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Resumen Ejecutivo

En el siguiente Plan de negocio se analizarda una plataforma online de
clases particulares. La misma, llamada “Clapp”, consistira en una aplicacion donde
los usuarios pueden encontrar el profesor particular que buscan de acuerdo a sus
necesidades. Esto serd posible debido a una busqueda personalizada con filtros
donde los alumnos van a poder elegir el profesor de acuerdo a precios, reviews,

materia, nivel académico y zona geografica.

Clapp presenta una nueva solucion a los problemas de oferta y demanda
de las clases particulares. Esta plataforma basara su negocio en las ventajas
competitivas que logre a través de la gran variedad de rubros que ofrece. Ademas,
lo més novedoso es la parte social de la aplicacion ya que permite a los usuarios
compartir novedades y opiniones sobre las clases tomadas y sobre los profesores.
A su vez, en la versibn Premium, los profesores tendran la posibilidad de
diagramar sus clases mediante un calendario que se sincronizard con el

calendario del celular.

Para realizar un analisis mas real de la factibilidad del proyecto en cuestion,
se analiz6 la industria en profundidad y se evalu6 la oportunidad del negocio. Lo
gue se concluyo es que, a pesar que en Argentina existen algunas plataformas
similares, ninguna de ellas cumple con todas las funcionalidades que presenta
Clapp. Esas actividades y funcionalidades diferentes son las que llamamos
ventajas competitivas que deben ser sostenibles en el tiempo. Ademas, la
educacion es un punto débil en Argentina. Sin lugar a dudas eso presenta una
gran oportunidad para el negocio ya que, por ejemplo, en los informes PISA del
2015, Argentina no obtuvo resultados alentadores. También, el comercio
electrénico se encuentra en plena expansién lo cual va a contribuir a que la
plataforma sea aceptada con facilidad y los usuarios ya estan familiarizados con la

forma de comerciar via Internet.

La inversion inicial serd de $290.000 (pesos argentinos). La misma sera
aportada por sus tres socios fundadores en una proporcion de 40% Salse, 30%
Plank y 30% Spraggon Amato. Dicho monto se desinara principalmente al disefio,
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desarrollo e implementacion de la aplicacién. A su vez, también se utilizar4 para
solventar la fuerte campafia de marketing tradicional y digital y la campafia de
comunicaciéon. Por ultimo, el remanente se destinara a la compra de muebles y

utiles para la oficina.



Oportunidad de negocio

La oportunidad de negocio surge frente a la incertidumbre de las personas a
la hora de tomar clases particulares. Existe una constante oferta y demanda tanto
de profesores como de alumnos para tomar lecciones pero, el gran problema, es
que es un sector muy informal por lo que es dificil que cada persona encuentre
exactamente lo que desea. El objetivo de la plataforma es brindarles un espacio a
los alumnos para que encuentren al profesor indicado y, a su vez, que estos
altimos puedan darse a conocer y aumentar su clientela. La idea es que se
encuentren personas “de confianza”, con experiencia, capacidad y didactica para

poder aprender mejor.

Ademas, Argentina es un pais donde la educacion esta convirtiéendose en
un problema. Esto se puede ver en diferentes escenarios que dejan en evidencia
la carencia educativa del pais. En primer lugar, las pruebas PISA realizadas en el
afio 2015 mostraron grandes defectos por partes de los alumnos argentinos.Los
resultados no fueron satisfactorios. La OCDE, quien lleva adelante estas pruebas,
no tuvo en cuenta varias escuelas argentinas debido a los problemas politicos del
aflo 2015. La organizacion sentencié que la muestra del pais no cubria la
poblaciébn que habian establecido como objetivo. A pesar de ello, si se
consideraron las escuelas de CABA. La Ciudad se ubicé en el puesto 38 del
ranking, obteniendo 418 puntos en Matematica, 429 en Lengua y 425 en Ciencia.
De esta forma la Ciudad se coloco en el puesto 38 de 70. A pesar de ello, los
mismos estudios estiman que la educacion en la provincia de Buenos Aires y en el
resto del pais se encuentra muy por debajo de estos niveles de CABA. Este hecho
muestra una deficiencia de los alumnos argentinos, particularmente en los niveles
primarios y secundarios. El gran defecto se vio en matematica y comprension
lectora donde el puntaje obtenido por nuestro pais fue inferior a la media general.
Argentina se ubic6 en el puesto 59 (de 65 paises que fueron elegidos alrededor
del mundo). Las declaraciones de los profesores, luego de estas pruebas,
revelaron que los alumnos del pais no son exigentes y se conforman con obtener
resultados bajos. A su vez, mencionaron que en muchas ocasiones los
estudiantes requieren de apoyo extraescolar para poder seguir el ritmo de las
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clases. El segundo problema que se presenta en Argentina y que da lugar a
nuestra propuesta de negocio, son los dias que pierden los alumnos debido a
paros (particularmente en las escuelas estatales). A pesar de que el gobierne
intenta prever esto agregando dias de clase para compensar los dias de paro, no
se recupera la totalidad de los dias. Es por este motivo, que a los estudiantes les
cuesta seguir el ritmo de las clases una vez que comienzan, ya que hay un plan de

temas a cubrir en un afio por parte del Ministerio de Educacion de la Nacion.

En este sentido, no hay ninguna plataforma que logre satisfacer las tareas
que realiza Clapp. Las principales ventajas competitivas de nuestra plataforma son
la capacidad de conectar profesores y alumnos de distintas disciplinas, con
informacion de ambas partes para que puedan conocerse antes de verse,
permitiéndoles a los usuarios comparar facilmente las opciones y los precios.
Ademas, el mayor valor agregado de la plataforma es el espacio social que les
brinda a los usuarios donde pueden dar a conocer su experiencia y ayudar a

futuros alumnos.



La Industriay la empresa

La industria:

Para entender la oportunidad del negocio en cuestién se deben analizar los
datos del mercado de clases particulares para entender tanto la demanda como la
oferta, en términos de cantidades, necesidades y comportamientos. A su vez, se
hara hincapié en explicar los conceptos e-commerce, haciendo hincapié en el uso
de plataformas digitales, y economia colaborativa con el fin de entender el

funcionamiento de este mercado.
E-COMMERCE

Cuando se habla de e-commerce o comercio electronico, se hace referencia
a una nueva modalidad que va creciendo afio a afio y que de a poco va ganando
terreno. En la actualidad se estima que entre el 6-8% del comercio mundial es e-
commerce (eMarketer) y se prevé que esta cifra se incremente drasticamente en
los proximos 5 afos. Este tipo de comercio incluye tanto productos como servicios
aunque, al ser un mundo globalizado y dindmico, los servicios se estan

convirtiendo en el objeto principal de este tipo de comercio.

Existen diferentes clases de comercio electrénico dependiendo de los
sujetos que negocian: Business to Business (B2B), que involucra transacciones
exclusivamente entre empresas; Business toConsumer (B2C) ventas entre clientes
particulares y empresas; ConsumertoConsumer (C2C) transacciones entre dos
consumidores directos, Business toGovernment (B2G) que involucra a una
empresa y una entidad el gobierno!. El comercio electrénico es excesivamente
dependiente de factores externos como la conexion a Internet, la confiabilidad en
los medios de pagos y las entregas de productos o las prestaciones de servicios
contratados. Actualmente, la seguridad es la mayor preocupacion de los usuarios,
aunque, con todos los desarrollos y avances en tecnologia y en software de

seguridad, cada vez la inquietud es menor.

Y En Internet: http://marketingdigital.bsm.upf.edu/modelos-negocio-ventajas-del-e-comerce/ 27 de octubre
de 2016.



http://marketingdigital.bsm.upf.edu/modelos-negocio-ventajas-del-e-comerce/

Para entender mejor el impacto y la importancia que tiene en la actualidad
el comercio electronico a nivel mundial se analizaran ciertos datos de relevancia.
De esta forma, sera posible entender la posibilidad y la oportunidad que tiene un
negocio como Clapp (negocio digital). Segun las estadisticas de la base de datos
Statista, para el 2020 se espera que el 14,6% del comercio mundial, sea e-
commerce (Statista, 2016). Ademas, se menciona que los medios de comercio
gue mas utilizan los usuarios de comercio electronico son las paginas web, y en
segundo lugar, las aplicaciones. A pesar de ello, estas ultimas estan ganando
fuerza y popularidad con el correr de los afios ya que es una forma mas practica y
sencilla de comerciar via Internet. Asia es la region donde mas se utilizan las
aplicaciones, es decir, usan el Smartphone para comprar y vender bienes y
servicios (ver Anexo |). En cuanto a América Latina, el e-commerce genera 57 mil
millones de dodlares americanos al afio. Un dato relevante a tener en cuenta es
que el método de pago mas utilizado por los usuarios es la tarjeta de crédito, por
encima de las transacciones bancarias u otros medios. Esto demuestra que, a
pesar de que en la region el comercio electronico se encuentra en desarrollo, los
usuarios tienen cierta confianza en la seguridad informéatica. Ademas, es
importante destacar que el m-commerce en América Latina estd creciendo
fuertemente y representa una gran oportunidad para el desarrollo de aplicaciones.
Esto se debe a que cada vez mas personas tienen acceso a un Smartphone y, a
su vez, es mas simple ver y comprar productos o contratar servicios, desde
cualquier lugar mediante el celular (ver Anexo Il). En Argentina, el m-commerce
esta convirtiéendose en la nueva forma de hacer negocios. Segun el articulo de la
Camara Argentina de Comercio Electrénico, “Tendencias en comercio electrénico
de cara a 2016”, se estima que el comercio electronico seguira creciendo por lo
menos, por 5 afios mas. También se menciona que en el pais hay alrededor de 13
millones de teléfonos inteligentes lo cual implica que crecera el nimero de
transacciones y ventas mediante este tipo de dispositivo movil. Ademas, en el
articulo citan a Matias Casoy, director y cofundador de Linio.com, quien comenta
que las compaifiias realizaran grandes esfuerzos economicos y de desarrollo para

intentar generar mas ventas mediante dicho canal, e involucrara el trabajo en



conjunto de las é&reas de marketing, IT y comercial(Camara Argentina de
Comercio, 2016).

Uno de los principales factores que permitieron el despliegue del comercio
electronico a nivel mundial es el desarrollo de las plataformas digitales de
negocios, junto con el avance en los sistemas y medios de pagos electrénicos. Tal
como establece el articulo redactado por McKinsey&Company “Digital
globalization: The new era of global flows” (Manyka, 2016), el futuro de los
negocios se encuentra en las plataformas digitales. Esto se debe a que se vive en
un mundo totalmente globalizado, donde las conexiones son cada vez mas
poderosas y las personas tienden a buscar la eficiencia en cada aspecto de su
vida; desde una compafiia que maneja sus operaciones desde otro pais, hasta un
joven que busca clases de instrumento o idiomas a través de la web. La
oportunidad estad en la plataforma de negocios digital. Este tipo de plataforma
proporciona una serie de ventajas al usuario, tales como: reducir costos
transaccionales y de comunicacién, acceso a mayor informacion por parte de las
personas, comparar informacién (precios, cualidades de un producto, marcas),

rapidez y flexibilidad.

En cuanto al mercado argentino, el comercio electronico se encuentra en
una etapa de gran expansion y crecimiento exponencial. De acuerdo a los datos
oficiales de la Camara de Comercio Electronico de Argentina, en 2015 el e-
commerce crecid a una tasa anual de 70,8% comparado a los valores del afio
previo. Este crecimiento representa una facturacion anual de 68.486 millones de
pesos. En 2016 se espera que el comercio electrénico crezca un 64%. El primer

semestre del 2016 ya se facturé 45.000 millones de pesos.



Figura 1
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La penetracién de uso de Internet en Argentina es muy elevada, no
obstante, la conexién en el hogar es mas limitada y alcanza a 5 de cada 10
hogares, lo cual da cuenta de la importancia de la conexion fuera del hogar.
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El gréfico anterior muestra que el 80% de la poblacion de Argentina, en
2016, tiene acceso a Internet. A pesar de ello, tan solo el 55% de las personas
tienen una conexion local en su hogar. Este fendbmeno se debe a que en
Argentina, como otros paises no tan desarrollados, aun se siguen utilizando con
frecuencia las computadoras de escritorio. La PC es, por lejos, el principal
dispositivo utilizado para las compras, seguido del Smartphone. Es por este motivo
que es importante tener una plataforma que pueda correrse tanto en

computadoras como en dispositivos moviles ya que es la nueva tendencia.



