCIO

Tal como ya se ha manifestado, se propone como estrategia una penetracion de mercado en la
educacion inicial y primaria del Uruguay, de caracteristicas privadas. A pesar de que este sector
solo representa un 17% del total de los centros educativos del pais, es la forma de poder
incursionar en el negocio sin mayores dificultades. Negociar con los propios institutos, ofrecer
la propuesta con sus diferentes planes, conocer la normativa local, evitar procesos burocraticos
y utilizar el precio adecuado para cada caso, son algunas ventajas que presenta este nicho. Esto
se contrarresta con posibles restricciones o requisitos adicionales que podria tener la ensefianza
publica, como por ejemplo que las compras estatales requieren procesos licitatorios complejos.
A ello le sumamos las dificultades que implica conocer la normativa, el sistema educativo y
costumbres que tienen en otros paises. Sin embargo, hay que ser conscientes de que el mercado
objetivo es limitado, tanto en la cantidad de institutos, usuarios finales y poder adquisitivo de
los clientes. Es por esto que es importante plantear algunas posibilidades de expansion, que se

mencionan a continuacion.
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Una vez puesto en marcha el negocio en el sector privado, haber logrado una aceptacion por
parte de todos los interesados y tras alcanzar un importante market share del sector, el objetivo
es expandir el negocio al sector publico del Uruguay, donde se cuenta con el 83% de la totalidad
de centros educativos del pais. Luego de que el producto esté en marcha, y a pesar de los
requisitos, tramites, condiciones, y seguramente licitaciones, se pondra el foco en este lugar.
Para ello se plantea generar una alianza con el sistema educativo publico y asi, ademas de
ingresar en un mercado mas caudaloso y expandir la marca, se continua por la senda del
crecimiento como un referente en este &mbito a nivel local, mejorando y aportando en algo tan
importante como es el sistema educativo del Uruguay. Claro esta que la plataforma se adaptara
a este sector segun los requisitos solicitados, por ejemplo no incluir la opcién por concepto de

matricula y mensualidad de los alumnos que si tienen los colegios privados.

Como tercera etapa, y ya aspirando a un crecimiento exponencial luego de la experiencia y
penetracion dentro del Uruguay, se propone la expansion a nivel internacional. Si bien se ha
observado que en algunos paises como Argentina existen plataformas que apuntan al sistema
educativo, perfectamente Compace podria competir con ellas, o directamente poner foco en
otros mercados dentro del Mercosur 0 América Latina. La realidad actual basandose en otras
experiencias similares, indica que muchas starts ups han tenido un crecimiento exponencial
gracias a su desarrollo local, pero sobre todo cuando se han expandido por la regién y en forma
internacional. Ejemplos de compaiiias uruguayas son “Pedidos Ya” o “D-Local”, que ha sido

nombrada unicornio Fintech y que ambas operan en varios paises del mundo.

Més allad de que se plantean estas posibilidades de expansion en dos etapas bien definidas,
claramente Compace ird analizando a lo largo de los afios las diferentes posibilidades de
crecimiento, que inclusive puede generar cambiar el orden de las fases, desarrollar productos o

funcionalidades nuevas e inclusive apuntar a otra parte del sistema educativo. A los efectos de
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mantener una propuesta conservadora gue asegure retornos econémicos, ninguna de estas

propuestas de expansion fue considerada para el flujo de fondos del proyecto.
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11. ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

Uno de los objetivos planteados en este trabajo consiste en determinar la conveniencia del
modelo de negocios desde el punto de vista econdmico, es decir la evaluacion sobre qué
retornos se esperan por llevar a cabo este emprendimiento. Para ello se desarrolld un analisis
del proyecto, buscando determinar con la mejor precision posible cuales son las inversiones a
realizar, los costos y los ingresos que se esperan para la empresa. Todos estos elementos se
conjugaron en un flujo de fondos, que mediante los indicadores de valor actual neto y tasa

interna de retorno determinan cuan conveniente es la inversion.

11.1. INVERSION

La industria de las tecnologias de la informacion es liviana en activos fisicos. En el caso de
Compace, en una primera etapa no se adquirira ningun inmueble, vehiculo, ni maquinaria. En
lo referido a activos intangibles, claramente la mayor inversion se centra en el desarrollo de
software para elaborar la plataforma informatica. Para ello se contratard a una empresa
especializada, siendo necesario abonar un costo inicial para el desarrollo del proyecto. El detalle

de las inversiones se encuentra en el apéndice.

Un aspecto importante a considerar, es que la industria de software se presupuesta de acuerdo
a las horas de programacion que requiere determinado desarrollo, lo que hace que sea muy
dificil establecer con precision el valor econémico de esta inversion por desconocer con
exactitud cuantas horas se requeriré para el proyecto. Menos aun cuando se trata de este tipo de
emprendimientos, donde hay mucha replanificacion y cambios constantes. De todas formas,
para poder estimar esta inversion se consultd con ingenieros de software que trabajan en el

rubro, quienes estimaron el costo total en USD 50.000.

A la inversion inicial se le adicionan otros gastos asociados a la puesta en marcha del proyecto,
que se encuentran en el entorno de los U$S 20.000, sumado a otros desembolsos iniciales
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necesarios para la puesta en marcha de la empresa. Estos gastos estan referidos a la apertura de
la empresa, tramites, muebles y utiles, equipos informaticos, licencias, alquileres, seguros,

recursos humanos y capital de trabajo.

Respecto a la amortizacion de las inversiones, la plataforma al considerarse un activo
intangible, se amortiza por el método lineal en un periodo de 10 afios, sin revaluacion para los
afios posteriores. Esta es la Gnica amortizacion que se va a considerar para el proyecto, ya que

el resto son de menor escala.

Por otra parte, la financiacion de la inversion inicial, valuada en USD 70.000, seré cubierta en
un 50 % por fondos propios y 50 % por fondos de terceros. Para esto Gltimo se utilizard una

linea de crédito bancaria de largo plazo que se obtendra en el afio 2021.

El préstamo de USD 35.000 tendra un plazo de amortizacion de 7 afios a una tasa anual del
12%, comenzando a cancelar el principal en el 2022 en cuotas iguales y consecutivas con
frecuencia anual. En el flujo de fondos se refleja la cancelacion del principal por U$S 5.000,

con su correspondiente costo financiero anual por los intereses sobre saldo.

A los fondos propios por la inversién inicial de USD 35.000 se le sumaran las capitalizaciones
correspondientes en los periodos donde el flujo sea negativo, explicitado el mismo en el

resultado neto, para el afio 2022 puntualmente.

11.2. INGRESOS Y DESCUENTOS

Los ingresos correspondientes al plan bésico, al tratarse del mas econdémico y contar con la
promocion de costo cero para los primeros 6 meses, se estiman con un crecimiento exponencial
en los primeros afos, de modo de obtener el 80% del mercado de centros privados al término
de la década. El plan estandar, tendra una evolucién inicial mas lenta para los primeros afos,

estimandose que para el afio 4 se pueda llegar a tener una rentabilidad anual positiva y obtener
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el 80% del mercado al cabo de los 10 afios. Los ingresos mayores estan dados por la franja
media, donde la participacion del mercado es la mas representativa. Para el Plan a Medida, se
estima que llevard tiempo introducirse en el mercado, por lo cual se utiliza un criterio
conservador en este sentido y se proyecta que este plan alcanzara el 10% al final de los 10 afios

del proyecto.

Durante el transcurso del proyecto no se planificaron aumentos para los precios de ninguno de
los planes, ya que los mismos estan en moneda extranjera (dolares americanos), por lo cual
consideramos una reserva de valor y estimamos un crecimiento del tipo de cambio que
acomparie el incremento de los costos contemplados en el modelo. No se descarta la posibilidad
de hacer una revision de este tema en el futuro dependiendo de la fluctuacién de la moneda

extranjera.

