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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto planea un negocio basado en una plataforma internacional.
En la cual se podran conectar alumnos de distintos paises y llevar a cabo clases
particulares en formato digital.

Hoy en dia las clases particulares pasaron a ser cotidianas. Podemos destacar
gue particularmente en Espafa la demanda de las clases particulares se ha disparado
en los ultimos afos, pasando de ser un bien de lujo a uno de primera necesidad. Asi lo
sefala el informe “Educacion en la sombra en Espana”, elaborado por Juan Manuel
Moreno, profesor de la UNED, y publicado por Esadese. Segun el estudio este
aumento se explica principalmente por las altas tasas de fracaso, repeticion y un clima
generalizado de competitividad por entrar a la universidad o educacion superior.
Ademas, atribuye que esto se acelerd sobre todo en consecuencia del confinamiento
en 2020.

Por otro lado, en la Argentina la situacion econémica ha sido cada vez mas
dificil. Uno de los indices que demuestra esto es la inflacion. Segun la REM
(Relevamiento de Mercado del Banco Central) para el afio 2022 finalizaria en un
65,1% anual y sus prondsticos para los siguientes afios no son alentadores (Ver anexo
1). Ademas segun el estudio Pobreza Multidimensional del Gobierno argentino para el
2021el 55% de la poblacién argentina puede ser considerada como pobre teniendo en
cuenta criterios monetarios y multidimensionales (Ver anexo 2). En este panorama es
gue la gente ha buscado obtener otros ingresos, y entre ellos dentro de la economia
informal: por medio de las clases particulares. A esto hay que afadirle la virtualidad por
la era tecnoldgica y la pandemia. Es asi que en Argentina muchas personas brindan
clases particulares de manera online para obtener un ingreso extra y de paso reforzar
Sus conocimientos.

Ateneo App adquiere la forma tal que brinde soporte para: el match entre
profesores y alumnos; la clase en si; y el medio de pago principalmente.
Constituyéndose asi un programa integral para los dos usuarios. Asimismo podemos
manifestar que tal plan de negocio se implementa por las siguientes razones en

Argentina y Espafia. Sin embargo, es proclive a una gran expansion internacional.



Siguiendo esta linea podemos decir que a través de una fuerte campafia de
publicidad la empresa se podra posicionar como la més elegida para sus usuarios
internacionales por sus beneficios. Especialmente por los precios. Siendo barata para
los alumnos cuya moneda corriente es el euro. Y por otro lado, para sus usuarios
profesores, que brindan el servicio, muy bien pagado. Hay que tener en cuenta que
prevalece también de las diferencias de cambio que hay entre el peso argentino y el
euro y que Ateneo App procurard que sus precios sean los mas convenientes, (por
debajo del precio de las clases para los alumnos y mas elevados los honorarios para
los profesores) Es decir brindar clases particulares de manera online desde Argentina
al extranjero. La diferencia que se encuentra entre los precios promedios de las clases
no solo se debe a las diferencias de cambio sino que adquieren valores distintos,
siendo en Espafia mas caras y en Argentina mas baratas En otras palabras, el objetivo
de lograr posicionarnos como lideres se llevara a cabo con las estrategias pilares del
negocio de Ateneo App: la de precio y la de agresiva publicidad.

La industria de plataformas e-learnings a nivel mundial cuenta con una extensa
cantidad de servicios brindados, Ateneo app, como resaltamos anteriormente se
especializa en las clases particulares. Si bien existen otras plataformas que brindan
esto no se conectan entre distintos paises. Es decir, conectan profesores y alumnos
dentro del mismo pais para las clases particulares.

El objetivo es que los usuarios tengan un lugar de confianza al que puedan
acudir para conseguir las clases que necesiten brindada por el profesor que deseen o
bien algun profesor con las caracteristicas que ellos busquen. De esta forma se planea
gue se tenga una cierta fidelidad.

Los puntos fuertes del negocio son los precios accesibles que se podran
encontrar, la novedad para muchos profesores de que sus honorarios sean mayores y
una plataforma integrada e internacional de educacion privada. Cabe mencionar que,
en Espafia el valor de las clases particulares es superior por una cuestion de
demanda. Segun el Sistema Estatal de Indicadores de Educacién del Ministerio de
Educacion de Espafa la educacion no reglada no ha parado de crecer en los gastos
familiares. La estadistica refleja un aumento del 56% en los ultimos 17 afos. Ademas

segun estos estudios el gasto privado en Educacion es la tercera partida que mas
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crece en los hogares. La cual se explica en parte por la caida de la financiacion publica
de la Educacion tras la crisis econdmica de 2008. En palabras de la OCDE sobre su
panorama de la Educacion 2020 “En el entorno econémico actual muchos gobiernos
estan teniendo dificultades para destinar los recursos necesarios para cubrir la
creciente demanda de educacion mediante fondos publicos” Asimismo, publican que
los hogares gastan un 33% mas en educacion que hace 10 afios (Ver anexo 3)

Por otro lado, segun informacién publicada en el reporte “Global e-learning
Market” por Research and Market en el afio 2026, se estima que el mercado total
actual de todo el mundo alcance un valor de 388.23 billones de dolares, (Ver anexo 4).
Siguiendo esta linea, la segmentacién de este mercado se puede abrir en: alumnos
(principalmente adolescentes y jévenes), gente que esté buscando reforzar su
conocimiento en algun area en particular y profesores (principalmente jévenes con
formacion en algun éarea) que deseen obtener un ingreso extra brindando clases.

El negocio pretende crecer fuertemente en un futuro con la expansion en otros
paises ademas de Argentina y Espafa. Esto se hara principalmente atacando nuevos
mercados para profesores y alumnos manteniendo los beneficios de precios y
honorarios. El objetivo a 2 afos es lograr un posicionamiento de lider en las clases
particulares e-learnings.

Se plantea una inversion total de € 15.550 con un VAN de €284.363 vy un

recupero de inversidn establecido en 1 afio y 1 mes aproximadamente.



CAPITULO 1: INTRODUCCION

Oportunidad de negocio

Para la evaluacion de la oportunidad de negocio, se tuvo en cuenta principalmente los

siguientes puntos:

e Actualmente, dada la situacion de pandemia se ha incorporado en el dia a dia
de las personas, especialmente en los jovenes, el uso de herramientas
tecnologicas para el aprendizaje. Segun Silvia Coicaud en Pandemia, panica y
panoptica: La educacion en nuevos escenarios las llamadas TIC, (tecnologias
de la informacion y la comunicacién), se han asumido como TAC, (tecnologias
para el aprendizaje y la comunicacién). En este contexto. Ademas de denominar
que luego de la pandemia hubo un proceso de virtualizaciéon de la ensefianza.
Ademas, segun la UNESCO, Banco Mundial y UNICEF la modalidad de
educacion a distancia mas elegida por la mayoria de los paises fue “en linea”.
(Ver anexo 5). Podemos mencionar también que en base a estos estudios, las
formas y los soportes de lectura y escritura cambiaron, por el desarrollo las
nuevas tecnologias digitales y las caracteristicas de un mundo que se presenta
cada vez mas inestable, fluido, liviano. En este sentido, es interesante pensar la

nueva concepcion del saber y conocimiento que se gesta en este escenario.

e Segun los ultimos estudios de Global Market Insights actualizados después de
la pandemia, el mercado llegara a facturar los 375.000 millones de dolares en
2026. (Ver anexo 6). Los mismos confirman que si la industria de e-learning ya
venia en pleno crecimiento antes de la llegada de la pandemia, el confinamiento
lo ha acelerado. Y que el mundo digital ha cobrado especial relevancia en todos

los ambitos de nuestra vida, donde la educacion no es una excepcion.

Es por estos razones que la oportunidad de negocio se apalanca en una combinacion
de los factores nombrados anteriormente, a continuacién se estructuraran a partir de

los parametros de Bygrave y Zacharakis(2010):


https://www.gminsights.com/pressrelease/elearning-market

Tendencias

Principalmente podemos notar un intenso aumento en el uso de plataformas a
nivel global, a partir de la pandemia y las cuarentenas que implicaron. (Ver anexo 7).
Segun el Foro Mundial de Economia la pandemia ha dado como resultado que la
educacion cambie dramaticamente, con el distintivo aumento del e-learning, por el cual
la ensefianza se lleva a cabo a distancia y en plataformas digitales. Asimismo sugiere
gue estos cambios podrian estar para quedarse.

Por otro lado , se resalta una tendencia global hacia la educacion virtual, la cual
se vio acelerada por la pandemia Covid 19. Emilia Di Piedro, investigadora del
CONICET, en “Nivel secundario y pandemia: un analisis de las propuestas virtuales a
nivel subnacional en clave de desigualdades” destaca que a partir de la suspension de
las clases presencias por la propagacion del COVID 19 se impulsé una suerte de
“virtualizacién forzosa”. Como argumenta Sandra Zelada, gerente de Consultoria en
Deloitte en el articulo “COVID 19, un acelerador de la transformacién digital”, si bien
durante los ultimos afos ha venido ocurriendo un proceso de transformacion digital en
la pandemia acelero aun mas el ritmo del cambio Hubo un cierre masivo de las
actividades presenciales de instituciones educativas en mas de 190 paises con el fin
de evitar la propagacion del virus y mitigar su impacto. Segun datos de la Organizacion
de las Naciones Unidas para la Educacion, la Ciencia y la Cultura (UNESCO), a
mediados de mayo de 2020 mas de 1.200 millones de estudiantes de todos los niveles
de ensefianza, en todo el mundo, habian dejado de tener clases presenciales en la
escuela.’ Asimismo, segin una investigaciéon® de la Facultad Latinoamericana de
Ciencias Sociales el concepto de Educacion en Linea otorga un lugar central a los
intercambios en linea, la generacion de vinculos reales entre los participantes, las
interacciones con el contenido, con los docentes y la construccién de conocimientos a
través de la colaboracién entre pares (incluso mediante el trabajo en pequefios grupos)
como constitutivas de los procesos de aprendizaje.