Figura 2

Visitas y Compras
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Argentina presenta una gran oportunidad para el desarrollo de plataformas
de negocios digitales por varias razones. Primero, 8 de cada 10 usuarios de
Internet del pais realizaron al menos una transaccion online. Esto demuestra que
la sociedad argentina utiliza la web para adquirir productos o buscar servicios y ya
la seguridad de los métodos de pagos no es un impedimento a la hora de comprar.

Argentina es uno de los paises que mas utlizan Smartphone en
Latinoamérica: 4 de cada 5 celulares que se venden son inteligentes. Esto genera

una gran oportunidad para la introduccién de una plataforma digital mévil ya que
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se puede lograr masividad facilmente. A través de la aplicacién a desarrollar, las
personas tendran la posibilidad de acceder a la misma desde su Smartphone y
conseguir el profesor indicado con un solo “click” y desde cualquier lugar en el que

se encuentren.

Figura 3

Terminales por categoria
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Otra de las plataformas de Internet importantes a destacar son las redes
sociales. Estas servirian para publicitar el sitio y que los potenciales usuarios
conozcan la aplicacion. Es necesario que tanto los alumnos sepan dénde buscar y
donde conseguir el tutor que buscan, como también los profesores particulares
sepan donde conseguir clientes nuevos y demostrar Su experiencia y

conocimientos.

Estas caracteristicas y tendencias de los consumidores argentinos generan
una oportunidad para nosotros porgue la plataforma les facilitaria la busqueda de
profesores particulares de cualquier indole. La aplicacién reuniria todas las
mejores ofertas de profesores en un solo lugar. Ademas, el usuario tendria la
posibilidad de comparar precios, caracteristicas y otro tipo de informacién con el
objetivo de mejorar su decision y asi, elegir el tutor correcto para él.

Para entender la oportunidad de desarrollo y aceptacién que tiene el
negocio en cuestion, se deben analizar los datos del mercado de clases
particulares. De esta forma, se buscarda comprender tanto la demanda como la
oferta, en términos de cantidades, necesidades y comportamientos. A su vez, se
hara hincapié en el andlisis de los conceptos importantes como e-commerce,
centrdndose en el uso de plataformas digitales, y economia colaborativa con el fin

de entender el funcionamiento de este mercado.

Andlisis de la estructura de la industria

El analisis de la estructura de la industria es necesario para comenzar a
comprender y conocer el entorno en el cual se desarrollara la plataforma. El
mismo involucra un estudio de la influencia y las implicancias de los clientes,
proveedores, amenaza de nuevos entrantes, productos sustitutos y rivalidad entre
competidores. Para ello, se utilizara el modelo de las 5 Fuerzas de Porter(Porter,
1991).

Primero, se comenzara estudiando el poder de negociacion que poseen los
clientes. En la industria del comercio electronico es necesario identificar

correctamente los usuarios de los clientes. Puede llegar a darse la situacién en la
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qgue los usuarios son los mismos clientes. En nuestro caso, los clientes son los
profesores y los usuarios son las personas que contratan el servicio o, mejor
dicho, los alumnos. En cuanto a los profesores, durante los primeros meses/afio
de la plataforma, su poder de negociacion es MUY ALTO. Esto se debe a que
hasta no lograr obtener un caudal de profesores suficientemente grande, si un
profesor deja la aplicacion, representa una pérdida de ingreso significativa. A
medida que la empresa crezca y comience a hacerse conocida, este poder de
negociacion por parte de los profesores comenzara a disminuir ya que la idea es
que ellos sientan la necesidad de estar en la plataforma para darse a conocer. Por
otro lado, en cuanto a los usuarios, el poder de negociacion de ellos también es
ALTO porque si no usan la plataforma, ésta no se dara a conocer y por ende los

profesores no tendran la necesidad de aparecer en Clapp.

En segundo lugar, el modelo habla y evalla el poder de negociacion que
poseen los proveedores. En este caso, se consideran proveedores a los
desarrolladores de software y de tecnologia que llevaran a cabo el desarrollo de la
plataforma. Se podria considerar que el poder de negociacion de dichos sujetos es
MEDIO/ALTO. Esto se debe a que, a pesar de que existen varias empresas
desarrolladoras de softwares y plataformas, no son muchas las que poseen el
conocimiento necesario y el knowhow para llevar a cabo una aplicacion de calidad

y customizada en base a lo que Clapp necesita.

El tercer aspecto a analizar de acuerdo al modelo de las 5 Fuerzas de
Proter, es la amenaza de nuevos entrantes. A decir verdad, las barreras de
entrada de esta industria son relativamente bajas, ya que cualquiera que tenga
conocimientos de tecnologia y sepa desarrollar o programar sistemas, puede crear
una plataforma. A pesar de ello, es necesario contar con una idea de negocio para
poder obtener una aplicacion competitiva y que le sea funcional para los usuarios
que la implementaria. Es por estas razones que consideramos que la amenaza de

nuevos entrantes es MEDIA.

En relacion al cuarto elemento de este modelo, la amenaza de productos

sustitutos, entendemos que es MEDIA por varias razones. Por un lado, es sencillo
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copiar un modelo de negocio como Clapp y desarrollar un software que compita
con este. Es mas, actualmente hay una serie de plataformas que proporcionan un
servicio similar al que deseamos brindar. A pesar de ello, para que una de estas
aplicaciones funcione debe ser aceptada por los usuarios. Para eso, la aplicacion
debe generar un status de marca y brindarles prestigio a aquellas personas que
aparezcan en la pagina. Ademas, es necesario que haya un cierto caudal de
usuarios para que comience a hacerse conocida por el publico, tanto clientes
como usuarios y, a su vez, generar lealtad en los clientes para que elijan la

plataforma siempre.

Finalmente, el Ultimo punto a analizar es la rivalidad entre los competidores.
Actualmente, en el mercado hay una serie de paginas web y plataformas que
buscan brindar el mismo servicio que Clapp. A pesar de ello, Clapp intenta
diferenciarse de ello mediante una serie de servicios diferenciados que generan
una ventaja competitiva sostenible en el tiempo. Ademas, las plataformas
existentes no son muy utilizadas ni conocidas por lo que no poseen un caudal de
usuarios suficiente. Es por ello que consideramos que la rivalidad entre los
competidores es MEDIA. En el siguiente apartado se realizard un andlisis
profundo de los principales competidores y rivales del mercado para poder

entender mejor lo mencionado previamente.

Negocio propuesto

El presente plan de negocio se enfoca en la realizacién de una plataforma
online donde las personas que deseen tomar clases particulares, sobre distintas

disciplinas, puedan encontrar un profesor acorde a sus necesidades.

Bases del modelo de negocio

La plataforma en cuestion serd un espacio en donde los profesores
particulares podran darse a conocer y, al mismo tiempo, los usuarios o alumnos,
tendran la posibilidad de comparar distintas opciones de tutores con el fin de elegir

el mas adecuado a las necesidades de cada persona. El objetivo es brindarle a
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ambas partes un espacio y facilidades para que se conecten y asi, unir la oferta
con la demanda. La confianza es un elemento fundamental a la hora de contratar
servicios mediante la web por lo que la plataforma buscara cumplir dicho
propdsito. La idea principal es que los profesores deban ser puntuados por
alumnos que ya han tomado clases con ellos y, ademas, los evallen en ciertas
areas de interés para futuros usuarios como por ejemplo la cordialidad,
puntualidad, etc. Dicha valoracion se medira utilizando un rango de 1 a 5 “clapps”
(siendo 1 el peor y 5 el mejor puntaje). De esta forma los alumnos conoceran
ciertas caracteristicas del profesor antes de conocerlo personalmente y, al mismo

tiempo, les ayudara a la hora de comparar las opciones de tutores.

Actualmente Clapp debera competir con 3 plataformas distintas que buscan
un objetivo similar. Es por ello, que nuestro proyecto tendra otro enfoque mas
especifico, con ciertas diferencias que se convertiran en la ventaja competitiva de

la plataforma. Sus principales competidores son:

1. DAMECLASES.COM

Es una plataforma online que permite encontrar profesores de diferentes
materias y actividades, haciendo foco, principalmente, en las areas académicas.
Esta pagina ofrece varios filtros que permiten al usuario seleccionar distintas
cualidades del tutor o ciertas especificidades como por ejemplo la materia o
actividad. También tiene la opcién de buscar profesores por cercania al usuario o
por ciudad (provincia, ciudad, partido, barrio, etc.). El principal problema de esta
plataforma es que no es muy utilizada ya que no es muy conocida. Esto se refleja
en que ningun tutor de la pagina tiene una valuacion o una review, a pesar de que
existe el espacio para hacerlo. A su vez, hay varias categorias que se encuentran
vacias porque no hay ningin maestro que cumpla con las condiciones indicadas.
Esto representa una gran falta de actualizacion y mantenimiento de la plataforma.
La gran mayoria de los perfiles no presentan fotografia de la persona por lo que el
usuario no sabe cémo es ni quien es el profesor, ni tampoco este sabe quién es el
alumno. Por ultimos, al no ser muy utilizada, los precios se encuentran

desactualizados por lo que dameclases.com no puede usarse como indice de
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precios, ni tampoco el usuario puede comparar precios dentro de la misma pagina

web.
2. TUSCLASES.COM.AR

Es una pagina web que conecta profesores particulares con alumnos, tal
como se vio en la plataforma anterior. Las areas que abarca son académicas de
nivel primario, secundario y universitario; informatica; idiomas y cinco “otras
actividades”. Esta también funciona con evaluaciones por parte del usuario y
reviews. A diferencia de la anterior, tusclases.com.ar, ofrece una muy breve
descripcion de los profesores, de trabajos anteriores. El problema de esta
plataforma es que, al igual dameclases.com, no es muy utilizada ya que los
profesores no tienen valuaciones ni reviews, ni tampoco obliga a sus usuarios a
redactar una resefia una vez que este tomo la clase. A su vez, tampoco es
obligatorio el uso de imagenes de perfil, lo cual puede generar “conflictos de
confianza”. Esta es mas una plataforma que conecta alumnos con profesores de
ciertas especialidades limitadas. Una gran debilidad de tusclases.com.ar es que el
usuario no puede conocer las diferentes tarifas de los profesores; uno se enteraria
el precio una vez que habla con la persona o luego de contratarla ya que no figura
el precio de la hora de clase en todas las publicaciones. Por ultimo, la web no es
muy facil de utilizar ni didactica, por lo que se le dificulta al usuario encontrar el

tutor adecuado a sus necesidades.
3. TEACHAPP

Es una aplicacion espafiola que vincula a estudiantes con profesores
particulares teniendo en consideracion la cercania fisica entre los dispositivos. El
valor que le agrega al usuario es que le permite ver todos los profesores con
determinadas caracteristicas que se encuentran cerca de él. Las categorias que
presenta van desde las actividades académicas de los distintos niveles educativos
a otras actividades como escalar, fotografia o yoga. El problema de esta aplicacion
es que se encuentra muy desarrollada en Espafia pero en Argentina no tuvo éxito:
tiene apenas 150.000 descargas las cuales el 80% son de usuarios espafoles.

Ademas, los precios se encuentran expresados en diferentes monedas como
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Euros o Ddlares lo cual no es conveniente para nuestro pais porque no permite la
comparacion entre las diferentes tarifas y, a su vez, no es la moneda local lo que

dificulta el pago.

A diferencia de todas estas plataformas, Clapp ofrece un lugar donde los
usuarios puedan conseguir el profesor correcto para sus necesidades de forma
instantdnea. Clapp permite satisfacer la necesidad que las personas tienen de
aprender, de forma inmediata. En esta plataforma, tanto los profesores como los
clientes tendran un perfil para que ambos puedan conocer cémo es el otro antes
de ponerse en contacto para coordinar la leccion. Por un lado, los profesores
deberan crearse un perfil con foto incluida, obligatoria, donde aparezca su
reputacion, sus cualidades (medidas por “clapps” en cada categoria), experiencias
previas. Las experiencias se podran ver en el CV de la persona o, en caso de
tener, en su perfil de Linkedin el cual estara sincronizado con Clapp. Por el otro
lado, los alumnos también deberan tener un perfil con foto y datos personales
donde también figuraransus caracteristicas y clases previamente tomadas. La idea
es que Clapp sea una plataforma social donde los estudiantes puedan interactuar
entre ellos para compartir informacién sobre experiencias de clases, recomendar
profesores e intercambiar conocimientos. El usuario también tendra la posibilidad
de comenzar a seguir un profesor para que luego se guarde el perfil de esa
persona en el perfil del alumno y asi, encontrar el profesor que le gusté con mayor
rapidez. A su vez, cuando una persona busque un profesor, deben aparecer las
tarifas de cada uno para que el usuario pueda comparar y asi tomar la decisién

que crea mas conveniente, tanto académica, como econémicamente.