En el capitulo de promociones se especifican los descuentos a conceder, donde en los primeros
afios se ven afectados los ingresos por este concepto. De todas formas, la incidencia global en

el resultado neto es relativamente menor para el plan basico y considerable para el plan estandar.

11.3. COSTOS

Los costos se separan en los que corresponden a ventas y los de administracion. En los costos
de ventas, se identifica el rubro mantenimiento de software, que incluye los gastos de
actualizaciones y soporte requerido para la plataforma, hosting y el servicio de servidores que
sera proporcionado por Antel, adquiriendo para este Gltimo el servicio Linux Premium. Para el
desarrollo de nuevos servicios que se van a ir incorporando con el paso del tiempo, se estimé

un 9 % de incremento anual a lo largo de los 10 afios.

El Plan a Medida, generara erogaciones por proyecto dependiendo de la complejidad de las

necesidades de cada cliente, para lo cual se presupuesta segun las cantidades proyectadas de
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venta en cada uno de los afios. En base a esa informacion se genera el costo en funcién a las

cantidades vendidas.

Las remuneraciones de los gastos de administracion y ventas presupuestadas, se calcularon de
acuerdo al laudo del mercado para cada funcion particular. Para este rubro se tuvo en cuenta el
salario base, los sueldos anuales complementarios de aguinaldo y salario vacacional, los aportes
personales y patronales, como asi también se contemplé un incremento anual del entorno del 7
% por consejos de salarios. Las remuneraciones operativas que tienen impacto en el costo de
ventas son los sueldos del gerente de Operaciones y del analista funcional en TI, para la cual se

consulté a la Camara Uruguaya de Tecnologia de la Informacion - CUTI, para estimar el salario.

Para los gastos de administracién y ventas que corresponden a los servicios de energia eléctrica,
agua, teléfono, internet, se consideré un aumento anual del 8%, como proyeccion del IPC de
los Gltimos afios. EI mismo mecanismo se utilizo6 para los seguros, alquiler y otros gastos, donde
se estimd un aumento del 7% anual. También para los honorarios profesionales, funciones de

asesoria contable, notarial y legal, se tomé un incremento del 7 % anual.

11.4. IMPUESTOS

El impuesto que se aplica a las empresas en Uruguay corresponde al IRAE, que implica un 25
% sobre la rentabilidad de la empresa, teniendo en cuenta el efecto fiscal de los intereses. Para
los afios donde el flujo es negativo, el pago estd considerado por el adelanto legal minimo.
Cuando el resultado neto de los ejercicios comienza a ser positivo, se aplicé la tasa efectiva del

25%.

115. RESULTADO NETO

Para el primer afio del flujo de fondos se obtendra un saldo negativo de USD 70.056, el mismo

sera capitalizado con fondos propios. Recién para el segundo afio se estiman resultados
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positivos, para comenzar a crecer ininterrumpidamente durante los periodos siguientes del

proyecto.

Tomando en cuenta que se considerd una tasa de descuento del 10%, el VAN del proyecto
resulta en USD 256.268, por lo que al ser mayor que cero se concluye que el proyecto es
conveniente. Por su parte, la TIR es del 36%, por lo que ademas de reafirmar la viabilidad del
proyecto desde el punto de vista econdmico, brinda un indicador del buen retorno de la

inversion.

11.6. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Por el grado de incertidumbre que existe en la proyeccién de los flujos de fondos, se torna
necesario realizar un analisis de sensibilidad para identificar posibles desvios en las
proyecciones del escenario que se realiza inicialmente. Se sensibiliza una variable por vez, lo
que se conoce como método unidimensional, con el fin de evaluar la incidencia de cada variable
o factor individual, aunque evidentemente se podria dar que la variacién ocurra en mas de una

variable al mismo tiempo.

La sensibilidad se analiz6 para los casos planteados en un 10%, 20% y 30%. Cada uno de los
nuevos escenarios planteados son analizados en detrimento del proyecto, esto es bajo el
supuesto que la inversién y los costos se van a ir incrementando y los ingresos a través de las
ventas van a ir decreciendo. Para la variable ventas, directamente se aplican porcentajes sobre

los valores monetarios proyectados inicialmente.

Al incrementar Unicamente el costo de la inversion inicial exclusivamente sobre el activo
intangible en los porcentajes de un 10%, 20% y 30%, la variabilidad que sufre el proyecto es
minima. Por lo tanto, en este caso la incidencia no es relevante para el resultado del proyecto,

ya que las oscilaciones se encuentran entre un 2% al 5% y la inversion sigue arrojando un VAN
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positivo en todos los casos. Esto significa que, si el costo de desarrollo es mayor al estimado,

debido a contratiempos, retrabajos o nuevas necesidades, el proyecto lo soporta sin problemas.

Para el caso de las ventas, al disminuir las mismas en un 10%, el VAN tiene una variacion a la
baja del 57%, aunque este indicador sigue siendo positivo y el proyecto conveniente. Ya con
una baja de ventas del 20% y 30% el VAN se transforma en negativo. Estos resultados indican
que las ventas son la variable de mayor sensibilidad y la que puede influenciar directamente en

el exito del proyecto.

Por otra parte, al incrementar nicamente los costos de ventas, que es donde se encuentran los
costos con caracteristicas variables y donde posiblemente existan desviaciones en las
estimaciones proyectadas, se concluye que para los escenarios con un aumento del 10% y 20%,
el VAN sigue siendo positivo y recién cuando se incrementan en un 30% el proyecto no es

viable, en este caso con una variacion negativa del VAN de 134%.
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12. CONCLUSIONES

Como conclusion principal se destaca que Compace es una interesante oportunidad de negocios.
Los antecedentes y el trabajo de campo demuestran en forma cualitativa que hay un interes
suficiente por parte de los usuarios finales por este tipo de herramientas, no s6lo para hacer uso
de servicios online y agilidad en la toma de decisiones, sino también para facilitar el
relacionamiento y comunicacion entre las partes. Esto se complementa con el analisis del
mercado, que indica que hay potenciales consumidores, lo que se suma a las posibilidades de

expansion del negocio en otros mercados.

La planificacion estratégica, junto con el andlisis del modelo de negocios permite visualizar el
negocio en forma amplia, definir los resultados esperados y sobre todas las cosas establecer los
pasos a seguir para que el inversionista lleve adelante el emprendimiento de forma adecuada.
En particular, a traves del mapa estratégico se fijan los objetivos de cada perspectiva del negocio

y asi alcanzar la propuesta de valor buscada.

El estudio econdmico financiero demuestra que la inversion presenta un retorno econémico
positivo. Inclusive el analisis de sensibilidad de los factores mas determinantes indica que
inclusive si los costos son mas altos o los ingresos mas bajos, la rentabilidad se mantiene por
encima de la tasa de descuento. Cabe sefialar que el andlisis se realizé desde un punto de vista
muy conservador, donde no se plantea la expansion del negocio al sector pablico ni tampoco la
posibilidad de ingresar al mercado de otros paises, que podrian significar ingresos

significativamente mayores.

Finalmente, mas alla de las caracteristicas del producto y el retorno econémico de la inversion,
se tiene la conviccion de que Compace genera un valor agregado para la sociedad. Este producto

innovador impacta directamente en el sistema educativo, moderniza y simplifica el vinculo
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entre los padres y los centros educativos y genera nuevas formas de relacionamiento que no se

utilizan actualmente en este sector.
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14. APENDICE

14.1. APENDICE 1: ESTADISTICAS ANEP

Gréfico 6.1 - Centros Educativos
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Fuente: Elaboracion propia con base en ANEP

Gréfico 6.2 - Centros Educativos por departamento
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Fuente: Elaboracion propia con base en ANEP

Graéfico 6.3 - Alumnos totales en Uruguay
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Fuente: Elaboracion propia con base en ANEP
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Graéfico 6.4 - Alumnos publico y privado
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Fuente: Elaboracion propia con base en ANEP

Tabla 6.1 - Cantidad de alumnos por aifio

Educacién Publica Educacién Privada
Afios Alumnos Var % Afios Alumnos Var %
2015 340.051 - 2015 86.609 -
2016 337.942 -0,62 2016 85.658 -1,10
2017 336.308 -0,48 2017 83.444 -2,58
2018 337.999 0,50 2018 83.535 0,11
2019 340.276 0,67 2019 79.389 -4,96

Fuente: ANEP

14.2. APENDICE 2: COMPLEMENTO TRABAJO DE CAMPO

En el presente apartado se complementa el trabajo de campo, destacando la metodologia

aplicada, el célculo de la muestra y las preguntas realizadas durante la encuesta.

