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Resumen ejecutivo

El objetivo del trabajo de graduacion, modalidad plan de negocio, fue analizar la
viabilidad de un hipotético modelo de negocio de educacion online. El negocio en si, es
una plataforma SaaS, que brinda la infraestructura tecnoldgica para que educadores de
todo el mundo puedan crear su propio negocio de educacion, gestionarlo y hacer la
entrega de los cursos, todo dentro de una misma plataforma. La particularidad que tiene
el negocio es que pone foco en una nueva modalidad de educacion online, los cohorts.
Es por eso por lo que se denomina el titulo del trabajo como El futuro de la educacién es

comunidad.

Dentro de todos los aspectos que se analizaron, los mas importantes son el canvas
(business model canvas), el analisis de la industria, las operaciones del negocio, la
conformacién del equipo y su estrategia de marketing. También se realizaron andlisis
con respecto a los costos, los aspectos legales, la implementacion y los potenciales

riesgos del negocio.

El trabajo de graduacion fue realizado por Joaquin Bembhy, y fue entregado el 23 de
junio de 2021.



1 Introduccidén

1.1 Evaluacién de la oportunidad

Para la oportunidad de negocios identificada que se va a presentar a continuacion, se
identifica una problemética muy puntual: los negocios de educacion son
excepcionalmente desafiantes, es por eso por lo que, sin la infraestructura adecuada, los

educadores estan disminuyendo significativamente el impacto sobre sus alumnos.

Asi mismo, la oportunidad de negocio se basa en la vision de que el futuro de la
educacion es desagregado, con miles de educadores no tradicionales ayudando a cerrar
la brecha de habilidades que vemos hoy en todo el mundo. Esta vision eleva la pregunta
de ¢como van a hacer los sistemas actuales de educacion para adaptarse a las nuevas

tendencias globales?

En base a lo mencionado y lo que se analizara posteriormente, se creara una plataforma
SaaS que permite a profesores, instructores y academias a construir su propia
escuela/academia digital. La modalidad de ensefanza estaria enfocada en clases en
grupo online en vivo, o sea, de modalidad sincrénica. Esto, segun los andlisis respectivos
gue se hicieron sobre la industria, es uno de los factores diferenciales del negocio, ya
gue esta modalidad de educacion online esta moldeando la educacion online tradicional
(ver seccion 2.2). En este caso, se buscarda que el software se encargue de la
infraestructura digital, para que el profesor se pueda enfocar en lo que mas importa,

ensefar.

La plataforma brindara la posibilidad de hacer mas eficiente la gestion de academias y
escuelas online. ¢ Como se lograria? Integrando en una misma herramienta la gestiéon de
sitio web, catalogo de productos, la gestién de pagos, la administracion de estudiantes,
los flujos de trabajo, los embudos de marketing y ventas, y con la posibilidad de brindar
integraciones con otras aplicaciones para crear la mejor experiencia para la persona que

lleve adelante el negocio educativo online.



La industria de la educacion, especialmente la educacién online se encuentra en
constante crecimiento. El negocio propuesto, quedara comprendido dentro de la industria
denominada EdTech. El nombre EdTech proviene de la fusidn de las palabras educacion
y tecnologia en ingles. Esta industria, implica la combinacién de herramientas de
infraestructura tecnoldgica y practicas educacionales, con el objetivo de facilitar y mejorar
el aprendizaje. De todos los avances y nuevos desarrollos que estan surgiendo en la
industria, tanto los educadores como los estudiantes se estan beneficiando de la misma.
Los educadores estdn usando estas nuevas tecnoldgicas para desarrollar nuevas
practicas eficientes de ensefianzas y asi reducir los tiempos de educacion, mientras que
los estudiantes estan descubriendo nuevos caminos, medios y metodologias de

aprendizaje, promoviendo la colaboracion y la inclusiéon de todos los alumnos.

En resumen, la expansion de la industria EdTech, asi como las nuevas tendencias de
educacion a nivel global, estan transformando los modelos de aprendizaje. Es por eso
por lo que se cree que, con la infraestructura tecnologica adecuada, se puede lograr
potenciar a los educadores de todo el mundo para que puedan hacer una gestion agil y

sencilla de sus clases.

1.2 Negocio propuesto

El negocio se centraria en el desarrollo de una plataforma de modelo SaaS (software as
a service), la cual brindaria la posibilidad a distintos educadores de distintas industrias

de todo el mundo lograr expandir y compartir su conocimiento con otras personas.

En pocas palabras, una plataforma SaaS es un método de entrega de software que
permite a las personas acceder a la informacion desde cualquier dispositivo con una
conexion a internet y un navegador. En estos tipos de modelos de negocios, los
proveedores del software (en este caso Educatom), hospedan toda la informacion, datos
y el cédigo que hace a la aplicacion, en la nube, para que, de esta manera, cualquier

persona pueda acceder a la misma. Los modelos de negocios SaaS, tienen la



particularidad de que suelen constar de una suscripcion mensual para tener acceso a la
plataforma. Asi mismo, el principal beneficio de las SaaS es que permite desplegar un

software sin la necesidad de una inversion extensa en hardware.

La plataforma proveerd la infraestructura tecnolégica para que educadores de todo el
mundo puedan compartir su conocimiento a un grupo de personas en clases online en
vivo. Esta modalidad sincronicay de grupos es el factor diferencial de la propuesta. COmo
lo explica ForteLabs, en su articulo “El futuro de la educacion es la comunidad: el auge
de los cursos basados en grupos”, el futuro de la educacion online yace en la educacion
de a grupos. Segun ellos, la educacién online ya ha pasado por 3 etapas, y la cuarta,

gue ha venido para quedarse, es esta, la educacion basada en grupos (ver seccion 2.2).

Hoy en dia ya se puede ver un gran cambio en la educacion, ya sea desde la perspectiva
de la transicion hacia lo digital, o mismo desde lo que demandan los mercados laborales:
una educacion basada en habilidades y conocimientos muy especificos de ciertas
tecnologias. Por eso, en la Gltima década se ha visto un enorme crecimiento en el nUmero
de academias, cursos y plataformas que brindan la posibilidad de enseiar estas tareas

especificas a personas en cualquier lugar del mundo.

Mas alld de este gran avance mundial, se puede ver que, aun asi, la cantidad de
plataformas o empresas que permiten integrar todo lo que conlleva armar un negocio de
educacion en el entorno digital, son muy reducidas. Es por eso por lo que la plataforma
gue se desarrollara brindara la posibilidad de tener todas las siguientes funcionalidades

en un mismo lugar:

e Gestion de sitio web

e Catalogo de productos

e Gestion de pagos online

e Administracion de estudiantes

e Embudos de marketing y ventas

¢ Integraciones con otras herramientas.



La ventaja competitiva que tendria esta solucion con respecto a distintos competidores

seria:

1. La posibilidad de integrar todas las soluciones mencionadas anteriormente en un
mismo lugar.

2. Abrir las puertas a los educadores a generar y hacer convivir contenido sincrénico
y asincronico en un mismo lugar.

3. Educacion basada en grupos (comunidad)

Por otro lado, la plataforma estria construida sobre 3 pilares fundamentales que se cree

gue brindaran la mayor ayuda a los educadores de hoy en dia:

1. Ayudar a los educadores a incrementar ventas mediante facilidad de cobros online
2. Ayudar a promover y mejorar la exposicion de la oferta de clases y cursos.

3. Mejorar la calidad de entrega de las clases y su contenido.

Se puede entender al negocio de Educatom como una empresa que provee la
infraestructura tecnologica para que educadores de todo el mundo puedan crear,

gestionar y hacer entrega de sus clases online en vivo.

En base a los datos que se proveyeron, se cree que la oportunidad de negocio es
existente, dada la creciente demanda de educacion digital, la expansién de la industria
EdTech en el mundo y el enorme espacio de crecimiento que se encuentra en el sector.
Una solucion integral de infraestructura digital para educadores, puede ser la herramienta
gue marque el antes y después de la educacion digital en el mundo, y es alli donde se
cree que este proyecto puede encontrar el punto donde se logre hacer escalar el negocio

al siguiente nivel.



2 Analisis del sector e investigacion de mercado

2.1 Crecimiento de laindustria

Muchos estudios realizados en los ultimos afios muestran que la industria EdTech esta
viviendo un crecimiento exponencial. Este crecimiento masivo de la industria EdTech ha
sido mayormente por la rapida adopcion de la educacion online en los ultimos afios. Asi
mismo, la situacion actual de pandemia global ha acelerado mucho este proceso de
migracién dado que muchas personas e instituciones se han visto obligadas a migrar su
educacion al entorno digital. Ademas, los avances tecnologicos del ultimo siglo han
acompafado este proceso de adopcidn, permitiendo que cada vez mas personas opten

por tomar un curso, clase o cualquier tipo de educaciéon online.

Segun estadisticas de HolonlQ, la plataforma global de inteligencia para la educacion
mas grande del mundo, y varias estimaciones de Goldman Sachs, GSV, IBIS Capital y
City, el mercado global de la educaciéon y entrenamiento hoy es de 6 trillones, pero la
misma crecera hasta los 10 trillones para el afio 2030 (anexo 1) a una taza de 4.5%
CAGR (compound anual growth rate), alcanzando el 6% del PBI mundial. De todas
formas, de este mercado tan grande como lo es el de la educacion, el 96,4% del gasto
corresponde a educacion no digital, o sea, solamente un 3,6% del gasto en educacion
global corresponde a educacién digital (anexo 2). Esto demuestra el potencial de
crecimiento que tiene la industria EdTech dado que hay un gran margen de diferencia
entre el gasto en educacién no digital a comparacion del gasto en educacioén digital. Esta
fuente considera gasto en educacion no digital todo lo que queda comprendido desde
trabajo, equipamiento fisico, contenidos analdgicos, obra inmobiliaria y edificacion,
utilidades y mas, mientras que considera gasto en educacion digital el gasto en hardware,

software y servicios tecnolégicos.

La taza de 3,6% de gasto en educacion digital equivale a una cifra total de $227 mil

millones de dolares. La misma fuente revela que se espera que este numero



practicamente se duplique para 2025, alcanzando a cubrir una taza del 5,2% del total de
la industria de la educacion, el equivalente a $404 mil millones (anexo 3).

Por otro lado, el impacto de la pandemia para el crecimiento de la industria EdTech ha
sido masivo. Debido a la imposibilidad de asistir a clases de forma presencial, tanto las
instituciones educativas como las personas se han visto obligadas a migrar a canales y
medios alternativos de educacion, en su gran mayoria, digitales. Un estudio de la
UNESCO nos muestra a cuantos estudiantes de nivel primario, secundario y terciario ha
impacto el COVID-19 (anexo 4). El numero asciende a un total de 1.38 mil millones de
personas para fines de marzo de 2020, o sea, en los primeros meses de la pandemia.

Esto también demuestra que la industria esta en una etapa de crecimiento muy grande.

Asi mismo, la industria de la educacién es una industria con una demanda poco elastica,
por lo que no sufre muchas variaciones a traves del tiempo. Se considera a la educacion
como una necesidad basica de las personas para poder desarrollarse tanto personal
como profesionalmente. De todas formas, como se menciond, dentro de la educacién
existen distintas sub-industrias como lo es la EdTech en donde la demanda ha ido
cambiando a través del tiempo. La EdTech es la que mas ha visto un cambio en su
demanda, ya que como se menciono, se encuentra bajo un proceso de crecimiento

exponencial.

Por ultimo, Class Central nos muestra un reporte de la cantidad de cursos de modalidad
MOOC (Massive Open Online Course) que se han creado en los ultimos afios (anexo 5).
El alta creciente en la cantidad de cursos online en estos ultimos afios se debe a los
crecimientos tecnolégicos que permitieron esto mismo, pero también se debe a la
creciente demanda de educacion online. Asi mismo, Wittgenstein Centre nos muestra
gue para 2050, va a haber 2 billones mas de graduados de escuelas, colegios,
universidades y graduados del colegio secundario (anexo 6). La pregunta que levanta
esto es, ¢como van a hacer los modelos actuales de educacion para entregar a tan
grande escala, manteniendo la calidad y la velocidad necesaria? Alli es donde entra en

juego la educacién online y donde se genera la oportunidad de negocio para Educatom.
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En resumen, se espera que, para los proximos afios, la industria de la educacion siga
creciendo, pero aun mas, se espera que la industria EdTech crezca a un paso aun mas
acelerado dado el aumento en la demanda, los avances tecnolégicos y el impulso
generado por la pandemia. Se espera que la educacion online ayude y facilite a los
modelos de educacion actuales a entregar clases a mayor escala, manteniendo la

calidad y aumentando la velocidad de entrega de estos.

2.2 Las 4 olas de la educacién online

La mayoria de las personas que han analizado la historia de la educacion online de los
ultimos afos, coinciden en una misma cuestion: las modalidades de educacion online se
han ido modificando a través del tiempo. Los métodos, formas y recursos que han surgido
para proveer servicios de educacién online han sido muy diversos. Varian desde
modalidades con contenido sincrénico, asincrénico, con un marketplace, de soporte a
instituciones 0 muchas otras mas que se han ido desarrollando. De todas formas,
ForteLabs, una empresa dedicada a entrenar a personas a usar la tecnoldgica para
mejorar su productividad, resumio todas estas modalidades y formatos en su articulo “El
futuro de la educacion es la comunidad: el auge de los cursos basados en grupos”, donde
también realizo una proyeccion a futuro de la industria EdTech. En este articulo, su

fundador Tiago Forte englobo todos los movimientos en 4 olas (anexo 7):

The MOOCs: como llevar contenido a la modalidad online
The Marketplaces: como generar dinero online

The Toolkits: como aduefiarte de tu audiencia

H w0 N

The Cohorts: como producir resultados

La primera ola, los MOOCs (masive online open course), consistid en la necesidad de
grandes universidades de llevar su contenido al formato digital. El desafio aqui fue lograr
llevar contenido que ya se dictaba de forma offline a la modalidad online y permitir a

personas de todo el mundo tener acceso a esa educacion, que, de otra forma, no
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hubiesen podido acceder nunca. Para esto, las universidades utilizaron distintas
plataformas para entregar su contenido online. Harvard y el MIT lo hicieron a través de
EdX, Stanford a través de Udacity y muchas otras universidades de elite a través de
Coursera. Si bien este movimiento empezo en el 2008, para el 2013 la emocion por estas
plataformas se comenzé a desvanecer. El problema principal que llevo a esto fue que la
mayoria de las personas que se inscribian en cursos, no los completaban dado que
carecian de motivacion para hacerlo. Segun un estudio realizado por el MIT, el porcentaje
de personas que completaron un curso en estas plataformas habia disminuido a un total
de 3% para el 2018 (anexo 8). Ese fue el principal problema que demostré que los
MOOCs no eran la respuesta a la educacion online.

Luego aparecio la segunda ola, The Marketplaces (mercado online en espariol). Este
movimiento estuvo liderado por plataformas como Udemy y Skillshare que se
preguntaron “;Como podemos hacer dinero online?”. Lo que hicieron fue crear
plataformas donde cualquier persona podia ser un instructor y vender su propio curso
dentro de la plataforma. A diferencia del movimiento anterior, ya no debian ser profesores
con PhDs los que daban las clases, sino que ahora, todos podian hacerlo. Esto generé
gue el precio de los cursos se reduzca significativamente, ya que la oferta de cursos
incremento considerablemente. Los problemas para este movimiento empezaron a surgir
cuando las plataformas comenzaron a ofrecer descuentos muy grandes por los cursos
gue estaban dentro de la plataforma, sin el consentimiento de los instructores. Cémo los
instructores perdieron el control del precio de sus cursos, y se dieron cuenta que estaban
perdiendo una cantidad significativa de su dinero, decidieron dejar estos marketplaces y
alli fue cuando comenzé a decaer el uso de estas plataformas, lo que dio pie al siguiente

movimiento.