Con el objetivo de incrementar la confianza tanto del usuario, como del
cliente, Clapp debera aprobar los perfiles de los profesores. No cualquiera podra
hacerse un perfil automaticamente. La idea es evitar que existan perfiles falses
con el objetivo de aumentar la seguridad y la confianza de las personas. Los
profesores que quieran aparecer en la plataforma deberan enviar cierta
informacion a la empresa; por ejemplo: fotocopia de DNI, datos personales; o

acercarse a nuestras oficinas a presentar dicha documentacion. La empresa
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realizar4 una breve investigacién de esas personas, en la que se verificaran los
antecedentes penales. Esto es necesario porque el usuario ira a la casa de una
persona que no conoce o, un profesor desconocido ird a su casa. No se tendra en
cuenta la formacion académica de los tutores ya que se dejarian de lado muchas
personas que quieren ganar dinero dando clases particulares o de apoyo a nifios

de primaria (donde se requieren conocimientos basicos).

Tendencias

Las dos tendencias que son necesarias para analizar y entender mejor el
proyecto son el comercio electronico, el m-commerce y la idea de economia

colaborativa.

Las dos primeras ya fueron mencionadas cuando se analiz6 la industria. En
dicha seccion también se explicé el impacto o la influencia que tienen tanto el e-
commerce como el m-commerce en el proyecto. Ambos son vitales ya que los
datos analizados muestran y dan un mejor panorama acerca de la oportunidad de

negocio existente.

En cuanto a la economia colaborativa es aquella en la que se comparten e
intercambian, ya sea bienes o servicios, mediante una plataforma digital. Los
ejemplos mas emblematicos de economias colaborativas son Uber y Airbnb. Es
importante entender que la economia colaborativa es una tendencia a nivel
mundial. Las personas cada vez mas buscan comprar productos o brindar
servicios a través de una plataforma. Esto se puede ver en que los nuevos
negocios suelen ser plataformas digitales o desarrollan alguna plataforma digital

para no quedarse “fuera del sistema”.

En el paper Economia colaborativa: un nuevo mercado para la economia
social de Rosalia Alfonso Sanchez, se define economia colaborativa como “un
nuevo sistema de produccidén y consumo de bienes y servicios surgidos gracias a

los avances de la tecnologia para intercambiar y compartir dichos bienes y/o
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servicios a través de plataformas digitales” (2016). También, se menciona que el
verdadero valor agregado de estos modelos es generado por los usuarios y por el
intercambio que generan entre sus pares. La autora en la publicacion menciona y
explica en profundidad diversos términos que surgieron a partir de este nuevo
término. Por ejemplo, surge lo que Alfonso Sanchez llama “platformcooperativism”:
es el movimiento que defiende que las plataformas sean propiedad de quienes
proporcionan los recursos que las hacen funcionar y se reparten los beneficios

entre sus propietarios.
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Propuesta de valor

La empresa

Modelo CANVAS

Segmento del mercado:

En relacion al segmento del mercado, creemos que Clapp deberia apuntar
a la mayor cantidad de usuarios posibles ya que la aplicacion busca masividad. A
pesar de ello, sabemos que no es posible comenzar de esta forma, sino que el
crecimiento tiene que ser progresivo. Es por este motivo que la aplicacién tendria
que enfocarse principalmente e, idealmente, en los usuarios pertenecientes a la
generacion X y la generacion Y. La primera mencionada se debe a que en la
actualidad cada vez mas adultos buscan interiorizarse con la tecnologia y la
mayoria tiene smartphones. También es necesario que estos sean usuarios ya
que pueden buscar profesores para sus hijos mas pequefios que todavia no tienen
celular. En cuanto a la generacion Y o Milenials es nuestro principal objetivo
porque son personas que nacieron inmersos en un mundo tecnoldgico, donde la
tecnologia esta presente en todos los aspectos de su vida y que buscan la mayor
cantidad de informacion, constantemente, para tomar mejores decisiones. Ademas
se caracterizan por estar siempre conectados y buscan obtener soluciones al
alcance de un “click”. Clapp les brindaria esas soluciones de manera rapida y
efectiva, ya que es la idea principal de la plataforma. A pesar de ello, el segmento
al cual se apunta es demasiado amplio y optimista por lo que en un principio se
deberia apuntar a hombres y mujeres entre 15 y 35 afios. Este rango etario
corresponde tanto para los usuarios como para los clientes que son los padres de
los chicos que toman clases (en caso de que los padres se hagan cargo de los
gastos de sus hijos menores de edad). Es necesario destacar que Clapp no saldra
a ofrecer este servicio a todos los habitantes de la Argentina sino que es una
implementacion que se hara de a poco, en distintas zonas geograficas. Primero
apuntara a hombres y mujeres entre 15 y 35 afios de edad que residen en los

partidos de Tigre, San Isidro y Vicente Lopez. Luego, cuando se vaya probando y
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se aceptada se ira expandiendo a otras zonas del conurbano, hasta finalmente

entrar a la Capital Federal.

Propuesta de valor

En cuanto a la propuesta de valor del proyecto, consideramos que es muy
importante centrar el esfuerzo en que se brinde un excelente servicio para que los
usuarios encuentren buenos profesores de manera sencilla, a precio razonable y
lo mas cercanos a ellos, en lo posible. Uno de los mayores problemas que tienen
los alumnos a la hora de buscar clases particulares, es encontrar el profesor
adecuado dentro de toda la oferta dispersa e informal que hay en Internet. Clapp
lo que hace es facilitar esta comunicacion, conectando a los oferentes con la
demanda correspondiente. También, otro de los problemas actuales es la
confianza, es dificil de determinar si un profesor era “bueno” o no. Mediante el
sistema de puntuacion, reviews y niveles, el alumno podran saber si el profesor es
competente, y si tiene las capacidades y la experiencia suficiente (viendo el perfil
de Linkedin o el CV). Asi, no sera necesario confiar en el “boca a boca”, sino que
un profesor puede darse a conocer mediante esta plataforma digital. Otro aspecto
fundamental de Clapp es la comparacion. La aplicacion le proporciona los datos
suficientes al usuario para que pueda comparar entre los diferentes ofertantes y
asi encontrar la opcién que mas se ajuste a sus necesidades actuales. A su vez, el
alumno puede comparar los diferentes precios (que estaran actualizados) a la hora
de contratar o utilizar la aplicacion como un indice de tarifas de clases particulares.
Por dltimo, uno de los principales valores que agregaraClapp es la conectividad e
interrelacion entre los usuarios. Estos pueden compartir sus experiencias y
recomendar profesores a otros alumnos, pueden comenzar a seguir profesores
para saber qué clases da o si realiza algun cambio en su perfil (ya sea que de

nuevas clases, nuevos temas, nuevas materias, etc.).
Canales:

Los canales de distribucion seran propios ya que los usuarios contrataran a
los profesores a través de la aplicacion. Consideramos que el canal de

comunicacién entre los alumnos y los tutores sera el mas importante ya que es lo
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que brinda beneficios econdmicos a Clapp. En términos de canales de
comunicaciéon publicitaria, consideramos que en la actualidad las redes sociales
tienen un gran impacto por lo que seria conveniente dar a conocer a la aplicacion
por ese canal. Las principales redes que utilizaremos seran Facebook e
Instagram. Ademas, realizaremos publicidades en la prensa (diario y revista), en la
radio y en la television ya que es el medio mas masivo aunque, a su vez, es el
mas costoso. Por ultimo, los clientes podran contactarse con nosotros a traves de
la misma aplicacion o accediendo a nuestras oficinas personalmente para generar

un buen contacto con ellos.

Ademas, se puede establecer que el mismo modelo de negocio es un canal.
Esto es posible debido a la idea de economia colaborativa. La plataforma se
utilizara para contactar personas, es decir, oferentes con demandaste. De esta

forma el modelo representa un canal de distribuciéon y comunicacién entre ellos.

Actividades clave:

Una de las actividades claves para que funcione una aplicaciéon que brinda
servicios es la relacion con el cliente. La idea es brindar un servicio de calidad,
gue sea consistente y que le genere valor al usuario. Primero, es importante tener
un servicio de atencion al cliente para hacer frente a los conflictos o problemas
gue tengan tanto los usuarios (alumnos) como los clientes (profesores). Para ello
tendremos un mail y una linea telefénica en la oficina para que las personas
puedan comunicarse con nosotros, y asi bridar una buena experiencia al usuario y
lograr lealtad, para retener al cliente. En segundo lugar, creemos que la plataforma
sera facil de usar, por lo que el usuario no tendria que tener grandes problemas al
utilizarla. A pesar de ello, es necesario que cualquier duda que surja en relacion al
uso de la app pueda ser contestada. Esto se realizara a través de la seccion de
preguntas frecuentas o bien contactandose con nosotros via e-mail. Se buscara
darle gran importancia a los tiempos de respuesta de todas las consultas. La idea
es que estos tiempos sean lo mas breve posible para que el cliente y el usuario
estén conformes con el servicio que brindamos. Finalmente, la comunicacion entre

los usuarios y entre los usuarios y los profesores es fundamental. Es por este
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motivo que tanto los usuarios como los estudiantes deberdn puntuar y dejar
reviews de la contraparte para que futuros usuarios conozcan a la persona que
van a contratar. A su vez, los alumnos entre ellos podran compartir informacion,
experiencias y recomendaciones, y los profesores tendran la posibilidad de dar a
conocer los cambios en su perfil (le apareceran a aquellos alumnos que sigan al
profesor mediante la app). De esta forma, se podra brindar un servicio de calidad

gue sea consistente a lo largo del tiempo.

Fuentes de ingresos:

En cuanto a las fuentes de ingresos de la plataforma se debera separar en
dos etapas. La primera etapa consistirdA en brindarles a los profesores la
posibilidad de sacar una membresia por 6 meses a 1 afio gratis. Esto se realizara
asi para captar la mayor cantidad de profesores posibles en los primeros meses
de la plataforma. Durante este periodo, los ingresos consistirAn basicamente de
publicidad por parte de Institutos u otros negocios relacionados con las clases que
se brindan (librerias, bibliotecas, negocios de uniformes escolares, etc.). La
segunda etapa sera mas optimista que la primera. Asumiendo que durante la
primera etapa logramos captar el suficiente caudal de profesores y alumnos, el
sistema de ingresos se modificara. Primero, el principal ingreso estaria dado por
una tarifa mensual que pagaran los distintos profesores al asociarse a la
aplicacion. Existirdn dos grandes categorias de abono: el basico y el Premium. En
primer lugar, la tarifa basica contara con una parte de ingreso variable, la cual se
dependera de las clases que dicte el profesor. En otras palabras, el profesor
debera abonar el 10% del valor de la clase. A medida que la persona dicte mas
clases, el porcentaje ird disminuyendo hasta llegar a un 7%. La idea es que los
profesores se inscriban la plataforma para darse a conocer, y una vez que
prueben y estén satisfechos con el servicio, pasen a una tarifa Premium. La tarifa
Premium les cobrara a los profesores 200 pesos por mes (la tarifa se ajustara en
marzo y en septiembre acorde a la tasa de inflacion). EI mayor beneficio de contar
con esta tarifa es que aumentara el nivel de exposicion del perfil del profesor. Es

decir, cuando un usuario realice una busqueda, los primeros perfiles que
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apareceran seran de aquellos tutores que cumplan con los requisitos de
basqueda, obviamente, y, a su vez, sean los que tienen el abono Premium. En
segundo lugar, otra de los medios de ingresos sera a través de la publicidad en la
plataforma. En otras palabras, aquellas personas, empresas, clubes, institutos o
negocios que deseen poner avisos publicitarios en la plataforma, deberan pagar
una tarifa por el uso del espacio e imagen. La idea tampoco es que haya
publicidades por toda la aplicacion ya que para la percepcion del usuario es algo

negativo. Es por ello que solo habran determinados avisos publicitarios.