Por otra parte, en la Argentina, podemos notar una creciente tasa de

! Informe CEPAL, OREALC y UNESCO: “La educacién en tiempos de la pandemia de COVID-19”— UNESCO-IESALC. (2020,
agosto 25). Unesco.org. https://www.iesalc.unesco.org/2020/08/25/informe-cepal-y-unesco-la-educacion-en-tiempos-de-la-
pandemia-de-covid-19/

2 L B . . .
[ ] Educacién en linea: tendencias y nuevas experiencias. (s/f). org.ar. Recuperado el 9 de mayo de 2022, de
https://iwww.flacso.org.ar/investigaciones/educacion-en-linea-tendencias-y-nuevas-experiencias/
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desocupacion. El INDEC indica que para el cierre del 2020 nuestro pais cerro en un
11%. Citando a Investing: “Altos porcentajes indican debilidad en el mercado laboral.”
Este punto dentro de la oportunidad del negocio lo mencionamos dado que la
desocupacion, es decir no tener trabajo pero estar en la busqueda de uno, implica que
haya personas con la necesidad o deseo de ocupar su tiempo, ya sea por motivos
econOmicos para generar algun ingreso u otros.

A esta situacion se le suma el cierre de empresas que hubieron a partir de
la pandemia y los periodos de cuarentena que fueron establecidos desde el gobierno,
imponiendo un cese obligatorio de la actividad para la mayoria de los comercios y
establecimientos productivos. Dado esto muchas pymes y medianas empresas no
pudieron solventar la crisis, y terminaron cerrando. Segun la CAME (Confederacion
Argentina de la Mediana Empresa) para finales del afio 2020 producto de la pandemia
cerraron 90700 locales, 4100 pymes y quedaron afectados 185.300 trabajadores. (Ver
anexo 8) Acontecimientos que acentdan lo anteriormente mencionado acerca de
personas desocupadas.

- Asimismo a la par de lo antedicho, se le adiciona la inflaciéon en el territorio
argentino, que cabe destacar es superior a la de muchos paises. (Ver anexo 9). Este
lo podemos notar por ejemplo en el IPC (indice de Precios al Consumo). Para abril del
2021 hay una inflacion acumulada del 17,6% para el correspondiente afo. Este
indicador nos sefala que en Argentina cada vez el dinero obtenido vale menos, no
alcanza para mantener con la misma remuneracion el consumo que se tenia. Es por
esta razon que las personas buscan ingresos extras.

Siguiendo esta linea, los datos difundidos por el INDEC sefialan que la tasa de
desempleo no fue mayor debido a la menor cantidad de personas que buscaron un
empleo a causa de las restricciones que aun impactan en la busqueda laboral. La
poblacién ocupada en el pais es de 12 millones de personas y aquellas sin ocupacion
efectiva suman 1,4 millones. Estos numeros resaltan las personas sin empleo, y la
cantidad de personas y familias con la necesidad y busqueda de una ocupacion que a
la vez le genere algun ingreso.

--.La Comision Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL) ha
planteado que, incluso antes de enfrentar la pandemia, la situacion social en la region

se estaba deteriorando, debido al aumento de los indices de pobreza y de pobreza
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extrema, la persistencia de las desigualdades y un creciente descontento social.
Asimismo podemos notar que a lo largo de estos afios, el valor del Euro con

respecto a la moneda argentina Pesos, ha ido incrementando. En otras palabras, cada

vez que nos acercamos a la actualidad, un euro equivale a una suma X cada vez

superior a lo largo del tiempo.

Mercado

Sllotnisky (2021) sugiere que la pandemia del COVID 19 cre6 el marco para
gue en cuestion de meses sucedieran impactos que estaban previstos que ocurrieran
en afos. Asimismo, expone que es evidente que este virus ha puesto a prueba la
elasticidad de la transformacion digital y ha cambiado para siempre la manera en que
operan las organizaciones. Frente a esta “nueva normalidad”, el reto de las companiias
es seqguir innovando y no perder de vista que en el centro del negocio estan los
consumidores.

Segun un informe de CEPAL, una solucién para el impacto de la pandemia en la
region latinoamericana, es la nueva globalizacion con una gobernanza proclive a la
inclusion y la sostenibilidad, pero que para ello se debe integrar productiva, comercial y
socialmente. Asimismo expresa que para esta recién las soluciones de alcance
exclusivamente nacional no serian viables por razones de economias de escala,
tecnoldgicas y de aprendizaje.

Asimismo, segun el Foro Mundial de Economia, expone que incluso antes de
COVID-19 habia un gran crecimiento y adopcion en la tecnologia educativa. Se
proyecta inversiones mundiales de hasta 350.000 millones de doélares para el 2025 en
el mercado general de la educacion en linea.

Por otro lado podemos mencionar que segun el estudio “Como las clases
particulares se estan convirtiendo en un bien de primera necesidad” en EsadeEcPol
(Centro para la Politica Econdmica) el gasto en educacién en la sombra (ES) (“Shadow
Education”) ha crecido en Espafia independientemente del contexto econdmico: su
volumen se triplicé entre 2006 (246M€) y 2017 (732M€), coincidiendo con la Gran
Recesion. La demanda parece ser inelastica, y estaria convirtiendo, de facto, lo que
era un bien de lujo en un bien de primera necesidad.

Como puntos débiles, los mas destacables vienen dados por el contexto politico
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econdmico del pais. Si bien hoy no existen mayores restricciones legales, existe el
riesgo de que se apliquen medidas que compliquen las importaciones. Por el lado
econdmico, la alta inflacibn que sufre el pais en conjunto con una devaluacion de la
moneda local limita el crecimiento total del mercado. Esto afecta directamente a la
capacidad de consumo de las personas, a los costos de importacion y se refleja en los
volumenes y/o precios. Dicho esto, estos aspectos negativos son contrarrestados por
los considerados ‘fuertes’ y es por eso por lo que se considera finalmente que la

oportunidad es realmente atractiva y con potencial.

Benchmarking

El mundo educativo, al igual que otros sectores, también se ha adaptado al
entorno digital. La transformacion digital en este sector en particular es una realidad
presente desde hace afios. Con la creacion de plataformas e-learning, la educacion
estd al alcance de cualquier persona con Internet. Algunos de los competidores
podrian ser (ver anexo 10 -cuadro comparativo de los principales-):

1. Moodle

Superprof
Canvas LMS
Chamilo LMS
Sakai
LMS de WordPress plugin, LearnPress
Blackboard LMS

eDucativa.

© © N o o b 0w N

FirstClass
10.Saba
Siguiendo esta linea, presentaremos al lider del cual nos inspiramos: la
plataforma que mencionamos anteriormente, la que mas se asemeja al negocio:
“Superprof”.
Para comenzar la misma se dedica, al igual que nosotros a conectar profesores
y alumnos. Lo que varia es que brinda clases particulares conectando a los usuarios

dentro del mismo pais, a pesar de que ya se encuentra en varios. Esto se debe a que
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ofrecen realizar un match que permita una clase particular presencial, es decir que los
usuarios puedan tener un intercambio de conocimientos en un lugar determinado.

Ateneo App, brindara un servicio en el cual se “matchea” con extranjeros.
Constituyendo asi la diferencia. Seguidamente nombraremos las principales

caracteristicas de Superprof:

Fundada en 2013, Francia;

38 paises

12 idiomas

+8 millones de usuarios

+ de 1000 materias

Plataforma de clases particulares mas grandes a nivel mundial

En otras palabras, en el mercado de e-learning podemos encontrar distintos
jugadores. Sin embargo esta variedad tiene multiples especializaciones. La nuestra es
la de las clases particulares, mas especificamente en formato online. En este rubro el
competidor mas reconocido es Superprof. La cual se describi6 anteriormente. El
modelo de negocio de Ateneo App, se diferencia de este pero por Benchmarking
tomara como pautas algunas practicas de este. Podemos mencionar que
fundamentalmente la desigualdad Superprof vs Ateneo App se da en que nuestro
negocio se enfoca en que tales clases particulares online sean entre profes y alumnos
de distintas nacionalidades y exclusivamente de forma virtual. Mientras que Superprof,
solamente conecta a los que ensefian con sus pupilos de la misma zona geografia por
si eventualmente planifican una clase presencial.

Siguiendo esta linea, compartimos la pagina de Superprof, la plataforma de e-
learning que se consagra como nuestro competidor principal:
https://www.superprof.com.ar/ (ver Anexo 11)

Podriamos decir que es un potencial competidor dado los usuarios profesores
gue ya posee, pero se considera que su disefio web podria ser un modelo de lo que se
apunta. Como dijo el profesor Enrique D. Hofman en clase de Gestion de las
operaciones: “las empresas inteligentes se construyen en base a la vivencia de las
experimentadas”. Siguiendo esta linea, podriamos ejemplificar con la puntuacién de los
profesores por parte de los alumnos. Superprof realiza esta practica utilizando

estrellas, la cual es valorada por sus usuarios. Este método, que también se planea
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utilizar consta de una pregunta de matriz de 5 puntos, pero en lugar de botones de
radio o casillas de verificacion, se usan estrellas para representarla. La pregunta de
valoracion por estrellas permite a los encuestados evaluar una afirmacion en una
escala visual.