Metodologia

El trabajo de campo se conformé de dos fases, la primera el contacto primario con padres de
alumnos y algun centro educativo, tanto en forma personal o a través de WhatsApp, y la
bldsqueda de informacion en diferentes sitios de internet sobre estas formas de comunicacion y
plataformas a nivel local o regional. La segunda fase, la que sin duda es la mas importante y
donde se debe tener informacion exhaustiva para poder sacar conclusiones y refutar o no las
hipotesis, comprendio una encuesta en formato online usando Google Forms dirigida al usuario

final del servicio. La misma abarcé 18 preguntas con respuestas opcionales, donde en algunas
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consultas sélo se debia seleccionar una respuesta y en otras era posible elegir mas de una. Con
una duracion de aproximadamente 3 minutos, los padres podian realizarla desde cualquier
dispositivo y en cualquier momento. Si bien la encuesta tenia formato de preguntas, para el
analisis interno fueron divididas en dos bloques, el primero asociado a identificar el perfil de
los encuestados (edad, sexo, region, cantidad de hijos, nivel socioeconémico) y obtener la
opinidn acerca del estado actual de las diferentes formas de relacionamiento con los centros.
En una segunda parte, las preguntas estaban dirigidas a investigar si este tipo de plataformas
seria utilizado, qué servicios les gustaria tener de forma online, cuél seria el uso de una red
exclusiva de los centros, entre otras. De esta forma se podria saber si la propuesta seria aplicable

de forma operativa y de qué manera la misma podria contribuir a la comunidad en general.

Muestra

Para el disefio de la muestra, se pretendio recolectar informacién que permita identificar un
estado de situacion actual de las comunicaciones entre los padres y centros, asi como también
cémo se verian afectados con la incorporacion de nuevas formas de comunicacion. Por este
motivo se seleccionaron los padres de centros educativos privados como los mas influyentes
dentro de la cadena de valor de este negocio. De todas formas, existe alguna encuesta realizada
por padres de nifios que asisten a centros publicos que de igual forma aportan informacion
valiosa para su analisis, a pesar de no ser el publico objetivo en esta instancia. En definitiva, el
requisito fundamental para la muestra es que los encuestados sean los padres de nifios,

especialmente de centros privados.

Con respecto al tamafio, se propuso obtener la mayor cantidad posible de respuestas, o al menos
tratar de acercarse a una cantidad que sea representativa para el estudio. Por esta razon se
calculd cual deberia ser aproximadamente la cantidad de encuestados para tener esa

informacion. Para la poblacion se definié una distribucion de Bernoulli, ya que cada encuesta

83



es independiente de la otra y s6lo hay dos resultados posibles donde el caso de éxito es el uso
de la aplicacion y plataforma y el caso de no éxito es que no la usen. La sumatoria de cada una
de las encuestas Bernoulli hacen que estemos en una distribucion binomial, que por lo tanto
tiende a una variable normal. Con lo anterior, y estimando un escenario optimista producto del
contacto primario con padres e investigacion inicial, es que se estimé una probabilidad de casos
de éxito del 80%, con un intervalo de confianza del 95% con su respectivo coeficiente y un
margen de error del 5%. Con estos valores el tamafio de la muestra resulta en 246, lo que en

términos de este trabajo seria la cantidad de encuestas a realizar.

Debido a la disposicion de tiempos de este trabajo, sumado al afio atipico por la pandemia del
virus covid-19, se ha alcanzado un total de 219 respuestas, con alguna variacion menor segun
la pregunta. Si bien no se ha alcanzado el valor objetivo, se considera una cantidad suficiente

para observar las tendencias que se desean estudiar.

En cuanto a la distribucion geogréfica, se apuntd a obtener respuestas de todo el pais, aunque
en los resultados se puede observar una fuerte incidencia de la regién Metropolitana, con un
83% del total de encuestados. Esto es coincidente con la distribucion de centros privados en el

Uruguay, tal como se ha mencionado en el capitulo de mercado y entorno.

A continuacion, se muestra el calculo de la muestra, asi como algunas graficas adicionales que

complementan el trabajo de campo realizado.
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Tabla 7.1 - Calculo de muestra

Escenario
Poblacién Distribucion Bernoulli (p)
X ~Be(p)
fx)=p™x(1-py"1x conx= {01}
1-p s1x=0 caso el que no usaran la app
fixp)= P six=1 caso de éxito en que usen la app
0 en cualquier caso

Poblacion Distribuciéon Binomial (sumatoria de encuestas bernoulli)
X~B(np)

n = Z del intervalo de confianza "2*p(1-P) error2

p (probabilidad)

Intervalo confianza

Z

e (error)

n (cantidad de padres para la muestra)

0.8 Intervalo de confianza

95

1.960
0,05

246

Escenario pesimista (p=0,5)

80
90
95
99

Fuente: Elaboracion propia con base en Tesis Doctoral de Alvarado, S. (2014). Aportes metodoldgicos enla estimacion de tamafios

de muestra en estudios poblacionales de prevalencia.

1.282
1.645

1.96
2,576

Grafico 7.9 - Sexo

mHombre m Mujeres

Fuente: Elaboracién propia/Trabajo de campo

Grafico 7.10 - Region Geografica

mlitoral Norte mLitoral Sur mMetropolitana MCentro B MNoreste W Este

1%
1%

Fuente: Elaboracién propia/Trabajo de campo
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Grafico 7.11 - Valoracion de servicios y facilidades

60%
50% 48%
40%
40%
30%
20%
11%
10%
0% —

Deficiente Regular Bueno Muy bueno Excelente

Fuente: Elaboracion propia/Trabajo de campo

Grafico 7.12 - Medios de comunicacion para temas curriculares

Correo electronico [ 0%
Whatsapp | 49%
Por escrito (Boletines, "Cuaderno Viajero") [N 48%
Presencial y personal [ 44%
Através de plataforma especifica || 35%
Presencial y grupal (reunion de padres) [ 24%

Porteléfone | 19%
Atravésde web institucional | 18%

Redessociales [ 12%

Otro | 1%

., . . 0% 20% 40% 60% 80%
Fuente: Elaboracion propia/Trabajo de campo ° ’ : °

Nota: Datos graficados son el % del total de encuestados para cada opcion
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Grafico 7.13 - Ranking de servicios online que los padres utilizarian

Recordatorios y agendas web de actividades de los nifios

156

Mensajes con docentes, direccion y secretaria 139

Multimedia (Fotos y videos) online 126

Archivo de boletines y otra informacion importante 17

= |

Pagos a la institucion 110

Otros

13

Fuente: Elaboracion propia/Trabajo de campo 20 100 150

Nota: Cantidad de veces que fue seleccionada cada opcion

200

Grafico 7.14 - Para que los padres utilizarian una red de centros educativos

Para ver otras propuestas educativas _ 26
Para comparar servicios o caracteristics de los centros _ 81
No la utilizaria _ 68
Para comparar precios _ 59
Ver opciones para cambiar a sus hijos _ 39
Acceder a promocionesy beneficios _ 27

Otros fines I 2

Fuente: Elaboracion propia/Trabajo de campo 0 20 40 60 80 100
Nota: Cantidad de veces que fue seleccionada cada opcon

Preguntas de la encuesta

Indique la franja etaria en la que usted se encuentra

Indique su sexo

¢En qué region del Uruguay usted se encuentra?