Recursos clave:

Los recursos claves de este plan de negocios son tanto humanos como
sistemas de informacién y tecnolégicos. Es fundamental poder contar con
programadores y disefiadores para que creen una aplicacion que sea interactiva,
amigable y cumpla con los requerimientos mencionados. Sera necesario crear
planes de accion para que cada uno sepa en qué focalizar el trabajo y saber a
donde apunta la aplicacion. Es necesario contar con disefladores graficos quienes
se encargaran del disefio del logo, el tipo de letra que se utilice y otros aspectos
especificos del disefio y apariencia de la plataforma para que sea atractiva para el
usuario. Los programadores desarrollaran las tareas orientadas a la tecnologia y a
la creacién de la plataforma. Ellos deberan entender las peticiones y las ideas de
los disefiadores para poder plasmarlas en una aplicacion interactiva y atractiva. A
su vez, estas personas deben estar lo suficientemente capacitadas para ir
modificando la plataforma ya sea por problemas que vayan surgiendo o para ir
aumentando el tamafio a medida que crezca el volumen de usuarios. En cuanto a
los sistemas de informacion (incluye la tecnologia), debe haber un buen dominio
de la plataforma digital. También debemos contar con una base de datos que
agrupe todas las posibilidades que tienen los usuarios (Big Data). Ademas, debe
haber una base de datos donde se almacenen los distintos perfiles con la

informacion particular de cada uno de los profesores y de los usuarios.

Actividades clave del negocio:
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Con relacién a las actividades claves del negocio debemos tener en cuenta
aguellas que se relacionan estrictamente con el modelo de negocio. Primero, son
importantes los acuerdos que podamos lograr con los colegios para ayudar con el
apoyo escolar y mejorar la performance de los alumnos. En segundo lugar, como
ya se dijo, se debe prestar atencion al disefio, desarrollo y lanzamiento de la
aplicacion. Estas actividades deben estar acompafiadas de un seguimiento y
mejoras constantes en la plataforma para poder brindar un servicio de calidad y
una experiencia grata al usuario. La promocion y la comunicacion del servicio son
otras actividades fundamentales ya que a través de estas la app se va a dar a
conocer y captara clientes nuevos constantemente. Para finalizar, otras acciones
importantes son el mantenimiento de una relacién confiable con los profesores ya
que son nuestros principales clientes, y con los programadores que mantendran

actualizada la pagina.

Red de contactos

La red de contactos es otra de las areas claves que analiza en
CanvasModel. En nuestro plan de negocio, los contactos principales para lograr un
buen funcionamiento de la aplicacion son los programadores y disefiadores web
que son los que van a desarrollar la aplicacion en cuestion. También debemos
tener en cuenta la relacion con las instituciones u organizaciones con quienes se
realizardn convenios o acuerdos. La sociedad debe contar a su vez con un
abogado que se encargue de todos los conflictos y requerimientos legales del
negocio y su posterior implementacion; y con un contador quien debe llevar las
finanzas y los numeros para que los socios puedan tomar decisiones con la
informacion provista. Obviamente la relacidon mas importarte es con los profesores

gue busquen asociarse a la plataforma para conseguir alumnos.

Estructura de costos

La estructura de costos del modelo de negocio estara basada en tres
grandes pilares: tecnologia, publicidad y sueldos. EI primero consiste
principalmente en el desarrollo, implementacién y posterior mantenimiento de la

aplicacién. En esta se incluyen los ajustes, actualizaciones y mejoras que se
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realicen. También deben considerarse los costos del desarrollo de las bases de
datos las cuales son fundamentales para el soporte de la plataforma y del negocio.
El segundo pilar es el marketing el cual tiene en cuenta los gastos de
comunicacion y promocion de Clapp en los distintos canales mencionados (redes
sociales, gréfica, radio y television). Aqui se incluyen los costos de publicidad para
atraer clientes y fidelizar al cliente mediante estrategias de comunicacion
efectivas. De esta manera se busca que el volumen y la cantidad de usuarios
crezcan rapidamente en los primeros meses. Por Ultimo se deben tener en cuenta
los sueldos, principalmente el del abogado, contador y aquellos de tecnologia que
se encarguen del mantenimiento de la plataforma, aunque ese sector puede ser
tercerizado. Todos los costos se encuentran explicados en la seccidon de costos y

el estado de resultados.

Estrateqgia de entrada:

La plataforma sera una aplicacion. A pesar de ser una opcién un poco mas
costosa que una péagina web, creemos que asi, el usuario podra realizar la
busqueda mas facil. Una aplicacién es mas “inmediata” que una pagina de Internet
ya que se encuentra mucho mas al alcance de un touch. El mayor inconveniente
de tener una aplicacion, es lograr que el usuario sienta que necesita tener esa
aplicacion descargada, ya que le ocupa lugar de almacenamiento. Hoy en dia, los
celulares tienen almacenamientos mucho mas grandes, pero a pesar de ello,
tendremos que convencer al usuario que necesita esa aplicacion para poder

acceder mas facilmente a un profesor particular.

En cuanto a la estrategia de entrada de la plataforma, se hara por etapas o
fases. En un principio se pensé operar en toda la Argentina, pero es muy complejo
poder tener en cuenta todas las variables desde el comienzo. Es por este motivo
gue se decidio comenzar a implementar la aplicacion en las zonas de San Isidro,
Vicente LOpez y Tigre ya que son conocidas por nosotros en cuanto a los gustos y
posibles actitudes de los usuarios, y, a su vez, representa una muestra de

personas aceptable para comenzar y testear el producto. Luego, si la aplicacion
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logra la aceptacion esperada por parte de los usuarios, se lanzar4 en otros
municipios de la provincia de Buenos Aires. Finalmente, una vez que tome la
fuerza y el caudal de usuarios suficientes se implementara en la Capital Federal, el

cual representa el mayor objetivo y desafio en el mediano plazo.

Para comenzar a entender el porqué de la decision de iniciar la
implementacion de Clapp en algunos municipios de zona norte, proporcionaremos
ciertos datos que apoyan la idea. Primero, como se ha mencionado anteriormente,
los partidos de Tigre, San Isidro y Vicente Lopez son conocidos por nosotros (la
empresa), ya que hemos crecido en estos sitios. Son lugares donde podemos
acceder a mayor informacion por parte de los colegios, madres, padres, alumnos y
hasta profesores. Ademas, para esta decision se tuvieron en cuenta ciertos datos
que demuestren que la muestra puede considerarse representativa. En primer
lugar, Tigre es uno de los municipios mas grandes y uno de los que mas ha
crecido y desarrollado en el dltimo tiempo. Cuenta con una poblacion estimada de
377.000 habitantes, por lo cual, es un nimero de personas interesante?. El partido
posee 95 colegios privados y unas 140 escuelas publicas (entre primarias y
secundarias)®>. En cuanto a Vicente Lopez, la poblacion ronda los 270.000
habitantes, aproximadamente. Lo llamativo de este municipio es que es uno de los
pocos casos en donde hay mas colegios privados que publicos: 155 privados y 60
publicos. Es por este motivo que decidimos que es un lugar interesante para
comenzar a lanzar y testear la aplicacion. Finalmente, el Ultimo partido analizado
es San lIsidro. Este, no solo es uno de los partidos con mayor ingreso por
habitante, sino que también es uno de los mas importantes de la zona norte de la
provincia de Buenos Aires. A pesar de que no hay datos actuales sobre el nUmero
de habitantes, en 2007 se calcularon unos 308.000 habitantes aproximadamente.
El municipio cuenta con 130 instituciones educativas de caracter publico y, cerca
de 125 privados. Como se puede observar en los datos mencionados, los tres

partidos en los cuales se comenzara a implementar Clapp, son de los mas

2Datos extraidos del INDEC.
http://www.indec.gob.ar/nivel4 default.asp?id tema 1=2&id tema 2=41&id tema 3=135. Descargado el
13 de febrero de 2017. Se tuvieron en cuenta proyecciones a partir del censo poblacional 2010.

27


http://www.indec.gob.ar/nivel4_default.asp?id_tema_1=2&id_tema_2=41&id_tema_3=135

importantes de Zona Norte, no solo por la cantidad de habitantes que residen alli,
sino también por la diversidad de instituciones educativas tanto publicas como
privadas que hay. Ademas, el hecho de que sean zonas donde la poblacion tenga
mayores ingresos per capita que en el resto de la provincia, hace que sea mas
viable la adaptacion y aceptacion de la plataforma por parte del usuario.

Una de las partes mas dificiles es poder estimar la demanda de forma
certera para entender y proyectar las repercusiones y la implementacion que
tendra la plataforma de cara al futuro. El rubro de las clases particulares es tan
informal que dificulta mucho esta tarea. Para estimar la demanda de usuarios que
utilizarian la plataforma se consideraron ciertas caracteristicas del segmento target
como por ejemplo la zona donde viven los potenciales alumnos (debia ser Zona
Norte), que se encuentren actualmente estudiando en el colegio/universidad y
estén familiarizados con la tecnologia. Es importante mencionar que a partir de lo
investigado se estim6 una demanda promedio de 400 alumnos por escuela. En
este numero se contemplan tanto escuelas publicas que no cuentan con muchos

alumnos, como universidades que poseen varios estudiantes.

Una vez que se establecio el numero promedio de alumnos por
instituciones, se calcul6 el total de alumnos, en promedio, que se encuentran en
estos tres municipios de Zona Norte: 565 instituciones educativas x 400 alumnos =

226.000 alumnos tanto de primario, secundario y terciario (contando universitario).

A partir de encuesta llevada a cabo en el trabajo de campo, se obtuvo que
el 74% de los alumnos tomo clases particulares (académicas) alguna vez. De este
porcentaje, solo el 16% toma clases de forma diaria, mientras que 38% toma
semanalmente y 35% mensualmente. Por lo tanto, 167.24 alumnos se encuentran

abiertos a tomar clases particulares. (ANEXO 1V)

Al principio nos contactaremos con determinados profesores particulares de
la zona para ofrecerles nuestros servicios y la posibilidad de adherirse a la
plataforma. Como se menciond en el modelo CANVAS, los primeros profesores
gue se inscriban podran obtener la membresia Premium de forma gratuita por un

afo. De esta forma lo que se busca es aumentar el trafico de usuarios para que la
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plataforma comience a hacerse conocida. Para atraer profesores a la aplicacion se
llevaran a cabo dos estrategias en paralelo. Por un lado, se pondran anuncios
publicitarios en medios graficos con el fin de llegar a la mayor cantidad de gente
posible (dentro de los barrios previamente mencionados donde comenzard la
aplicacion). Estos medios incluyen diarios y revistas, como también anuncios en la
radio. La publicidad en television se hara mas adelante ya que es mucho mas
costosa que las mencionadas. En paralelo, la empresa se contactara con aquellos
profesores que conozca o quienes vea en anuncios de periddicos o folletos de la
calle para para proponerles unirse a la plataforma. De esta manera, la empresa ira
a buscar a sus clientes. La idea a mediano/largo plazo es cambiar estos roles y
que el cliente venga a buscar a la empresa. Para ello se debera realizar una

campafia de inboundmarkenting.

Implementacion

Antes de comenzar a hablar y explicar todo lo que involucra el proyecto en
cuestion, es necesario tomar dimension de cuanto costara realizar una plataforma
como la que buscamos y cuanto tiempo demandara ponerla en funcionamiento.
Para esto, se le pidié un presupuesto a una prestigiosa compariia desarrolladora
de softwares y aplicaciones: BrainLoaded. Esta empresa nos proporciond una
presentacion en la que muestra y explica en forma sintética, como seria Clapp, de
acuerdo a nuestros requerimientos. En ella también establecieron un precio y un

tiempo estimado de desarrollo e implementacion.
La empresa BrainLoadeddividio el desarrollo en 3 etapas:

1. Primera: consiste en el disefio del logo de Clapp, en desarrollar el look and
feel del sitio web de la empresa y de la aplicacion. Esta etapa demoraria,
aproximadamente, entre un mes o un mes y medio y tendria un costo

aproximado de 10 mil pesos argentinos.
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2. Segunda: consta de la maquetizacion de la web y de la aplicacion. En este
periodo se hara la diagramacion de ambas plataformas, en las que se debera
contar con un disefiador grafico para que introduzca el tipo de letra, caligrafia,
color y disefio exacto para que cause una buena sensacién tanto al cliente
como a los usuarios. Esta etapa sera completada en su totalidad en un mes 'y
medio y tendra un costo de 17 mil pesos argentinos.