Ademas para orientar a los alumnos también se podra dejar comentarios en su
perfil. Para de esta forma poder orientar a otros usuarios alumnos en cuanto a las
caracteristicas del profesor.

Para concluir entonces podemos notar que la competencia se trata mas que
nada de plataformas e-learning de cédigo abierto, sin embargo nuestro cliente objetivo
serian alumnos y profesores que busquen educarse/educar de forma personalizada.
Sin una institucion educativa de por medio. Nuestro objetivo es diferenciarse por eso.
Asimismo cabe destacar que esta competencia podria impulsarnos inclusive con su
cbédigo abierto y experiencias ya transcurridas. Y ademas seguiremos las buenas

practicas de los mas experimentados.

Negocio propuesto para capturar la oportunidad

La idea del negocio surge de las circunstancias mencionadas anteriormente,
siendo una aplicacion en la cual se puedan conectar personas de la Argentina como
profesores de distintas areas, como por ejemplo guitarra, contabilidad basica, etc. Con
otras personas, que estén interesados en tomar clases, es decir alumnos. Lo cual
motiva a publicitar la app en Europa, dado que ahi se pagaria en euros, y los

profesores de acé cobrarian en pesos, para ambas partes resultaria beneficioso,
13



dando lugar a nuestra comision.

Resultaria 6ptimo para las personas que tengan habilidades o conocimientos
por ensefiar, como por ejemplos profesores o personas que sepan idiomas, algun
instrumento, una materia en particular, etc. Los beneficios de ser profesor en esta
plataforma, seria la de conectarte con un alumno que de otro modo dificilmente
hubiese sido, y un pago por hora superior al promedio por hacer lo mismo. Esto
debido a que en Europa la hs de ensefianza es un poco mas valorada
monetariamente, a lo cual también, hay que destacar el tipo de cambio.

Esto representaria un flujo para la Argentina del exterior, que podria incluso en
un futuro también incluir profesores extranjeros.

Dado la pandemia, las personas han empezado a permanecer mucho mas
tiempo dentro de sus hogares y muchas personas han tenido que comenzar a utilizar
la tecnologia como medio para educarse y aprender. Se acelero la digitalizacion, y este

modelo de negocio podria captar parte de este posible nuevo mercado.

Ejemplo

Una persona que sabe guitarra, y desea tener un ingreso dando una clase.
Podria anotarse en la aplicaciéon , la cual tendria un proceso de inscripcidn como
profesor en la que se le solicite idiomas que habla, clase de que dara, nombre, etc. La
app guardaria su registro como profesor de guitarra, en lo que seria el area de musica,
para que al momento en que en Espafa, por ejemplo, (asumiendo que en sus
preferencias puso este pais, dado que habla el mismo idioma), un interesado pueda

contratar el servicio de e-learning.

Datos
Una clase en Argentina online de guitarra de 1hs cuesta aproximadamente
$600
Una clase en Espafia online de guitarra de 1 hs (de las mismas caracteristicas
del item anterior) cuesta 17 euros.
La clase de guitarra en Argentina costaria valuada en euros 5,52 (tomando un
cambio de 108,63 $ =1 euro)
Podemos notar una diferencia de 11,48 euros por el mismo servicio, un

equivalente a 1247,07. Lo que resulta mas del 100%.
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En resumen, el presente plan de negocio se enfoca en una plataforma online
donde las personas que deseen tomar clases particulares, sobre distintas disciplinas,
pueden encontrar un profesor acorde a sus necesidades. Convirtiéndose asi en un
espacio en donde los profesores particulares podran darse a conocer, y al mismo
tiempo los alumnos.

Tendran la posibilidad de comparar distintas opciones de tutores con el fin de
elegir el méas adecuado para cada alumno. El objetivo es brindarle a ambos usuarios
(profesor y alumno) un espacio y facilidades para que se conecten entre si. Para

finalmente de esta forma unir la oferta y la demanda.
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CAPITULO 2: ANALISIS DEL SECTOR E INVESTIGACION
DEL MERCADO

Analisis Estratégico

Cinco fuerzas de Porter
Para lograr un mayor entendimiento de la presion competitiva en el sector, en el cual

esta inmerso el proyecto se aplicara el modelo de las 5 fuerzas de Porter.
Amenaza de la entrada de nuevos competidores: ALTA

Hay que tener en cuenta que las barreras de entrada y salida no son muy altas.
Esto debido a que para ingresar es necesaria la inversion. Principalmente para la
creacion de la plataforma, y por ende el asesoramiento de un profesional informatico
con sus respectivas horas de trabajo.

Hay que tener en cuenta que Ateneo App tendra multiples herramientas dentro
de la aplicacién, la cual la posicionara como una pagina integral y completa. Por lo que

es fundamental crear y publicitar rapido.
Poder de negociacion de los clientes: BAJO

Al tratarse de un negocio con dos segmentos de clientes. Podemos distinguir en
primer lugar que para el caso de los profesores se considera BAJO debido a que las
personas que dan clases particulares no estan organizadas, como por ejemplo con un
sindicato u otro tipo de organizacion similar. Ademas, existe una gran cantidad de
gente que se vuelca o brinda este servicio.

Se considera también que el registro de este segmento en la plataforma
consiste en la aceptacion de usos y términos; ademas de ser de forma gratuita. Ellos
abonaran en el caso de una membresia premium que les brinde una publicidad
superior a la general, la cual lo beneficia para conectar con mas alumnos.

Por otro lado, para los alumnos se considera BAJO dado que para ser un
usuario de la plataforma también deben de aceptar las condiciones de la app.
Asimismo los precios serian inferiores a los generales por los que los beneficia.

En pos de conocer mas al cliente en particular al usuario alumno se realiz6 un
mapa de empatia:
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Fuente: Elaboracion propia. Datos: Estudiante espafiola

Amenaza de productos sustitutos: MEDIA

El principal sustituto que se identifica en la industria es que los alumnos tomen
clases particulares de forma presencial. Con profesores que se encuentren cerca del
area geografica donde se encuentren. Ya sea que Se encuentren en un punto
intermedio que podria ser por ejemplo una biblioteca; o bien en el domicilio del alumno
o profesor.

Estos sustitutos podrian conectar con los alumnos por el boca a boca; sin
embargo hay que tener en cuenta que serian la Unica referencia y tendria un costo

promedio al normal.
Poder de negociacion de los proveedores: BAJO

Por el lado del proyecto propuesto, se identifica como proveedor necesario el
software. Esto debido a que se requerira constantemente del mantenimiento y soporte
de la plataforma. Debido a la cantidad de desarrolladores y programadores se

considera un poder de negociacion bajo. Teniendo en cuenta ademas que estos
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profesionales se pueden encontrar también por internet fuera del pais.

Rivalidad entre competidores: BAJA

En el segmento de plataformas e-learning, existe una gran diversidad. Sin
embargo, una que provea clases particulares con precios mas accesibles no se
encuentra en el mercado. Por lo que se podria posicionar a Ateneo App como lider en
este mercado. Cabe resaltar que, la existencia de estos precios se debe a la
particularidad fundamental de Ateneo App de la conexion internacional que realiza, la
cual permite vincular clases cotizadas superiormente de Espafia con las de Argentina.
Sin tener en cuenta el tipo de cambio que esta en constante variacion.

Sin embargo, a continuacién presentaremos un breve perfil de los principales

jugadores en el mercado de e-learning, resaltando sus fortalezas y debilidades:

1. Moodle:
a. Fortalezas:
i. Soporta mas de 30 idiomas;

ii. Permite intervenir el codigo para realizar modificaciones que se

ajusten a las necesidades del proyecto;
iii. Permite la administracion de masiva de usuarios;

iv. Permite instalar plug-in o extensiones de uso libre, para ampliar

las posibilidades de funcionalidades.
b. Debilidades:
i. Recursos como la mensajeria interna son poco intuitivos.
ii. Los sistemas de reportes son limitados.
2. Chamilo:
a. Fortalezas:
i. Cuenta con una amplia gama de idiomas;
il. Permite compartir documentos;
iii. Organizacion y agrupacion de clases por categorias.
b. Debilidades:

i. Necesitas instalarla en un servidor e integrar para poder vender cursos
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por Internet.
ii. Carece de un marketplace para la venta de cursos.
iii. Necesita ser actualizada constantemente.
iv. Es dificil de utilizar
3. Blackboard LMS:
a. Fortalezas:
i. Disponibilidad en dispositivos maviles;
ii. Aplicacion para planificar el tiempo, actividades e informacion
personal;
iii. Comunidades virtuales;
iv. Cuenta con programas especiales para no videntes. Debilidades:
v. No es muy seguro cibernéticamente;

vi. Algunas actividades pueden ser mecanicas;

b. .Debilidades:

i. Para la integracién, es necesario tener conocimiento sobre codigo
HTML.

ii. La plataforma puede ser compleja de usar.

lii. Es uno de los LMS méas costosos del mercado.
4. Canvas:
a. Fortalezas:
i. Monitoreo de alumnos y profesores por parte del administrador.
ii. Multiples idiomas
iii. Soporte en dispositivos moviles.
iv. Interfaz grafica moderna y visualmente atractiva
v. Facilidad de uso

vi. Adaptable a diferentes dispositivos.

b. Debilidades:
i. Si pretendes tener una funcionalidad mas alla de lo basico de la

plataforma esta puede costarte.
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Conclusiones

Si bien se observa relativamente una amenaza de nuevos competidores, dado
primordialmente por las barreras de entrada en este sector de mercado, se considera
gue al actuar rapida y decididamente se podria posicionar a Ateneo App como lider.
Mediante multiples estrategias de marketing, se tendra como objetivo crear lealtad que
no existe hoy en dia en el mercado.