120
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¢ Tiene algun hijo cursando educacion inicial, preescolar o escolar en la actualidad?

¢Su hijo/s asisten a Centros Educativos Publicos o Privados?

Indique el grado escolar que estan cursando sus hijos en la actualidad

Aproximadamente, ¢cuanto cuesta la cuota mensual de la Institucién que usted envia a sus

hijos? Indique el valor por hijo

¢ Qué valoracién hace de los servicios y facilidades que le brinda el Centro Educativo?

Indique los medios de comunicacion que utiliza el Centro Educativo al cuél asisten sus hijos

para comunicar temas curriculares

Indique los medios de comunicacién que utiliza el Centro Educativo al cual asisten sus hijos

para comunicar temas extracurriculares

¢Como valora la forma de comunicacién que tiene el Centro Educativo con usted?

¢Existe algun servicio, actividad o transaccion con el Centro Educativo que Unicamente puede

hacerse en forma presencial?

¢ Existe alguna plataforma que utilice el Centro Educativo con fines académicos o curriculares?

¢Existe alguna plataforma que utilice el Centro Educativo con fines que no sean académicos o

curriculares? Por ejemplo, para comunicar eventos, promociones, entre otras actividades.

¢Qué valoracion realiza sobre este tipo de plataformas?

Si el Centro Educativo le propone utilizar una plataforma o App para centralizar la forma de
relacionamiento y comunicacion con la Institucion, incorporando a la misma temas curriculares

y no curriculares. ¢Cual seria su opinion al respecto?

Si el Centro Educativo le ofreciera los siguientes servicios para realizar en forma online, ¢cuéles

utilizaria?
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Si contara con la posibilidad de acceder a una red donde se puedan visualizar todos los centros

Educativos del Uruguay, con su informacién mas relevante, ¢para que la utilizase?

14.3. APENDICE 3: COMPLEMENTO DE LEAN CANVAS

Dado que el emprendimiento comprende la creacion de una empresa incipiente, resulta
interesante realizar el analisis de Lean Canvas del modelo de negocios. A continuacion, se
complementa el cuadro del capitulo 8.3 con las diferentes perspectivas y el analisis

correspondiente.

Segmentos de clientes

El pablico objetivo para el negocio propuesto estd centrado inicialmente en el sector privado,
dado que aqui se ve una oportunidad para introducir el producto en el corto plazo. Este
segmento permitira realizar un proceso de testing en la edad inicial, donde se visualiza por
medio de diversos andlisis primarios que se puede obtener los mejores resultados iniciales.

Estos serviran para la expansion del servicio hacia los demas niveles.

En primer lugar, se identifico el segmento meta que en este caso son los centros educativos
privados, posteriormente se realiza una segmentacion geografica por regién que permite
localizar de qué forma estan distribuidos los centros educativos en el pais. Por dltimo, se
segmento por el tipo de centros segun la clasificacion de ANEP, que distingue entre educacion

inicial, educacion primaria y educacion especial,

A nivel de distribucion geogréfica, se apunta a todos los centros del pais, aunque la gran
mayoria de ellos se encuentran en la zona Metropolitana. El tipo de negocio propuesto y las
nuevas formas de comunicacion, hace que no haya ningan inconveniente en ofrecer el producto

a una region donde haya pocas instituciones privadas, sin generar sobrecostos a Compace.
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Problema

Como se ha mencionado en capitulos anteriores, a nivel educativo se cuenta con antecedentes
de diferentes plataformas, pero con un enfoque pedagogico como lo son CREA, PAM o GURI.
Sin embargo, para la comunicacion y vinculos con la institucion se mantienen los cuadernos de
comunicados, mails, WhatsApp, llamadas, comunicacion en la pagina web de la institucién y

reuniones grupales.

En estos tiempos, vemos como la situacion de aislamiento o distanciamiento social generado
por el Covid-19 ha provocado problemas de comunicacion que esta plataforma va a poder
canalizar y aportar una solucion diferente. Si bien esta situacion actual pueda revertirse en el
mediano plazo, todo parece indicar que muchos cambios llegaron para quedarse y las nuevas

formas de comunicacién son algunas de ellas.

Propuesta de valor

La propuesta de valor consiste en brindar servicios a centros educativos de forma agil, flexible
y amigable, utilizando como base la tecnologia y tomando como eje la disponibilidad de la
informacién y la comunicacion. Al mismo tiempo, permite adaptarse a las necesidades que los

distintos centros educativos tienen actualmente.

Tomando como punto central la educacion, pero con servicios efectivos de comunicacion
informacional, se presenta una experiencia nueva para los diferentes centros educativos que
tendran la posibilidad de pertenecer a una red exclusiva focalizada en el sector. Esto posibilitara
a las instituciones la atraccion de clientes, exponer sus propuestas educativas, mostrar sus

virtudes y al mismo tiempo ofrecer un servicio de alto nivel.
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Solucion

Consiste en proporcionar un servicio innovador por medio de una plataforma digital, que no se
encuentra actualmente en nuestro mercado, logrando una mejor prestacion de los centros
educativos. Esto genera un beneficio no solamente a nuestro cliente directo, sino que el mismo

se extiende a los clientes de nuestros clientes, que son los usuarios finales del servicio.

La centralizacion en este caso pasaré a ser la clave en el modelo de negocio, utilizando para
ello 3 planes que los centros educativos podran seleccionar, dependiendo de las necesidades

exclusivas de cada uno.

El proyecto intenta generar un valor agregado, con el fin de mejorar la relacion e interaccion
que existe actualmente entre los diferentes centros educativos y los padres de los nifios que
asisten a los mismos. Esto genera un flujo de control para los padres que actualmente no
disponen, ademas de simplificarse la tarea de centralizar toda la informacion en una Unica

plataforma y generando ahorros de tiempo importantes para todas las partes involucradas.

Canales

Los canales para comunicarse con los clientes corresponden a las plataformas propiamente
dichas, es decir a través de la pagina web de Compace o aplicacion desde cualquier dispositivo
movil. A ello se puede sumar las paginas web de las propias instituciones educativas, que en

muchos casos oficiara como ingreso a nuestra plataforma.

Como canales alternativos podemos destacar el trabajo presencial del equipo de ventas y

posibles publicidades de este producto.
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Flujos de ingresos

Los diversos flujos de ingresos estan dados por la membresia mensual del Plan Basico y las
cuotas anuales por los planes adquiridos, tanto Plan Estandar o Plan a Medida, para este Gltimo
caso existiran ingresos por el desarrollo de acuerdo a las necesidades del cliente.

Con respecto a la publicidad, si bien la tenemos en cuenta, no fue cuantificada en el flujo de

fondos, presentando una propuesta conservadora.

Estructura de costos

La estructura de costos estd dada por las erogaciones de la plataforma en si misma, que son el
desarrollo del producto, mantenimiento, hosting, almacenamiento de datos, monitoreo, control
y testing. A ello debemos sumar todos los gastos administrativos, que van desde la obtencion
de clientes nuevos, activos fisicos y servicios para el funcionamiento adecuado de la empresa.
Por altimo, los costos de investigacion y desarrollo que en este mercado son importantes, ya
que hay que estar constantemente explorando los requerimientos tiene el cliente y estar

actualizado en las nuevas tecnologias.

Meétricas claves

Para hacer un seguimiento exitoso en el modelo de negocios descrito en los blogues
anteriores, es necesario seleccionar las métricas claves a evaluar, por lo cual el indicador que

encontramos relevante para monitorear es la Tasa de Conversion.

Este porcentaje estimado con una frecuencia de medicion trimestral, nos dara el resultado del
cociente de numero de clientes monetizados sobre el nimero de clientes adquiridos, indicador
que sefiala como van a incrementarse las ventas en funcion de los segmentos de mercados
seleccionados, al mismo tiempo se podra encontrar una relacion directa con el aumento de las

ventas proyectadas en el flujo financiero.
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Si bien existen otras métricas para utilizar, cada una de estas mediciones insume recursos y en
algunos casos aportan poco valor para este negocio. En consecuencia, nos focalizamos en el
indicador clave para el modelo en el que estamos y que puede tener un impacto critico en €l

mismo.