3. Tercera: dara como resultado final, la versién de Clapp que se implementara.
En la etapa en cuestion se llevaran a cabo las tareas de programacion Front
End del sitio web, la programacion Front End de la aplicacion y la
programacion Front End del perfil del administrador de ambas plataformas.
Esta etapa es la mas importante de todas y por ende es la que mayor esfuerzo
requerird, tanto de las personas como econémico. Demoraré aproximadamente

dos meses/dos meses y medio, y tendra un costo de 75 mil pesos argentinos.

En conclusion, Clapp estara lista para ser implementada en 5 meses y

tendra un costo aproximado de desarrollo de 100 mil pesos argentinos.

La empresa, al principio, contara con una sola oficina ubicada en el partido
de Vicente Lopez. Como el desarrollo y otros servicios relacionados se
tercerizaran, no sera necesario contar con mas de una oficina. El contador y el
abogado también seran contratados por fuera de la empresa, por ende no
trabajaran en dicha oficina. La idea es que Clapp tenga un contrato con dichos
profesionales y se les pague cuando se requieran sus servicios (para balances,
redaccion de contratos, problemas judiciales, etc.) Ambos deben ser
medianamente jévenes pero con experiencia en pequefias y medianas empresas.
El hecho que sean jévenes hace que se encontraran mas familiarizados con este
nuevo tipo de modelo de negocio y todas las normativas y leyes que lo legislan. En
las oficinas, sOlo estaran los dos gerentes, dos programadores para que
mantengan y lleven adelante el dia a dia de la pagina y los problemas que vayan
surgiendo y dos empleados administrativos que atenderan las consultas y
revisaran los perfiles de los clientes. La idea es que todos los empleados sean

jovenes (alrededor de 25-30 afios) para generar un ambiente de trabajo comodo,
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distendido y emprendedor. Los programadores deberan contar con estudios y
experiencia en la tarea de programaciéon y mantenimiento de la plataforma,
mientras que los empleados administrativos deberan ser carismaticos, con buena
impronta, buen manejo de personas y capacidad para resolver problemas. La
empresa contard con atencién al publico en caso de que los clientes tengan un
problema que sea necesario solucionarlo de forma presencial. En cuanto a la
ubicacion, se eligio Vicente Lopez ya que es uno de los partidos donde comenzara
a implementarse la aplicacion y, a su vez, es un lugar que queda en el medio entre
Tigre y la Capital Federal. También, siguiendo con el tema de la ubicacion, Vicente
Lépez tiene acceso rapido y facil a la autopista Panamericana y General Paz por

lo que sera un lugar facil y directo de acceder.
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Investigacion de Mercado

Necesidad

En la actualidad, el consumidor argentino se encuentra mas familiarizado
con la economia colaborativa. A pesar de que todavia dicho modelo ni esta
totalmente implementado y adoptado en nuestro pais, se encuentra en una etapa
de expansion y crecimiento en el mediano y largo plazo. Los principales
consumidores de dicho modelo de negocio son los millennials, quienes se sienten
cada vez mas comoda con el consumo responsable. Este tipo de consumidor es
alguien muy informado ya que puede acceder a distintas fuentes con un solo click

y desde cualquier lugar, mediante los Smartphone.

Los usuarios previamente mencionados son personas que utilizan
mercados online para comparar precios, leer resefias del vendedor y comprador y
comprar desde la comodidad de su casa o desde cualquier lugar, sin restricciones
de ningun tipo. A partir de estas necesidades y cualidad que presentan los
millenials, surge la idea de introducir una plataforma como Clapp para facilitarles el

acceso a profesores particulares.

Clientes target y comportamiento de compra

Es necesario hacer la distincion entre clientes de Clapp y los usuarios. Los
clientes para la empresa serian los profesores que pagan la cuota mensual y son
la fuente de ingresos, mientras que los usuarios son los alumnos que contratan a
dichos profesores mediante la aplicacion. EI segmento de usuariosal cual apunta
la aplicacion Clapp, representa a los consumidores dispuestos a utilizar en mayor
medida la plataforma y que se encuentran familiarizados con el término de
economia colaborativa. En nuestro caso, los principales consumidores target son
hombres y mujeres que vivan en la provincia de Buenos Aires y la Capital Federal
y se encuentren en un rango etario de entre 15 y 35 afios. Es necesario destacar
que, como ya fue mencionado y destacado en las secciones previas, en el

comienzo Clapp se lanzard en una zona restringida y especifica formada por los
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municipios de Vicente Lopez, San Isidro y Tigre. Por lo tanto, por lo menos para
los primeros meses o el primer afio, la expansion geografica de los clientes target
se encuentra restringida a dicha zona. Mas adelante la idea es expandirse al resto
de la prinvincia de Buenos Aires y luego entrar en la Capital Federal (el principal
objetivo de Clapp). Los clientes target a los cuales se esta haciendo referencia,
ademas, son personas que confian plenamente en la seguridad digital y que
utilizan Internet en todos los aspectos de sus vidas a diario. En otras palabras, son
personas que ya conocen cémo funcionan distintas plataformas de economia

colaborativa como Uber (transporte) o Airbnb (alquiler de alojamiento).

Por otro lado,los verdaderos clientes de la aplicacion seran los profesores
gue son quienes general el ingreso de dinero mediante las tarifas que paguen.
Estos no estan estrictamente definidos ya que pueden ser tanto hombre como
mujeres, de 17/18 afios 0 mayores que tengan conocimientos para brindar clases
particulares ya sea académicas o de otra disciplina y que estén familiarizados con
los términos de e-commerce y economia colaborativo. Esto se debe a que deben
saber como poder hacer negocios mediante una plataforma que conecta usuarios

con proveedores de un servicio.

Encuesta potenciales usuarios

A través de la pagina SurveyMonkey.com, se realiz6 una encuesta a
potenciales usuarios de la aplicacion (ver ANEXO IV) y a potenciales clientes, es
decir, a profesores también (ver ANEXO V). En esta seccion se analizaran los
resultados de la encuesta hecha al primer segmento de personas, ya que la
realizada a profesores es para estimar los ingresos de la compafiia. En esta se
encuestaron a 276 personas con el objetivo de estimar el segmento al cual apunta
Clapp. Es importante destacar que dicha encuesta se les realiz6 a alumnos de
cualquier nivel educativo que asistan a instituciones dentro de los municipios
donde se lanzara la aplicacion, es decir, San Isidro, Vicente Lopez y Tigre. Esta
fue difundida a través de Facebook y Whatsapp y se les pidi6 a amigos y
conocidos que hagan los mismo (siempre dejando en claro las restricciones de

asistir a instituciones dentro de estos 3 partidos). La encuesta fue realizada con el
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fin de obtener datos y numeros para cuantificar la demanda de usuarios a la hora
del lanzamiento de la aplicacion y para poder mostrarles a los potenciales clientes

gue hay un mercado que puede ser explotado con mayor profundidad.

La primera pregunta que se les realizo fue si alguna vez habian tomado
alguna clase particular. De las 276 personas que respondieron la encuesta, 265

contestaron que si (96,1%), mientras que 11 dijeron que no.

1) ¢Alguna vez has tomado
clases particulares?

m Si

m No

Luego, otra de las preguntas interesantes fue la tercera, en las que se les

interrogd acerca del modo en que encontraron profesores particulares.

Pregunta 3: ;,Cémo conseguiste profesor?
Porcentaje de Cantidades de

Opciones de respuesta respuestas respuestas

Me pasaron el contacto 68% 188
Encontré un volante en la calle 4% 12
Por internet 6% 17
Es un conocido 20% 54
Otro 2% 5
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Como se puede ver, el 68% contestdé que algun conocido le pasé el
contacto, 20% que conocia al profesor de algun lado y 4% que lo vio en un volante
en la calle. Lo mas llamativo de esto, es que solo el 6% dijo que consiguio el
profesor por internet. Esto muestra que hay un gran mercado a explotar y que
Clapp tiene una gran oportunidad de captar toda esta demanda que todavia utiliza

métodos “informales” para conseguir tutores particulares.

La pregunta 9 del cuestionario también arrojo resultados interesantes para
evaluar la viabilidad del proyecto.

Prequnta 9: s Estarias interesado en utilizar una plataforma donde puedas
buscar y eleqir el profesor que quieras?

Porcentaje de Cantidades de
Opciones de respuesta respuestas respuestas
Si, me parece una idea muy interesante 59% 163
Si, pero ya conozco y utilizo otras 10% 27
No, no la utilizaria 31% 86

Tal como muestra el cuadro superior, se puede ver que casi el 60% de las
personas encuestadas afirmo que le parece interesante utilizar una aplicacién para
conseguir profesor particular. Esto nos da una idea de la viabilidad del proyecto y
de la aceptacion o no por parte del usuario. Otro dato interesante a analizar es el
31% que dijo que no utilizaria una plataforma como Clapp. Esto da la pauta que
hay que trabajar mucho en la campafa de marketing y comunicacion para poder
reducir dicho porcentaje y mostrarles que Clapp puede llegar a ser una gran

solucién para buscar profesores particulares.

Finalmente, la pregunta 10 muestra que el 71% de los encuestados dijo que
preferiria conocer al profesor antes de tener la clase. En otras palabras, que les
daria mas confianza conocer o saber quién es y qué cualidades y referencias tiene
antes de conocerlo personalmente en la clase. Esta es una gran oportunidad para
Clapp ya que es una de las ventajas que se busca explotar y mantener a lo largo

del tiempo, un lazo de confianza entre usuario y profesor.
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Todas las preguntas y respuestas pueden verse en el Anexo 1V, al final del

trabajo.
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Plan de Marketing

El Plan de Marketing es una parte fundamental de este plan de negocios.
Esto se debe a que el principal objetivo de dicha camparfia es dar a conocer el
producto, es decir, que los usuarios y los clientes conozcan la aplicacion Clapp y
el servicio innovador y conveniente que ofrece. Para que esta campafa sea eficaz
y fructifera, se decidi6 combinar una campafia de marketing tradicional con una

estrategia de Inbound Marketing, como ya se mencion6 anteriormente.

La idea principal de esta campafia es, ademas de dar a conocer la
plataforma, mostrar lo sencillo que puede ser conseguir un buen profesor de forma
inmediata y desde cualquier lugar, mediante el teléfono. Tal como se puede ver en
la encuesta del ANEXO |V, los potenciales usuarios afirman que les daria mas
confianza contratar un profesor mediante una plataforma ya que tienen la
posibilidad de conocer ciertos aspectos del mismo, desde antes de verlo y
contratarlo. La campafa de marketing también debe enfocarse en aquellos que
tampoco confian en este tipo de plataformas para que puedan darle una
oportunidad y probar la practicidad y facilidad de contratar servicios mediante la
web.También, la idea de dicho plan es intentar mostrarles a los profesores que
asociarse a la aplicacion representa una gran oportunidad para poder expandir su

demanda.

El servicio en cuestion sera introducido a escala nacional ciertos motivos
especificos. En primer lugar, ya resulta bastante complejo determinar y estimar el
mercado de clases particulares a nivel nacional, a pesar de contar con toda la
informacion que se tiene. Por ende, intentar entender la demanda y el
comportamiento de los potenciales clientes y usuarios en el plano internacional
resulta una tarea demasiado compleja y casi imposible de lograr. En segundo
lugar, se decidi6 que la forma de ingresar al mercado y darse a conocer sera de
una manera gradual y progresiva. Es por este motivo que primero se lanzara la
aplicacion en determinadas zonas de la provincia de Buenos Aires y de a poco, ir
introduciéndose en otros lugares geograficos, pero siempre en el plano nacional y

local.
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Si uno comienza a analizar las fluctuaciones que presenta la demanda del
servicio de las clases particulares, llega a la conclusibn que es bastante
estacional. Esto se debe a que en los meses que se llevan a cabo los examenes
integradores de primaria y secundaria (junio/julio y diciembre) y los meses de
parciales y finales de las universidades (de mayo a julio y de diciembre a febrero),
la demanda es mucho mayor en relacion al resto del afio. Es cierto que existen
examenes intermedios donde los alumnos requieren de clases particulares pero el
periodo fuerte se considera alrededor de los meses previamente nombrados. Es
por estos motivos que sera necesario llevar un plan de accién determinado para
poder suplir estas fluctuaciones de la demanda, y contrarrestar el efecto estacional
de dicha demanda. Algunos ejemplos de estos planes de accion son: realizar
descuentos en las épocas de menor demanda; ofrecer clases de otras disciplinas
fuera de las académicas como idioma, deporte, etc; ofrecer paquetes de clases.