Asimismo, se tomard y nos guiaremos de las fortalezas de los jugadores ya
experimentados en el mercado e-learning, y se evitara sus debilidades.

Cabe mencionar que se trata de un modelo de negocio innovador en la industria
aun no explotado, que acompafia las tendencias actuales y aprovecha el avance

tecnoldgico y globalizacion.
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CAPITULO 3: MODELO DE NEGOCIOS (CANVAYS)

Para disefiar y explicar el plan de negocio se utilizara el modelo CANVAS,
publicado en el libro Business Model Generation por los autores A. Osterwalder e Yves
Pigneur (2010). Este modelo permite a traveés de una vision integral de las areas claves
de una empresa entender como se genera valor. A continuacion, se desarrollaran los

elementos criticos definidos por los autores.
Segmento de Clientes

Para el modelo de negocios de Ateneo App, habra dos segmentos: el de
alumnos y el de profesores. En un futuro, se anhela que haya un segmento adicional al
que se denominara Publicidad. A continuacion se detallan tales segmentos.

Alumnos

Segmento que se caracteriza por personas que desean aprender. Se apunta a
adolescentes que se encuentran estudiando ya sea el nivel primario o secundario.
Quienes deseen profundizar, iniciarse o apoyar en alguna materia, clase o hobby en
especial.

Generalmente se contactan con profesores particulares, a través de la
referencia de un compafiero o amigo. Otras veces navegan en internet en busca de

uno, ademas se guian por los comentarios de otras personas que tomaron una clase.

La cantidad de adolescentes que toman clases particulares aumenta afio a afo.
Se comenzaréa con los adolescentes de Espafa. El problema surge cuando hay deseo
0 necesidad de clase particular, y se pueden encontrar con que la hora se cotiza
elevadamente, la distancia a recorrer para tomar la clase y la variedad de los

profesores.

Siguiendo esta linea, para dimensionar el segmento utilizamos el modelo TAM,

SAM, SOM. (Ver anexo 12). Esta es una técnica que nos permite calcular
estimativamente el tamafo de mercado. En el mismo podemos notar que lo primero
gue se toma como Mercado Total es la cantidad de alumnos del nivel secundario en
Espafia, que segun la UNESCO es de 3.371.069. Luego para filtrar y llegar al Mercado
Disponible se tomé6 el 91,4%, dado que segun el Instituto Nacional espafol de
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Estadistica, este porcentaje es el que tiene acceso a internet en sus hogares. A su vez
también se tuvo en cuenta la proporcion de alumnos que segun Eureti toman clases
particulares del 44%. Llegando finalmente a una estimacion del SAM de 1.355.709.
Para realizar la parte de Mercado accesible hay que analizar el TAM y SAM del los

usuarios profesores que se realizara en el segmento de los profesores.
Profesores

Jovenes que hayan terminado el secundario. Se apuntara principalmente a los
gue se encuentren en el nivel universitario. Se iniciara con los alumnos universitarios

de Argentina.

Principalmente personas de entre 18 a 25 afios. Que ademas de estar
aprendiendo, den clases particulares. Tanto para fortalecer sus conocimientos ya
adquiridos, como para generar un ingreso extra para ellos. Teniendo en cuenta que la

cotizacién de sus honorarios sera mayor a la del promedio de la clase.

Cabe mencionar que la creacion de esta aplicacion tiene como objetivo principal
ser una herramienta mas para los jovenes estudiantes que quieran continuar
aprendiendo y puedan hacerlo sin la necesidad de buscar un apoyo econémico que los

aleje de lo académico.

Para dimensionar ese segmento pasaremos a realizar el mismo analisis que se
hizo para el segmento anterior -TAM-SAM-SOM (Ver anexo 12 ). Para estimar este
mercado de profesores primero se partid de la cantidad de alumnos de universidades
argentinas. Que segun la Secretaria de politicas universitarias es de 2.343.587.
Posteriormente se discrimino por el 90%, porcentaje que segun el Ministerio de
Educacion de Argentina pudo continuar en forma virtual luego de la pandemia.
Asimismo la correspondencia del 11,5% que menciona Dialnet (portal de difusion de
produccion cientifica) como porcentaje de alumnos universitarios que da clases
particulares. Para llegar asi al numero de 242.561 como mercado disponible.
Podemos observar que es menor al SAM del segmento de alumnos. Para finalizar la
estimacion vy llegar al SAM, cruzando estos dos segmentos se considera razonable
alcanzaren los dos primeros afnos al 5% del mercado disponible lo que equivale aun

SOM para Ateneo App de 12.128 de usuarios profesores.
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Publicidad

Ateneo App se constituye entonces siendo una aplicacion para jovenes.
Particularmente para los segmentos descriptos antes. Consideramos que otras
empresas estaran interesadas también en nuestros usuarios, ya sea para ofrecerles
otros productos o servicios que compartan las caracteristicas principales del mercado.
Por lo que Ateneo App tendra también un segmento B2B, en el cual otras
organizaciones puedan usar nuestra aplicacibn como un medio de publicidad para

ellos. Por ejemplo, publicidad de universidades, librerias, etc.
Propuesta de valor

A través de una propuesta de valor se pretende resolver los problemas de los
consumidores y satisfacer sus necesidades. Siendo la industria global de e-learning un
negocio en crecimiento y expansion, existen varios puntos a mejorar y oportunidades a

aprovechar para generar valor.

Nuestra propuesta de valor consiste en la integracion de alumnos con
profesores, de una forma moderna, sencilla, e intuitiva. Ateneo app tiene como objetivo
gue los consumidores tengan en la plataforma, un espacio de confianza donde sepan
gue pueden acceder a un sitio que provee una variedad de mentores a precios
competitivos. En donde pueden ver las resefias, puntuaciones y comentarios acerca de
las lecciones, y encontrar clases de una gran variedad de materias. Asimismo, que les
permita a los alumnos filtran en base a sus gustos y requerimientos el profesor que

desean.

Siguiendo esta linea podemos mencionar que uno de los pilares en los que se
funda nuestra empresa es el intercambio cultural entre usuarios profesores y alumnos

de distinto pais.

Podemos mencionar que el modelo de negocio por un lado brindara a los
alumnos la posibilidad de poder contactarse con un profesor que cumpla con sus
requisitos de una manera cémoda, procurando que se sientan a gusto y que lo puedan
hacer sencillamente. Siendo un sitio web accesible que les permita acercarse a que se

haga realidad o mas facil que puedan aprender lo que anhelan.
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Por otro lado, para los usuarios profesores Ateneo App les permitira conectarse
con muchos mas alumnos. Lo que le permitirh poder dar més clases sin la necesidad
de tener que movilizarse. Pudiendo asi ensefiar a pesar de los kilbmetros de distancia
desde la comodidad de su hogar. Asimismo, la plataforma recopilara su perfil, y
permitira sugerencias que los mismos brinden para la mejora de la aplicacion, y una
integracion todo lo fundamental para llevar a cabo la clase en si. (Servicio de pago,

video llamada, coincidencia en agenda de horarios libres entre usuarios, etc.)

En otras palabras, Ateneo app facilitard y favorecerd la conexion entre
profesores y alumnos para llevar a cabo clases particulares de una forma totalmente

integrada.
Canales

La comunicacion, distribucion y canales de venta le permiten a una empresa
transmitir su propuesta de valor a los clientes (Osterwalder y Pigneur, 2010). En este
caso, los canales de distribucion seran propios ya que los usuarios contrataran a los
profesores a través de la aplicacion. En cuanto a los canales de comunicacion
publicitaria, se utilizaran las redes sociales, principalmente Facebook, Instagram y

Tiktok. Las cuales creemos cumplen un rol fundamental.

Consideramos que el modelo de negocio es un canal debido a la idea de
economia colaborativa. La plataforma se utilizara para contactar personas. En otras
palabras hara el “match” entre profesores y alumnos, oferentes y demandantes.
Representando asi, Ateneo app un canal de distribucion y comunicacion entre los

usuarios.
Relaciones con los Clientes

Con respecto a la relacion con los clientes, se contempla un foro interno de la
aplicacion. Ademas de un espacio de preguntas frecuentes y atencion al cliente. En el
mismo se asesoraran las dudas que puedan surgir con respecto a la aplicacion. Por
otro lado, mediante el uso de redes sociales como Facebook, Tik tok e Instagram se
promueve el aprendizaje y se incentiva el uso de la app, invitando a la gente a

registrarse, creando de esta forma una comunidad.
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Fuente de Ingresos

Los ingresos provienen principalmente del pago de los usuarios “alumnos” por
las clases. En segundo lugar, la de los usuarios “profesores” por mostrar mas
intensamente su perfil, con llegada a mas alumnos. Es decir, una membresia premium.
Y por ultimo también por la publicidad que se podra dar dentro de la plataforma para

otras empresas.
Recursos Clave

Los recursos clave son los que les permiten a las compafias crear y ofrecer
propuestas de valor, alcanzar los mercados, mantener relaciones con los clientes y
generar ingresos (Osterwalder y Pigneur, 2010). Este tipo de activos pueden ser

fisicos, financieros, intelectuales o humanos.

El principal recurso clave de este plan de negocios es principalmente el disefio y
mantenimiento de la plataforma (aplicacion y pagina web). Consideramos que es
fundamental poder contar con una estructura cibernética cuya programacion sea
eficiente, logrando asi una app amigable, funcional e interactiva. Asimismo, su disefio y
apariencia deben ser atractivos para los usuarios. Para esto es importante la
colaboracion de programadores, personas capacitadas especialmente para la creacion
de este tipo de plataforma. Ademas pensamos que es de alto valor contar con una
base de datos (tecnologia BigData) para almacenar los datos de los usuarios. Y luego

analizarlos.