Barreras a construir

Es el bloque de mayor incertidumbre, ya que se desconoce el impacto que tendra el modelo de
negocios en el sector y en qué tiempo puede aparecer la competencia y de qué forma la misma

impactaria al modelo de negocios.

Igualmente analizamos algunos instrumentos que se creen que son diferenciales ante una
eventual situacion de competencia. Ser el primero en entrar al mercado interno dara la
posibilidad de cumplir con las expectativas de clientes y usuarios finales, esto sera
fundamental para la fidelidad de los mismos, generando una estructura fuerte que no pueda
ser afectada facilmente, apuntando a consolidar a Compace en el sector, a su vez la
posibilidad de celebrar contratos con los diferentes centros educativos para los planes

Estandar y A Medida, oficiara como medio de retencion.

Conjuntamente con la capacidad del modelo de ser liviano en activos y tener una estructura
flexible para adaptarse a los cambios necesarios, ya que como se ha mencionado
anteriormente estos modelos de negocios vinculados a la tecnologia permiten entradas

tempranas de competidores por su baja inversion inicial.

14.4. APENDICE 4: COMPLEMENTO DE MAPA ESTRATEGICO

El mapa Estratégico proporciona el marco visual para integrar todos los objetivos de la empresa
e identifica las capacidades especificas relacionadas con los activos intangibles de la

organizacion. Estos activos, que son el capital humano, de informacién y organizacional, son
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el corazon de Compace ya que practicamente no cuenta con activos tangibles y sin ellos no
tendria sentido este negocio. La herramienta, que forma parte del Cuadro de Mando Integral,
diagrama la estrategia empresarial segin cada perspectiva del negocio y genera relaciones causa

efecto de los diferentes objetivos para lograr el fin Gltimo.

Aprendizaje y Desarrollo

En la base del mapa se plantean los objetivos de la perspectiva aprendizaje y desarrollo, que
indica como se explotan y que se busca de los activos intangibles. No se puede olvidar que
Compace esta enfocada a una estrategia de crecimiento en un océano azul, por lo que cada uno
de los capitales debe alinearse a eso. A nivel de la gestion humana, se plantea optimizar los
recursos disponibles, mientras que se plantea explotar la informacién a disposicion de
Compace. Respecto a la organizacion, se busca desarrollar este capital, generando una cultura

y clima laboral adecuado.

Procesos Internos

El mapa estratégico debe contener los procesos clave para el éxito del negocio. En este caso
estamos hablando de disefiar, desarrollar y mantener la plataforma, ya que sin un producto
adecuado el proyecto pierde su total potencialidad. Evidentemente con esto no alcanza y se
necesita en forma constante estar actualizado con la realidad dado que el producto puede quedar
obsoleto en muy poco tiempo. Por eso también son clave las actividades de investigacion y
desarrollo de nuevos productos y funcionalidades, asi como también contar con un fuerte

analisis de contexto, que implica identificar y analizar las oportunidades y amenazas.

Clientes

El foco a los clientes tiene como principal cometido mejorar la calidad de servicio de los
Centros Educativos. Teniendo en cuenta que no es una demanda existente al dia de hoy, este

concepto es un pilar en la propuesta de valor. A ello debemos agregar una buena relacion costo
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beneficio, dado que sino ninguna institucion estaria dispuesta a pagar un precio por este
servicio. Por altimo, se considera también un objetivo estratégico el hecho de brindar nuevas

funcionalidades y lograr una buena trazabilidad de la informacion.

Financiera

En esta perspectiva y como en cualquier empresa con fines de lucro, se tiene la finalidad de
maximizar los beneficios, tanto aumentando los ingresos como bajando los costos.
Adicionalmente, por el gran potencial que presenta la plataforma, se tiene como uno de los
objetivos més importantes el hecho de expandir el mercado, ya sea al sector publico, otra parte
del sistema educativo e inclusive exportar la herramienta a otros paises. Por Gltimo, se buscara
diversificar los ingresos, por ejemplo, a través de la publicidad o el desarrollo de nuevos planes

0 herramientas.

Propuesta de Valor

Maés alla de ser una empresa con fines de lucro y que el hecho de contar con un retorno
econdémico es un aspecto determinante para cualquier organizacion, el mapa estratégico
diagrama en su parte superior la propuesta de valor. En otras palabras, qué es lo que aporta

Compace a sus clientes, a su ambiente y a la sociedad.

Para ello nos remitimos a la propuesta de valor ya definida anteriormente, que en términos
generales consiste en brindar servicios a centros educativos de forma agil, flexible y amigable,

adaptandose a las necesidades que las diferentes instituciones tienen actualmente
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14.5. APENDICE 5: LOGO

Grafico 10.1 - Logo

Fuente: Elaboracion propia

14.6. APENDICE 6: MISION EXPANDIDA

A continuacion, se desarrolla una mision expandida para cada una de las partes interesadas

principales de Compace.

Para los Centros educativos del Sector Privado: Brindar un entorno exclusivo y referente en la
educacion, donde puedan destacar sus caracteristicas y servicios que ofrecen, ademas de tener
un intercambio fluido y eficiente con los padres de los nifios que asisten al centro educativo.
De esta manera, formar una comunidad que aspire a la confiabilidad y exactitud de la

informacion que intercambian, a un precio razonable.
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Para los Padres de Alumnos: Generar a los usuarios finales un valor agregado en la
comunicacion con los centros educativos con los cuales tienen que interactuar. Este valor que
utiliza como base la tecnologia, permite la adaptabilidad, oportunidad, confiabilidad y
amigabilidad de la plataforma donde puedan acceder a la informacion que necesitan saber de

sus hijos.

Para los Proveedores de software: Desarrollar una relacion estrecha y de largo plazo con los
proveedores, de forma de estar en armonia con los objetivos pactados. Colaborar y cumplir con

las obligaciones asumidas en beneficio del fortalecimiento de la cadena de valor.

Para los Empleados: Ofrecer un ambiente de trabajo flexible, &gil, confortable y con
oportunidades, de modo que los colaboradores se sientan parte del negocio y puedan cumplir

con su desarrollo profesional y personal, generando un buen clima laboral.

Para el Sistema educativo: Poder aportar al sistema nuevas herramientas, para que el mismo
siga creciendo en beneficio de todas las partes interesadas. Ser flexibles y adaptarse a las

necesidades que solicite el sistema.

Para los Organismos Publicos: Cumplir con la normativa exigida por los diferentes organismos,

y ser complementarios a los servicios que algunos de ellos brindan.

14.7. APENDICE 7: FLUJO DE FONDOS

Supuestos para el flujo de fondos

- Dimension temporal: plazo de proyecto de 10 afios. (2021 - 2031)

- Enfoque del inversionista

- Nivel de ingresos: se incluye tnicamente como clientes al sector privado de Uruguay
- Moneda de expresion: dolar americano.

- Valores estan expresados sin IVA
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- Tasa de descuento del 10% para calcular el valor actual neto.

- Estimaciones propias para la evolucion de variables como el tipo de cambio, IPC,

indexacion salarial y la tasa de interés compuesta para el préstamo bancario.