Una de las claves principales a tener en cuenta en el plan de marketing es
la fidelidad del cliente. En este tipo de negocios es necesario lograr fidelizar al
cliente para retenerlo y que vuelva a elegir la plataforma la mayor cantidad de
veces posible. Esto se debe a que cuanto mas veces elije la aplicacidon, se genera
un mayor flujo de usuarios y clientes y, por ende, representa mayores ingresos y
facturacion. Se otorgaran ciertos descuentos en base a la cantidad de clases que
tomes o hasta Clapp sorteara descuentos a los usuarios para tomar clases. De
esta forma, el usuario tendra la posibilidad de contratar a un profesor por una
determinada cantidad de veces, a un precio fijo, es decir, se congelara el precio.
Los descuentos otorgados seran financiados por la empresa ya que, de otro modo,
seria perjudicial para los ingresos del cliente (profesores). Lo que se busca con
esto es aumentar el flujo de usuarios e incrementar la cantidad de clientes para

gue la aplicacion sea lo mas popular posible y asi lograr prestigio.

Una propuesta alternativa al marketing tradicional que se implementara una
vez que la aplicacién comience a ganar popularidad, es emailing. Esto es un plan
de email marketing que consiste en que Clapp tenga una base de datos de los

usuarios que se registraron y, cada cierta cantidad de tiempo, se les enviarad un
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email ofreciéndoles clases nuevas, contandoles las novedades de la aplicacién o
recordandoles las opciones que tienen para tomar distintas clases particulares.
Con la implementacion de esta base datos, sera posible obtener datos esenciales
de los clientes para entender su comportamiento y asi, ofrecerles servicios que
sean acordes a sus preferencias. Ademas del email marketing, se llevara a cabo el
inbound marketing (una vez que Clapp tenga una cantidad relevante de clientes y

usuarios).

Servicio

El servicio que ofrecera Clapp, es un servicio conocido por los millenials
pero que cada vez va ganando mas popularidad en todas las generaciones. En
términos generales, es una variante de la conocida y, previamente explicada,
economia colaborativa que se esta convirtiendo en tendencia a lo largo de estos

ultimos arios.

Mediante la plataforma en cuestion, la empresa intenta brindar una solucién
de calidad a todas aquellas personas que, dia a dia, desean aprender cosas
nuevas para enriguecerse o, directamente, necesitan reforzar conocimientos por
obligacion como, por ejemplo, los estudiantes académicos para aprobar los
examenes. Es una propuesta innovadora en Argentina ya que hay muy pocas
plataformas que ofrecen servicios similares aunque ninguna de ellas proporciona

una opcion tan completa.

A la vez, Clapp es una gran alternativa para todas las personas que dan o
gue desean dar clases particulares. Esto se debe a que la aplicacion les
proporciona un espacio donde se pueden dar a conocer y, a su vez, encontrar una

clientela confiable para poder lograr un flujo de ingreso mas estable.

La idea principal de la campafia de marketing es generar una idea de
marca. En otras palabras, se busca que Clapp sea vista como una marca cultural y
no solo académica ya que, en un futuro, las clases no van a ser solamente

académicas. También, se quiere lograr transmitir la idea de una marca tecnolégica
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que representa “lo nuevo” y “la mejor forma de aprender, a un precio precio

razonable”.

La empresa que gestione Clapp debera prestarle especial atencion a ciertos
detalles para evitar dafios futuros de la marca y de la aplicacion. Primero, Clapp
tendra que certificar que los profesores que se inscriban en la aplicacion para
brindar servicios sean, efectivamente, personas reales y sean la persona que
dicen ser. Para ello, los profesores que se quieran inscribir en la pagina tendran
que llevar los papeles necesarios a la empresa Clapp. Estos papeles consistiran
basicamente de fotocopia del DNI de la persona, algin CV que en su defecto
puede llegar a ser evaluado y se hara una verificacion de sus antecedentes
penales. Otra posibilidad que se evalla es que la persona no tenga que ir
necesariamente a la empresa, sino que puede enviar dicha documentacion y la
empresa lo analizara. La diferencia entre una forma y la otra es que el método
presencial sera mas rapido para dar de alta al usuario ya que los empleados de

Clapp habran conocido al futuro cliente.

La plataforma ofrecera una variedad interesante de caracteristicas sobre las
cuales se basara la generacion de ventas presente y futura. La idea de estas
caracteristicas es emplearlas con el fin de generar una ventaja competitiva que
sea sostenible y se traduzca en una mayor lealtad por parte de los clientes y
usuarios. La aplicacion tendra varios filtros para que la busqueda sea mas exacta
y los usuarios puedan acotar la busqueda generar a lo que ellos realmente

necesitan.
Filtros

La plataforma en cuestién hard mucho hincapié en la utilizacién de filtros ya
gue es una de las herramientas principales para lograr una ventaja competitiva.
Los filtros permitiran a los usuarios personalizar la busqueda y adaptarla a sus
necesidades. Esto les permitira encontrar el profesor mas adecuado a lo que
estaban buscando o a lo que necesitaban. Los filtros apareceran en la pagina

principal de la plataforma. Una vez que los usuarios ingresen a la aplicacion
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podran ver una serie de filtros que les van a permitir acotar la buasqueda: tipo de

clase (académica, idioma, deporte, etc.); nivel; provincia; zona; precio.

Perfil

Tanto los usuarios como los clientes de Clapp contaran con un perfil
personal. En el mismo figurara la informacion personal de cada uno como por
ejemplo: nombre y apellido; fecha de nacimiento; direccién de correo electronico;
foto de perfil. Es importante destacar que la informacion variara dependiendo de si
es usuario o cliente. Los perfiles de los clientes, es decir, los profesores, deberan
contar con un CV actualizado donde figuren sus experiencias laborales previas y
los estudios hasta la fecha. A su vez, en sus perfiles se podré ver las calificaciones
recibidas y las clases dadas, al igual que las puntuaciones y reviews. Por otro
lado, en los perfiles de los usuarios figurara otro tipo de informacion como las
clases tomadas. Algo importante a destacar sobre los datos de los perfiles son las
resefias y los puntajes. Dichos puntajes estaran medidos en “clapps” con una
calificacion de 0 a 5 (siendo 0 la peor nota y 5 la mejor). Este sistema de puntaje y
calificacion, junto a las reviews, generan confianza tanto en los usuarios como en
los clientes. También, es algo muy utilizado por los usuarios a la hora de tomar
una decisidbn sobre qué profesor elegir. La herramienta mencionada es
fundamental para generar confianza tanto en la plataforma como entre los
usuarios y profesores. La confianza es esencial para que los usuarios y clientes

utilicen la aplicacién y aumente su lealtad.
Puntuacion

Tal como fue mencionado en el apartado anterior, cuando un alumno haya
terminado de tomar una clase, tendra la posibilidad de puntuar al profesor. La
puntuacion debera ir acompafiada de una resefia donde el alumna explique los
puntos positivos y negativos del tutor. La puntuacion sera evaluada por aplausos o
“clapps” siendo 0 un profesor muy malo y 5 un profesor excelente. Un hecho
importante a remarcar es que dichas puntuaciones no son solo sobre la forma en

la que el tutor dicté la clase, sino que abarcard otros rubros y categorias. El
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alumno tendra que evaluar con “clapps” al profesor en cuanto a la didactica de la
clase, la explicacion de los temas requeridos por el usuario, la puntualidad, el trato

profesor-alumno, la seriedad y la relacién servicio-precio.

Precios

La estrategia de precios que se implementara para el lanzamiento de la
aplicacion sera una estrategia de PENETRACION. Esto se debe a varios motivos
que serdn explicados a continuacién. Tal como fue mencionado anteriormente, al
ser una aplicacion donde se retnan y conecten clientes con usuarios, es necesario
gue exista un vasto caudal de personas que utilicen la plataforma. Para ello, se
requerird mantener los precios bajos, aunque sea durante el comienzo, para que
Clapp pueda darse a conocer y comience a formar una imagen de marca
prestigiosa. La idea es ofrecerle a los primeros clientes que se quieran inscribir en
la plataforma, la posibilidad de contar con el servicio Premium pero en forma
gratuita por unos meses para que lo prueben. Luego, se les cobrara la tarifa

mensual de $1.000 por mes.

Ademas, una estrategia de penetracion, le permitira a la plataforma penetrar
en un mercado masivo como lo es el de las clases particulares, generar un
volumen y caudal de usuarios y clientes que pueda sostenerse y, eventualmente,
incrementarse con el tiempo. También, este tipo de estrategia de pricing
desalienta a otras empresas competidoras a introducir productos ya que tendrian

gue competir a nivel precio.

Los precios deberan ser acordes a los precios generales del mercado de las
clases particulares. Para ello, la tarifa que la empresa les cobre a los clientes debe
ser razonable ya que, en caso contrario, repercutiria en el precio que el profesor
cobre por clase dada. La aplicacion debera introducir una version Premium donde
el cliente pague una tarifa mensual a cambio de una mayor exposicién en las
busquedas de los usuarios. El primer afio la tarifa sera de mil pesos argentinos por
mes Yy, con el correr de los afos, el valor se ira ajustando a la inflacion esperada

anual y a la popularidad que vaya ganando la aplicacion. Por otro lado, la version
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normal tendrda una tarifa variable de acuerdo a las clases dadas aunque la
exposicion en este caso serd mucho menor. En este caso se les cobrara a los
profesores el 12% de las clases que dicten mensualmente. La idea es los tutores
utilicen la version Premium por todas las facilidades que ofrecera. Ademas, en la
primera version mencionada, los profesores contaran con un calendario donde
podran organizar las clases que deban dictar a futuro el cual se sincronizara con el

calendario de su celular.

A pesar de esto, se debe mencionar que los 6 primeros meses de
lanzamiento de la aplicacion, Clapp no les cobrara nada a los profesores para
asociarse. De esta manera, se busca promocionar el servicio. Una vez que los
profesores prueben la plataforma y les resulte practica, no tendran inconveniente
en pagar la tarifa mensual ya que lo verdan como una inversion. Asi, se intenta
también generar un gran caudal de usuarios y clientes en los primeros meses de
lanzamiento y puesta en marcha. También, estos primeros meses de lanzamiento,
Clapp les permitird a los profesores brindar paquetes de clases a bajos precios
para lograr atraer una gran clientela. Los usuarios podran adquirir promociones y
paquetes de cierta cantidad de clases a un precio inferior a si contrataran una
Gnica clase. Por ejemplo, si reservan un paquete de 10 clases, la 11va es gratis.
Clapp debera afrontar los gastos ante el profesor ya que él si la debe cobrar. De
esta forma se busca promocionar y aumentar el nivel de transaccion en la
plataforma. Estas promociones por paquetes de clases se mantendran a futuro, no

solo para el lanzamiento.

Comunicacion

La comunicacion es uno de los aspectos fundamentales de un plan de
marketing ya que es el medio mediante el cual se puede dar a conocer el producto
o0 servicio. Es importante determinar una buena estrategia de comunicacién ya que
sera el modo en el que se atraeran los clientes y los usuarios. Lo que se buscara
con esta estrategia sera ofrecerle el servicio innovador a los potenciales clientes y,
a la vez, captar futuros usuarios para que la propuesta sea mas atractiva para los

profesores. También, se debera generar confianza para poder lograr una cierta
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lealtad por parte de los clientes y usuarios y asi, lograr una ventaja competitiva

sostenible en el tiempo.

Para comenzar a atraer nuevos clientes, la idea es comunicarse con los
principales profesores particulares de las zonas en la cual se realizara el
lanzamiento (Tigre, San Isidro y Vicente Lopez). Se los llamara por teléfono o se
los contactard via email para ofrecerles el servicio en cuestion. También se
tomaran numeros de profesores que figuren en volantes callejeros y se ir4 a las

puertas de los colegios a ofrecerles esta oportunidad gratuita a los tutores.

Para llevar adelante la campafia de marketing digital, se utilizara una
estrategia conocida como SearchEngineOptimization. El fin principal de dicha
herramienta es atraer el trafico necesario para que la plataforma sea conocida y la
aplicacion pueda funcionar correctamente. Esto mejora el posicionamiento de
Clapp en las plataformas de busqueda de Google intentando lograr una mayor
popularidad.