Actividades Clave

Una de las actividades clave para que funcione la app es en primer lugar la
atraccion de los usuarios. Tanto de profesores como de alumnos. Dado que se trata de

una aplicacién que hace posible la conexion entre estos usuarios.

Asimismo, otra actividad clave es el correcto funcionamiento de la plataforma.
Hay que tener en cuenta que esta debe ser entendible y facil de usar. Para asi brindar
una experiencia de calidad. Para cumplir con este objetivo en la aplicacion habra una

seccion correspondiente a ayuda, para dudas con preguntas frecuentes y videos
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explicativos. Asimismo un foro para dejar comentarios con sugerencias Yy
recomendaciones. Ademas, el contacto con mail y teléfono. Todo esto para contribuir
a la fidelidad del cliente. Con seccion de atencién al cliente en caso de quejas. Las

cuales esperamos sean minimas, o bien, que nos ayuden a crecer.

El asesoramiento de clientes, que ya fue mencionado anteriormente, se la
considera una actividad clave para el negocio debido a que es algo que nos ayudara a
brindar un servicio de calidad.. Asi se retendra usuarios ya existentes, se les hara un
seguimiento; y contribuird a capturar nuevos consumidores. Es por estas razones que

se la considera como una actividad clave para la diferenciacidén del servicio prestado.

Por dltimo, la relacion con centros estudiantiles para que alientes a los jovenes

a utilizar la app y cuentes los testimonios de los mismos.
Alianzas Estratégicas

Las alianzas estratégicas facilitan la optimizacion de los negocios y la reduccion
de riesgos. Ateneo app realizar4d alianzas con centros estudiantiles como
mencionamos anteriormente. Lo cual implica tener una relacion con organizaciones
gue ya se encuentran ligadas con el segmento al cual apuntamos. Estos contratos van
a contribuir al incremento de los usuarios y expansion de la aplicacion. Esta alianza
nos permitird la publicidad de la app, dando a conocer su imagen de una manera
oficial o mas confiable. Esto implica una forma de acercarse a los consumidores. y
ofrecen un mayor alcance. El objetivo es entonces, por un lado, dar a conocer la

aplicacion y aumentar sus usuarios.
Estructura de Costos

Los costos de Ateneo App seran principalmente:
Desarrollo y mantenimiento de la plataforma
Publicidad y Marketing

Recursos humanos

El primero relacionado al disefio tanto de la pagina web como de la aplicacién

para tablets y celulares (Android e i0S). Asi como el almacenamiento de los datos.
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En segundo lugar, hay que tener en cuenta que para lanzarlo al mercado se
requiere una fuerte publicidad inicial, para que se registren usuarios. Se tendra en
cuenta que la publicidad seré distinta para los paises. Inicialmente en la Argentina para
captar usuarios profesores, y en Espafia para atraer usuarios alumnos. Las mismas se
realizaran por las redes sociales (Instagram, Tiktok, Facebook) y en los buscadores de

Google.

A continuacion, se presentan los nueve bloques que integran el Business Model

Canvas:
AGDCIACICRME S CLAVE !"Q? ACTPIDADES CLAVE Ef’, PROPUESTA DE VALOS “ RELACIDNES COM CLEMTES ' SEGMEMTDE DE MERDADD &
® Foro
& Fadez = sles * Drofesores
# Centros estuciantles vl e L Lumnos
CAMALES ‘.
ESTRUCTURS OF COSTIS .' FUEHTES OF INGRESDS ﬁ
®* Desarroilo y mantenimients de |3 plataforma ® Fggo de los alumnos deducido s parte
L] Sreeting carrespondentes g |05 DnoTesores
® o4
Figura: Business Model Canvas. Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO 4: PLAN DE MARKETING

Con el fin de analizar el Plan de Marketing del negocio propuesto, se utilizara el
modelo de las 4 “P” (Producto, Precio, Plaza y Promocion) elaborado por el autor E. J.

McCarthy. Se identificara la estrategia utilizada para cada una de las “P”.
Producto

Segun McCarthy y Perreault (2001), el producto o servicio es la oferta de una

empresa para satisfacer necesidades.

Ateneo App brinda como servicio un sitio en el cual se puedan conectar
profesores y alumnos. En la misma se ofrecera clases particulares de multiples

materias, como por ejemplo matematicas, inglés, apoyo escolar, etc.

las clases particulares mas dadas son (Superprof, 2021):

e Matematicas

e lengua

e Inglés

e Biologia

e Filosofia

e Lenguas extranjeras
e Historia y Geografia
e Algebra

e Geometria

e Artes plasticas y

e Economia

Siguiendo esta linea, podemos mencionar que el servicio ofrecera un sitio para
todas aquellas personas que desean aprender cosas nuevas o0 bien reforzar ciertos
conocimientos como por ejemplo estudiantes de nivel secundario que buscan aprobar

Sus examenes.

28



Precio

Para definir la estrategia de precio se utilizard un precio para derrotar a la
competencia. Se hara uso de la PENETRACION en el mercado. Los precios de las
clases ofrecidas en la plataforma seran de aproximadamente un 10% mas barato. Hay
gue tener en cuenta que se ingresa ofreciendo en Espafia a los alumnos y a los

profesores en Argentina.

Para ilustrar de forma més detallada se obtuvieron los precios promedio de la
plataforma Superprof (2021):

Materia Precios en |Precios en |Precios de Espaia iSicancit
Espana Argentina |en ARS
Matematicas 11,19 € $619 $ 1.294 $675
Lengua 13,28 € $624 $ 1536 $912
Inglés 11245€  [$755  [$1440 s 685
Biologia 1080 € $634 $ 1249 $615
Filosofia 10,67 € $ 580 $1234 $ 654
Lenguas Extranjeras |12 42 € $ 845 $ 1437 $ 592
Historia y Geografia 19,92 € $ 583 $ 1148 $ 565
Algebra 939¢€ $578 $ 1.086 $ 508
Geometria 10,30 € $ 595 $1.192 $ 597
Artes plasticas 11.32€ $ 602 $1.309 $707
Economia 1261€ $ 740 $ 1459 $719
€ 11,30 |$ 650 | Promedio de la dif. $ 657 |
$1.307,71

Estos son los precios promedio de la plataforma antes mencionada. Siguiendo
esta linea, para ingresar fuertemente al mercado y hacer la conexion entre profesores
residentes en Argentina y alumnos residentes en Espafia, que cabe mencionar no
realiza Superprof (esta plataforma ofrece clases particulares también de forma
presencial, conecta profes y alumnos que se encuentran en la misma zona geografica
para hacer posible esta modalidad). Por lo que permite a Ateneo App la posibilidad de

ofrecer los siguientes precios:
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Materia Precios en |Precios en |Precios de Espana diferencia
Espana Argentina |en ARS
Matematicas 10,07 € $ 681 $1.165 $ 484
Lengua 11,95€ $ 686 $1.383 $ 696
Inglés 11,21 € $831 $1.296 $ 466
Biologia 972¢€ $ 697 $1.124 $ 427
Filosofia 960 € $638 $1.111 $473
Lenguas Extranjeras |11,18 € $ 930 $1.293 $ 364
Historia y Geografia (8,93 € $ 641 $1.033 $ 391
Algebra 845¢€ $636 $978 $342
Geometria 927 € $ 655 $1.072 $418
Artes plasticas 10,19 € $ 662 $1.179 $516
Economia 11,35€ $814 $1.313 $ 499
€ 10,17 [$716 l Promedio $ 461 |
$1.176,94

Esos haran que sea para los dos segmentos de clientes mas atractiva la
aplicacion. Dado que a los profesores los retribuird con honorarios mas elevados del
promedio general en la Argentina, y por otro lado incentiva también a los alumnos por

una inversién con mayor rentabilidad en su educacion.

Por otro lado, hay que tener en cuenta que a los usuarios “profesores” no se les
cobrara, a menos que opten por obtener el servicio premium de la plataforma. Este

beneficio tendra un costo mensual para ellos.
Plaza

La plaza o distribucién para el caso de Ateneo App, dado que se trata de una
plataforma online, es principalmente la conexion a internet. Teniendo en cuenta de
gque teniendo esto es posible recibir el servicio que ofrece Ateneo App, desde un lugar
remoto siempre y cuando se tenga acceso a la red de internet. Esto ya sea para los

usuarios, alumnos o profesores.

Siguiendo esta linea podemos resaltar que se trata de una economia
colaborativa. Mediante la aplicacion, principal canal de distribucion se busca brindar

una solucién de calidad a los usuarios.

Se trata de posicionar a Ateneo App como una gran alternativa para todas las

personas que dan o deseen dar clases particulares. Esto se debe a que le brindaremos
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un sitio o espacio donde se puedan dar a conocer y a su vez encontrar clientela y

lograr asi un ingreso extra.
Promocion

Esta “P” es uno de los aspectos fundamentales en un plan de marketing ya que
es el medio por el cual se dara a conocer el servicio. Asimismo, dado que se trata de
una plataforma que conecta a sus usuarios, es importante una buena estrategia de
comunicacion ya que esta se encargara de captar y atraer a los clientes y usuarios. Lo

gue es fundamental para el correcto funcionamiento del Ateneo App.

Siguiendo esta linea, podemos decir también que la promocién ademas de
cautivar a clientes potenciales, también a lo largo de la vida de Ateneo App, debe crear
y conservar la lealtad de los usuarios.

