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RESUMEN

EducaTech es un proyecto Tecnoldgico que busca colaborar para disminuir la brecha
educativa en nuestro pais, destinando un porcentaje de sus ganancias a proyectos para fortalecer
la educacion en las comunidades mas alejadas; tanto a nivel de infraestructura tecnoldgica, que
permita la conexidn con dichas zonas mediante internet satelital u otras alternativas y donando
horas de clases virtuales de nuestros profesores; también enviando presencialmente a
profesionales voluntarios para ensefiar en dichas zonas (probable colaboracion con Ensefia Peru).

Para lograr esto pensamos desarrollar una App que permita vincular a profesores
particulares, inicialmente de matematicas, con padres de familia de alumnos y/o alumnos de
educacion secundaria y preparacion preuniversitaria, interesados en aprender y mejorar su
rendimiento o superar una prueba o examen de admisién; de tal manera que sea facil y rapida
para los usuarios realizar dicha busqueda.

La APP permitiria decidir si se quiere clase presencial o virtual, filtrar materia especifica
y/o nivel del alumno, filtrar profesores por ubicacion (geolocalizacion), filtro por horarios
requeridos, ver perfil basico del profesor, ver valoracion de usuarios, ver oferta econémica del
profesor por hora de clase y/o paquetes mensuales de horas con descuento, ofertar un precio
cuando se trate de un paquete de un mes y se pague al momento.

Nuestro mercado objetivo es rentable toda vez que nuestra segmentacion en Lima
Metropolitana de NSE B y C1 reincorporen sus presupuestos en educacion por familia y sin
inconvenientes por adquirir horas de clases para cada alumno que necesite nivelacion o

preparacion.
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Resumen Ejecutivo

Nuestro Proyecto consiste en la creacion de una aplicacion movil de intermediacion, en
donde se captaran docentes y alumnos por zonas geograficas inicialmente de los distritos de lima
metropolitana, en las cuales se impartiran clases tanto presenciales como virtuales.

En las ultimas encuestas de padres de familia, el 82 % de ellos han expresado la
necesidad de obtener un docente particular para nivelacion educativa de sus menores hijos del
nivel secundario. En estas encuestas ellos que han elegido entre clases presenciales o virtuales
dando con un porcentaje mayor que requieren de clases presenciales. Para atender mejor a este
porcentaje de padres y para expandirnos poco a poco en el mercado educativo por los distritos de
Lima Metropolitana, desarrollaremos una idea de negocio que esté al alcance de familias de NSE
moderado y proponerles beneficios en favor de la educacién de sus hijos.

Este proyecto tiene la vision de querer ser la aplicacién con mayor cobertura que abarque
la mayoria de los distritos de NSE B y C1, ya que quiere lograr objetivos tanto a corto plazo y
largo plazo el cual dara como resultado la ayuda en nivelacion a alumnos de bajo rendimiento
educativo y a la vez prepararlos para ingresos a las universidades, todo esto se lograra con
estrategias basadas en nuestras fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, dando asi
resultados 6ptimos en nuestro primer mes de operaciones.

Con un universo de méas de 700 mil estudiantes de EBR y de 18,400 alumnos
preuniversitarios, tenemos un mercado objetivo de casi 67,000 alumnos de NSE B, C1 que
necesitan de una nivelacion y preparacion académica y nuestra aplicacion les ayudara a lograrlo,
nuestro mercado objetivo nos ayudara poder expandir nuestra aplicacion a nivel nacional, con
nuevas ofertas y mas beneficios.

Nuestras ofertas economicas variadas no solo nos permitiran ingresar al mercado

nacional, sino que también nos ayudaran a llegar a nuestro otro proposito, el llevar la educacion a
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las zonas més alejadas y poblaciones méas necesitadas de nuestro pais y asi tratar de cerrar la
brecha educativa en estos sitios remotos, con ayuda del estado o inversionistas que apuesten por
la educacion de nuestros jovenes y nifios.

Nuestro proyecto comenzara en los distritos cuyo NSE sean B y C1, con un proyectado
de ganancia de un 1.6% mensual para el primer afio de funcionamiento de la App, para captar
este mercado con un precio promedio por distrito la aplicacion tendra nuevos y novedosos
componentes que aran la diferenciacion con otras plataformas de similar alcance.

Educatech se instituira como una empresa SAC, en el régimen MYPE Tributario, con
todos los requisitos establecidos y estar con forme a las leyes, al igual que los tributos que tiene
gue aportar mes a mes necesariamente, también se tendra personal necesario calificado los cuales
tendran sus funciones definidas con requisitos indispensables para su contratacion ya que ellos
seran parte clave para el desarrollo de las operaciones de la empresa.

Por ultimo, con una inversion total de mas de S/ 146,000, de los cuales el 70% es de los
socios y el 30% es de préstamo bancario ,para inicio de operaciones se tendran costos y gastos
financieros acorde a la necesidad , proyectando las ventas anuales con un incremento del 20%,
lograremos llegar a rentabilizar y a posicionarnos en el mercado al final del quinto afio, a su vez
gue demostraremos que nuestro proyecto es viable por el alto porcentaje que nos arroja nuestro

VAN y TIR en el primer afio de operaciones.