Las herramientas de comunicacion que se utilizaran seran principalmente
las redes sociales como Instagram y Facebook ya que son las mas utilizadas y en
donde mayor exposicion se lograra. Con la utilizacién de redes sociales se busca
dar a conocer el servicio que se prestara y atraer clientes que les resulte
interesante la propuesta. Ademas, son medios donde la publicidad no es tan cara
en relacion a otros mas tradicionales. Otra de las herramientas con la que se
busca lograr una estrategia de comunicacion efectiva es poner publicidad en
revistas de la zona donde se llevara a cabo el lanzamiento de la app y poner
algunos volantes en la via publica. Utilizaremos Google Ads para mejorar e

intensificar la campafia de marketing digital.

Ademas, se implementara SEM (SearchEngine Marketing) para promover el
nombre Clapp en los principales motores de busqueda. La principal herramienta
de SEM a utilizar sera Google Analytics. Esta herramienta en cuesta nos permite
crear campafas para promocionar determinado producto o servicio de una manera
personalizada ya que uno puede ir variando el segmento al cual desea apuntar.

Esta segmentacion personalizada es clave para la campafia de marketing digital.
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El Anexo 3incluye un presupuesto estimado de los costos aproximados de

publicidad y comunicacion mensual que se planea llevar a cabo.
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Operaciones

Clapp contara con una oficina en donde se llevaran a cabo las tareas
administrativas y, tal vez, ciertas operativas del negocio. Esta oficina se encontrara
en Vicente Lépez ya que es uno de los partidos en donde se lanzara la aplicacion
en un primer momento. Alli se encontrard el equipo de trabajo de Clapp y es
donde los clientes podrén ir a presentar su documentacion en forma fisica y donde
se atenderan ciertas dudas de forma presencial. Algunos servicios se tercerizaran
como el disefio y la renovacion de la plataforma. La empresa que disefara y
creara la aplicacion realizar4 el mantenimiento de la misma por un afio y nos
proporcionaran soluciones de infraestructura de IT necesarias para llevar a cabo el
negocio. EI mantenimiento debera ser propio ya que es algo necesario en el dia a
dia y se debe responden con rapidez ante cualquier inconveniente. El trabajo de
marketing y ventas serd llevado a cabo por la empresa. Siguiendo con la
tecnologia necesaria para el negocio, es fundamental contratar un host en donde
se puedan almacenar los archivos de toda la empresa y que los mismos puedan

ser ejecutados de forma remota por distintos servidores.

La empresa se constituirdA como una Sociedad de Responsabilidad
Limitada, conformada por 3 socios fundadores. El capital que se empleara en un
comienzo sera de $290.000 entre los tres socios. Dos de los socios aportaran el
30% cada uno, mientras que el restante aportara el 40% remanente. Esto sera de
esta forma para evitar tener conflictos a la hora de la toma de decisiones aunque
todo deberd ser consensuado. A pesar de ello, ante cualquier inconveniente el

socio mayoritario sera el que tiene la dltima palabra.

El capital mencionado se utilizara como inversion inicial para la
preparacion de la plataforma digital, el alquiler de la oficina, los gastos de muebles
y utiles, las computadores y el software necesario para llevar adelante el negocio.
Ademas, servira para financiar las promociones iniciales en los primeros meses de

lanzamiento de la aplicacién que seran gratuitos.
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Costos, Finanzas e Inversion

Inversién inicial

La inversion inicial requerida para comenzar este plan de negocio es de
$290.000. Este capital sera aportado por los tres socios fundadores de acuerdo al
porcentaje de participacion que tendran en la sociedad. Es decir, Patricio y Phillip

ingresaran el 30% cada uno; mientras que Lucas el 40% de dicho monto.

La inversion en cuestion sera destinada principalmente al desarrollo y
disefio de la aplicacion, afrontando los costos de las tres etapas de desarrollo. Se
hara gran foco en lo que es disefio ya que una plataforma debe ser atractiva y
didactica para los usuarios con el objetivo de facilitarles la experiencia de compra
y asi, lograr lealtad. Es por ello que se contrata una empresa de renombre, para
lograr un producto final de excelencia a pesar de tener que afrontar mayores
costos. Otro componente principal al cual se destinaré otra gran parte del capital,
es la campafia de marketing del producto. La idea es, mediante una campafa
fuerte de marketing y comunicacién, dar a conocer la aplicacion, transmitiendo
todos los servicios y facilidades que esta ofrecera; mostrar que es una oportunidad
Unica. El remante de la inversion inicial sera destinado al alquiler de la oficina y los
muebles y Utiles necesarios y los equipos de IT como computadoras, impresoras,

etc.

A continuacion se presenta un cuadro con los principales gastos que se

deberéan afrontar con la inversion inicial:
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DETALLE PRECIO
IT
Etapa I: logo, disefio app $ 10.000,00
Etapa Il: maquetizacion
plataformas $ 17.000,00
Etapa Ill: desarrollo y puesta en
marcha $  75.000,00
Dominio Web $ 300,00
Marketing y Comunicacion $ 115.000,00
Modem y Router $ 1.000,00
Muebles vy Utiles
Escritorios $ 10.000,00
Sillas $ 7.500,00
Computadoras $ 28.800,00
Impresorasejecutivas (all in one) | $ 2.500,00
Teléfonos $ 500,00
Otros gastos de oficina $ 15.000,00

Estado de resultados

El Estado de Resultados que se presentara a continuacion representa los
ingresos y egresos de la empresa calculado para los tres primeros afios de
operacion. Los ingresos fueron calculados de acuerdo a una estimacion de la
demanda. En este caso, lo que se considerd fue la cantidad de profesores que
utilizardn la aplicacion durante estos afos. Este dato surgié a partir de las
encuestas y datos cuantitativos poblacionales del INDEC. La tarifa, se obtuvo a
partir de las encuestas que respondieron los profesores; se comenzara cobrando
una tarifa de 1.000 pesos argentinos mensual. En cuanto a los costos, se tomaron
en cuenta los gastos de la operacién, administrativos y otros gastos necesarios
para que la empresa funcione y pueda operar. Estos fueron estimados a partir de

gastos reales en empresas similares.

La principal fuente de ingresos seran los abonos mensuales ya que las
facilidades y ventajas que ofrece la version Premium son muy superiores. Se
asume que la gran mayoria optara por dicha versién. Sin embargo, los ingresos
generados por la version basica se encuentran contemplados dentro de los

ingresos generales ya que son dificiles de estimar ya que depende de las clases
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que dicte el profesor y del nUmero de profesores que opten por dicha version. La
idea de proporcionarle 6 meses gratis es para que prueben la Premium y opten
por dicha version. Afio a afio se realizé una estimacion aproximada del crecimiento
de los clientes. El escenario es relativamente moderado para no generar falsas
expectativas. A pesar de ello, la idea es que la explosion de la clientela sea aun
mayor de la proyectada. En cuanto a los costos, fueron creciendo de acuerdo a
una tasa de inflacion que fue obtenida de las estimaciones propias de acuerdo a
los datos y proyecciones del INDEC y del Banco Central de la Republica Argentina
(26% para el afio 2y 17% para el 3).
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1 afio (2018)

2 afio (2019)

3 afio (2020)

Cantidad de profesores
Precio promedio anual
Ingreso por cuota mensual

Ingreso por publicidad

TOTAL INGRESOS

Alquiler y expensas

Gastos varios de servicios (luz, gas, etc.)
Remuneraciones y cargas sociales
Honorarios a profesionales

Muebles y utiles

Equipos de computacion

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS

Mantenimiento de la plataforma
Movilidad y viaticos

Honorarios por servicios
Publicidad

TOTAL GASTOS OPERATIVOS
Limpieza

Seguro

TOTAL OTROS GASTOS
TOTAL EGRESOS

Resultado antes de impuestos
Impuesto a las ganancias

50.000
$ 1.000,00
612.000,00

&+

$ 25.000,00

$ 637.000,00

$-108.000,00
$-12.000,00
$-420.000,00
$ -25.000,00
$-20.000,00
$-15.000,00

$-600.000,00

$ -24.000,00
$-5.000,00
$-25.000,00
$ -115.000,00
$-169.000,00
$-24.000,00
$-15.000,00
$-39.000,00
$ -808.000,00
$ -171.000,00
$ 59.850,00
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&+

$

100.000
1.500,00
1.218.000,00

40.000,00

1.258.000,00

$-136.080,00
$-15.120,00
$-529.200,00
$ -31.500,00
$-15.000,00
$-18.900,00

$ -745.800,00

$-30.240,00
$ -5.000,00
$-31.500,00
$ -144.900,00
$-211.640,00
$-30.240,00
$-18.900,00
$-49.140,00
$-1.006.580,00
251.420,00
$ 87.997,00

© &

$

175.000
1.755,00
2.121.060,00

50.000,00

2.171.060,00

$-159.213,60
$-17.690,40
$-619.164,00
$-36.855,00
$-17.550,00
$-22.113,00

$-872.586,00

$-35.380,80
$ -5.850,00
$-36.855,00
$-169.533,00
$-247.618,80
$-35.380,80
$-22.113,00
$-57.493,80
$-1.177.698,60
993.361,40
$ 347.676,49




Analisis del VAN y la TIR

El calculo del VAN y la TIR es fundamental a la hora de analizar la
rentabilidad del proyecto y si conviene o no invertir en él. En otras palabras, es lo
qgue le anticipa a un inversor si ganara dinero con el proyecto o no. Para poder
realizar dicho analisis, fue necesario estimar una tasa aproximada de descuento
para el proyecto con el objetivo de calcular el VAN. Para ello, se tomo en cuenta la
tasa de interés de un plazo fijo proporcionado por uno de los bancos mas
populares de la Argentina, el Santander Rio. Dicha tasa es una TNA del 14% ya
gue este instrumento de inversidn es uno de los mas seguros. A partir de esta
tasa, se consideré que nuestro proyecto es bastante mas riesgoso que un plazo

fijo por lo que se estimd una tasa de interés de 27%.

A partir de dicha tasa, se calcul6 el VAN y la TIR. El resultado obtenido fue
un VAN de $87.102,87 y una Tasa Interna de Retorno del 35%. A su vez, se
estimdé que la inversion realizada se recuperard a finales del tercer afio de

operaciones.
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Equipo

En cuanto al equipo, Clapp contara con uno relativamente reducido debido
a los costos y, a su vez, no es necesario un equipo muy amplio, por lo menos
durante los primeros meses de la empresa. El grupo estara conformado por
Patricio Spraggon Amato, PhillipPlank y Lucas Salse. Patricio es estudiante de
ultimo afo de Derecho, de la Universidad de Buenos Aires; Phillip es arquitecto de
la Universidad Torcuato Di Tella y, en la actualidad, se encuentra realizando un
curso de Administracion de Empresas; Lucas es Contador Publico y licenciado en
Administracion de Empresas de la Universidad de San Andrés. Los tres cuentan
con experiencia laboral en sus respectivas carreras y buscan capacitarse e

introducirse en el mundo de las startups tecnolégicas.

Como fue mencionado, la participacion societaria se distribuird en dos
partes de 30% para Patricio y Phillip y Lucas tendra el 40% restante. A pesar de
ello, la toma de decisiones se llevara a cabo en conjunto. La diferencia en la
participacion sera solo para dirimir ciertos conflictos. Las tareas se repartiran entre
los tres miembros. Patricio se encargara de la parte legal, junto a un abogado
matriculado quien sera terciarizado (hasta que Patricio se reciba y consiga su
matricula). Ademas, supervisara lo que es el desarrollo del producto y el
mantenimiento. Phillip estara involucrado en el marketing y todo lo que es la
eleccion de la oficina, muebles y Utiles y el mantenimiento que requiera. A su vez,
Su tarea mas importante sera estar a cargo del pos venta y el servicio al cliente.
Lucas estara a cargo de la contabilidad, presupuestos y venta del servicio. Cada
uno llevara adelante la tarea en la que mas se siente coOmo y mas conocimiento y

experiencia tiene.

En un futuro sera necesario contratar nuevas personas para llevar adelante
la venta del servicio y, mas que nada, el servicio de atencion al cliente y

procesamiento de informacién de los nuevos docentes que se inscriban.