Para comenzar se realizaran promociones por medio de todos los canales
online posibles entre ellos estan las redes sociales (Instagram,Facebook, Tiktok),
buscadores y plataformas de contenido online (Twitch). La promocion estara enfocada
en los segmentos de mercados seleccionados. Podemos decir que la estrategia de
esta “P” del plan de Marketing sera fuerte o intensa especialmente al inicio para su

lanzamiento.

En otras palabras se utilizara una agresiva estrategia particularmente de
marketing digital. Se realizara una fuerte campafia, lo que implica una gran inversion.
Esto con el objetivo de aumentar las barreras de entrada a cualquier futuro competidor

gue se quiera especializar en este nicho de las plataformas e-learnings.
Expansion estratégica

El objetivo del negocio es desarrollar la plataforma de Ateneo App
progresivamente. Se espera tener un alcance en otros paises ademas de Argentina y
Espafia. Logrando asi que en el 3er afio desde su lanzamiento, abarque también a
usuarios profesores de Latinoameérica; y a usuarios alumnos de otros paises europeos

0 anglosajones.

Para dar una explicaciéon introductora de como se realizé el plan de expansién.

31



Empezaremos comentando que se extrapolo los porcentajes que se tomaron para la
estimacion de demanda. Cabe destacar que podria variar en el futuro y que esta
pensado para que se pueda llevar a cabo con los mismos ingresos generados
originalmente. Sin la necesidad de tener que recurrir obligatoriamente a terceros para

gue inviertan o sumen fondos a la sociedad.

Para iniciar con la estimacion se tomé el numero de 8.500.000 alumnos
universitarios, numero equivalente a la totalidad de pupilos en nivel universitario segun
la universidad de Leiden. Lo cual seria el TAM. Seguidamente se extrapolaron los
filtros para llegar al SAM de 90 % (acceso a internet) y 11.5 % (porcentaje que brinda
clases particulares de alumnos universitarios) llegando entonces al valor de: 879.750.-
Luego, al igual que en el plan ordinario se tomé el 5% como porcentaje razonable para
alcanzar en los dos primeros anos, lo que es 43.987 usuarios profesores.

Por otro lado, para estimar a los usuarios alumnos se tomé como TAM 769.977,
gue es la cantidad de alumnos en nivel secundario en Portugal segun Datos macro.
Posteriormente se procedio a aplicarle a tal cantidad las alicuotas de 91,4% (acceso a
internet de los pupilos) y 44% (alumnos del secundario que toman clases de manera
extracurricular) llegando asi a un SAM de 309.653; por lo que el SOM de los usuarios

profesores se encuentra cubierto.

Para desarrollar la estrategia expansiva se investigé cuanto cuestan las clases
online promedio en Portugal, que segun la plataforma Superprof es de 17 euros.
Mientras que el promedio del precio de clases particulares en Brasil es de 69,75 reales
brasileros. Lo que tomando el tipo de cambio real vs euro del dia 08/06/2022 de 5,25
da un equivalente de 13,3 euros. Podemos notar que tal diferencia equivale
aproximadamente 20 veces una de otra. Teniendo en cuenta que los precios provienen

de la misma fuente.
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Clase de: Precio hora/clase en (BRL):
Clase de inglés 57
Clase de espanol 53
Clase de francés 62
Clase de aleman 65
clase de italiano 78
clase de arabe 84
Clase de mandarin 56
clase de coreano 55
clase de holandés 105
clase de japones 81
Clase de portugués para extranjeros 54
clase de griego moderno 87

Precio promedio de clases en Brasil en BRL 69,75
Precio promedio de clases en Brasil EUR 13,29
Tipo de cambio 08/06 BRL-Euros 5,25

Siguiendo esta linea en primer lugar, para el tercer afio se tomd en cuenta la
misma inversion inicial. Si bien no es necesario desarrollar una plataforma desde 0, la
diferencia se destinara a las mejoras para la variacion en el idioma y la expansion de la
plataforma en si. Asi como para una fuerte publicidad en las redes sociales, ya que
como se vio en la investigacion el TAM, SAM, y SOM son nameros mayores.

Seguidamente presentados el estado proyectado de esta expansion:
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3 4 5
Ventas 937.484 937.484
Costos Operativos 877.001 877.001
Resultado Bruto 60.483 60.483
Gastos administrativos 20.747 20.747
Gastos de comercializacién - |15.560 15.560
Mantenimiento plataforma - |15.560 15.560
EBITDA 8.616 8.616
Impuestos 3.015 3.015
Resultado Neto 5.600 5.600
Inversidn en activo no
corriente - 15.553
Flujo 15.553 5.600 5.600
tasa 3,34901667 3,34%
VAN 25.368,80

Como podemos ver, esta expansion arroja un van positivo para los dos primeros
afios en marcha de 25.368,8 euros. Al igual que el plan original se tomé la misma tasa

de descuento. Que podemos consolidar con el modelo original, quedando:
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0 1 2 3 4 5 6 7 8

Ventas 169.663,14 | 339.326,28 | 407.191,54 1.426.113 1.523.839 1.523.839 1.523.839 1.523.839
Costos Operativos 103.143,83 | 206.287,66 | 247.545,19 1.174.055 1.233.466 1.233.466 1.233.466 1.233.466
Resultado Bruto 66.519 133.039 159.646 252.058 290.374 290.374 290.374 290.374
Gastos administrativos 20.747 20.747 20.747 41.494 41.494 41.494 41.494 41.494
Gastos de comercializacion 15.560 15.560 15.560 31.120 31.120 31.120 31.120 31.120
Mantenimiento plataforma 15.560 15.560 15.560 31.120 31.120 31.120 31.120 31.120
EBITDA 14.652 81.171 107.779 148.324 186.639 186.639 186.639 186.639
Impuestos 5.128,23 28.409,99 37.722,70 51.913,40 65.323,69 65.323,69 65.323,69 65.323,69
Resultado Neto 9.523,86 52.761,41 70.056,43 96.410,60 | 121.315,42 121.315,42 121.315,42 121.315,42
Inversion en activo no corriente |- 15.553 - 15553

Flujo - 15.553 9.523,86 52.761,41 54.503,87 96.410,60 121.315,42 121.315,42 121.315,42 121.315,42
VAN $550.812,97
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Como se puede observar el estado de resultado consolidado proyectado arroja
un van positivo para el periodo de 8 afios de 550.812.97 euros. Podemos notar que el
plan original arroja van positivo al igual que el estado de resultado proyectado
separado del complemento.

En otras palabras, podemos decir que, si bien hay mdltiples formas de
expansion, bajo nuestro analisis recomendamos este plan de expansion. Sin embargo,
invitamos a realizar otros previamente a estas fechas debido a que el panorama puede
cambiar como fue el caso reciente de la pandemia Covid 19, la cual cambio
rotundamente las estimaciones en las empresas; asi como para ser mas precisos.
Ademas se desea dejar este modelo de expansidon de extrapolacion como sugerencia

para un fututo, ya sea aplicado a otros paises.
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CAPITULO 5: OPERACIONES DEL NEGGOCIO

Ateneo App poseera una oficina, la cual se destinara para llevar a cabo la
administracion de la aplicacion y todo lo que ello conlleva. En la misma trabajara
nuestro equipo. Donde se llevaran tareas tales como el analisis de los usuarios, sus

perfiles, recoleccion de datos e investigacion acerca del marketing.

Hay que tener en cuenta que lo relacionado al disefio y mantenimiento de la
plataforma se tercerizara. Lo que se analizara en la oficina de administracion aportara
a la mejora de calidad de la plataforma, dado que se podra focalizar en los puntos a
perfeccionar del sitio web y la aplicacion. Entonces se solicitara los cambios o
modificaciones para su depuracion constante. La tercerizacion nos brindara soluciones

en cuanto a la infraestructura de IT.

En cuanto al proceso de prestacion del servicio de Ateneo App, podemos
distinguir el registro de los usuarios; el match entre los profesores y alumnos; la
publicidad de los usuarios premium profesores; y en un futuro el espacio para

publicidad de terceros.

Para iniciar, los interesados tendran que registrarse en la plataforma. Para ello
podran hacerlo con conexién a internet. Ya sea descargando la aplicacién en sus
celulares o entrando a la pagina desde sus smartphones, tablets o computadoras. Este
primer paso lo podran realizar completando sus datos o bien conectando a Ateneo App
con sus cuentas de Google o Facebook. De esta manera se ahorra tiempo, ademas es

una practica que muchas paginas y aplicaciones utilizan dado la facilidad que brinda.

Siguiendo esta linea, ambos tipos de usuarios podran completar su registro de
forma gratuita con su mail y contrasefia. Asimismo, los datos que carguen estaran
protegidos. Para el caso de los usuarios profesores tendran un lugar que les brindara

la posibilidad de cargar documentos que validen sus conocimientos.

Ateneo app en base a los datos cargados por ambos tipos de usuarios obtendra
los perfiles, que claro debera ser aprobado por los usuarios o bien ellos podran
modificarlos. Esto permitird que listo esto, cuando los alumnos vayan al apartado de

“Encuentra tu profesor”, y filtren por area y materia, puedan elegir y conectar con el
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gue sea mas de su agrado. Para ejemplificar podemos decir que un alumno busca
area. escolar; materia: matematicas, y se le muestran los perfiles de profes que
brindan esa clase para que escoja. En cada perfil se mostrara una foto (recomendable,
dado que, si un usuario no quiere poner, podr4, pero Ateneo App le recomienda
hacerlo dado que brinda mas confianza para que sea escogido por los alumnos).
Ademas de las puntuaciones y comentarios acerca de sus clases, por parte de otros

alumnos que ya hayan tomado clases con el mismo.