The Toolkits. Este movimiento comenzd casi organicamente ya que habia una gran
cantidad de instructores que habian dejado los marketplaces y no tenian donde dar sus
cursos. Alli, plataformas como Thinkific, Kajabi y Techeable comenzaron a ofrecer
servicios a instructores. En este caso, las plataformas ofrecian la posibilidad de crear

una marca propia, ya que daban la posibilidad de tener tu propio sitio web y medios de
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cobros propios. Esto empoderdé enormemente a los instructores ya que ahora lo Unico
gue hacian era “alquilar la plataforma” para poder ofrecer sus servicios. Pero los
problemas comenzaron a surgir a partir del afio 2017, donde todo el empoderamiento
gue se les dio a los instructores les empezo6 a jugar en su contra. Ellos ahora debian
tener un conocimiento muy amplio de tecnologias y marketing para poder promocionar
sus cursos y venderlos, y esto hizo que sus ventas no sean muy altas. Ademas, los
alumnos todavia carecian de motivacion para completar sus cursos, ya que eran de la
misma modalidad que los de las MOOCs, asincronicos. Muy pocos alumnos pudieron
dominar la disciplina personal que implica completar un curso online a ritmo propio, y por

eso las tazas de abandono se mantuvieron en un numero muy alto.

Las primeras tres olas se enfocaron en resolver el problema de los instructores, pero se
olvidaron de solucionar los problemas de los alumnos. Alli es donde aparecio la cuarta
ola, The Cohorts. Esta ola se enfocd en buscar solucionar el problema de que los
alumnos no completaban sus cursos y que abandonaban a mitad de camino por falta de
motivacion. La educacion en Cohorts implica que dentro de los cursos que se dicten,
haya distintos grupos de estudiantes que se unan juntos y luego avancen a un mismo
ritmo. Esto genera que los alumnos tengan un sentido de pertenencia y que se sientan
acompafados durante todo el proceso de aprendizaje. Asi mismo, la modalidad de
Cohorts se asegura de que en un mismo lugar convivan tanto contenidos sincrénicos
como asincrénicos, para dar mas agilidad a la educacién y proveer con mas herramientas
a los profesores. Asi mismo, con esta modalidad de educacion, los instructores
proporcionan estructura y organizacion, pero la gran mayoria de la educacién ocurre
entre compaferos que comparten sus descubrimientos y se incentivan unos a otros a
seguir adelante. La educacién basada en grupo no es nueva. Es la misma que se ve
hace afios en todos los colegios y universidades. La colaboracién entre equipos y
comparieros hace que la educacion sea mejor, mas sencilla y que el alumno no dependa
100% de si mismo para completarlo. Este dltimo movimiento estd transformando la
educacion online, ya que por primera vez se estan viendo tasas de abandono muy bajas
en cursos online, y la mayoria de los alumnos estan completando los cursos

exitosamente. Es por eso por lo que los expertos afirman que esta modalidad de
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educacion ha venido para quedarse y es la que va a terminar de revolucionar la forma
en la que se dictan clases y cursos de forma online. Educatom va a ser una plataforma

donde las clases de dicten bajo esta modalidad.

2.3 Verticales de la industria

Como cualquier industria, la industria EdTech consta de varias verticales dentro de si
misma, o sea, distintos tipos de plataforma que proporcionan distintos tipos de soluciones
para la educacion. Startupeable, un sitio web en espafiol de recursos educativos para
emprender, escalar, y levantar capital para Startups en Latinoamérica, ha hecho un mapa
de la industria donde muestra que existen ocho diferentes verticales en la industria

EdTech en Latinoamérica (Anexo 9). Estas son:

Aprendizaje en linea no especializado
e Sistemas de gestion de aprendizaje

e Aprendizaje de idiomas

e Educacion de la primera infancia

e Administracion de escuelas

e Escuelas de proxima generacion

e Aprendizaje tecnolédgico

e Aprendizaje cooperativo

Educatom quedaria comprendido dentro de la categoria de “Sistemas de gestién de
aprendizaje”. En este sector, solo se encuentran 2 empresas que todavia no han logrado
un impacto en la regiéon, Edutive y Pencil. De todas formas, aunque Startupeable no lo
mencione, dentro de esta categoria también se encuentra otra plataforma argentina
llamada Wisboo. En este caso, las plataformas de sistemas de gestién de aprendizaje
(learning management system o LMS), son aplicaciones de software que proporcionan
el marco que maneja todos los aspectos del proceso de aprendizaje. Las plataformas
son donde se aloja, se entrega y se realiza el seguimiento del contenido de capacitacion.

En general un LMS esta disefiado para lograr facilitar los problemas mas comunes de

14



las personas encargadas de dar capacitaciones o clases. De esta forma se puede
identificar objetivos de aprendizaje individuales o a nivel organizacion, evaluarlos, hacer
un seguimiento del progreso hacia esos objetivos y hacer una recopilacion de datos para

supervisar el proceso de aprendizaje.

Por otro lado, Startupeable también ha incluido en el mapa de la industria las empresas
gue han sido ejemplos de caso de éxito en la region (Anexo 9). En este mapa la mayoria
de las empresas que han tenido éxito en el ultimo tiempo son de caracter de cursos en
Vivo en grupos (en ingles: cohort based) como Henry, CoderHouse y Digital[House. Aun
mas, uno de los fundadores de Edutive, la plataforma mencionada anteriormente, es
también un socio fundador en CoderHouse. Ver a tres de las cuatro empresas de la
industria EdTech en Latinoamérica apostando por un modelo de educacion similar al que
se propone Educatom, afirman lo mencionado anteriormente de que el futuro de la

educacion online es de modalidad grupal en vivo (cohort).

2.4 Analisis del sector

Para entender mejor el entorno, desde las tendencias, las necesidades de los clientes y

mas, se realiz6 un andlisis del sector usando el modelo de context map canvas.
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Tendencias demogréficas Reglas y regulaciones Economia y ambiente Competencia
Incremento/adopcion Certificados de " . X
de la educacion online educacion Solcacon Wisboo Edutive
Mejoras tecnolégicas
permiten una mejor EdTech Kajabi Universidades
experiencia
La educacion y las
ofertas laborales se . P
S G [l R Tecnologia Thinkific Teachable
especificas
Tendencias tecnolégicas Necesidades de clientes Incertidumbres
Migraciéon masiva a Pagos online gromecinide Ingresos extra
Seeem e Mejoras en Wi-fi clases Universidades Post pandemia
e Entrega facil y
Opiniones de Ehy
udifntes eficiente de
clases

Con lo que respecta a las tendencias demogréficas, se identificaron tres importantes. En
primer lugar, se encuentra la gran adopcién de la educacion online, la cual quedd
demostrada con el analisis hecho en la seccion 2.1, Crecimiento de la industria. En
segundo lugar, se encuentra los grandes avances tecnologicos del siglo XXI que
permiten el crecimiento y desarrollo de esta industria. Dado a factores como el
incremento de hogares con acceso a internet (anexo 10), incremento en velocidades de
conexion, y la reduccion de costos para acceder a un movil o ordenador, entre otras
cosas, han hecho que mas personas puedan tener acceso a clases online, y por ende
gue la industria crezca. Asi mismo se identifico que cada vez méas las demandas del
mercado laboral son basadas en habilidades especificas. Asi mismo lo declaré la ILO
(International Labour Office) en un reporte escrito para el G20 del 2010 organizado en
Toronto, donde ya desarrollaban una estrategia para reducir la brecha entre las

habilidades de la fuerza laboral y las demandas de la industria.

Con lo que respecta a las regulaciones y reglas, el unico problema al que se enfrenta

Educatom es a poder proveer certificados y/o titulos a sus alumnos una vez terminados
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sus programas educativos. Para que esos titulos tengan validez, se debera validar los
mismos con alguna organizacion que lo respalde. Esta puede ser tanto gobiernos como
empresas que den como validos dichos programas educativos. De todas formas, las
certificaciones no son un gran problema ya que es un problema que otras plataformas

de la industria han tenido en el pasado y lo han podido resolver facilmente.

En cuanto a los competidores, muchos ya se han mencionado en secciones anteriores.
Dentro de la seccion de las verticales de la industria se han explicado muchas de estas
empresas y porgue no son competidores directos de Educatom. Los competidores méas
importantes son Wisboo, Edutive y Pencil, ya que son los de la misma vertical en la
industria latinoamericana. A nivel global, también se encuentran Teacheable, Thinkific y
Kajabi como otros competidores. Si bien la industria EdTech se encuentra creciendo en
cantidad de competidores, se cree que aun no existe un proveedor de infraestructura
tecnoldgica que englobe todas las funcionalidades necesarias para llevar a cabo un

negocio de educacion online.

Los tendencias tecnologicas ya se han explicado anteriormente. Los avances en
tecnologias de acceso a internet tanto como la migracion de cursos a la modalidad virtual
(explicado en la seccion 2.1) hacen que el entorno cada vez sea mas positivo para el

progreso y desarrollo de una plataforma como lo es Educatom.

Con lo que respecta a las necesidades de los clientes, luego de realizar un analisis de
benchmarks se lleg6 a la conclusion de que la mayoria de los instructores que buscan
tener su propia academia online, buscan poder tener una plataforma con distintas
integraciones con procesadores de pago, poder promover sus servicios online (con un
sitio web), poder recibir opiniones de sus alumnos y poder armar y entregar sus clases
online de forma sencilla. Todos estas necesidades surgen de un mismo motivador:

generar dinero extra.

Por ultimo, las incertidumbres que enfrenta el negocio son dos. La primera es como

pueden reaccionar las universidades o las grandes organizaciones educativas ante una
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posible sensacién de ataque de las plataformas de educacion online. El poder que tienen
estas organizaciones es muy grande, y ante un posible escenario donde estas se sientan
perjudicadas o amenazadas por plataformas educativas online, pueden llegar a tener
una reaccion que tenga un gran impacto en la industria en general. En segundo lugar, el
escenario post-pandémico es algo del cual nada se puede saber. Es una gran incognita
si una vez superada la pandemia global, las personas van a estar mas dispuestas a
cursar de forma online o si van a querer retomar sus vidas como lo hacian antes del afio
2020. Asi mismo, también se pone en duda que acciones puedan llegar a tomar las
organizaciones luego de la pandemia. No es del todo certero si estas organizaciones
optaran por migrar a un modelo de educacion adaptado a la virtualidad, o se preferiran

volver a sus modelos de educacion clasicos (presenciales).
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3 Modelo de negocio — Canvas

Para hacer una descripcion general del negocio de Educatom desde todas las

perspectivas, se realiz6 un cuadro business model canvas. EI mismo provee un

panorama de como funcionara el negocio desde distintos ambitos.

Socios estrategicos ‘)ﬂ

+ Inversionistas

« Academias, escuelas,
educadores (afiliados)

+ Influencers de educacion

+ CTO

Actividades clave o

+ Investigacion y desarrollo
de tecnologia

+ Promocion por medios
online

« Soporte y apoyo en el
proceso de creacion de
academias

+ Mantenimiento de la
plataforma y base de
datos

« Sistema de sucripcion

Propuesta de valor

Educadores:

+ Crecion de
academia/escuela digital

« Gestion de alumnos basada
en grupos

+ Creacion de propio sitio web

+ Prueba gratuita 14 dias

+ Marketplace para
academias

+ Gestion de pagos online

Relacion con los clientes

« Redes sociales

« Soporte y apoyo al
cliente

« Seccion de FAQ

« Centro de ayuda

« Webinars

« Ebook y blogs

Segmentos de cliente [ 1

Educadores:
« Instructores, profesores,

coaches y educadores de
todo tipo dispuestos a
compartir su conocimientos
a un grupo de personas
dentro de su propia
academia/escuela digital

mnos:

activo : Al
« Embudos de marketing y + Personas dispuestas a
ventas aprender una habilidad o
Recursos clave . Canales p
h « Integraciones L sobre un tema especifico,
. con otro grupo de alumnos
+ Empleados de tecnologia Publici :
ublicidad online
+ Infraestructura Alumnos: : SEOI : ' delr_nro de una platatorma
tecnologica. Plataformay | « Nuevos canales de - Online y mobile online
app aprendizaje
« UX/Ul « Aprendizaje de forma if cocgmpoca

« Estudiantes que se

« Equipo de soporte y transforman en

atencion al cliente

remota a precio accesibke
+ Plataforma de facil acceso y

« Servicio de gestion de clases y educadores
almacenamiento en la contenido
nube
« Plataforma de
comunicacion online
Estructura de costos ‘) Flujos de ingresos $

« Suscripcion a profesores

« Comision por alumno activo
« Upgrade a planes mas altos
« Planes entrerprise

+ Mantenimiento de la plataforma

« Almacenamiento en la nube

+ Empleados

« Investigacion y desarrollo de tecnologias
« Marketing y promocion

3.1 Segmentos de clientes

Se identificaron dos segmentos de clientes los cuales conviviran dentro de la misma
plataforma, pero interactuaran y veran la plataforma desde puntos distintos: los
educadores y los alumnos. El segmento de los educadores estarda conformado por
instructores, profesores, coaches y cualquier otro tipo de educadores que estén
dispuestos a compartir su conocimiento a un grupo de personas dentro de su propia

academia online. Asi mismo, los educadores se dividen en dos distintos grupos. En
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primer lugar, se encuentran los educadores individuales o también denominados
edupreneurs. Estos edupreneurs suelen ser educadores, con una cantidad pequeia de
alumnos, que buscan compartir su conocimiento a otras personas con el objetivo de
generar un ingreso extra. Por el otro lado, dentro del grupo de educadores se encuentran
las academias y escuelas. Este grupo suelen ser un conjunto de personas que ya
cuentan con una base de alumnos/audiencia grande y buscan expandir su negocio, 0

mismo, migrarlo a la modalidad virtual para incrementar sus ganancias.

Por el otro lado, el segmento de los alumnos son personas que buscan adquirir
conocimientos nuevos, ya sea sobre una habilidad especifica, un idioma o cualquier tema
especifico en el cual estén interesados, a un precio reducido y de forma virtual. Este
segmento de personas lo que mas valora y busca es la facilidad del aprendizaje, precios
accesibles, y que, en un futuro, ese conocimiento que hayan adquirido pueda ser puesto

en practica y sea validado por alguna entidad.

3.2 Propuestade valor

La propuesta de valor también se divide en el valor que perciben los educadores y los
alumnos, por separado. Para el segmento de los educadores, la propuesta de valor de
centra en poder crear una academia online rapidamente, hacer la entrega de las clases
en vivo de forma eficiente y poder cobrar de forma sencilla. En base a estos tres ejes, se
desprenden distintas caracteristicas que son las que generan el valor en el usuario. En
primer lugar, se encuentra la posibilidad de crear el sitio web, ya que este sera el medio
por donde los educadores promocionaran y venderan sus cursos. Poder crear un sitio
web de forma facil ayuda a los educadores a poder salir al mercado online rapidamente
y asi evitar todas las barreras de entrada que presenta la educacion virtual. También se
encuentra la caracteristica de poder gestionar a todos los alumnos desde un mismo
panel. Esto facilita la vida de los educadores ya que desde un mismo lugar puede
visualizar y tener actualizado el historial de cada alumno, ya sea de sus compras, su

avance por destinos cursos o su rendimiento académico. Por otro lado, la plataforma
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para los profesores tendra la posibilidad de poder manejar los embudos de marketing y
ventas. Con distintas herramientas de andlisis los educadores podran entender su
historial de ventas y asi corregir los puntos que sean necesarios en las distintas etapas
del proceso de venta. Ademas, con distintas herramientas de comunicacion, como emails
masivos, los educadores podran planear y lanzar campafas de marketing para atacar
tanto a alumnos como a leads para asi aumentar sus ventas y atraer nuevos clientes.
Por altimo, otra caracteristica que agrega valor a los educadores es la posibilidad de
integrarse con otras herramientas online. Hoy en dia el abanico de herramientas que
existen para ayudar a profesores a realizar distintas tareas necesarias para la ensefianza
es muy grande. Es por eso por lo que uno de los puntos que mas valoran los clientes es
tener la posibilidad de integrarse con todas esas herramientas para poder contar con
todos los recursos necesarios para llevar adelante su negocio de educacion online. Asi
mismo, esto sera de fundamental importancia en las primeras versiones de la plataforma
ya que la misma no contara con muchas funcionalidades, sino que se irdn agregando a
medida que evolucione el negocio. Entonces, que los usuarios puedan integrarse con
otras plataformas para complementar el uso de Educatom sera de gran importancia para

asegurar el crecimiento de las academias y la adquisicion de los primeros clientes.

Por el lado de los alumnos, la propuesta de valor es mas sencilla y puntual, ya que los
mismos tendran una actividad muy especifica dentro de la plataforma: consumir
contenido y clases online. Por lo tanto, la propuesta de valor para ellos se centra en hacer
una entrega eficiente de las clases, con distintos recursos que permitan
complementarlas, y asi poder adquirir nuevos conocimientos de la forma mas sencilla 'y

agil posible.