Ingresos y descuentos

Tabla 11.1 - Estructimra de ingresos y descuentos concedidos
% Plan Medida 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030| 2031
Bdsico % A0% 55% b60% 70% 75% 80% 85% 85% 90% 90%
Porcentaje
del Estandar % 22% 28% 32% 36% 40% 43% A8% 52% 58% 65%
mercado
acu
A Medida|Unidades 1 2 pl 2 2 3 3 3 3 3
Q Plan Medida 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030| 2031
Bdsico |Unidades 184 253 276 322 345 368 391 391 414 414
Cantidades 10 13 15 17 18 20 22 24 27 30
vendidas . 51 64 74 8 92 99 110 120 133 150
Estandar |Unidades
por plan 30 39 44 50 55 59 bb 72 80 90
acumuladas 10 13 15 17 18 20 22 24 27 30,
A medida|Unidades 1 3 5 7 9 12 15 18] 21 241
usD Plan Concepto 2022 2023 2024 2025 2020 2027 2028 2029 2030 2031
Basico |Basico
6.624] 9108 9936 11592 12.420| 13.248| 14.076| 14.076| 14.904] 14.904]
<100 5.060[ 6.440] 7360 828 92000 9.890| 11040/ 11.960] 13.340| 14.950
Ingresos Estandar <300 35.420) 45.080] 51520/ 57.960| 64.400{ 69.230] 77.280| 83.720{ 93.380| 104.650
por plan =300 21252 27.048) 30.912| 34.776] 38640 41538 46.368 50.232| 56.028 b2.790
=800 11132] 14.168 16.192| 18216 20.240] 21758 24.288| 26.312| 29.348 32.890
Sub - Total 72.864| 92.736| 105.984| 119.232| 132.480| 142.416| 158.976| 172.224| 192.096| 215.280
A Medida|Desarrollo 2.500] 5.000] 5.000] 5000 50000 7.5000 7.500 7.500] 7.500] 7.500
Costo anual 1100, 3.300[ 5500 7.700] 9.900{ 13.200 16.500] 19.800| 23.100] 26.400
Sub - Total 3.600] 8300 10.500] 12.700{ 14.900] 20.700{ 24.000| 27.300] 30.600/ 33.900
Descuento |Plan Basico 3312 1242 414 828 44 414 414 0 414 0
Descuento [Plan Estandar 14.573] 3.974) 26500 2.650| 2.650) 1987 3.312| 2.650] 3.974] 4.637
Fuente: Elaboracion propia / Flujo de fondos
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Inversion y préstamo

Tabla 11.2 - Inversion inicial y préstamo bancario
[mversion  2021] @ [predo$ [ /c [usbumit [ usbToral |
App v Plataforma Web 50.000
Hardware b 700 4.200,
Softawre licencias 6 350 2.100
Capital de Trabajo 4.000
Algquileres 1 1.500]
Muebles v utiles 3.500
Otros gastos 8 3.200,
Tramites empresa SRL 1.500

Costo Coef Revaluacién Afios Am. Anual | AmAcum V. Neto
50.000 - 0 1 5.000 5.000 45.000,
50.000 - 0 2 5.000 10.000 40.000,
50.000 - 0 3 5.000 15.000 35.000,
50.000 - 0 4 5.000 20.000 30.000
50.000 - 0 5 5.000 25.000 25.000,
50.000 - 0 b 5.000 30.000 20.000,
50.000 - 0 7 5.000 35.000 15.000)
50.000 - 0 8 5.000 40.000 10.000
50.000 - 0 9 5.000 45.000 5.000,
50.000 - 0 10 5.000 50.000 0

Periodos Saldo | Amort Intereses Pago Saldo F
35.000 0 0 0 35.000
Afio 1 35.000 5.000 4.200 9.200 30.000
Afio 2 30.000 5.000 3.600 2.600 25.000
Afio 3 25.000 5.000 3.000 8.000 20,000
Afio 4 20.000 5.000 2.400 7.400 15.000
Afio 5 15.000 5.000 1.800 6. 800 10.000
Afio b 10,000 5.000 1.200 6.200 5.000
Afio 7 5.000 5.000 600 5.600 0

Afiol  [35000%1,12 39200 4200
Afio2  [30000%1,12 33600 3600
Afio3  [25000%112 28000 3000
Afio4  [20000%1,12 22400 2400
Afio 5 15000%1,12 16300 1800
Afiob 10000%1,12 11200 1200
Afio 7 [5000%1,12 5600 600

Fuente: Elaboracion propia / Flujo de fondos
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Costos

Tahla 11.3 - Estuctna de costos

Rubro: Remuneraciones

Funcion Costo Sueldo mes$ Lyssmes$ Aporte patr § \guinaldo § Btiranual § | Totalafio base §|Increm. Anual
Senior|T Costowtas 73000 13505 6438 1356 2003 1138423 6
Gerente Admy finanzas Admyfinanzas 7=.000 1387 6666 13858 950 1.169.613 7
2Fungonarios Administ Adrny finanzas 70,000 12560 5221 12560 8633 1.091.638 7%
Gerente Operadones Costowtas 75.000 13875 6666 1385 950 1.169.613 6
Gerente Comereial iy wtas 75.000 13875 6666 1385 950 1.169.613 6
Fundonarioventas Adrny wtas 35.000 6475 3111 6475 4317 545819 7o
Totales en & 403000 30.600 B.817 74.555 49.703 6.284.718
| A A23 Az . 1Y) 26 7 .1 p.1F.] 030 2031
Remuneracién Safio O 1213423 1..98.362 1.389. 218 1.486.95 1.590.550 1.701L.338 132100 1.943.092 2084.336 22N3W

Remuneracion $afio GAY 3.976.683 4. 255.050 4.552.004 487607 5.2 60 5.577.503 506798 6.385.683 6.8332.681 7.310 960
Remuneracion USD afio GAY | 36.450 86838 91.058 | 93685 96.530 09.508 102895 106428 110205 117.919
Rubro: Otros GAY
Costos GAY Costo USS % mes|Costo USS anual | Iner, Anual
Alguiler 800 &0 P
Serveios plblicos 435 2.7 2%
Seguros 200 2400 %
Otros gastos =0 3000 %
A 23 X . 1Y) 26 7 A8 p.1F.] 030 2031
Alquiler 9.600 10.464 11196 11.980 12819 13.716 14.676 15.04 16.803 1798
Servcios piblicos 5AH7 5.635 6086 6.572 7.098 7.666 3.2 8942 9.657 10.430
Seguros 24900 2.568 2748 2040 3146 3.366 3.602 3.854 4.124 4.412
Honorarios profesionales 650 696 744 A6 852 012 975 1044 1117 1.195
Otrosgastos 3.000 340 3435 3675 3932 4.208 4.502 4317 5.155 5.515
Sub total Gay 20.867 22572 24.209 25.964 27.847 29.868 32035 3.360 36.855 30.531
Rubro: Mantenimiento y desamrollo
Costovtasuss Costo USS x mes|Costo USS anual|  Incr, Anual
Mant de software 500 6000 2
Hosting 22 264 2
Servidar Cloud 140 1 ¥
Desarrollo de mejoras 750 5000 £
072 023 1P 05 2% 07 R 09 030 2031
Mant de softwrare 7.094 3.650 9.438 10.288 1144 12223 13323 14.522 15.820 17.254
Desarrollo de mejoras 9.000 9.810 10.83 11.655 12704 13848 15.094 16.452 17.933 19.547
Costo por proyectoplan 3 1300 3.600 3.600 3.600 3.600 5.400 5400 5.400 5.400 5.400

Fuente: Elaboracion propia/ Flujo de fondos
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Flujo de Fondos