Cuando el alumno escoja un profesor en particular, a través de la misma podra

contactarlo para acordar el horario de la clase.

Por otro lado, el servicio premium de los profesores consistird en presentar
reiteradamente y en los costados de la pagina en forma de anuncio publicitario el perfil
del profesor con la materia que ensefia. Lo cual aumentara sus probabilidades de

conectar con los alumnos.
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CAPITULO 6: COSTOS, FINANZAS E INVERSION

Inversion

Para iniciar con las operaciones del negocio fue necesario realizar una inversion
inicial de aproximadamente €15.553. Este valor se conforma por gastos para cubrir los
requerimientos legales del proyecto, desarrollo de la aplicacion (disefio y
funcionamiento de pagina web), marketing (principalmente publicidad digital en
buscadores y redes sociales), gastos iniciales de lanzamiento (como por ejemplo
carteles y folletos fisicos) y capital inicial.

|In\rersion Inicial (Puesta en marcha) $1.799.120
18.011 USD
15.553 EUROS

Publicidad $250.000 £ 2.161

Folletor y carteles $100.000 € 864 lanzamiento
TECSID Marketing digital (buscadores y redes sociales- i $150.000 £ 1.297 siempre
Marca $1.149.120 £ 9.934

Desarrollo plataforma S 799.120 £ 6.908 lanzamiento
Marca, patentes $200.000 € 1.729 lanzamiento
Mantenimiento $150.000 € 1.297 siempre
Capital inicial $200.000 € 1.729 lanzamiento
Gastos de administracion $200.000 € 1.729
Impuestos+Alquiler $100.000 € 864 siempre
Sueldo $100.000 £ 864 siempre

Fuente: Elaboracién propia. Inversién inicial aproximada del proyecto. Notar que se tomo la cotizacion

del dia 3/11/2021. 1€= 115, 68.
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Financiacion
La inversion inicial fue realizada en un 100% por los socios fundadores, los tres

socios aportaron el porcentaje equivalente a su participacion en las acciones. En este

caso Martin y Martina con un 30%, y Alexa con 40%.

Para la expansion futura del negocio se buscara inversionistas o bien con las
mismas ganancias o0 RNA -Resultado No Asignado-. Es decir, reinvirtiendo para su

crecimiento.

Como podemos observar, se decidié por este financiamiento considerando que
se mantendra el control y manejo del negocio asi como los beneficios generados por el
proyecto. y a la hora de crecer ya si se podria incluso abrir con acciones de otra clase
para mantener cierto manejo de la aplicacion pero contar con el beneficio de una

financiacion externa.
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Tiempo de Recuperacion

TIEMPO DE RECUPERACION

Estimacion de demanda-SOM 12.128 Usuarios profes en 2 afios
ler afio 6.064 usuarios profesen 1 afio
ler afio 16.676 clases totales en 1 afio (A)
Ganancia bruta obtenida por clase $461 € 3,99
Gastos comerciales
TECSID Marketing digital (buscadores y redes sociales) 5108 € 0,93
Mantenimiento $108 € 0,93
Gastos de administracion 5144 £ 1,24
Ganancia neta 5101 € 0,88 por clase
Inversion inicial/ ganancia por clase 3.899 clases para recuperar la inversion inicial
éCual mes?
Notar que cada mes se incrementara la misma cantidad, se considera que la publicidad se mantendra constante.
cada mes se llegaria a usuario profesores 505 (1 profesor en promedio daria 2,75 clases) (A)
cada mes se darian entonces 1389
cacda mes se darfan: 1389
Cuantos afios para recuperar la inversién: 1,063
meses - 0,759
dias - 22,775
1 afio 22 dias 1 afio 1 mes aproximadamente

Para realizar este analisis financiero se tuvo en cuenta la estimacion de la
demanda TAM, SAM, SOM (Ver anexo 12). Como se puede apreciar el SOM para
los profesores es de 12.128 usuarios para los primeros dos afios. Es por eso que
para el primer afio se tomé la mitad. Luego, se lo paso a cantidad de clases con la
estimacion de que cada profesor de un promedio de 2.75 clases minima en el
primer afio. Notar que para un afio entero dar 2, 75 en promedio es pesimista,
pero se busca mostrar lo gue se obtendra como minimo, para asi cubrir profesores

inactivos y sorprender con los resultados. Obteniendo asi una estimacion de

16,676 clases el primer afio.

Por otro lado, la ganancia bruta obtenida por clase seria de aproximadamente
$461. Demostrando con el siguiente cuadro:
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Materia Precios en |Precios en |Precios de Espaiia diferencia
Espaiia Argentina |en ARS
Matematicas 10,07 € $ 681 $1.165 $ 484
Lengua 1195€ $ 686 $1.383 $ 696
Inglés 11,21€ $ 831 $1.296 $ 466
Biologia 972¢€ $ 697 $1.124 $ 427
Filosofia 960€ $638 $1.111 $473
Lenguas Extranjeras (11,18 € $930 $1.293 $ 364
Historia y Geografia (8,93 € $ 641 $1.033 $ 391
Algebra 845 € $636 $978 $ 342
Geometria 927 € $ 655 $1.072 $418
Artes plasticas 10,19 € $ 662 $1.179 $516
Economia 1135€ $ 814 $1.313 $ 499
£ 10,17 |$ 716 Promedio $ 461
$1.176,94 | € 6,19 £ 4,0

Fuente: Elaboracion propia.
El mismo muestra las clases y los precios aproximados con los que se maneja
Ateneo App. Podemos observar que son mas favorables para los usuarios en

comparacioén a los precios estandares, que mostramos a continuacion.

Materia Precios en |Precios en |Precios de Espaiia diferencia
Espaiia Argentina [en ARS
Matematicas 11,19€ $ 619 $1.294 $ 675
Lengua 1328 € $624 $1536 $912
Inglés 1245 € $ 755 $1.440 % 685
Biologia 10,80 € $634 $1.249 $615
Filosofia 1067 € $ 580 $1234 $ 654
Lenguas Extranjeras |12,42 € $ 845 $1.437 $ 592
Historia y Geografia |9,92 € $583 $1.148 $ 565
Algebra 939¢ $ 578 $1.086 % 508
Geometria 10,30 € $ 595 $1.192 $ 597
Artes plasticas 1132 € %602 $1.309 §707
Economia 1261€ $740 $1.459 $719
€ 11,30 |$650 Promedio de la dif. $ 657
$1.307,71 | € 5,62 | £ 6

Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos de Superprof.
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Siguiendo esta linea, se llego a tal ganancia bruta de €4, teniendo en cuenta el

ingreso por las clases en euros de los usuarios alumnos como pago de las clases.

Luego se deduce lo correspondiente al pago de los profesores lo cual asociaremos a la

definicion de CMV (Costo de mercaderia vendida).

Para llegar a la ganancia neta por clase se dedujeron los gastos comerciales y

administrativos unitarios. Se obtuvieron los mismos tomando los gastos mensuales de

mantenimiento, marketing digital y los de oficina- -alquiler, impuestos, sueldo-,

dividiéndolos por la cantidad de clases estimadas mensuales. La cual es equivalente a

1389. Restando eso se llega a la ganancia neta de €0,88 por cada clase.

En tal sentido para recuperar la inversion inicial se deben realizar 17.731 clases.

Lo que con nuestra estimacion se la recuperara en un plazo de 1 afio y 22 dias.

#ide meses  |clases dadas |clases acumuladas |ganancia del mes [ganancia acumulada
1 1389 1389 £ 1.218,35 | € 1.218,35
2 1389 2778 £ 1.218,35 | € 2.436,70
3 1389 4167| £ 1.218,35 | € 3.655,05
4 1389 5556| € 1.218,35 | € 4.873,39
5 1389 6945| £ 1.218,35 | € 6.091,74
6 1389 8334 £ 1.218,35 | € 7.310,09
7 1389 9723 £ 1.218,35 | € 8.528,44
8 1389 11112 € 1.218,35 | € 9.746,79
9 1389 12501 £ 1.218,35 | € 10.965,14
10 1389 13890( £ 1.218,35 | € 12.183,48
11 1389 15279 £ 1.218,35 | € 13.401,83
12 1389 16668 £ 1.218,35 | € 14.620,18
13 1389 18057 € 1.218,35 | € 15.838,53
14 1389 19446 € 1.218,35 | € 17.056,88
15 1389 20835] € 1.218,35 | £ 18.275,23
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Estado de Resultado

Se realiz6 la proyeccion de los primeros dos afios, y se saco el VAN (Valor
Actual Neto). Para ello se tom6 una tasa de descuento promedio de las tasas dadas

mes a mes por el colegio de abogados de 3,36%.