3.3 Socios estratégicos

Se identificaron diversos socios estratégicos los cuales deberan ser considerados para
el éxito del negocio. En primer lugar, se encuentran los inversionistas. Ellos seran clave
para el éxito del negocio, ya que seran los que haran posible la puesta en marcha del

negocio. Con el dinero que ellos aporten a la empresa se lograra que la misma crezca y
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evolucione. Asi mismo, el primer inversor de la empresa, Carlos Bembhy, sera un mentor
y guia para el equipo de management. Teniendo amplia experiencia en el mercado
laboral y en emprendimientos de impacto, se cree que con su apoyo se podra hacer una

mejor gestion de la empresa, para asi potenciar su crecimiento.

Luego, también se tendr4 como socio estratégico al CTO de la empresa, el cual pasara
a formar parte del equipo de management y sera un socio de la empresa, contando con
un porcentaje de la empresa a su nombre. La estrategia de sumar al CTO como socio de
la empresa, surge en base a lo mencionado por Pablo Villegas (co-fundador en Edutive)
en una entrevista realizada (anexo 23), en la cual hace hincapié en la importancia de
tener una persona capacitada en tecnologia dentro de la mesa chica de la empresa. El
fin de esto es lograr una reduccion en los costos de los empleados, asi como contar con
una persona que pueda apoyar al CEO de la empresa (Joaquin Bembhy) desde una
perspectiva tecnologica. Asi mismo, incorporar al CTO como socio, asegurara su

compromiso con la empresa y su permanencia dentro de la misma a largo plazo.

Por ultimo, teniendo en cuenta el crecimiento de la base de usuarios de la plataforma, se
debera tener a varios influencers de la educacion como socios estratégicos. Esto
permitira dar una mayor visibilidad de Educatom a las personas, asi creando un efecto
viral de expansion. Para esto, se haran acuerdos con influencers de la educacion donde
se les permitira tener acceso gratuito a la plataforma para que ellos puedan dar sus
cursos sin costo alguno, pero apostando a que generen un aumento en la exposicion de
la marca. De todas formas, a estos si se les cobrara una comision por alumno activo (a

ser explicado en la seccion costos).

3.4 Actividades clave

Las actividades claves para la empresa seran cuatro. En primer lugar, se debera realizar
una constante investigacion y desarrollo de la tecnologia. Esto sera fundamental para
mantener alineadas las necesidades de los clientes con las funcionalidades de la

plataforma, para lanzar requerimientos y soluciones rapidamente, y para mantener la
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plataforma en niveles altos en cuanto a innovacion. Para esto, se usara la plataforma
Canny (anexo 14) para identificar las necesidades y opiniones de los usuarios y llevarlas
al equipo de tecnologia. Asi mismo, de la mano con esta actividad, se debera realizar
tareas de mantenimiento de la plataforma y sus bases de datos. Luego, otra actividad
clave sera llevar a cabo actividades para asegurarse la activacion y retencion de los
clientes. Esto variard desde webinars educativos sobre como utilizar la plataforma y sus
mejores practicas, a mantener una linea de contacto con el cliente las 24hs. Por altimo,
como se menciono anteriormente, se debera realizar un analisis de datos intensos para
entender el comportamiento de los usuarios dentro de la plataforma y en base a eso
poder sacar conclusiones para la mejora continua de la empresa y el producto.

3.5 Recursos clave

En primer lugar, con mayor importancia, se debera tener como recurso clave a un
proveedor de servicios en la nube (en ingles “cloud”). Este sera critico para el
funcionamiento de la plataforma ya sera el lugar donde se hospede la plataforma, o sea,
donde se almacenaré toda la informacion de los educadores, de los alumnos, asi como
todos los contenidos asincrénicos o grabaciones de clases que deban ser hospedados
en la misma. Al fin y al cabo, la totalidad del producto de la empresa dependera de este
proveedor de servicios tecnolégicos, por ende, tenerlos cémo aliados nos permitira
aumentar el rendimiento de la plataforma. Otro punto importante para considerar sobre
este recurso es tener en cuenta que una de las actividades claves del negocio sera hacer
un fuerte analisis de datos, para asi calcular la activacion y retencién de los usuarios en
la plataforma. Estos datos seran recolectados por la plataforma, y almacenados en el
proveedor de servicios tecnoldgicos, para luego poder ser analizados. Es por eso por lo
gue poder tener acceso rapido a estos datos es de suma importancia, lo que reafirma

gue un proveedor de servicios tecnoldgicos es clave para el éxito del negocio.

Luego de un estudio sobre los mejores proveedores de servicios en la nube, se considerd

gue el mas adecuado para comenzar, dado sus bajos costos y fiabilidad, es AWS
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(Amazon Warehouse Services). Ademas, esta empresa es la lider en la industria de las

tecnologias “cloud” con una cuota de mercado mayor al 32% (anexo 11).

Por otro lado, con respecto a los recursos claves, se considera que uno de los activos
mas valiosos de la empresa seran sus trabajadores, especificamente aquellos que
cuenten con altos conocimientos en tecnologia, ya sea de desarrollo o de UX/UIl. Como
se menciono anteriormente, todo el producto de la empresa dependera de lo que pueda
ser desarrollado por el equipo, por ende, sera uno de los recursos mas importantes para
tener en cuenta. También, contar con un equipo de soporte y atencion al cliente sera otro

recurso clave para lograr la activacion y retencién de las academias.

Por ultimo, se debera tener como socio estratégico a un servicio de comunicaciones
online para poder hacer una entrega eficiente y agil de las clases online en vivo dentro
de la plataforma. Para esto, en base a una investigacion online, se llego a la conclusién
de que el mejor servicio con el cual asociarse es Zoom. El miso cuenta con una API que
permite a otros desarrolladores realizar integraciones para conectarse y personalizar sus
usos de forma sencilla. Asi mismo, es la empresa lider en la industria (anexo 12y 13) y
cuenta con precios reducidos cuando se lo contrata de forma masiva. Trabajar en
conjunto con ellos para lograr que la entrega de las clases sea lo mas eficientes posibles

sera de vital importancia.

3.6 Relacion con los clientes

Como se menciond, se buscara tener un servicio de soporte y apoyo al cliente constante
y capacitado. Con esto se buscara que las personas logren activar exitosamente sus
academias para poder salir al mercado a vender sus cursos rapidamente. Ademas, se
pretende que el servicio de asistencia al cliente sea tan eficiente y rapido que hara que
los usuarios tengan una muy buena imagen de la empresa. Para realizar esto, se llevaran
a cabo distintas tareas. En primer lugar, se mantendra una linea de chat 24 h para que
los educadores puedan hacer sus consultas rapidamente por ese medio. Se creara un

centro de ayuda con articulos instructivos y con respuestas a preguntas frecuentes donde
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los clientes podran consultar cualquier duda que tengan y hasta resolver las dudas de
otros clientes mediante un foro de discusion. También se llevaran a cabo webinars todas
las semanas que tendran el objetivo de capacitar a las academias con las mejores
practicas para vender cursos online. En linea con esto, se creara un blog donde
diariamente se publicaran articulos sobre estudios de la industria de la educacion y los
avances que se estan haciendo con la plataforma. Esto generara un vinculo especial y
un sentido de pertenencia unico del cliente hacia la empresa. Por dltimo, todos los
usuarios recibiran en sus casillas de email un manual con un paso a paso para crear y
configurar su academia desde cero exitosamente. Transversal a todo esto, se crearan

paginas de Instagram y Facebook donde se informara todo a los clientes.

3.7 Canales de distribucion

El principal canal de distribucién para llegar a los clientes sera a través de publicidad
online. Se usaran plataformas como Facebook y Google Ads para promocionar los
servicios de la plataforma a segmentos especificos de educadores. Asi mismo, se
buscara optimizar organicamente el SEO de la pagina web para maximizar la cantidad
de visitas gratuitas que se reciban. Por otro lado, se buscara llegar a clientes, también
de forma orgénica, a través de la creacion de paginas de Instagram y Facebook. Se
buscara crear contenido viral y que una gran cantidad de personas vean los posteos,
para asi aumentar la exposicion de la marca y atraer nuevos educadores a suscribirse.
Para esto, se utilizaran distintas técnicas de growth hacking. También se apuesta a que
los educadores que estén satisfechos con los servicios de Educatom nos recomienden
a sus colegas, y asi, nuevos educadores se sumen a la plataforma. Por dltimo, como se
menciond anteriormente, se buscara incorporar como socios a influencers de la
educacién que nos permitiran promocionar nuestra plataforma a sus audiencias a cambio
de que nosotros les brindemos acceso gratuito a nuestra plataforma. De esta forma,
estos influencers atraeran alumnos a sus propios cursos, que luego, estos mismas el dia
de mafiana podran convertirse en educadores y brindar sus cursos a través de

Educatom.
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3.8 Flujos de ingreso

El modelo de flujo de ingresos estard estructurado de las siguiente forma. En primer
lugar, se les cobrard una suscripcion mensual a las academias por tener acceso a la
plataforma. Habra distintos planes a los cuales los usuarios podran acceder, cada uno
contando con distinta cantidad de funcionalidades. Cuanto mas costoso sea el plan, mas
funcionalidades incluira. Para esto, podran optar por pagar de forma, mensual, semestral
o anual. Asi mismo, se cobrard a las academias una comision fija por alumno activo. Por
ende, una de las tareas claves sera ayudar a que las academias incrementan su cantidad
de alumnos activos para asi aumentar las ganancias de la empresa. Por ultimo, se
buscara incentivar a las academias a que amplien sus planes por uno superior, ya que

esto aumentara los margenes de la empresa.

3.9 Estructura de costos

En cuanto a la estructura de costos de la empresa, la misma estara dividida de la
siguiente manera. Se dedicara parte de el gasto de la empresa a la promocion por
publicidad online en redes sociales y buscadores. El gasto en esto sera significativo ya
gue sera el Unico canal de adquisicion pago que se usara. Luego, se gastara dinero en
contratar un excelente equipo. En especial, se pondra foco en contratar un equipo de
tecnologia sumamente capacitado, ya que este equipo sera fundamental para el éxito de
la empresa. Asi mismo, se le asignara un presupuesto semestral a este equipo para que
realice tareas de investigacion y desarrollo de nuevas tecnologias. Esto ayudara a que
la infraestructura tecnolégica de la plataforma este saludable, y que su valor y potencial
de crecimiento se encuentre en constante expansion. Por dltimo, se gastara el restante
del presupuesto en la suscripcion mensual a otras plataformas y/o herramientas que
asistiran del equipo en distintas tareas y mejorar la experiencia del usuario, entre ellas,

Intercom, Clubhouse, Zoom, Canny, Mixpanel, Stripe y AWS.
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4 Plan de marketing

El plan de marketing tendra como objetivo desarrollar una estrategia que permita el
posicionamiento de la marca en la industria, la adquisicion rapida de clientes y el
desarrollo de la fieldad de estos. Para el primer punto se llevara a cabo un analisis
basado en la matriz de Ansoff (1988) donde se identificara que estrategia se debera llevar
adelante para incorporarse a la industria, mientras que para el segundo y tercer punto se
implementara un embudo de ventas con el modelo AIDA. Asi mismo, se realizara un
modelo de marketing mix para desarrollar las fortalezas del negocio y evitar las

debilidades, y fortalecer la competitividad y adaptabilidad de la empresa.

4.1 Matriz de Ansoff

En base a la matriz de Ansoff (anexo 15), se llegd a la conclusion de que la estrategia
de crecimiento que deberéa tener Educatom sera de desarrollo de nuevos productos. Esto
se debe a que el mercado EdTech ya existe, y hay diversas plataformas existentes que
buscan solucionar problemas similares al que busca solucionar Educatom. Pero, por el
otro lado, Educatom propondria un nuevo producto en este mercado ya existente. Esto
hace que la estrategia sea de desarrollo de nuevos productos en un mercado ya

existente.

Esta estrategia de marketing tiene como objetivo proveer al mercado ya existente un
producto nuevo. En este caso, se busca brindar al mercado un producto nuevo e
innovador que supere a sus competidores y que logre solucionar de manera mas efectiva
los problemas de los educadores. Asi mismo, el producto brindaria la posibilidad de tener
todas las funcionalidades y herramientas necesarias para llevar a cabo un negocio de
educaciéon online, todo en un mismo lugar, cosa que los productos ya existentes en el
mercado no poseen. Es importante remarcar que para llevar adelante esta estrategia es
fundamental tener un buen entendimiento del mercado, ya que, de caso contrario, sera
muy dificil incorporarse a un mercado ya existente con un producto que logre

revolucionar la industria. Una de las actividades mas importantes para llevar a cabo esta
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estrategia es invertir tiempo y dinero en investigacién y desarrollo del producto, ya que
esto es lo que har& que se consiga un producto innovador que logre competir contra los
productos ya existentes. Como se menciond en secciones anteriores, una de las
actividades claves para el éxito del negocio sera esta. Asi mismo, como también se ha
mencionado anteriormente, se buscara tener una retroalimentacion constante de los
usuarios. Serd muy importante tener opiniones y sugerencias sobre el producto para
mantener el grado de innovaciéon alto, y asi poder desarrollar un producto que este
alineado con las necesidades de los clientes, que probablemente, todavia no hayan sido
cubiertas por otros competidores en el mercado. Lograr comprender las necesidades
reales de los clientes y como estas se pueden interpretar en el desarrollo del producto

sera esencial para lograr el éxito de la estrategia.

En resumen, se optara por una estrategia de desarrollo de productos nuevos ya que se
presentara un producto nuevo a un mercado ya existente. Se pondra suma importancia
en dos puntos: investigacion y desarrollo del producto, y la retroalimentacion de los
clientes. Si se desarrollan bien estas dos tareas, se lograra tener un producto innovador

gue satisfaga las necesidades de los clientes en un mercado ya existente.

4.2 Embudo de conversion (AIDA)

El modelo AIDA (anexo 16), estudiado por Baker (2019) en su libro Marketing Funnel,
serd el modelo que se usara para estructurar el embudo de conversion de los usuarios
del negocio. EI mismo cuenta con cuatro diferentes etapas por las cuales deberan
transitar las personas para finalmente convertir y ser usuarios de la plataforma. Estas

cuatro etapas son:

1. Atencion: en esta etapa se busca llamar la atencion del cliente para dar visibilidad
del producto.
Interés: generar un alto nivel de interés en el producto

3. Deseo: generar que el cliente este dispuesto a adquirir el producto
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4. Accion: que el cliente efectivamente realice la compra.

A continuacion, se explicara como funcionara el embudo de conversion, detallando que
acciones se llevaran a cabo en cada una de las etapas (ver anexo 24 para una
ilustracion del embudo de conversidn). En la primera etapa, la atencién, se buscara
realizar publicidades a través de canales pagos online. Estos seran Facebook y Google
Ads. En las primeras instancias, el negocio Unicamente utilizara Facebook Ads, pero se
espera también incorporar anuncios de Google ni bien se considere pertinente. Las
camparias publicitarias de los anuncios estaran destinadas, en un principio, a generar la
visibilidad de la marca. De esta forma, las campafas publicitarias tendran un caracter
provocativo y de impacto para lograr llamar la atencién de los clientes rapidamente.
También, se buscara crear campafias Io0 mas personalizadas posibles a los distintos
segmentos de mercado, para asi atacar a segmentos especificos con contenido que les
llame la atencion a ellos especificamente. Entre estos segmentos, se encuentran
profesores y/o academias de ingles, profesores particulares de primario y secundario,
profesores de programacion (o tecnologia en general) y coaches de negocios, entre
otros.