Tabla 11.4 - Flujo de fondos - VAN - TIR

Flujo de fondos USD 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Ingresos operativos 83.088 110.144 126.420 143.524 159.800 176.364 197.052 213.600 237.600 264.084
Descuentos concedidos -17.885 -5.216 -3.064 -3.478 -3.064 -2.401 -3.726 -2.650 -4.388 -4.637
Costo de ventas -43.323 -44.966 -47.916 -50.529 -53.372 -56.461 -59.814 -63.449 -67.389 -72.782
Depreciaciones y amort -5000 -5000 -5000 -5000 -5000 -5.000 -5.000 -5.000 -5.000 -5.000
Resultado bruto 21.880 59.961 75.440 89.517 103.364 117.501 133.512 147.501 165.822 186.666
Gastos Adm y Ventas -107.317 -109.410 -115.267 -119.649 -124.377 -129.466 -134.930 -140.788 -147.059 -157.450
Resultado antes Int e IRAE -63.556 10.513 35.614 59.385 82.351 105.537 132.094 154.214 184.585 215.881
Intereses financieros L/P -4.200 -3.600 -3.000 -2.400 -1.800 -1.200 -600 0 0 0
Resultados extarordinarios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Resultado antes IRAE -68.556 5.513 30.614 54.385 77.351 100.537 127.094 149.214 179.585 210.881
Impuesto 25 % IRAE -1.500 -1.378 -7.653 -13.596 -19.338 -25.134 -31.774 -37.304 -44.896 -52.720
Resultado Neto -70.056 4.135 22.960 40.789 58.013 75.403 95.321 111.911 134.689 158.161
Dep y Amortizaciones 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 5000
Inversién APP / Web -70.000
Préstamo bancario L/P 35.000
Pago principal -5.000 -5.000 -5.000 -5.000 -5.000 -5.000 -5.000 0 0 0|
Efecto fical Intereses 0 900 750 600 450 300 150 0 0 0
Flijo de Fondos Neto -35.000 -70.056 5.035 23.710 41.389 58.463 75.703 95.471 116.911 139.689 163.161
VAN -35.000 -70.056 5.035 23.710 41.389 58.463 75.703 95.471 116.911 139.689 163.161

(1,1)7M (1,1)72 (1,1)73 (1,1)74 (1,1)75 (1,1)%6 (1,177 (1,1)78 (1,1)79  (1,1)710
VAN -35.000 -63.687 4.161 17.814 28.269 36.301 42.732 48.992 54.540 59.242 62.905
VAN 256.268,09|
TIR 1,36
VAN -35.000 -70.056 5.035 23.710 41.389 58.463 75.703 95.471 116.911 139.689 163.161
Tasa 36% (1,36)"1 (1,36)72 (1,36)"3 (1,36)74 (1,36)"5 (1,36)"6 (1,36)77 (1,36)78 (1,36)"9  (1,36)*10
VAN -35.000 -51.550 2.726 9.447 12.134 12.612 12.018 11.152 10.049 8.835 7.594
VAN 17,13
Fuente: Elaboracién propia / Flujo de fondos

Andlisis de sensibilidad

Tabla 11.5 - Analisis de sensibilidad

Sin sensibilidad Sensibilidad 10% Sensibilidad 20% Sensibilidad 30%

VAN 0% VAN Var % VAN Var % VAN Var %
Inversién | 256.268 251.923 -2 246.833 -4 243.231 -5
Ventas 256.268 109.165 -57 -43.042 -117 -203.628 -179
Costos 256.268 255.092 0 135.469 -47 -86.268 -134

Fuente: Elaboracién Propia / Flujo de Fondos
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14.8. APENDICE 8: GESTION HUMANA

La estructura organizativa puede ir variando a lo largo de los afios, segun la carga de trabajo y
las necesidades que se vayan planteando. No obstante, se parte de la base que los costos de
personal son representativos para Compace por lo que se busca optimizar los recursos humanos

teniendo la cantidad necesaria para cada funcion.

A los efectos organizativos, los 3 fundadores de Compace conformarén la Direccidn de la
empresa, que conformard el érgano méaximo de la compafiia y donde se tomaran las decisiones.
Asimismo, cada uno de los directores oficiara de titular de una de las tres gerencias que se

conformaran, que serén las de Comercial, Operacion y la de Administracion y Finanzas.

La gerencia Comercial contara con un responsable de ventas, que serd el encargado de la cartera
de clientes existentes y los vinculos con potenciales compradores. Asimismo, llevara las

campanas de marketing cuando corresponda y oficiara de cara visible de la compafiia.

La gerencia de Operaciones tendra una analista IT, que sera la persona técnicamente idonea de
la plataforma. Oficiara de vinculo con los programadores que desarrollaran el producto, testeara
los nuevos desarrollos, propondré soluciones a los problemas de indole técnico y garantizara la

disponibilidad de los sitios web.

Por Gltimo, la gerencia de Administracion y Finanzas contara con dos personas. Por un lado, el
responsable de las finanzas, lo que implica asegurar el ingreso de los flujos, el seguimiento de
la contabilidad, el manejo de las cuentas bancarias, los pagos y los préstamos solicitados. Por
otro lado, una persona de perfil administrativo, que realice todas las tareas de esta indole y

brinde un apoyo transversal a toda la empresa.
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14.9. APENDICE 9: GESTION DE INTERESADOS

Para que el proyecto sea exitoso, es importante identificar y gestionar adecuadamente los
“stateholders” del negocio. Una buena idea perfectamente puede fracasar por una falta o falla
en el estudio de los interesados que pueden tener mucha incidencia y hasta ejercer presion en
el futuro del emprendimiento. A continuacion, se describen las partes interesadas mas

pertinentes:

Instituciones privadas

Al ser los clientes del producto, sin duda que es de los interesados pertinentes mas importantes.
Estos tienen la expectativa de proveer un mejor servicio a sus clientes, que en este caso son los

padres de los alumnos. Cuentan con un poder e interés alto para Compace.

Padres de alumnos

Estos, al ser los usuarios finales de la plataforma tienen un interés importante en el desarrollo
del producto y sin duda que ejercer un gran poder. Si no estan satisfechos con la herramienta,
no la utilizaran, por lo que Compuse debe estar alerta a este grupo de interesados, que busca

obtener la mejor forma de relacionarse con los centros educativos.

Docentes

El uso de esta herramienta generara cambios en el trabajo habitual de los docentes. Algunos
estan vistos como positivos, pero sin duda que otros no. inclusive, las maestras de mayor edad
seguramente les dificulte modificar algunas formas de trabajo que propone el uso de esta
plataforma. Es por eso que, ante la expectativa de estos interesados de no generarle mayor carga
de trabajo, Compace debe encargarse de ello. Mas alla de que el poder que tengan los docentes

no sea el mas alto, este grupo debera utilizar mucho la herramienta en caso de que la institucion
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en la cual trabaja la adquiera y podria dificultar el cumplimento de los objetivos si estos

docentes no la utilizan o lo hacen de forma equivocada.

En la siguiente tabla se encuentra el detalle del analisis de interesados del proyecto.

Tabla 14.1 — Gestion de Interesados

Parte interesadas Expectativa y Necesidad Frcoceso Poder Interes
Involucrado
Padres de alumnos Mejorar la interalacidn con las instituciones Todos Alto  |Alto
alumnos Facilidad en vinculo con institucién Todos Medio |Bajo
Instituciones privadas [Proveer un mejorservicio a sus clientes Todos Alto |Alto
Instituciones publicas |Proveer un mejorservicio a los padres Operaciones Bajo |Alto
Docentes Mejorar comunicacién y reducirtiempo Operaciones Bajo |Alto
CEIP Asegurar alineamiento de plataforma con sistema educativo |Operaciones Medio |Alto
Ceibal Complementariedad con Plan Ceibal Operaciones Bajo |Medio
MEC Asegurar cumpimiento de normativa Operaciones Medio |Medio
Desarrolladores Proveer producto que cumpla con expectativas QOperaciones Medio |Bajo

Fuente: Elaboracion propia

14.10. APENDICE 10: GESTION DE RIESGOS

Como todo proyecto y andlisis de inversion, es necesario llevar a cabo un anélisis de riesgos
preciso, para prever y posicionarse en forma adecuada ante eventos y situaciones que puedan
ocurrir. Para el analisis se utilizé la metodologia COSO I, que establece que primero se deben
definir claramente los objetivos del proyecto, para luego si identificar las causales que puedan
generar impactos negativos sobre el emprendimiento. Una vez que fueron determinados estos
riesgos, se procedié a ponderar la probabilidad de ocurrencia e impacto de cada uno de ellos,
lo que permitié calcular la exposicion inherente del riesgo. Para aquellos casos donde se
identifique que la exposicion al riesgo no es tolerable, se plante6 un plan de accion especifico
para evitar, mitigar o transferir el impacto, para finalmente calcular el riesgo residual de modo

de asegurar la efectividad de las medidas planificadas.
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Concretamente se plante6 como objetivo el hecho de asegurar la viabilidad técnica y economica
del proyecto, ya que es el fin principal que se busca con esta iniciativa. Al final de este apéndice
se cuenta con el analisis de riesgos completo, pero a modo de resumen se puede mencionar que
se han identificado nueve riesgos principales, que exceden el nivel de tolerancia aceptable. En
cinco de ellos la exposicion inherente se clasificd como de atencidn, mientras que los restantes
cuatro resultaron inaceptables. Sin embargo, la clasificacion residual de los riesgos, es decir
luego de planteados los planes de accion especificos, permitié que en ningln caso se mantuviera

el criterio de inaceptable, pasando a cinco casos de atencién y cuatro de aceptable.