Sera necesario contar con un equipo de programadores y disefiadores web

para el desarrollo de la aplicacion y su posterior mantenimiento. Durante el primer
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afo, la empresa que desarrollara la aplicacién se encargara de su mantenimiento.
Luego, ese servicio sera terciarizado por una cuestion de costos. En caso de ser

necesario, en un futuro a largo plazo, se contratara personal de IT propio.
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Aspectos Legales impositivos y propietarios

Clapp sera una Sociedad de Responsabilidad Limitada conformada por sus
tres socios fundadores: Patricio Spraggon Amato, PhillipPlank y Lucas Salse. Los
dos primeros seran duefios del 30% del capital social, cada uno, mientras que
Lucas Salse contara con el 40% remanente. Tal como las leyes impositivas
establecen para este tipo de persona juridica, Clapp tributara Impuesto a las
Ganancias (35%), Impuesto al Valor Agregado (21%) e Ingresos Brutos (3%). Se
establecera por contrato, que en caso de que alguno de los tres socios no quiera
seguir formando parte de la sociedad, debera ofrecer su parte a los otros dos

socios antes de venderla a un tercero.

Otro de los aspectos legales y propietarios que es fundamental para este
tipo de negocios, es el registro del dominio web. Indistintamente, cualquier usuario
tiene la capacidad y oportunidad de registrar un dominio en la web. En el caso de
nuestro pais, es necesario acceder a la pagina de NIC Argentina para consultar la
disponibilidad del dominio que se desea obtener. Si se encuentra disponible uno
puede registrarlo. En el caso de Clapp, se comprobé que dicho dominio se

encuentra disponible para su uso.

En cuanto a las leyes y regulaciones, en nuestro pais no hay leyes que
traten y delimiten el uso y las transacciones de e-commerce, ya que todo es muy
reciente y aflo a afio va cobrando relevancia. A pesar de ello, en la nueva reforma
que se realiz6 al Cédigo Civil y Comercial de la Nacién, los legisladores abordaron
las relaciones comerciales que se realicen a distancia mediante dispositivos
tecnoldgicos. Estos llevan el nombre de “contratos celebrados a distancia”. Se
pueden ver las condiciones en los articulos del 1.104 al 1.112.
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Plan de Implementacion y Riesgos

El Plan de Implementacion mostrara los pasos a seguir desde la
conformacion de la sociedad por parte de los tres socios, con el aporte inicial,
hasta la puesta en marcha de la aplicacion. Este proceso no llevara mas de un

afo. A continuacidbn se mostrardn los pasos a seguir en un cuadro de doble

entrada.
TRIMESTRES
Etapas del proyecto

I Il Il v
Formacién de la sociedad X
Aporte del capital por parte de los socios X
Reuniones y firma de contrato con desarrollador y disefiador web X
Primera etapa del desarrollo X
Segunda etapa del desarrollo X X
Tercera etapa del desarrollo X
Cuarta etapa del desarrollo X
Pruebas y test de funcionamiento X
Soporte y correccién de errores X
Promocién X X
Contacto con clientes X X
Formacidn del equipo de trabajo X X
Puesta en marcha del negocio X
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Riesgos y factores criticos

Todo proyecto tiene riesgos externos que son dificiles de tener en cuenta
desde un principio pero es necesario tenerlos en consideracion, aunque sea de
forma hipotética. Sin lugar a dudas, el riesgo mas grande que debera afrontar
Clapp sera el de alcanzar el volumen de clientes y usuarios esperados. Durante el
proyecto se hicieron varias estimaciones que no son certeras. Es por ello que si no
se alcanza el volumen de clientes que se espera, puede ser algo muy perjudicial
para el proyecto y, por lo tanto, para los socios fundadores. Es sabido que al
principio el volumen de ventas es mas bajo de lo normal. Esto debe revertirse con
una campafia de publicidad y comunicacion para hacer conocida a la plataforma y
asi, ir obteniendo cada vez mas cliente y usuario. A medida que vaya aumentando
el caudal de usuarios y clientes, la empresa podra ir creciendo e ir incorporando

nuevas actualizaciones y mejoras.

Estrategia de salida

En todo proyecto de negocio en el cual uno va a invertir tiempo y dinero, es
necesario considerar un escenario pesimista en caso que el negocio no resulte.
Para ello, uno debe contar con una estrategia de salida acorde a la inversion
realizada y a las posibilidades que le permite el modelo de negocio utilizado y la

industria en la que se opera.

En este caso, la mayor parte de la inversion esta destinada al desarrollo de
la aplicacion. Si se plantea un escenario en el que el negocio no funciona como
nosotros esperamos hay dos opciones. La primera, es continuar con la idea,
realizando una mayor inversion para mejorar e innovar aun mas con la plataforma.
Sin lugar a dudas, esta es la opcibn mas complicada ya que se requeriria una
capital mayor con el cual no contamos. La segunda opcion, y tal vez la mas
realista, es vender ya sea el negocio, 0 una parte del mismo, a un tercero quien
esté interesado en invertir en este sector de la educacion y cuente con distintas

ideas o mayor capital econémico.
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Conclusiones

El trabajo en cuestion explicd, describio y analizé en profundidad la puesta
en marcha de un plan de negocio. EI mismo consiste en la creaciéon de una
aplicacion en la que distinto usuarios pueden encontrar el profesor particular
acorde a sus necesidades econdémicas, académicas y geograficas, con facilidad.
Luego de analizar e investigar el mercado, se concluyd que existe una oportunidad
fehaciente y que hay una necesidad que debe ser satisfecha. El mundo de las
clases particulares es demasiado informal y complejo, por lo que una aplicacién
como Clapp ayudara a los demandantes y oferentes a organizarse y facilitar el

proceso de busqueda.

De acuerdo a lo que se demostré tanto en la investigacion como en los
nameros, Clapp es un modelo de negocio viable. En tres afios los inversores
podran recuperar la inversion inicial de $290.000 (pesos argentinos). Dicho monto
sera ingresado por los tres socios fundadores: Salse (40%), Spraggon Amato
(30%) y Plank (30%).

Es importante y fundamental que la plataforma se haga conocida
rapidamente para poder atraer la mayor cantidad de clientes y alumnos, y asi
generar un flujo de usuarios importante para lograr un crecimiento continuo. Es por
este motivo que se invertira tanto esfuerzo y dinero en la campafia de

comunicacién y en la estrategia de marketing.

Finalmente, se espera que a medida que Clapp vaya creciendo pueda ir

expandiéndose geograficamente e ir incorporando nuevos municipios y provincias.
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Anexos

Anexo 1
Dispositivos méas populares para comprar via online

Fuente: STATISTA

Most popular devices for online shopping according to online shoppers worldwide
in 2016, by region
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shopping-by-region/)
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Anexo 2
Crecimiento del m-commerce
Fuente: STATISTA

Mobile shopping penetration worldwide as of March 2016, by region
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© Statista 2017

(https://www-statista-com.eza.udesa.edu.ar/statistics/418393/mcommerce-penetration-

worldwide-region/)

Anexo 3

Presupuesto de gasto de comunicacion

Fuente: elaboracionpropia

Publicidad en prensa

$25.000 (mensual)

Publicidad en via publica

$40.000

Google Analytics

$1000 (diario), $30.000 (mensual)
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Comunicacion con potenciales clientes $20.000

TOTAL $115.000

Anexo 4

Encuesta a alumnos

Fuente: elaboracién propia

Pregunta 1: ;/Alguna vez has tomado clases particulares?

Porcentaje de Cantidades de
Opciones de respuesta respuestas respuestas
Si 96% 265
No 4% 11

Pregunta 2: En caso de gue hayas tomado, /clases de qué tomaste?

Porcentaje Cantidades

de de

Opciones de respuesta respuestas respuestas
a) Académica (nivel primario, secundario o
terciario) 74% 203
b) Deporte 16% 44
c¢) Idioma 8% 21
d) Otro 3%
e) Nunca tome una clase particular 0%
Pregunta 3: ;,Cémo consequiste profesor?

Porcentaje de Cantidades de
Opciones de respuesta respuestas respuestas
Me pasaron el contacto 68% 188
Encontré un volante en la calle 4% 12
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Por internet 6% 17
Es un conocido 20% 54
Otro 2% 5

Pregunta 4: s Cudles de estas caracteristicas priorizas ala hora de
contratar un profesor particular? (se puede elegir mas de una opcion)
Porcentaje Cantidades
Opciones de de de
respuesta respuestas respuestas
Cercania 19% 154
Precio 26% 213
Referencias 25% 198
Confianza 19% 150
Formacién académica del profesor 4% 35
Otro 7% 54

Pregunta 5: ;Con qué frecuencia tomas clases particulares?

Porcentaje de Cantidades de
Opciones de respuesta respuestas respuestas
Diariamente 16% 43
Semanalmente 38% 105
Mensualmente 35% 97
En determinadas ocasiones 11% 31

Pregunta 6: ;Te resultd dificil consequir un profesor particular?

Porcentaje Cantidades

Opciones de de de
respuesta respuestas respuestas
Si 40% 110
No 60% 166

Pregunta 7: ;El profesor cumplié con tus expectativas y necesidades?

Porcentaje de Cantidades de
Opciones de respuesta respuestas respuestas
Si 41% 112
No 37% 101
No sabria decirlo 23% 63
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Pregunta 8: ;,Consideras que es necesario tomar clases particulares?

Porcentaje  Cantidades

de de
Opciones de respuesta respuestas respuestas
Si, en determinadas ocasianos es fundamental 24% 65
Si, para ciertas actividades se requiere un
profesor 41% 113
No, creo que uno puede aprender por su cuenta 21% 59
Otro 14% 39

Preqgunta 9: s Estarias interesado en utilizar una plataforma donde puedas
buscar y eleqir el profesor que quieras?

Porcentaje de Cantidades de
Opciones de respuesta respuestas respuestas
Si, me parece una idea muy interesante 59% 163
Si, pero ya conozco y utilizo otras 10% 27
No, no la utilizaria 31% 86

Pregunta 10: ¢ Te resultaria mas confiable contratar un profesor mediante
una plataforma conocida?

Cantidades
Porcentaje de de
Opciones de respuesta respuestas respuestas
Si, prefiero conocer al profesor antes de la
clase 71% 197
No, no la utilizaria 29% 79
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Anexo 5
Encuesta a clientes (profesores)

Fuente: elaboracion propia

Prequnta: 1) ;,Alguna vez diste clases particulares?

Porcentaje de

respuestas
87%
13%

Opciones de respuesta

Si
No

Cantidades de
respuestas
211

32

Pregunta: 2) ¢Dénde vivis actualmente?

Opciones de respuesta Porcentaje de

respuestas
Capital Federal 34%
Zona Norte (Buenos Aires) 52%
Zona Sur (Buenos Aires) 2%
Zona Oeste (Buenos Aires) 2%
Otro 10%

Cantidades de
respuestas

83
127

24

Prequnta: 3) En caso de vivir en Zona Norte, sen cual municipio vivis?

Opciones de respuesta Porcentaje de

respuestas
Vicente Lopez 10%
San lIsidro 23%
Tigre 14%
Otro 5%
No vivo en Zona Norte 48%

Cantidades de
respuestas
25
57
33
12
116

Pregunta: 4) En caso de haber contestado "Si" en la prequnta 1), ,como te contactaron los

alumnos?

Opciones de respuesta Porcentaje de

respuestas
Doy clases en un instituto 6%
Un conocido les pasé mi nUmero 63%
Doy clases a familiares/amigos de mis amigos 14%
Otro 3%
Nunca di clases particulares 13%

Cantidades de
respuestas
15
153
35
8
32
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Pregunta: 5) ¢ Tienes tu propia clientela?

Opciones de respuesta Porcentaje de  Cantidades de

respuestas respuestas
Si 26% 64
No 60% 147
No doy clases particulares 13% 32

Pregunta: 6) ¢ Te interesaria aparecer en un sitio donde los alumnos puedan encontrarte
facilmente?

Opciones de respuesta Porcentaje de  Cantidades de

respuestas respuestas
Si, ya estoy en una pagina asi 1% 3
Si, es una gran idea 67% 163
No, no me interesa 19% 45
No doy clases particulares 13% 32

Pregunta: 7) ¢/, Cuanto estarias dispuesto a pagar por mes para aparecer en una plataforma
donde puedas darte a conocer?

Opciones de respuesta Porcentaje de  Cantidades de

respuestas respuestas
Mas de $3.000 0% 0
Entre $2.999 y $2.000 0% 1
Entre $1.999 y $1.000 19% 45
Entre $999 y $500 12% 30
Menos de $500 29% 70
No estaria dispuesto a pagar por tal servicio 40% 97
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