En segundo lugar, en la etapa de interés, se adaptara el contenido de los anuncios
anteriores, y se apuntaran nuevas campanas de marketing a aquellas personas que ya
tengan visibilidad de la empresa o al menos de sus competidores. De esta forma, se
asegura de que la persona atacada con las campafias ya tenga conocimientos sobre la
marca o al menos sobre plataformas que soluciones problemas similares. En linea con
esto, los segmentos que se atacardn seran en su mayoria profesores, instructores o
educadores de todo tipo que estén buscando llevar sus negocios a la modalidad virtual.
Para esto, se confiara que las plataformas de anuncios de Facebook y Google optimicen
las campafias constantemente en base a la retroalimentacion que generan las campafias
pasadas, para que de tal forma pueda aprender de ellas. El contenido de estas campafas
tendra un caracter sencillo y al grano, donde se explicaran los beneficios y
funcionalidades que brinda Educatom, para asi lograr generar el interés del usuario. De

tal forma, las campafias de Facebook seran de dos tipos distintos. El primero sera de
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captacion de leads, donde el objetivo de esta es lograr que la audiencia interesada deje
sus datos de contacto (correo y teléfono) para que el equipo pueda ponerse en contacto
con ellos y coordinar un horario donde se pueda hacer una demostracion de la plataforma
(de forma virtual). La segunda, sera de re direccionamiento de trafico al sitio web, el cual
estara optimizado para que las personas puedan directamente realizar la compra desde
alli, o, en caso de necesitarlo, pactar una reunion de demostracion de la plataforma. Esto

da pie a la siguiente etapa.

En la tercera etapa, el desafio ser4 generar el deseo de las personas para dejarlos al
borde de la cuarta y Ultima etapa. Se espera que las personas que se encuentren en esta
etapa ya hayan transitado por la primer y segunda etapa, o sea, tendran nocién sobre la
empresa, sus benéficos, que ofrece, y tendran el grado de interés necesario para por lo
menos querer saber mas sobre la empresa. En esta etapa habra dos canales distintos
por los cuales se generara el deseo de las personas. En primer lugar, se realizaran
reuniones personalizadas con los leads que lleguen a través de las campafas de
Facebook. En estas reuniones, uno de los miembros del equipo, hara una demostracién
de la plataforma y remarcara los beneficios que tiene suscribirse a Educatom. Por el otro
lado, se optimizara la pagina web para que explique todos los beneficios de la plataforma
y su funcionamiento. Asi mismo, desde la pagina web los usuarios también podran optar
por agendar una reunién con un asesor para que les haga una explicacién de la
plataforma. Al fin y al cabo, el canal menos costoso para esta etapa sera el del sitio web
ya que los anuncios de Facebook son mucho mas baratos para generacién de tréfico en
el sitio web que para leads (explicado en seccién de costos). El sitio web tiene la ventaja
gue puede generar el interés en los clientes, sea por la informacion que provee, o
permitiéndole al usuario agendar una reunién con un asesor comercial. Asi mismo, otra
ventaja del sitio web es que los usuarios pueden seguir avanzando en el embudo de
conversion de forma automatica, sin la necesidad de la intervencion de una persona. De
todas formas, las reuniones comerciales seran de suma importancia ya que muchas
personas no suelen entender el funcionamiento de la plataforma, o quieren reafirmar los
beneficios que tiene la misma. Tener contacto con una persona genera confianza en las

personas, lo que puede ayudar a mover aun mas personas a la ultima etapa del embudo.
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Por ultimo, se buscara en la etapa de accion llevar a los usuarios a que finalmente
realicen la compra del servicio. Para esto, en las reuniones comerciales se les ofrecera
un descuento del 20% para el primer mes en el caso de que realicen el pago de la
suscripcion en las proximas 24 hs una vez finalizado el encuentro. Los asesores
comerciales también hardn un seguimiento a las personas que hayan tenido reuniones
en el pasado, para continuar informandolos de los beneficios de la plataforma y asi
empujarlos a finalmente suscribirse. Pasadas las 2 semanas de la reunion comercial,
como recurso final de adquisicion, se les brindara un codigo de descuento del 50% para
su primer mes. Por otro lado, para las personas que decidan abonar directamente por el
sitio web, se les ofrecera un descuento del 10% en caso de realizar la suscripcion de
forma semestral, y del 20% en caso de realizar el pago de forma anual. En ambos
canales, se les asegurara un plazo de 14 dias a los usuarios para solicitar el reintegro de
su dinero en caso de que no estén conformes con su compra. Con esta estrategia, se
espera aumentar la cantidad de conversiones, tanto del sitio web cémo de las reuniones

comerciales.

4.3 Marketing mix

El modelo de las cuatro P del marketing se origina en el afio 1960 cuando McCarthy
(1960) lo introdujo en su libro Marketing Basico. Este concepto resume los cuatro pilares
fundamentales de cualquier estrategia de marketing y tiene como objetivo final aumentar
las ventas de la empresa. Aplica a empresas grandes como a empresas pequeifias, pero
se considera que para empresas chicas es de vital importancia poner foco en este
modelo ya que el impacto que puede tener sobre el negocio es mucho mayor. Las 4 Ps

del mix de marketing son:
1. Producto: lo que se vende

2. Precio: cuanto se cobra por el producto y que impacto tiene eso sobre la vision

gue se tiene sobre la marca
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3. Punto de venta: donde se promociona el servicio y donde se encuentra
informacion sobre el mismo
4. Promocién: como se enteran los clientes sobre la marca y que estrategias se usan

para esto.

Para la primer P, producto, como ya se ha mencionado anteriormente, se cree que el
valor agregado que tiene la plataforma de Educatom es la posibilidad de hacer convivir
contenido asincronico y sincrénico en un mismo lugar, la posibilidad de tener integradas
todas las funcionalidades necesarias para poner en marcha un negocio de educacion
online, y, por ultimo, poder dar clases en vivo basadas en grupos (cohorts). La necesidad
especifica que satisface el producto es poder crear, entregar y cobrar sus clases online.
Las funcionalidades que tiene el producto para satisfacer estas necesidades son: crear
un sitio web propio, entregar de forma eficiente las clases online dentro de la plataforma,
gestionar los pagos, administrar a los estudiantes en un mismo panel, herramientas para
la generacion de embudos de marketing y ventas y, por ultimo, la posibilidad de
integrarse con otras plataformas para potenciar el negocio. Los usuarios podran usar el
servicio que contraten directamente desde un navegador web. Deberan ingresar a su
cuenta personal y directamente desde alli podran gestionar toda su academia. Esto es
algo importante de remarcar ya que hacer que los usuarios no deban descargar ninguna
aplicacion ayudara a que el acceso a la plataforma sea mas sencillo. Una de las
caracteristicas que diferenciara a la plataforma de sus competidores es la gran
experiencia de usuario e interfaz que tendra la misma. Como se menciono en secciones
anteriores, una actividad clave del negocio sera la investigacion y desarrollo de la
tecnologia, la cual abarca la tarea de explorar cuales son las interfaces que generen una
mejor experiencia del usuario. Con una buena UX y Ul, los usuarios podran navegar
facilmente por su panel y completar las distintas tareas que sean necesarias para

configurar su academia. Esto mejorara los niveles de activacion y retencién.

En cuanto a la P de precio, en base al mapa perceptual (anexo 17) de relacion precio-
producto estudiado por Dvoskin (2007), se adoptara una estrategia donde en primera

instancia se propondra una calidad de producto baja a un precio bajo (cuadrante 1), y
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luego, cuando el negocio se encuentre mas avanzado, se buscard migrar al cuadrante
4, ofreciendo un producto de alta calidad a un precio bajo. Si bien el precio seguira siendo
bajo luego de la transicion entre el cuadrante 1 y 4, habra un aumento ligero del precio.
En linea con esto, y usando el analisis de la matriz de sensibilidad al precio (anexo 18),
se considera que los clientes que adquieran el producto serdn compradores de precio, 0
sea, aquellos que son muy sensibles al precio y no logran captar facilmente el valor de
un producto, y por eso, suelen optar por la opcion mas barata. Es por eso por lo que la
fijacion de precios debera ser elegida con mucha cautela, ya que una variacion minima
en el precio podria significar disminuir la cantidad de clientes. Pero asi mismo, con un
precio competitivo se podra lograr aumentar ampliamente la base de usuarios. Por otro
lado, con respecto a los cobros, como ya se menciono, se usard un modelo de
suscripcién donde se podra optar por pagar de forma mensual, semestral o anual. El
pago semestral se hara pago completo mientras que el pago semestral y el anual tendran
un descuento del 10% y 20% respectivamente. Asi mismo, en las reuniones comerciales
gue se tengan con los leads generados tanto por el sitio web como los anuncios de
Facebook, se les brindara un descuento del 20% para el pago del primer mes si se
suscriben en las proximas 24 hs. Por ultimo, con el fin de cerrar una mayor cantidad de
clientes, a partir de la segunda semana desde que se tuvo la reunién, se les permitira a

los asesores comerciales enviar un cédigo de descuento del 50% en el primer mes.

Con respecto a la P de punto de venta, los clientes podran acceder a la suscripcién del
producto desde el sitio web, ya sea desde un navegador web de ordenador, tablet o
mobile, ya que la péagina estara adaptada de forma responsiva para todos los
dispositivos. Podran encontrar toda la informacion correspondiente al producto dentro
del sitio web. También, como ya se explico, tendran la posibilidad de tener una reunién
comercial con un asesor donde les podra hacer una demostracion del producto y explicar
los beneficios de este. Los puntos de recoleccién de leads seran en el sitio web y en los
anuncios de las redes sociales. Asi mismo, otros puntos secundarios de recoleccién de
leads seran en las entradas de blogs que se generen y en los webinars educativos que

se dicten. Para alinearse con los canales de distribucion adecuados se usaran las
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plataformas de Google y Facebook Ads que usan algoritmos para segmentar a los

usuarios a los que se les mostrara el contenido publicitario.

Por altimo, en cuanto a la P de promocidn, se promocionara la plataforma por canales
100% online. Este canal es el mas adecuado ya que al ser una plataforma web, se espera
que los clientes estén buscando soluciones dentro de un navegador o por canales online.
Teniendo en cuenta que se busca dirigir las promociones a distintos paises de
Latinoamérica, los contenidos de los anuncios online deberan ser adaptados para las
distintas culturas de la region. Asi mismo, se debera tener en consideracion para las
reuniones comerciales los horarios de los distintos paises, ya que tendran que
acomodarse a las necesidades de las personas. COmo también ya se mencioné, las
campanias en la etapa de atencién del embudo de ventas tendran un caracter provocativo
y que genere impacto en los usuarios para atraer rapidamente su atencion. Luego en la
etapa de interés, pasaran a explicar los beneficios de la plataforma y se buscara generar
el interés de las personas a través de imagenes que muestren los precios bajos de la

plataforma.
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5 Operaciones del negocio

Una organizacion la cual tiene como producto central una plataforma SaaS, suele llamar
a todas sus operaciones SaaS Operations, 0 mejor conocido como SaaSOps. SaaSOps
refiere a todo el proceso relacionado a como el software (SaaS) es descubierto,
adquirido, manejado y cancelado en el negocio. Los profesionales que trabajan en esta
area de la empresa suelen ser responsables por el recorrido de punta a punta que tienen
los usuarios dentro de la plataforma. Al fin y al cabo, SaaSOps abarca todo el trabajo
sobre procesos y sistemas que son necesarios para que los usuarios logren sus objetivos
dentro de la plataforma. Es por eso por lo que las empresas que tienen un buen manejo
de sus operaciones suelen tener procesos mas eficientes, usuarios mas contentos,
costos mas bajos y gastan menos tiempo en la administracién del software. En esta

seccion se analizaran cuales deberan las tareas que se lleven a cabo para lograr esto.

5.1 Activacion y retenciéon

Reforge, una plataforma dedicada a dar cursos sobre como llevar un negocio al siguiente
nivel, explica en su curso Retention + Engagement Deep Dive los sistemas y marcos que
forman una base de crecimiento exitoso (véase programa del curso en anexo 20). El
mismo fue creado por expertos en la industria con una amplia trayectoria en empresas
tecnoldégicas como Uber, HubSpot y Facebook. En este curso, su objetivo es ensefiar los
mejores métodos para lograr escalar empresas tecnolégicas, y el mismo gira en torno a
dos ejes que consideran como el punto de inflexion entre las plataformas exitosas y las
gue no: la activacién y la retencion. La primera refiere a lograr que los usuarios completen
todas las tareas necesarias para experimentar la propuesta de valor al menos una vez.
La segunda, retencion, apunta a convertir eso en un habito. Es por eso por lo que se
dedicara una gran parte del tiempo adaptando la plataforma a los métodos y marcos que
se explican en este curso, para asi poder medir y analizar los nUmeros de retencion y
activacién de los clientes. Para esto, se usara la plataforma Mixpanel, la cual se explicara

a continuacion.
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5.2 Softwares como aliados

Existen diversos softwares que ayudan a otras plataformas a llevar a cabo tareas de
forma mas eficiente, evitando la necesidad de tener que desarrollar soluciones
personalizadas para resolver problemas especificos. Ademas, otros beneficios de estas
plataformas es que eliminan la necesidad de instalar y correr aplicaciones dentro de un
ordenador o un data center, por ende, reduciendo los costos de hardware. Estas
plataformas también suelen tener un modelo SaaS, en las cuales cobran suscripciones
mensuales, lo que permite integrar dicha plataforma con la propia, en este caso,
Educatom. Para el negocio de Educatom se adquiriran distintos softwares que ayudeny

hagan mas eficientes las operaciones.

5.2.1 Mixpanel

Como ya se menciond, Mixpanel sera la plataforma que se usara para analizar la
activacion y retencion de los clientes. Asi mismo, se usaréa la plataforma para hacer el
analisis de todas las métricas que se necesiten en el negocio. Una de las actividades
claves para el éxito de la empresa, como la de cualquier empresa de modelo SaaS, sera
el andlisis de los datos para sacar conclusiones y generar mejoras en el producto y en la
experiencia de los usuarios. Mixpanel se autodefine cémo “La mejor solucién de analisis
de producto para ayudarte a incrementar la conversion, retencion, e interaccion de tus
usuarios”. Las funcionalidades mas importantes de la plataforma que ayudaran al equipo

a mejorar seran:
e Informes y reportes compartidos
e Segmentacion de clientes

e Anadlisis de activacion y retencion

o (Gestion de datos

5.2.2 Intercom
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Intercom serd la plataforma que se utilizara para comunicarse con los clientes. Ya sea
desde emails, banners, posteos, anuncios 0 mensajes personalizados. La caracteristica
gue hace a Intercom Unico entre sus competidores es que brinda la posibilidad de crear
robots de respuesta automatica, tours del producto, un centro de ayuda y una base de
datos de los clientes, todo en un mismo lugar. Cémo ya se menciono, una de las
actividades claves sera tener una excelente atencion al cliente, y Intercom sera un aliado
fundamental para conseguir esto. Entre todas las comunicaciones que se desarrollaran

con Intercom, las principales seran:

e Tours del producto: cuando los usuarios ingresen por primera vez a la plataforma,
se les mostrara un tour guiado para que comprendan rapidamente el uso de la
plataforma y sus funcionalidades

e Centro de ayuda: se creara un centro de ayuda donde habré articulos explicativos
sobre la configuracion de la academia. Ademas, habra una seccion dedicada a
preguntas frecuentes.

e Chat 24 hs: en todas las pantallas de Educatom habra un boton en el borde inferior
derecho de la pantalla donde se podra iniciar una conversacion con un miembro
del equipo para solicitar ayuda.

e Banners: se anunciaran los lanzamientos de funcionalidades y eventos

e Encuestas: encuestas personalizadas para medir el NPS y el PMF.

Con respecto al ultimo punto, el NPS (net promoter score) (anexo 19) y el PMF (product
market fit) seran dos indicadores claves para medir la satisfaccion de los clientes y que
tan alineado se encuentra el producto con las necesidades de los clientes. Estos dos
daran una nocion al equipo de cuan contentos estan los usuarios y cuan util les resulta

la plataforma.

5.2.3 Clubhouse

Clubhouse sera la herramienta que se utilizard para administrar los proyectos. Esta

herramienta serda de uso critico para el equipo de desarrollo y de disefio UX/UI.
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Clubhouse se define como la plataforma que ayuda a equipos de desarrollo a trabajar de
forma colaborativo y a lanzar funcionalidades nuevas rapidamente. La misma permite
planear, construir y medir el progreso de los distintos proyectos de desarrollo. Para esto,
usan un sistema de division de proyectos en los cuales existen tres niveles de trabajo

(anexo 21):

1. Milestones: representan los objetivos globales del producto
2. Epics: son una coleccion de historias que representan iniciativas grandes

3. Historias: piezas individuales de trabajo

Cada uno de los niveles de trabajo esta dividido de forma tal que al fin y al cabo se logren
desarrollar funcionalidades del producto de forma &agil, rapida, y que se encuentren
alineadas con la vision de la empresa. Como se menciono en secciones anteriores, tener
la capacidad de desarrollar y lanzar funcionalidades nuevas sera un punto clave para el
éxito de la empresa, ya que forma parte de la propuesta de valor de la empresa. Es por
eso por lo que se cree que usar esta herramienta para ayudar al trabajo del equipo de

producto y desarrollo sera de vital importancia para la empresa.