Dentro de los riesgos mas importantes del proyecto podemos destacar la posibilidad de que los
ingresos sean inferiores a las proyecciones o que los costos sean superiores a los esperados ya
sea porque fueron mal estimados, 0 aparezcan gastos que no eran esperables en primera
instancia. A ellos podemos sumar los riesgos de caracteristicas técnicas, como la obsolescencia
tecnoldgica, que la plataforma no preste los servicios esperados o que no se cuente con
desarrolladores para llevarla a cabo. Por ultimo, podemos destacar los factores externos que
puedan generar complicaciones, ya sea alguno de los interesados del proyecto, los requisitos

legales o la aparicién de algun producto que compita frente a esta plataforma.
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Tabla 14.2 — Gestion de Riesgos

Riesgo Inherente ., Riesgo Inherente
= Plan de Accién ©
Proba Imp Exp Proba Imp Exp

Realizarun andlisis estadistico de mercado para pronosticar las

n Riesgo Identificado

ventas lo mds acertado posible
Que las ventas reales se encuentren Andlisis de sensibilidad para evaluar el potencial impacto de
por debajo de lo planificado tenerventas por debajo de lo planificado

Mantener reuniones personalizadas con clientes y mostrar las
ventajas de la plataforma
Solicitud de presupuesto a empresa especializada

Costo de desarrollo mayor al Andlisis de sensibilidad que presupueste un costo sensible mente

esperado mayor

Realizar contratos con desarrollodor que tenga topes maximos

. . Preeverun monto de dinero para imprevistos
Existencia de otros costos

3 ) 4 3 Asegurarse que todos los costos superiores aun monto deban 4 2128
desconocidos

contar con la aprobacidn de la Direccidn
Mantener un equipo de desarrolladores para actualizar la
plataforma en forma continua

Obsolescencia de la plataforma

anteriora lo esperado Seguir trabajando en la incoporacion de nuevos productos o
mejoras en la plataforma
Estabecer acuerdos de mediano plazo con los clientes

Aparicién de Competencia o

productos sustitutos . i .
Mantener trabajos de marketing que promocionen la plataforma

Plataforma no preste los servicios

b 2 3 |26 ) ; ) 1 3122
esperados Mantener contactos v relaciones estrechas con clientes y usuarios
No se cuente con desarrolladores Consultar con desarrolladores del exterior
7 |disponibles para llevar a cabo el 2 3 | 2,6 [Asegurar contratos con empresas de desarrolladores para que 1 3 (22
producto disefien y luego mantengan plataforma
. Previo al lanzamie nto mantener reuniones con CEIP y otras partes
Se presenten restricciones legalesu .
8 3 4 interesadas 2 3126

administrativas - - —
Realizarun estudio de requisitos legales

Realizar andlisis de interesados
9 |Resistencia de partes interesadas 4 3 Para los interesados que presenten mas dificultades, plantear 2 3126
soluciones para sus problemas

Fuente: Elaboracién propia

14.11. APENDICE 11: FUNCIONES BASICAS DEL NEGOCIO

En esta seccion se describen cuales son las actividades y procesos basicos que tiene que realizar
la empresa para garantizar un adecuado y correcto funcionamiento, asi como para asegurar los
retornos del negocio. Contar con una division y especializacién correcta de las actividades clave
es fundamental para comprender los roles, evitar ineficiencias y brindar una buena imagen hacia
los clientes. Una buena idea, con una propuesta de valor interesante y una estrategia adecuada,
puede simplemente fracasar si no se ejecuta en forma adecuada, por lo que es necesario definir
las actividades mas importantes. Cabe destacar que estas funciones tienen sentido una vez que

la empresa ya se encuentra en marcha, es decir que ya cuenta con una plataforma capaz de ser
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comercializada y una determinada estructura en funcionamiento. A continuacion, se describen

las mismas:

Comercializacion

Mediante la funcidn de comercializacion, Compace buscaré vender el producto a los clientes,
con el fin de que la empresa tenga ingresos genuinos. Esta actividad sera liderada por el area
comercial de la empresa, que seré responsable en forma periddica en alcanzar las metas de

incorporacion de clientes nuevos y retencion de los actuales.

La estrategia a seguir sera la de intentar popularizar la plataforma, siguiendo los pasos definidos
por la estrategia de marketing. Instaurar el concepto de que las instituciones deben formar parte
de esta plataforma para no quedar fuera de la red. El plan estandar es el producto principal de
Compace, por lo que se deberd mantener un contacto directo con los clientes, a efectos de
alcanzar los objetivos de ventas. Por ultimo, el plan a medida, se vendera como un adicional a
los servicios que puede ofrecer Compace, en este caso lo importante es no perder clientes y

adaptarse a lo que los centros educativos solicitan.

La division Comercial sera la responsable de alcanzar los objetivos que esta area se proponga
y reunird las actividades de prospeccion y analisis de mercado, ventas, marketing, servicio al

cliente y reclamos.

Operaciones

La funcion de operaciones de Compace son aquellas actividades que realiza la empresa que
permiten ofrecer el producto o servicio en las condiciones acordadas con los clientes. Esto
significa brindar el resultado buscado a nivel de su finalidad, pero también en lo que responde
al disefio, tiempo y lugar, asi como también proveer el mismo de la forma mas efectiva posible.
Este ultimo concepto es fundamental, ya que retne las definiciones de eficaz y eficiente, dos

elementos necesarios para asegurar la viabilidad economica del negocio. Dado que en este caso
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el producto es una plataforma online, las operaciones son divididas en dos grandes grupos,

desarrollo y mantenimiento.

Es responsabilidad de esta unidad asegurarse que los nuevos desarrollos cumplen con la
funcionalidad 6ptima, previo a que sean puestas en produccion. El equipo de desarrollo, estara
en plena comunicacion con el area comercial, quienes enviaran los pedidos de trabajo. Cabe
destacar que los productos desarrollados para los planes basico y estandar seran para todos los
clientes, mientras que para el plan a medida sera para el cliente que lo solicite. Es importante
destacar que previo a llevar adelante cualquier desarrollo, se debera realizar una cotizacion de
lo solicitado, en términos de horas de programacion y costo, para evaluar la conveniencia de la

solicitud.

Por su lado, el mantenimiento corresponde a todas las actividades necesarias para que los
productos que se encuentran en produccion mantengan un nivel de disponibilidad que supere
las metas establecidas. En este caso hay que realizar actualizaciones y optimizaciones
informaticas, reparacion de bugs, levantamiento de pérdida de datos y todas las actividades

normales asociadas al mantenimiento de software.

Administracion y Finanzas

Dentro de este grupo de funciones, agrupamos aquellas actividades de apoyo necesarias para el
adecuado funcionamiento de la empresa, vinculadas al flujo de dinero, contabilidad, analisis
econdmico financiero, manejo del pasivo, pago a proveedores, impuestos y demas acciones
asociadas a este campo. En esta area incluimos otro tipo de actividades que también son
necesarias en cualquier empresa, como la administracion, la gestion del personal y otras

necesidades que puedan surgir como apoyo al funcionamiento de la empresa.
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