5.2.4 Stripe

Stripe es una plataforma de infraestructura para pagos online. Empresas como Amazon,
Salesforce, Google y mas usan la APl de Stripe para gestionar sus cobros online. La
facilidad de uso de Stripe, sus funcionalidades e integraciones, hacen que sea la
plataforma de cobros por excelencia del mercado. Ademas, tiene una estructura de
comision por pagos relativamente baja. Entre todas las funcionalidades que se usaran
de Stripe, las mas importantes son: pagina de checkout personalizada, posibilidad de
cobrar en multiples monedas, reportes y un servicio de atencion 24 hs. Asi mismo, existe
una herramienta gratuita llamada ChartMogul que se integra con Stripe, la cual permite
hacer un analisis mas profundo de las ganancias de la empresa, asi como las tazas de

abandono y de mejora de planes.
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5.2.5 Calendly

Por su parte, Calendly es una herramienta que actia como un centro de programacion
de reuniones de manera profesional y eficiente, eliminando el problema de intercambio
de correos electronicos. Esta herramienta se usara principalmente para que los clientes
puedan agendar reuniones con los asesores comerciales donde se brindaran las

demostraciones del producto y se intentara que los leads adquieran el servicio.

5.2.6 Canny

Canny es una herramienta de recoleccion de feedback tanto de usuarios como del equipo
de trabajo. Como ya se menciond, tener una retroalimentacion constante de los clientes
sera sumamente importante en las primeras etapas del producto para poder cumplir con
las necesidades de los clientes de punta a punta. Asi mismo, Canny es una herramienta
gue permite recolectar, analizar y organizar opiniones y funcionalidades requeridas por
los clientes. La herramienta también permite comunicar a los clientes los avances que se
estén realizando con el producto, en que etapa de desarrollo se encuentra cada
funcionalidad, y finalmente, cundo se lanza una funcionalidad nueva, se les notifica
automaticamente a todos los usuarios. Ellos denominan el proceso que va desde la
recoleccion de opiniones de los clientes hasta la respuesta a los clientes como el
“Customer feedback loop” (anexo 22). Por ultimo, Canny sera una herramienta
fundamental para el planeamiento del roadmap del producto, ya que se basara en las

opiniones y funcionalidades de los clientes.

5.3 Reuniones internas

Para el funcionamiento agil e interdisciplinario entre los distintos equipos de la empresa,
se organizaran reuniones cada cierta cantidad de tiempo donde se plantearan
problemas, se buscaran soluciones y se compartira lo que se trabajo en el ultimo tiempo.
La empresa utilizara la metodologia SCRUM introducida por Ken Schwaber en 1990,
pero luego readaptada por Sutherland (2018). Para esto, hay que tener en cuenta que la

empresay los equipos de desarrollo y disefio trabajaran con la modalidad de Sprints que
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duran 2 semanas cada una. Esta modalidad implica que los objetivos y avances, se

determinan y evallan periédicamente en un plazo de dos semanas. Las distintas

reuniones que se llevaran a cabo dentro de la empresa seran las siguientes:

Reunién Modalidad Fecha y duracion Objetivo
Daily standup Por equipos -Todos los dias Compartir en lo que
-15 minutos se trabajé el dia
anterior y en que se
espera trabajar
para el dia actual
Sprint planning Por equipos -Los lunes cada 2 | Planear que se va a
semanas trabajar en el
-2 horas préximo sprint
Sprint demo Por equipos -Viernes cada 2| Rever en que se
semanas trabajo en el ultimo
sprint y reflexionar
sobre lo que sali6
bien y lo que se
puede mejorar
Townhall Toda la empresa -Primer lunes de | Alinear la empresa
cada mes con sus metas,
-1.5 horas cerrar la brecha
entre el
management y los
empleados y crear
una cultura de
equipo
C-Level Management -Todos los | Evaluacion
miércoles estratégica de la
-2 horas empresa por el
management
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6 Costos, Finanzas e Inversion

En esta seccion se analizara cuales seran los costos que se deberan afrontar para poner
en marcha el negocio y que costos seran los que implicaran el correcto funcionamiento
de la empresa. Asi mismo, en base a esta informacion, se hara un analisis de cuanto es
el monto de inversion inicial que requiere la empresa, y por ultimo, también se analizaran

distintos factores financieros que pueden afectar al negocio.

Para la simplicidad del analisis, se usara como moneda comun el ddlar estadounidense
USD.

6.1 Costos

Como se menciono, el modelo de cobros de la empresa sera por suscripcion. Para esto
habra 3 modalidades posibles de pago: mensual, semestral y anual. Asi mismo, se
contara con 2 distintos planes, el plan Basic donde los usuarios podran acceder a las
funcionalidades basicas de la plataforma y el plan Enterprise donde se les proveera

acceso a todas las funcionalidades de la plataforma sin ningun tipo de limites.

En base a un analisis de benchmarks realizado donde se identifico los precios de las
suscripciones mensuales de competidores como Edutive, Wisboo, Teacheable, Thinkific
y mas, se decidid que se podra cobrar $25 mensuales para el plan Basic como un precio
de penetracion de mercado, y $60 por el plan Enterprise. Asi mismo, se ofreceran
descuentos del 10% por el pago semestral y 20% por el pago anual. Incentivar a que se
realicen pagos por periodos prolongados de tiempo (pagos semestrales y anuales)
ayudara a sostener el crecimiento de la empresa, ya que aporta mayor capital para el
funcionamiento y financiacion de este, asi como asegura que los clientes se queden en

la plataforma minimamente por el periodo que han realizado el pago.

Entre los dos planes y las distintas modalidades de pago, la estructuracién de los costos

de suscripcion quedaria conformado de la siguiente forma:
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Plan Modalidad de pago Cuota mensual Total anual
Basic Mensual $25 $300
Semestral $22.5 $270
Anual $20 $240
Enterprise Mensual $60 $720
Semestral $54 $648
Anual $48 $576

6.1.1 Herramientas complementarias

Como se menciono en la seccién anterior, existen diversas herramientas de software las
cuales se contrataran para el correcto funcionamiento de la empresa. La mayoria de ellas
tienen un modelo de suscripcion SaaS, en el cual se puede optar por hacer un pago
mensual, o un pago anual a un precio reducido. Otras de estas plataformas cobran de
forma mensual por usuario activo. A continuacion, se descompondran los costos que

implicaran estas suscripciones y se hara un breve analisis de estos:

Herramienta Estructura de cobros Precio mensual

Mixpanel Mixpanel tiene distintos planes de suscripcion, en $59
lo cuales a medida que el costo incrementa,
también incrementa la cantidad de usuarios a los
que se les puede hacer seguimiento. El plan
Growth permite personalizar la cantidad de
usuarios que se quiere tener seguimiento, y pagar
especificamente por esa cantidad. Seguimiento a

2000 usuarios tiene un costo de $59 mensuales.

Intercom Intercom posee dos opciones de planes para sus $119

clientes. El plan Start y el plan Grow. Para poder
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tener la funcionalidad de product tours y el centro
de ayuda, sera necesario contratar el plan Grow el

cual tiene un costo de $119 dolares mensuales.

Clubhouse Clubhouse cobra $10 ddlares mensuales por $30
usuario para su plan estandar. Este plan incluye
todo lo necesario para que el equipo de desarrollo
lleve a cabo sus tareas. El equipo de desarrollo,
como se detalla en la siguiente seccion, se
compone de 3 personas, por ende el costo sera de

$30 mensuales.

Stripe Stripe, cobra Unicamente por comisiones de venta. | (Q * 2.9%) + 0.3
El precio que se cobra es de 2,9% y un fijo de $0.3
por venta. De esta forma, se puede tener acceso a

todas las funcionalidades de la plataforma. Q =ventas en $

Canny Canny posee una estructura similar a la de $50
Mixpanel, donde cobra por cantidad de usuarios
gue se hace seguimiento. La diferencia es que el
numero de usuarios que se hace seguimiento sera
significativamente mas pequefio ya que para esto
deberda interactuar con la plataforma de Canny, y
no solo poseer una cuenta en Educatom. Por 2000

usuarios se cobra $50 mensuales.

Calendly Cobra $8 mensuales por un plan donde estan todas $8

las funcionalidades necesarias.

6.1.2 AWS

Amazon Warehouse Services (AWS), el servicio de cloud que se usara para el hospedaje
de la plataforma y el almacenamiento de toda la informacién de los usuarios, posee un

modelo de cobros en las cuales se cobra por los modulos que se usen. Dentro de lo que
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son los servicios cloud, existen diversos modulos que se pueden combinar de distintas

formas. En este caso, para la plataforma de Educatom se usaran dos modulos:

1. EC2: Amazon EC2 ofrece la plataforma informatica méas amplia y profunda con
opciones de procesador, almacenamiento, redes, sistema operativo y modelo de
compra. El mismo es donde se hospedara la plataforma y sera lo que permitira
gue cualquier usuario se conecte a la plataforma a través de cualquier navegador
con conexion a internet.

2. S3: Amazon Simple Storage Service (S3) es un servicio especifico de
almacenamiento para internet. Con esta herramienta se puede almacenar y
consultar cualquier dato rapidamente desde cualquier lugar de la web. Esta
plataforma es donde se almacenaréa toda la informacion de los usuarios, asi como
cualquier contenido que carguen a la plataforma. La misma se conectara con

Mixpanel y otras herramientas para el analisis de datos.

Para calcular los costos relacionados con este servicio, se realizo una estimacion,
usando la calculadora proporcionada por AWS. Para realizar estas estimaciones se
decidi6 que los planes de los distintos médulos incluirdn: el modulo de EC2 que usara un
sistema operativo de Linux con un espacio de almacenamiento de 30GB, mientras que
para el modulo de almacenamiento de S3, se aproximo que se usara 1TB de
almacenamiento, incluyendo 1TB de transferencia de informacién por mes (anexo 25).
La estimacién dio un total de $180.16 mensuales, o0 $2161.92 por los primeros 12 meses
de uso.

6.1.3 Fuerzalaboral

Teniendo en cuenta el equipo que se explicara en la siguiente seccion (Equipo), se

analizaran los costos relacionados al pago de sueldos del equipo.
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Puesto Equipo Sueldo
CTO Producto y Management $700
Pasante de desarrollo Producto $170
Disefiador UX/UI Producto $350
Analista de marketing Marketing y ventas $300
Ejecutivo de ventas Marketing y ventas $300
CEOy COO Management $500

Se debera tener en consideracion el pago del impuesto a las ganancias y el sueldo anual
complementario (SAC). Estos estan ya incluidos en los montos de los sueldos y se
descontaran directamente desde alli.

6.1.4 Promocién

Cdmo se menciond, la mayoria de los leads provendran de fuentes pagas de anuncios
online, como Facebook y Google Ads. Para realizar una aproximacion del costo de los
leads se uso la informacion que nos provey6 Pablo Villegas Casasa en la entrevista que
se tuvo con el (anexo 23). También se utilizaron los costos promedios de CPL (costo por
lead) que provee la plataforma RevealBot.

En promedio, se calcula que el costo de un lead de Facebook varia entre $7 y $15. Para
el analisis, se usaréa la media de este rango: $11. Luego, segin nos comento Pablo en la
entrevista, ellos lograron una taza de conversion del 20% de todos los leads que
Facebook les provee. Asi mismo, Pablo confirmo que el costo de un lead dentro de la
industria de la educacion esta efectivamente dentro del rango mencionado. Por otro lado,
el CPC (costo por clic) de Facebook varia entre $0.8 y $1.2, rango el cual Pablo también
nos confirmd. Aqui se usara la media de $1 como valor para los célculos. El costo por
clic es usado para enviar trafico a el sitio web, pero suele tener una tasa de conversion

mas baja, ya que muchas personas abandonan en el proceso.
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6.2 Finanzas

En base a los costos explicados en la seccidon anterior, se realizo un pronostico de los
costos de ganancias y gastos de la empresa para la totalidad de un afo. Para este
supuesto se realizé una estimacion donde en los primeros 3 meses, no hay ganancias,
solo gastos, ya que este seria el periodo de desarrollo del producto. Esto asi mismo
guiere decir que en esos meses no habria gastos de promocion. A partir del cuarto mes,
se asumio que ya se conseguiran los primeros clientes, y luego, se asume que todos los
meses la base de usuarios suscriptos iria creciendo de forma incremental, ya que a
medida que transcurren los meses, los procesos de trabajo se irian mejorando y cada

vez se incorporaria una mayor cantidad de usuarios por mes.

Para poder realizar la estimacion de los flujos de efectivo, se uso la siguiente formula de

ingreso promedio mensual por usuario:

((25 * 0.5) + (22.5 * 0.3) + (20 * 0.2)) * 0.8 + ((60 * 0.5) + (54 * 0.3) + (48 * 0.2)) * 0.2

Para esta ecuacion, se ponderé como que el 80% de los planes serian basics, de los
cuales el 50% serian pagados de forma mensual, el 30% serian pagados de forma
semestral y el 20% de forma anual. Por el otro lado, se pondero como que el 20% de los
planes serian Enterprise, de los cuales las modalidades de pago serian distribuidas con
los mismos porcentajes para cada uno. En total, se obtuvo que el ingreso promedio
mensual por usuario seria de $27.88.

Por otro lado, con respecto a la comision por alumno activo, se consideré que se cobrara
una comision fija mensual de $1 por alumno activo. Para ser considerado alumno activo
el alumno debera estar inscripto en alguna clase del profesor durante el periodo de ese
mes. Para esto, se hizo un supuesto de que cada academia tendria 10 alumnos activos

mensualmente, también basado en la informacion provista por Pablo.
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En base a todo lo mencionado anteriormente, la estructura de costos, las comisiones, y
el modelo de pago de las suscripciones, se desarrollo la siguiente tabla donde se
muestran los calculos de las proyecciones de los flujos de efectivo mensuales para los

primeros dos afios del negocio.

Usuarios Ingreso Egreso Flujo
1 s S 5 S 2,320.00 | § 210.16 ff § (2,530.16)
2 S $ S S 2,320.00 | $ 21016 ' 5 (2,530.16)
3 $ - S - |8 - s 2,320.00 | $ 210.16 ff (2,530.16)
4 10 2 0 2 $ 55.76 | § - $ 110.00 | $ 1.92 | $ 2,320.00 | $ 446.16 | $ (2,822.32)
5 20 6 20 4 $ 167.28 | $ 20.00 f $ 220.00 | $ 5.15 | $ 2,320.00 | $ 446.16 | $ (2,804.03)
6 45 15 60 9 $ 418.20 | $ 60.00 f $ 495.00 | $ 1243 | $ 2,320.00 | $ 446.16 | $ (2,795.39)
7 50 25 150 10 $ 697.00 | $ 150.00 § $ 550.00 | $ 20.51 | $ 2,320.00 | $ 446.16 | $ (2,489.67)
8 75 40 250 15 $  1,115.20 | $ 250.00 § $ 825.00 | § 32.64 | $ 2,320.00 | $ 446.16 | $ (2,258.60)
9 100 60 400 20 $  1,672.80 | § 400.00 § §  1,100.00 | § 48.81 | § 2,320.00 | § 446.16 | $ (1,842.17)
10 160 92 600 32 $  2,564.96 | § 600.00 § $ 1,760.00 | § 74.68 | $ 2,320.00 | § 446.16 || $ (1,435.88)
11 180 128 920 36 $  3,568.64 %S 920.00 § $ 1,980.00 | § 103.79 | $ 2,320.00 | $ 446.16 | $ (361.31)
12 145 157 1280 29 $ 437716 (%  1,28000 §$ 159500 (% 127.24 | $ 2,320.00 | $ 446.16 | $ 1,168.76
13 205 198 1570 41 $ 5,520.24 | $ 1,570.00 § §  2,255.00 | $ 160.39 | $ 2,320.00 | $ 446.16 § $ 1,908.69
14 250 248 1980 50 $ 6,914.24 | $ 1,980.00 § 5 2,750.00 | $ 200.81 | $ 2,320.00 | $ 446.16 § $ 3,177.27
15 260 300 2480 52 $ 8,364.00 | $ 2,480.00 § 5 2,860.00 [ $ 242.86 | S 2,320.00 | $ 446.16 § $ 4,974.98
16 350 370 3000 70 $ 10,31560 | $  3,000.00 §$ 3,850.00 % 299.45 | $ 2,320.00 | $ 446.16 | $ 6,399.99
17 450 460 3700 90 $ 12,824.80 | %  3,700.00 §$  4,950.00 % 37222 | $ 2,320.00 | $ 446.16 | $ 8,436.42
18 445 549 4600 89 $ 1530612 |5  4,600.00 5 4,895.00 % 444.18 | § 2,320.00 | § 446.16 | $ 11,800.78
19 355 620 5490 71 $ 17,28560 |5 5490.00 § 5 3,905.00 % 501.58 | § 2,320.00 | § 446.16 | $ 15,602.86
20 400 700 6200 80 $ 19,516.00 | §  6,200.00 § $ 440000 % 566.26 | S 2,320.00 | $ 446.16 | $ 17,983.58
21 425 785 7000 85 $ 21,88580 |5 700000 §$§ 4675003 634.99 | $ 2,320.00 | $ 446.16 | $ 20,809.65
22 425 870 7850 85 S 24,255.60 | $ 7,850.00 § 5  4675.00 (% 703.71 | $ 2,320.00 | $ 446.16 § S 23,960.73
23 450 960 8700 90 S 26,764.80 | 8,700.00 § 5  4,950.00 [ $ 776.48 | S 2,320.00 | $ 446.16 § S 26,972.16
24 450 1050 9600 90 $  29,274.00 | $ 9,600.00 § $  4,950.00 [ $ 849.25 | $ 2,320.00 | $ 446.16 § S 30,308.59
$ 212,863.80 (S 65850.00 | $§ 57,750.00 | $ 6,179.35 | § 48,720.00 [ $  9,369.36

Para la columna de herramientas, se considero que el costo en los primeros tres meses
(etapa de desarrollo del producto), serian considerado solo los pagos de AWS para
almacenar la plataforma, y la aplicacién de Clubhouse, para complementar y ayudar al

equipo de desarrollo en sus tareas.

En resumen, lo que nos muestra la tabla es que el punto de equilibrio se encuentra
aproximadamente entre el mes 11 y el 12. Entonces, podemos decir que si para el cabo
del primer afio, la empresa logra tener un minimo de 130 usuarios, teniendo en cuenta
gue todo el resto de la estructura de costos sigue igual, la empresa comenzaria a tener
flujos mensuales de efectivo positivos. De todas formas, los niameros podrian variar,
haciendo que el punto de equilibrio se de antes del afio o después. La cantidad de
alumnos activos que tengan las cuentas sera importante para definir este numero, asi
como la tasa de conversion de los leads, que por el momento, basado en lo comentado

por Pablo Villegas Casasa, se esta usando una tasa del 20%.
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Por otro lado, si la estructura de costos se mantiene igual, se podria apuntar a que para
el cabo de los 2 afios, el flujo de efectivo mensual sea de $30,000. De todas formas, lo
mas probable es que haya costos ocultos que vayan surgiendo en el camino que hagan
gue este numero se reduzca. Asi mismo, si la plataforma logra crecer en cantidad de
usuarios rapidamente, se deberd pensar en contratar mas fuerza laboral para poder
mantener un nivel de soporte alto y un buen nivel de mantenimiento e innovacion de la

plataforma, lo que también tendria un impacto en estas proyecciones.

6.3 Inversion

Para poder comenzar con la empresa, se debera contar con una inversién inicial para
afrontar los costos de la empresa, hasta que la misma logre generar sus propios flujos
de efectivos positivos, y alli, pueda reinvertir las ganancias para seguir mejorando el

modelo de negocios y los procesos.

En base a la tabla de flujos de efectivo de la seccién anterior, habiendo concluido que
recién en el mes 12 se podria lograr un flujo de efectivo positivo, se debera contar con
una inversion minima de $24,400 para que la empresa pueda afrontar todos los costos
del primer afio de funcionamiento. De todas formas, el numero para la inversion inicial
no podra ser similar a este, ya que no se contaria con margen de error y seria muy

riesgoso para la empresa.

El inversor inicial de la empresa sera Carlos Bembhy, padre de Joaquin Bembhy
(Joaquin sera el CEO y COO. Se explicara en la seccion 7). Carlos Bembhy tiene una
reputacion de inversor en distintos proyectos en etapas iniciales, especialmente aquellos
relacionados a la industria de la alimentacién, la tecnologia y la educacion, ya que son
los rubros sobre los cuales el cree que vale la pena invertir. En base a esto, se converso
con el y se llego a la conclusion de que estaria dispuesto a hacer una inversion inicial de
$50,000 para poder poner en marcha el negocio y afrontar todos los costos implicados
en la formacién y estructuracion de la empresa. A cambio de esto, Carlos formaria parte

del management de la empresa, no como miembro del equipo, pero si como asesor. Asi
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mismo, con esta inversion inicial, se le otorgaria un 25% de la totalidad de la empresa.
Por otro lado, al CTO se le otorgara un 20% de la empresa, para de esta forma asegurar

SuU compromiso y su retencion dentro de la empresa. El restante 55% sera de Joaquin.

Con los $50,000 de inversion inicial se podra afrontar todos los costos mencionados e
ilustrados en los flujos de efectivos, asi como se podra destinar dinero a la investigacion
y desarrollo de la plataforma. Ademas, esto brindard un margen de error para que la
empresa pueda gastar y desarrollarse sin estar dependiendo de cuanto dinero restante
hay en caja. Luego, en un futuro, de ser necesario, se podran levantar otras rondas de
capital a la valuacién a la cual se considere que se encuentre la empresa en ese

momento.
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7 Equipo
7.1 Contratacion

Como establece Bowen (1999), en la modernidad hay un nuevo enfoque para la
seleccion del personal, en donde las personas son contratadas para adaptarse a las
caracteristicas de la organizacion y no solo a los requerimientos del puesto. Este enfoque
se basa en la idea de la persona encaje de forma adecuada con la cultura de la
organizacion, y no solo con su rol especifico. Asi mismo, el articulo de Bowen establece
qgue es importante tener en cuenta tanto la persona como la situacion en la que se
encuentra la misma, ya que eso es lo que determina su performance individual y sus
comportamientos. Ademas, una de las criticas que se hace hoy en dia es que las técnicas
tradicionales de seleccion rara vez tienen en cuenta las caracteristicas de la organizacion
en la que reside el puesto de trabajo. Es por eso por lo que el autor establece que hoy
en dia se debe usar un método de seleccion en el cual se busquen empleados que se
adhieran a las caracteristicas de la empresa y no simplemente a las del empleo para el

cual se lo contrata.

En base a este analisis, se tomara una postura de contratacion donde se mirara a la
persona para la organizacién en general, y no solo sus habilidades para el puesto
especifico. El proceso de seleccion abarcard dos procesos que determinaran cuan

alineado esta la persona con la cultura y el puesto:

1. Deteccién de conocimientos, destrezas y habilidades de la persona

2. Deteccién y reconocimiento de la personalidad de la persona

Se espera que este proceso de seleccién gane importancia a medida que la empresa

vaya creciendo en tamafo y requiera de mas fuerza laboral para cumplir sus objetivos.

7.2 Onboarding
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Se estructurard el proceso de onboarding en base a lo establecido por los autores Rollay,
Parise y Cross (2005) en su articulo Getting new hires up to speed quickly. En lineas
generales, se buscara tomar una postura relacional para que los nuevos integrantes se
acoplen rapidamente al equipo. Esta modalidad de onboarding consiste en establecer
una red de relaciones para los nuevos empleados, para que asi, ellos mismos puedan
obtener la informacion que necesitan para llevar a cabo sus tareas. Se considera que
esta postura es la mas conveniente para la empresa, ya que al ser pequefa no se tendran
grandes lineas de informacion y rutinas que seguir. Por ende, un onboarding donde los
compafieros de equipo sean los que guien el proceso, tendra mas impacto y sera mas
eficiente para el nuevo empleado. Asi mismo, este entendera rapidamente la dinamica
de la empresa, v, las posibilidades de que adopte la cultura de la empresa incrementaran

significativamente.

7.3 Composiciéon del equipo

Como hemos visto en secciones anteriores, la conformacion del equipo sera critico para
el desarrollo y éxito de la empresa. Contar con un equipo que se sienta identificado con
la vision y mision de al empresa generara una cultura de trabajo favorable para lograr los
objetivos propuestos. Al comenzar siendo una empresa pequefia, con una cantidad
reducida de empleados, se debera poner foco en satisfacer las necesidades que
establece Maslow (1998) en la pirAmide de necesidades basicas de los individuos, y
también en crear una cultura de trabajo favorable y motivadora para los integrantes de la
empresa. Asi mismo, se deberd asegurar de contratar un equipo de desarrollo agil e
interdisciplinario, para asi lograr el rdpido lanzamiento de funcionalidades nuevas y el

progreso del producto.

La empresa estara compuesta por distintos equipos, los cuales trabajaran de forma
conjunta unos con los otros para alcanzar sus metas. En un principio, algunos equipos
estaran conformados por solo un integrante, ya que en la etapa inicial de la empresa no
sera necesario contar con un equipo grande para llevar a cabo tareas. A continuacion,

se presentara y explicara cada equipo, su rol y como estaran compuestos los mismos.
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7.3.1 Management

El management estard conformado por 2 personas: Joaquin Bembhy como CEO y COO,
y un CTO a definir. Joaquin tiene 23 afios y es actual estudiante de la Licenciatura en
Administracion de Empresas en la Universidad de San Andrés. Joaquin, cuenta con
capacidades de liderazgo para motivar y estructurar a un equipo en busca de lograr un
objetivo en comun. Como CEO y COO Su objetivo sera asegurarse que todas las areas
de la empresa estén llevando a cabo sus tareas como corresponde y se encuentren
alineados con los objetivos estratégicos de la empresa. Asi mismo, su participacion sera
clave para apoyar a todas las personas de la empresa en lo que necesiten, dandoles
orientacion y mentoria para que logren cumplir sus metas. Asi mismo, él debera tomar
les decisiones estratégicas que conlleven al éxito de la empresa. Por ultimo, debera
encargarse de todas las tareas las cuales no seran asignadas a ningun equipo especifico
coémo la contabilidad de la empresa, las finanzas y el levantamiento de capital frente a

inversores, entre otras cosas.

Por el otro lado, como ya se menciono anteriormente, se incluird en el equipo de
management y como socio al CTO de la empresa. El mismo tendra el principal objetivo
de desarrollar la plataforma y capacitar al equipo de desarrollo para hacer mas eficientes
las tareas internas. EI CTO también estara a cargo del equipo de producto (desarrollo y
disefio). La inclusion del CTO al equipo de management permitira a la empresa tener
también una visién desde una perspectiva tecnoldgica, y se complementara con la vision
estratégica que aporta Joaquin. El resto de las tareas del CTO seran explicadas en la

secciéon 7.3.2.

7.3.2 Producto (desarrollo y disefo)

Para conformar el equipo de desarrollo, se seguiran las recomendaciones establecidas
por Pablo Villegas Casasa, en la entrevista que se tuvo con él (anexo 23). Debera haber
un lider de equipo, quien ocupard el cargo de CTO. Para esto, se debera buscar una

persona capacitada y con amplia experiencia en la industria tecnolégica. Al ser el
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producto principal un SaaS, esta persona es de vital importancia para el desarrollo de los
sistemas del negocio. El mismo, estara encargado de supervisar a todo el equipo de
producto, asegurandose de que las funcionalidades que pasen a la etapa de disefio y
produccion estén primero validadas por el management y que estén alineadas con las
necesidades de los clientes. También sera el principal responsable por el desarrollo del
producto, desde la etapa de disefio hasta que se lanza a produccion. Ademas, tendra
como uno de sus objetivos principales capacitar a un/algunos pasantes quienes el dia de
mafiana puedan tener mayor responsabilidad sobre el producto, para asi, descomprimir
la carga laboral del CTO. Los conocimientos que debera tener esta persona seran de
base de datos, desarrollo web, tecnologias cloud, marcos de desarrollo agil de producto,
y diversos lenguajes de programacion como PHP, JavaScript, HTML, CSS, Python y

7

mas.

Luego, en las primeras etapas de la empresa, se contard con un pasante que pueda
llevar a cabo tareas secundarias de desarrollo del producto. Para esto, se buscara un
joven que se encuentre estudiando la carrera de Licenciatura en Sistemas o Ingenieria
en Sistemas, y que asi mismo sea un apasionado por la tecnologia, el mundo
emprendedor y que tenga una capacidad de aprendizaje rapido. El objetivo de este
pasante sera llevar a cabo tareas menores de desarrollo del producto, que no requieran
de altos conocimientos para completar. Con esto, se logrard que el pasante pueda
descomprimir al CTO con las tareas pequefias y de poco impacto, para que el CTO pueda

concentrarse en las decisiones mas estratégicas y las tareas de mayor impacto.
Por dultimo, el equipo deberd contar con un disefiador UX/Ul que cuente con
conocimientos de las herramientas Zeppelin y Figma. Este no debera tener un titulo

universitario, sino que bastara con que haya completado un curso de disefio en una de

las escuelas como CoderHouse, DigitalHouse o Acamica.

7.3.3 Marketing y ventas
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Este equipo en un principio abarcara dos areas de la empresa: marketing y ventas. Al
ser un equipo chico, no se quiere que ningun empleado este trabajando por su cuenta, y
por eso, se decidi6 que estas dos areas trabajaran en conjunto. La misma estara
compuesta por dos personas, una de marketing y otra de ventas. Sus objetivos seran
trabajar en conjunto para, por un lado, amentar la cantidad de personas que visiten el
sitio web y que agenden reuniones, y por el otro, la cantidad de personas que se
suscriban. Para ver un diagrama de como estara compuesto el embudo de marketing y

ventas, y de que parte del proceso sera responsable cada persona, dirigirse al anexo 24.

Con lo que respecta a la persona en el rol de marketing, este debera encargarse de las
camparias, promociones y métricas que impacten a la cantidad de usuarios que llegan al
sitio web y agenden reuniones. La misma debera desarrollar y expandir canales de
adquisicién de leads, para alimentar tanto al sitio web como a las reuniones comerciales.
Asi mismo, tendra la responsabilidad de hacer comunicaciones a clientes y manejar las
redes sociales. Su desempefio estara medido en base a la cantidad de leads que se

consiguen por cada canal.

En cuanto a la persona del area de ventas, este ocupara el cargo de asesor comercial y
su objetivo sera llevar a cabo las reuniones comerciales con clientes, donde les debera
hacer una demostracion de la plataforma e incentivarlos a suscribirse al producto. Su
desempeiio sera estrictamente medido por la cantidad de personas que se suscriban,
por sobre el total de reuniones que tiene. Asi mismo, debera hacer un seguimiento de

los clientes para lograr cerrar ventas luego de las reuniones comerciales.
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8 Aspectos legales

8.1 Sociedad

Teniendo en cuenta los seis tipos de sociedades que se pueden registrar en el pais
(sociedad colectiva, sociedad de capital e industria, sociedad en comandita simple,
sociedad en comandita por acciones, sociedad de responsabilidad limitada y sociedad
anonima) se decidié que la empresa se registrara como una sociedad de responsabilidad
limitada bajo el nombre Educatom S.R.L. Esta suele ser la sociedad mas comun bajo las
gue se registran las PYMES en el pais, ya que tienen diversas ventajas por sobre otras.

Algunas de las caracteristicas que tienen las S.R.L son:

e Pueden constituirse por instrumento privado

e Los socios tienen responsabilidad limitada por hasta el monto que poseen en
aportes a la empresa, por lo que, ante problemas, los mismos no corren riesgo de
perder su patrimonio

e El capital se divide en cuotas

e Minimo de 2 socios y un maximo de 50

e La AFIP no puede aplicar intereses presuntos a los socios

e La constitucidn y estatuto son simples, y debe presentar balances

Como se menciona, una de las caracteristicas de las S.R.L implica estar compuesta por
un minimo de dos socios. En efecto de esto, la composicion de la empresa sera en un
55% por Joaquin Bembhy, quién asi mismo sera el CEO y COO de la empresa, un 20%
por el CTO, mientras que el restante 25% sera de Carlos Bembhy, padre de Joaquin y

principal inversor en los inicios de la empresa.

8.2 Consideraciones

Con lo que respecta a la empresa, hay varios aspectos legales los cuales hay que tener

en consideracion a la hora de poner el negocio en marcha. Teniendo en cuenta que el
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producto sera una software, se deberan tener consideraciones legales con respecto al
software. Asi mismo, esta plataforma almacenara la informacion de sus usuarios, tanto
de los profesores como de sus alumnos, y para esto, se deberan también tener en cuenta
consideraciones con respecto a la privacidad de informacion de los usuarios. Por ultimo,
también se deberan tener en cuenta los derechos de autor de la plataforma, con respecto
a el software y a su base de datos. Para esto se usaran distintas caracteristicas

establecidas por la DNDA (Direccion Nacional del Derecho de Autor).

8.2.1 Software

En primer lugar, como lo define la ley de promocién del software N°25.922, un software
es una “expresion organizada de un conjunto de ordenes o instrucciones en cualquier
lenguaje de alto nivel, de nivel intermedio, de ensamblaje o0 de maquina, organizadas en
estructuras de diversas secuencias y combinaciones, almacenadas en medio magnético,
optico, electrénico, discos, chips, circuitos o cualquier otro que resulte apropiado o que
se desarrolle en el futuro, previsto para que una computadora o cualquier maquina con
capacidad de procesamiento de informacién ejecute una funcién especifica disponiendo
o no de datos, directa o indirectamente”. Asi mismo, el decreto 165/94 establece que se

entenderan por obras de software:

1. Los programas de computacion de cédigo “fuente” y “objeto”

2. Los disefos, generales o detallados, del flujo l6gico de datos en un sistema de
computacion

3. La documentacién técnica, con fines de explicacién, soporte o entrenamiento,

para el desarrollo, uso o mantenimiento de software

En base a esto, la plataforma a crear quedaria comprendida bajo las regulaciones
establecidas en dichas leyes con respecto a la utilizacion y distribucién de software. La
comercializacién del software se realiza mediante las licencias de software. Estas son
autorizaciones de caracter contractual en el que el/los autores del software otorgan a un

tercero el uso de este. En este contrato se establecen las facultades que tiene el
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adquiriente sobre ese software. De todas formas, al ser una plataforma de modelo SaaS
en la que se utilizardn tecnologias cloud, el contrato que se debera establecer con la
persona sera de caracter ligeramente distinto. Esto es porgue el software no requiere ser
instalado, ya que no se brinda directamente el software a la persona, sino que solamente
se le proporciona acceso al mismo. Dentro de esta ley se encuentran dos tipos de tipos
de softwares a los cuales se les atribuyen distintas normas legales: software propietario
y software libre. El software de Educatom sera de caracter propietario. Esto implica que
el autor conservara la titularidad de los derechos de propiedad intelectual y autoriza el
uso de su software en versién codigo objeto mediante las llamadas end-user licence

agreement (EULA). Las caracteristicas legales de los softwares propietarios son:

e El mismo no puede ser modificado, copiado ni distribuido de maneras que no
estén especificadas en la licencia (esto resultaria en pirateria)

e Tienen un numero limitado de computadoras donde puede ser instalado

e El mismo tiene establecido los fines para lo que puede ser utilizado y para lo que

no.

En el hipotético caso de que no se cumplan algunas de estas caracteristicas legales, el
autor de la accion estaria en violacion de los derechos de autor. En base a esto, para
resguardar la confidencialidad de el software durante el proceso de desarrollo, se hara

uso de la ley 24.766 que protege al software como secreto comercial.

8.2.2 Patentes

Con lo que respecta a las patentes de invencion, la ley 24.481 establece que es
considerada invencion “a toda creacion humana que permita transformar materia o
energia para su aprovechamiento por el hombre”. Los tres requisitos genéricos de
patentabilidad que presenta la misma son que sea novedoso, que tenga una altura
inventiva y que tenga aplicabilidad industrial. En la Argentina, el articulo 6 de la ley
excluye la proteccion del software por medio de patentes por el hecho de que el software

por si solo no tiene aplicacion industrial, tiene ausencia de manipulacion de materia o
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energia, y rara vez tiene el caracter de novedoso. Es por eso por lo que habra que tener
sumo cuidado a la hora de evitar copias de competidores a la hora del desarrollo y

distribucion del software.

8.2.3 Propiedad intelectual

La ley de propiedad intelectual N° 11.732 establece que “a los efectos de la Ley, las
obras cientificas, literarias y artisticas comprenden... los programas de computacion
fuente y objeto”. Y asi mismo, establece que son los titulares del derecho de propiedad
intelectual las “personas fisicas o juridicas cuyos dependientes contratados para elaborar
un programa de computacion hubiesen producido un programa de computacion en el
desempefio de sus funciones laborales, salvo estipulacién en contrario”. Por ende, con
esta Ley queda establecido que Educatom S.R.L tendra la titularidad del software

desarrollado ya que el mismo se hara por medio de sus empleados.

Para esto, ya que es un requisito para el ejercicio de los derechos intelectuales, se
registrara el software ante la DNDA. Esto se realizara a través de la plataforma TAD
(Tramites a distancia). El beneficio que otorga este registro es que el software adquiere
certeza de su existencia en determinada fecha, de su titulo, su autor, traductor y
contenido y sirve de elemento de comparacion en casos de plagio o pirateria. La misma

tiene una vigencia de 3 afios, y al cabo de ese tiempo debe ser renovada.

8.2.4 Proteccién de datos personales

La plataforma de Educatom almacenara datos personales de sus usuarios, tanto de
alumnos como profesores. El uso de esos datos serd exclusivamente para el beneficio
del usuario. Con ellos se proporcionara el acceso a la plataforma y se hara uso de estos
para mantener altos niveles de seguridad en las cuentas. Ademas, con ellos, se hara un
procesamiento y analisis con el fin de proporcionar mejoras para los usuarios. También
se utilizaran los datos personales de los usuarios con fines comerciales, para armar un
perfil tipico de usuario de la plataforma y asi poder encontrar nuevos clientes con mayor
facilidad.
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Es importante tener en cuenta que la constitucion nacional en su articulo 43 establece
gue todas las personas se podran interponer a la recoleccion de sus dados personales y
gue en todo momento tienen el derecho de consultar sus datos, o mismo, para que

finalidad estan siendo usados.

La ley de proteccion de datos personales define como una base de datos a un “conjunto
organizado de datos personales que sean objeto de tratamiento o procesamiento,
electrénico o no, cualquiera que fuere la modalidad de su formacién, almacenamiento,

organizacion o acceso”. Algunos de los principios que establece esta ley son:

e Todo archivo que contenga informacién de datos personales deberéa ser inscripto
en el Registro de la Direccion Nacional de Datos Personales.

e Los datos que se obtengan deberan ser ciertos, adecuados pertinentes y no se
debera recolectar una cantidad de datos excesiva con respecto al ambito o
finalidad para los que se obtuvieron en un principio

e La recoleccion de datos debera hacerse por medios leales, no fraudulentos y no
deberan contradecir las formas de recoleccion que se establecen en la Ley

e Los datos deben ser usados Unica y exclusivamente para la finalidad para los que

fueron obtenidos.

Los usuarios, al momento de la creacion de su cuenta, deberan aceptar los Términos y
Condiciones de la empresa, en la cual se estipulara el uso que se le dara a sus datos,

de que forma seran procesados y cual sera el fin de este.
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9 Plan de implementacion y riesgos

9.1 Implementacion

El plan de implementacién abarcard principalmente los primeros tres meses del
desarrollo de la plataforma. Este periodo es fundamental ya que sera el momento en el
gue se creara la plataforma desde 0 y se llevara a producir un producto listo para salir al
mercado. Para el mismo, se realizo un estudio de benchmarks donde se identificaron
otras plataformas y cuales eran las funcionalidades claves de estas. Es importante
entender que dentro de la plataforma se encuentran dos paneles distintos: el panel de
profesores y el panel de estudiantes. El primero, sera donde los profesores podran hacer
toda la gestion de sus cursos, clases, alumnos, pagos y sitio web. El segundo, sera donde
los alumnos podran acceder a sus clases y ver todo el material educativo que los

profesores hayan cargado previamente.

Por otro lado, también es importante entender que el plan de implementacion, o sea, los
tres primeros meses de desarrollo de la plataforma, no pretende culminar con la
plataforma en su estado 100% final y definitivo. El objetivo en estos tres meses sera
lograr desarrollar una plataforma que se encuentre apta para salir al mercado. En
terminologia de negocios, el objetivo de este periodo sera desarrollar el PMV (producto
minimo viable o MVP en ingles). En base al estudio de benchmarks (Thinkific, Wisboo,
Kajabi, etc.), se listaron las funcionalidades que todas estas plataformas tienen, y cuales
son las basicas que el producto debe tener para que el mismo aporte una cuota minima

de valor a sus usuarios, y que genere gue ellos estén dispuestos a adquirir el servicio.

Posteriormente al desarrollo del PMV, se espera que la plataforma siga en constante
desarrollo y modificacién. Como ya se menciono, se usara una retroalimentacion activa
de la experiencia de los usuarios para ir estableciendo el roadmap de desarrollo del

producto a seguir.
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En base a lo mencionado, se realizo el siguiente diagrama de Gantt que muestra el
roadmap del desarrollo del producto (PMV), dividido por semanas.

Infraestrcutura de AWS

ion con Stripe
Tabla administracién de estudiantes
Creacion de cursos
Creacion de sitio web para profesores|
Envio de correos
[Panel de

Se comenzara por el desarrollo y la estructuracion de la infraestructura tecnolégica. Para
esto, se montara toda la plataforma en AWS. Se haran la creacion de los clusters (son
los sistemas que se usan para el almacenamiento y hospedaje de la plataforma dentro
de AWS) necesarios para el almacenamiento y el hospedaje de la plataforma en los
servidores en la nube. Luego se comenzara a trabajar sobre el panel profesores. En
primer lugar, se buscara integrar Stripe con la plataforma para asegurarse de que la
plataforma pueda gestionar pagos desde el momento uno. Esta fue una de las
funcionalidades basicas que se identificaron en el estudio exploratorio de benchmarks
qgue se realizo, donde se establecié que para que el producto pueda salir al mercado,
sera necesario poder minimamente realizar cobros desde la plataforma. Luego se
continuara con la infraestructura basica del panel de estudiantes. Esto contemplara todo
el panel central donde los usuarios podran interactuar. En términos de desarrollo web,
esta etapa sera principalmente desarrollo de codigo front-end. En linea con esto, se
creara la tabla para la administracion de estudiantes, el panel para la creacion y gestion
de cursos, el panel para la creacion del sitio web personal, el cual estara basado en una
plantilla predeterminada para todas las academias, y por ultimo, se procedera a la

creacion de la funcionalidad de envié masivos de emails.

Luego, se pasara a la etapa de creaciéon del panel de estudiantes, el cual es mas simple
ya que desde este panel, en un comienzo, solo se podra visualizar, consumir y cargar

archivos, en base a la estructura de clases que hayan armado los profesores.

9.2 Riesgos
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Los principales riesgos que puedan surgir de la implementacion de la plataforma, sera
sufrir de tiempos extensos de produccién y el desarrollo de la plataforma que no hayan
estado contemplados previamente. Esto generaria un atraso en el tiempo de salida al
mercado de la plataforma, y por ende, si el producto no sale al mercado, la empresa no
tiene ingresos, lo que a su vez, modificaria la estructura de costos ya planteada. Habria

gue rearmar la estructura de costos de la empresa para su correcto funcionamiento.

En segundo lugar, otro riesgo que corre el negocio a la hora de su implementacion y
puesta en marcha serd que cuando el producto salga al mercado, los algoritmos de
Facebook y Google Ads tarden un tiempo en adaptarse y que eso generé que el CPL
sea mayor. Si la empresa no logra conseguir buenos costos en las plataformas de
publicidad online, esto también romperia la estructura de costos ya planteada por la

empresa, pero aun peor, desarmaria el plan de marketing que se buscaba implementar.

Por otro lado, uno de los mayores riesgos que debera enfrentar la empresa sera el no
encontrar un equipo capacitado e interdisciplinario que se encuentre alineado e
identificado con la vision y los valores de la empresa, especialmente si no se encuentran
los miembros del equipo de desarrollo adecuados. Sin un equipo que se encuentre
alineado con la vision de la empresa y crea a largo plazo en el proyecto, no se podran
alinear los sueldos mencionados anteriormente. Al ser una empresa pequefia, se cree
gue es fundamental poder encontrar a personas que compartan la vision de la empresa,
para de tal forma, en una primera instancia, poder trabajar de manera interdiciplinada en

el desarrollo de la plataforma y la obtencion de los primeros clientes.

Por ultimo, en linea con el Ultimo riesgo mencionado, uno de los problemas con los que
se podria encontrar la empresa sera que la misma resulte ser muy dependiente del CTO.
Como ya se dijo, el CTO sera una pieza fundamental para la empresa, ya que de el
dependera el desarrollo de toda la infraestructura de la plataforma. Si bien se implemento
una estrategia donde se lo incluird como socio de la empresa, el riesgo de que el mismo
decida dar un paso al costado en el mediano/largo plazo sigue existiendo, pero sera un

riesgo que la empresa debera asumir desde un comienzo. Es por eso por lo que se
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debera poner suma atencion en la seleccion del CTO, y se debera asegurar de que el

mismo se encuentre altamente alineado con la visién de la empresa.
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10 Conclusiones

El trabajo de andlisis realizado el negocio propuesto de Educatom, permitio identificar y
desarrollar distintas variables, escenarios, y respuestas, que nos presentan el grado de
viabilidad de llevar a cabo el proyecto. EI mismo, entre otras cosas, ayudo a determinar
cuales son las fortalezas y debilidades del proyecto, con el fin de establecer cuales serian
las formas apropiadas y eficientes de poner el negocio en marcha. A continuacién se

detallaran las conclusiones que se desprenden del trabajo realizado.

En primer lugar, uno de los puntos sumamente a favor del negocio es su industria. La
industria EdTech se encuentra en un crecimiento exponencial, el cual se vio impactado
aun mas por los efectos del contexto pandémico que se esta viviendo en la actualidad.
Asi mismo, los resultados que arrojan los estudios acerca de las tasas de complecion de
los cursos en las plataformas de educacion basada en grupos, o sea, cohorts, son
extremadamente alentadores, lo que reafirma que esta modalidad de educacién ha

llegado para quedarse.

Por otro lado, el trabajo de andlisis realizado demostro que el desarrollo e
implementacion de una plataforma de modelo SaaS presenta dos caras, una positiva y
una negativa. Su primer cara, la negativa, muestra que si bien ha habido avances
tecnoldgicos que facilitan el desarrollo de la plataforma, adn, llevar a cabo esta tarea
requiere un nivel de complejidad y conocimientos muy alto. Esto deriva en que sea
necesario contar con una persona altamente experimentada en el &rea, y que asi mismo,
sea necesario acomparfiar a esta persona de un equipo que también se encuentre a la
altura. Esto resulta en que el proceso de desarrollo del producto se pueda tornar extenso,
agotador, dificil, y asi mismo, que los costos para realizar la misma se incrementen. Si
bien el producto es el producto central de la empresa, este podria terminar siendo su
peor perdicion. Pero, la otra cara, la positiva, muestra que hoy en dia se han creado
multiples plataformas y sistemas de infraestructura tecnolégica que ayudan y facilitan el

desarrollo de esta. Las herramientas como Canny, Clubhouse, Intercom, AWS y demas,
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eliminan la necesidad de desarrollar la plataforma desde cero. Con el correcto uso de
estas herramientas, las bases de la plataforma ya se encontrarian desarrolladas, lo Unico
gue resta seria conectarlas con Educatom. Por ende, todos los avances tecnolégicos
(APIls, infraestructura, etc.), contrarrestan los problemas que pueda generar el desarrollo

del producto, asi también reduciendo costos y trabas que puedan surgir en el camino.

Con lo que respecta a los puntos criticos de la empresa, se concluyo que mas alla del
desarrollo de la plataforma, un factor de éxito sera la composicion del equipo. En
reiteradas ocasiones se menciond la importancia de contar con un equipo que se
encuentre alineado con la vision de la empresa, ya que esto permitira la correcta
implementacion de la empresa, desde la estructura de sus costos hasta todas las
actividades operativas que sean necesarias. Siendo una empresa pequefia, un equipo
gue se encuentre motivado ayudara a llevar a cabo todas las tareas de forma correcta y
agqil.

Luego, con respecto a los costos, inversion y aspectos legales, se cree que no hay
barreras altas que puedan ser un problema a la hora de la implementacién del negocio.
En cuanto a los costos, estos no son muy elevados, ya que hoy en dia poder montar una
plataforma online no requiere de muchos gastos. En linea con esto, el negocio no
necesitaria de un monto de inversion alto, ya que podra ir haciendo uso de los ingresos
gue generan sus clientes mes a mes. Por dltimo, tampoco se encontraron aspectos

legales que puedan generar inconvenientes con la implementacion.

En conclusién, el negocio propuesta resulta ser una opcién viable de implementacion,
pera estard sumamente ligado al desempefio y nivel de compromiso que tengan sus
empleados con la misma. Si se encuentra a un equipo de desarrollo capacitado y
motivado, no deberian surgir grandes inconvenientes en el camino que impidan la puesta
en marcha del negocio y su correcto funcionamiento. Asi mismo, la empresa dependera
mucho de su capacidad para aprender de sus errores y retroalimentarse de la opinion de
sus clientes, para asi lograr mejoras en su producto y incrementar el valor que le proveen

a sus usuarios. De lo que si puede estar seguro el negocio, es que se encuentra en una
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industria en constante expansion, y que la llegada de clientes es inminente, siempre y
cuando se logre desarrollar un producto que satisfaga correctamente las necesidades de

Sus usuarios.
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11 Anexos

Anexo 1:

Global Education and Training Expenditure
(Trillion USD)

o.IIIIII

2000A  2005A 2010A 2015A 2020E 2025E 2030E

—
N WP o v O

—_

Source: HolonlQ and various underlying estimates from Goldman Sachs, GSV, IBIS Capital, Citi

Anexo 2:

HOLONIG. EDTECH IN 10 CHARTS Holon
Less than 4% Digital Spend in Education & Training

Global Digital Spend in Education as a proportion of
Total Global Education and Training Expenditure in USD.

$227B Education Technology Spend (3.6%) < 40/
(<]

Hardware, Software and

Technology Enabled Services Dightat Spend

$6.2T Non-Digital Spend (96.4%)

Labor, Physical Equipment,
Analogue Content, Real Estate &
Building Works, Utilities etc

Source: HolonlQ, January 2021
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Anexo 3:

HOLONIG. EDTECH IN 10 CHARTS Holon

EdTech spend will nearly double in next 5 years
Growth in Total Global Expendit 310 9%
R $404B

$227B

5.2%

o Digital Spend
3.6%
Digital Spend
Source: HolonlQ 2020 2025
Anexo 4.

COVID-19's Staggering Impact
On Global Education

Number of learners impacted by national school closures
worldwide
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Figures refer to learners enrolled at pre-primary, primary, lower-secondary,
and upper-secondary levels of education, as well as at tertiary education levels.

Source: UNESCO

@®6 statista %a
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Anexo 5:

ZLASS CENTRAL
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Growth of MOOCs
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Anexo 6:

HOLONIG. EDTECH IN 10 CHARTS Holon

2 Billion more learners between now and 2050

Global Population by Highest Level of Education Attainment.

Billions of People (1990-2050F)
10 1990-2020 2020-2050
9 7.88
i Post Secondary +640M +970M
7
, B
§ Secondary +1,500M +1,200M
&
3 Primary +130M -180M
2 No Education -70M -250M
1 Under 15
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Source: HolonlQ and Wittgenstein Centre for Demography and Global Human Capital



Anexo 7:

The 4 Waves of Online Education

=

The The The The
MOOCs Marketplaces Toolkits Cohorts
How to get How to make How to own How to produce

content online money online your audience outcomes
EdX, Udacity, Coursera Udemy, Skillshare Teachable, Thinkific, Kajabi AltMBA, B School, Reforge
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Anexo 8:
|

Consistently low retention and
recent enrollment declines
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Year-to-year enrollment of learner cohorts defined
by their year of first activity. Parenthesis shows
percentage retained from initial cohort size. Registration year
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Anexo 9:

Startups Edtech en Latinoamérica por vertical

Aprendizaje en linea no especializado Sistemas de gestion de aprendizaje

Aprendizaje de idiomas

o@english

Administracién de escuelas

Platzi crehana € | | edutive. &7 F

— Educacién de la primera infancia

E kinedu Creado por:

e B STARTUPEABLE &J uplanner Blended

Escuelas de préxima generacién
Prendea

DigitalHouse > ¥ : .
SN collcctive. | IEEE_——— Satentis) UBITS crehana
RI=nRY (0D HOUSE

*Si no ves tu startup en este mapeo, afiddela en startupeable.com/directorio .

Aprendizaje tecnolégico

Aprendizaje corporativo —

e




Anexo 10:
Individuals using the Internet (% of population)
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Data from World Bank
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Anexo 11:

Amazon Leads $130-Billion
Cloud Market

Worldwide market share of leading cloud infrastructure
service providers in Q4 2020"

aws
A I

O Google Cloud || TG 2%

C-) AlibabaCloud - 6% C)

) IBMCloud - 5%
FY 2020 cloud infrastructure

B 3% service revenue

> Tencent Cloud -2% $129 billion
2%

* includes platform as a service (PaaS) and infrastructure as a service (laaS)
as well as hosted private cloud services

Source: Synergy Research Group

©@®06 statista %




Anexo 12:

Top video call platforms in each country

Based on market share in each country

¢ Zoom

@ Microsoft 41 34.7%
L Google Meet 21 17.8%
B Sskype 12 102%

Read the full report at
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Anexo 13:

Video call platforms
market share 2020 vs 2021

-~ ]
26.4% 48.7%

Microsoft Teams

ﬁ
N =
9.7% 14.5%

+4.8%

Houseparty

1.3% 1.6%

+0.3%

Google Meet

Skype

oy
32.4% ' 6.6%

-25.8%

Google Hangouts

6.5% 1.3%

-5.2%

Read the full report at

=

8

\ | ]

17.7% 3.6%
-14.1%

GoToMeeting

3.6% 11%
-2.5%

@ Email
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Anexo 14:

Canny features

Everything you need to navigate the customer feedback loop

CAPTURE

Collect feedback
from your customers

AN

RESPOND ANALYZE

Follow up with customers Extract insights from
the feedback

who gave you feedback

ACT

Use insights to make
impactful improvements
to your praoduct

https://canny.io/

Anexo 15:

Strategies for Growth

Risk New Unrelated
1 Rrcoicts Product
Development Diversification
Strategy Strategy
Related
Products
Market Market
Penetration Development
Strategy Strategy
Existing
Products
Current Markets New Markets
Markets
¥ Risk
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https://canny.io/

Anexo 16:

Proceso de Compra Modelo AIDA

A Atencidn
o Toma de conciencia

) ) Interés
£ Busqueda de informacion

@ Valoracion de alternativas Daseo

Decision de compra Accion o
Anexo 17:
Precio (+)
Calidad (-) - Calidad (+)
Precio () serglarrioa.com
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Anexo 18:

Matriz de sensibilidad de precio — valor

&

Compradores Compradores

Sensibilidad .

al precio

Compradores Compradores

Valor de diferenciacidn

Anexo 19:

@ Detractors ) Promoters

ad de
EEERED) &) €

s - (%) Detractors
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Anexo 20:

©

Deep Learning Guided By A Leading Executive

Each week you will go through 2 to 3 hours of self-paced

Retention Cohort Chart
material covering actionable frameworks and proven
i fthee R0 0 PR MRMR
systems for B2B & B2C companies that were created by HHHEHHEHHHR HHH
leading executives. The topics this program covers are: Standard Retention Curve ==

[

WEEK 1: DEFINING + ANALYZING
RETENTION

Retention is different for every product. Learn how to define,
measure, and analyze retention from first principles for your
product.

WEEK 2: ACTIVATION - DEFINING, MEASURING, AND ANALYZING

Activation is the first key input into improving retention. You will define your activation moments and
metrics, analyze the activation journey, and identify key friction points.

WEEK 3: ACTIVATION STRATEGIES

Learn the various strategies of how to establish user habits quickly. You will take your analysis from week

2, and build a plan for how to specifically improve activation for various user segments.

WEEK 4: ENGAGEMENT - DEFINE. MEASURE. ANALYZE

Engagement is the second key input into improving retention. You will choose the right engagement
strategy for your product, define measurement that aligns to that strategy, and analyze engagement to
find new opportunities.

WEEK 5: ENGAGEMENT STRATEGIES

Go deeper into the four strategies that move users from low to high engagement and how to combine
them to build a compounding growth machine.

WEEK 6: CHURN PREDICTION + RESURRECTION

Define non-activated users vs. dormant users, and learn to identify resurrection opportunities. Identify
leading indicators of churn while understanding the true cost of any resurrection attempt.
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Anexo 21:

Stories Epics

Stories represent are collections of Stories

individual pieces of work that represent larger
initiatives

JOUL

STORIES

Anexo 22:

Milestones

are collections of Epics
thatrepresent a
roadmap-level goal

MILESTONE

CAPTURE

Collect feedback
from your customers

RESPOND

Follow up with customers
who gave you feedback

Anexo 23:

Transcripcion entrevista a Pablo Villegas Casasa, Cofundador y CEO de Edutive.

ANALYZE

Extract insights from
the feedback

ACT

Use insights to make
impactful improvements
to your product



¢Cuan criticos han sido los proveedores de servicios tecnoldgicos en el desarrollo
de la plataforma?

En nuestro caso, nos hemos asociado con AWS para poder hospedar la plataforma y
almacenar toda la informacién de nuestros clientes. Un proveedor de servicios
tecnoldgicos como lo es AWS es fundamental para poder poner la plataforma en marcha,
pero en el corto plazo no tiene un gran impacto en el crecimiento de la plataforma. En los
primeros afos, conseguir clientes es muy dificil, por ende, la cantidad de informacién que
hay que almacenar no es tan grande como uno espera que lo sea. En primera instancia,
AWS solo hospedaba nuestra plataforma y almacenaba la informacion de los pocos
clientes que teniamos, pero no cumplia un rol critico en el desarrollo del producto.
También nos ayudaba a almacenar datos sobre como los usuarios interactuaban con la
plataforma, lo que luego nos permitia analizar esos datos y sacar conclusiones de
activacion y retencion de los clientes. Creo que a medida que va transcurriendo el tiempo,
el servicio de almacenamiento en la nube va ganando importancia, ya que va creciendo
la base de usuarios que tiene, o sea que crece la cantidad de datos que hay que
almacenar, y asi mismo uno se va dando cuenta de las posibilidades que estos datos le
permiten para el crecimiento de la plataforma. Lo importante es poder tener un acceso
rapido y confiable a esos datos, para asi poder analizar las acciones de los usuarios que
en definitiva son lo que te permiten ver como esta preformando tu plataforma. También,
y no menor, es importante entender que la plataforma y por ende toda la empresa vive
dentro de ese proveedor de servicio en la nube. Si surge algun problema con ese

proveedor, la estabilidad de la plataforma y la empresa corre riesgo.

Volviendo a tu pregunta especificamente; AWS es indispensable para la puesta en
marcha del negocio y la plataforma, pero no es critico ni va a hacer la diferencia para los
primeros pasos de la empresa. A medida que la empresa fue creciendo, también lo fue
haciendo la importancia de AWS y hoy considero que es uno de los pilares

fundamentales de la plataforma y para su crecimiento.
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Hablando sobre el crecimiento de la plataforma ¢como han logrado ustedes crecer
su base de usuarios y cuales fueron los métodos y/o medios que mas le resultaron

para esto?

Este punto fue uno de los que mas nos costo en los Ultimos meses. Intentamos varios
métodos. En un principio, como todo emprendedor, creimos que por tener un buen
producto los clientes vendrian solos, pero no fue asi. Luego de este error que casi cuesta
la vida de la empresa, nos pusimos en mente distintos métodos los cuales ibamos a
probar en los proximos meses. Primero creamos una prueba gratuita, pero tampoco
funciono. El simple hecho de habilitar a las personas a usar la plataforma no iba a hacer
gue luego quieran pagar por ella. El producto todavia no estaba en el punto en el que
podia hacer que una persona identificara el valor tan rapidamente. Luego intentamos
haciendo una lista de espera para convertirse usuario de Edutive. Quisimos imitar el
modelo de negocio que tuvo Superhuman y Clubhouse pero nuevamente nos chocamos
contra la pared. Aca nos dimos cuenta de que la industria de la educacion es muy distinta
al resto. Por ultimo, lo que hicimos fue ponernos en contacto con educadores,
instructores, influencers y demas que tengan una audiencia relativamente grande. Les
ofrecimos la posibilidad de que den sus cursos en nuestra plataforma a un precio
reducido y con un acompafiamiento por parte de la empresa muy grande. El objetivo aca
era lograr que esas personas den sus cursos a muchas personas, lo que generaria
mucho trafico y visibilidad de nuestra plataforma. Luego, los estudiantes, cuando
quisiesen ensefar ellos mismos, ya sabian que Edutive era el lugar donde podian
hacerlo. Hasta ahora, este fue el método que mas nos ha dado resultado. Creo que el
potencial y el poder que tienen los influencers hoy en dia es gigante, y por eso apuntamos

a seguir trabajando sobre este método.

¢,Cuan importante es tener un equipo de desarrollo capacitado para el desarrollo e

la plataforma?
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En nuestro caso fue uno de los puntos mas importantes. Durante nuestros afios de vida,
nos tuvimos que adaptar constante y rapidamente a los requerimientos de nuestros
clientes. Tuvimos que crear funcionalidades rapidamente para generar una plataforma
estable y que responda a las necesidades de las personas. En esta industria, si las
personas no encuentran en tu producto lo que necesitan, rapidamente van, googlean y
encuentran otra. Sin un equipo capacitado y que comparta la vision de la empresa, esto
nunca hubiese sido posible. Hubiésemos perdido varios clientes en el camino que no nos

hubiese permitido llegar a donde estamos hoy.

¢, Coémo estaba compuesto su equipo de desarrollo en los primeros meses?

Nuestro equipo se conformaba por un Lead Tech Engineer, un ingeniero en sistemas con

experiencia mediay 2 pasantes.

Lo més importante es tener al menos una persona que sepa mucho sobre informéatica.
Bases de datos, desarrollo web, almacenamiento en la nube. Hay millones de puntos los
cuales la plataforma va a tocar en algun momento, y si no hay alguien que sepa algo
sobre estos temas, se va a generar un cuello de botella. Después nosotros consideramos
gue ese jefe de tecnologia debia tener alguien con experiencia que lo acompafe, con el
cual pueda hablar sobre temas de rango alto y sacar conclusiones sobre el desarrollo de
la plataforma. Por ultimo, uno o dos pasantes que ayuden con el desarrollo de cosas
pequefias y correccion de bugs. Este equipo nos funcioné muy bien ya que era un equipo
chico, agil y que respondia con rapidez. Los pasantes ademas, agregan ese toque de
inspiracion y estan constantemente en busca de aprender, sin mencionar que el costo

de tenerlos en el equipo es bajo.
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Anexo 24:

|:| Marketing

Redes sociales e— l:| Ventas

Entradas de

blogs

Anexo 25:
My Estimate i

| Add service || Add support || Add group || Clear estimate || Action ¥ |N

First 12 months total

Total upfront Total monthly
2,1 61.92 USD 0.00 USD 180.16 USD
Services (2)
Amazon EC2 | Edit | | Action ¥
Region: US East (Ohio)
Quick estimate
. . . . Monthly: 64.54 USD

Operating system (Linux), Quantity (1), Pricing strategy (EC2
Instance Savings Plans 1 Year No Upfront), Storage amount
(30 GB), Instance type (t4g.xlarge)
Amazon Simple Storage Service (S3) | Edit | | Action ¥
Region: US East (Ohio)

Monthly: 23.55 UsSD
S3 Standard storage (1 TB per month) oty

Monthly: 92.07 USD

DT Inbound: Internet (1 TB per month), DT Outbound:
Internet (1 TB per month)




Universidad de
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