2021
Enero 3,3711
Febrero 3,361 6
Marzo 3,3571
Abril 3,3622
Mayo 3,3635
Junio 3,3625
Julio 3,3664
Agosto 3,3689
Septiembre 31368
Promedio '3,364588889 3,36%
(Tasa tomada del Colegio de Abogados)
Fuente: Elaboracién propia. Datos obtenidos de:

http://www.abogadosrafaela.com.ar/serviciosaprof/tasas-activas-banco-nacion/

o 1 2 3 4 5

Ventas £ 169.663,14 |£ 339.3262B (£ 40719154 |£ 4BEG20B4 (£ 5BG.35581
Costos Operativos £ 103.143B3 |£ 206.2B766 (£ 2475451%|€ 297054,22 |€ 356.46507
Resultado Bruto £ 6651931 | € 13303862 (€ 15964635 |€ 19157562 (€ 229.800,74
Gastos administrativos £ 20,746,858 | £ 20.746,88 | £ 20.746,8% | £ 20.746,85 | £ 20.746,89
Gastos de comy £ £ 1556017 | £ 15560,17 | £ 15.560,17 | £ 15.560,17 | £ 15.560,17
Mantenimientd £ £ 15.560,17 | € 15.560,17 | £ 15.560,17 | € 15.560,17 | € 15.560,17
EBITDA £ 1465209 | £ 8117140 | € 107 7/9,13|€ 13970840 (€ 17802352
Impuestos £ 5.128,23 | £ 2840092 | £ 3772270 | £ 4289794 | £ 62.308,23
Resultado Neto £ 952386 | £ 5276141 | £ JOO5643 | £ 9081046 | £€ 11571529
Inversion en ag €  15.552,56

Flujo £ -1555256 | € 952386 | £ 5276141 | £ 7005643 | £ 9081046 | € 11571529

fvan= £ 284.363,36 |

Como podemos observar el VAN es equivalente a €284.363.36.
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Mantenimiento

Dentro del mantenimiento y funcionamiento de la pagina web se destaca la
contratacién por parte de terceros que garanticen un correcto funcionamiento de la
plataforma. Incluyendo la pagina web y la aplicacion para celulares tanto Android como

Iphone.

Punto de equilibrio del negocio

Una vez obtenidos los numeros antes mencionados para los préximos afios, se
procedio a analizar cudl seria el punto de equilibrio. Podemos observar que el punto de
equilibrio en unidades, es decir en cantidad de clases es de 815. Lo que corresponde

en euros a 8.291. A este nivel de ventas no hay ganancias ni pérdidas.

Grafico de Punto de Equilibrio

n
=

50 100 150 200 250 300 350 400 450 500 550 600 650 7000 750 8OO B50 900 950 1000 1050 1100 1150 1200

Cantidad de clases

Fuente: Elaboracion propia.

p— costo totdl
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unidades vendidas costo total IngresoxVentas
0| € 1.728,91 |perdida ain S -

50 €  2.131,52 |perdida aun S 509

100| € 2.534,13 |perdida aun S 1.017

150]| € 2.936,74 |perdida aun S 1.526

200| € 3.339,35 |perdida aun S 2.035

250| € 3.741,97 |perdida aun S 2.544

300| € 4.144,58 |perdida aun S 3.052

350 € 4.547,19 |perdida aun S 3.561

400| € 4.949,80 |perdida aln S 4.070

450| € 5.352,41 |perdida aun S 4,578

500| € 5.755,03 |perdida aun S 5.087

550| € 6.157,64 |perdida aun S 5.596

600| € 6.560,25 |perdida aun S 6.104

650| € 6.962,86 |perdida aun S 6.613

700| € 7.365,47 |perdida aun S 7.122

750| € 7.768,08 |perdida aun S 7.631

800 € 8.170,70 |perdida aun S 8.139

850 € 8.573,31 |ya hay ganancia| S 8.648
unidades vendidas|costo total IngresoxVentas
814 € 8.283,43 | € 8.281,71
815| € 8.291,48 | € 8.291,88
816 € 8.299,53 | € 8.302,06

Para llegar a estas cifras en primer lugar se obtuvo el precio promedio de las

clases que fue de €10,17. Teniendo en cuenta que hay diversidad de clases y cada

uno con su respectivo precio.




Materia Precios en |Precios en |Precios de Espafiia diferencia
Espaia Argentina |en ARS
Matemédticas 10,07 € 5681 $1.165 $484
Lengua 11,95 € $ 686 $1.383 $ 696
Inglés 11,21€ %831 $1.296 $ 466
Biologia 972€ %697 $1124 § 427
Filosofia 9,60€ $638 $1.111 $473
Lenguas Extranjeras |11,18 £ $930 $1.293 $ 364
Historia y Geografia |8,93 € $ 641 $1.033 $ 391
Algebra 8,45€ $636 $a78 $342
Geometria 927 € %655 $1.072 $418
Artes plasticas 10,19 € $ 662 $1.179 $516
Economia 11,35 € $814 $1.313 $ 499
€ 10,17 |5 716 Promedio $ 461
$1.176,94 | € 6,19 | € 4,0

Fuente: Elaboracién propia. Datos obtenidos de Superprof.
Por otro lado, el costo variable unitario tiene en cuenta el pago de los
profesores, el de marketing y el de mantenimiento. Alcanzando los €8,05. Entonces se

obtiene un CMU (Costo marginal unitario) de €2,12.



CAPITULO 7: Equipo

Equipo Actual

En lo que respecta al equipo, el de Ateneo App se inicia integrado por Martina

Moises, Martin del Rey y Alexa Filipovich. La primera es abogada de la Universidad de

San Andrés; Martin es disefiador de la Universidad de Palermo; Alexa es Contadora
Publico y licenciada en Administracién de Empresas de la Universidad de San Andrés.
Equipo que se encuentra motivado y ansioso por el proyecto. Ademas, grupo que se
insertard en el novedoso circulo de las startups tecnoldgicas.

Siguiendo esta linea, las decisiones se tomaran en conjunto. Sin embargo cada
uno tendra su funcion particular. Martina se encargara de todo lo que corresponde a la
parte legal. Martin de lo relacionado al contenido de marketing, y supervisara lo que se
encuentra tercerizado -correspondiente al disefio y mantenimiento del total de la
plataforma-. Por dltimo Alexa tendrd como responsabilidad la parte contable,
presupuesto y analisis de finanzas.

Es entonces que podemos decir que Ateneo app tendra una estructura
organizacional que se refleja en el siguiente organigrama. En el cual se detallan los
puestos directivos claves con quien ocupara los puestos determinados. Con el fin de

comenzar con un grupo pequefio y roles definidos.

Ateneo
App

Inés Filipovich

Directora financiera

Director Marketing y contable

Martina Moises P ) Martin del Rey
Directoral egales \ ' ‘

Fuente: Elaboracion propia

Asimismo, hay que tener en cuenta que con la expansion en el futuro se debera
ir contratando personal, que se especialice en los paises a los que se esta llegando.

Cabe mencionar que el servicio de desarrollo (disefio y mantenimiento) de la
plataforma sera tercerizado por una cuestion de tiempo, especializacion, eficiencia y

costos. Ademas que, en un futuro con el plan expansivo, se contrataran nuevas


mailto:alexafilipovich@gmail.com

personas que se ubiquen en el territorio conveniente. Se desarrollara un area
especifica para la expansion del negocio. Este equipo se encargara de evaluar y
analizar la regulacion y mercado de los paises candidatos. Asi como del cumplimiento

de la legislaciéon en los que ya se esta.

Operaciones de marketing

Este sector de la organizacion serd uno fundamental. Consideramos que es
clave para el crecimiento del negocio. Nos concentramos especialmente en el
marketing online para liderar las campafas digitales. La estrategia del proyecto
consiste en realizar las mayores inversiones de marketing a través del canal online.

A su vez, se realizara un andlisis de rendimiento acerca de la generacién de
contenidos para las redes sociales y pagina web.

Por otro lado, habra un area de soporte dedicada exclusivamente a la atencion

al cliente a través de llamados telefénicos o consultas por internet.



CAPITULO 8: Aspectos Legales

Constitucion SA

Se constituird una Sociedad Andnima en el pais argentino. Las acciones que
componen a una SA son de libre transmisibilidad y se puede emitir distintas clases.
Para lograr esto se realizara la inscripcion correspondiente ante la Inspeccion General

de Justicia (IGJ) y se seguira con lo dispuesto por la Ley General de Sociedades N

19.550.

Se eligio esta opcion teniendo en cuenta que esta forma societaria hara posible
gue el capital se divida entre acciones que pueden ser adquiridas por los accionistas o

inversionistas interesados, asi como la posibilidad de a futuro cotizar en bolsa de

valores.

Siguiendo esta linea, para iniciar el proceso de la inscripcién en la IGJ se

debera presentar:

Formulario de Constitucion y Formulario de la Reserva de
Denominacion Social.

Dictamen de precalificacion profesional, emitido por escribano
publico. o Primer testimonio de escritura publica de constitucién.
Instrumento de fijacion de la sede social, en el caso que la misma no
conste en el acto constitutivo.

Documentacion que acredite la aceptacion del cargo por parte de los
integrantes de los 6rganos de administracion y fiscalizacion.
Documentacion que acredite la constitucion de la garantia que deben
prestar los directores titulares.

Constancia de la publicacion en el Boletin Oficial.

Acreditacion de la integracién de los aportes. Se acompafia con el
original de la boleta del depdsito en el Banco de la Nacién Argentina
de aportes dinerarios y/o la documentacidon que corresponda a
aportes no dinerarios o Comprobante de pago de la tasa de
constitucion.

Declaracion Jurada sobre la condicibn de Persona Expuesta



Politicamente.
e Con la inscripcion se puede obtener también la Clave Unica de
Identificacion Tributaria (CUIT) de la empresa, para poder inscribir la

actividad y tributar los impuestos correspondientes en AFIP.

Aspectos comerciales

Luego de la constitucion de la SA se realizara una serie de acciones para

garantizar la puesta en marcha del negocio:

1. Registro de dominio y creacion de perfiles en redes sociales con nombre
de la marca
2. Cumplir con normativa E-Commerce dispuestas por las leyes 25.326 y

11.723 para asegurar la proteccién de datos de usuarios y proveedores
3. Cumplimiento de la Resolucion N 104/2005 de Defensa al Consumidor
Cabe mencionar que las leyes que afectan a la actividad de la empresa son las
de Sociedades Comerciales N°19.550, las leyes que fijan su caracter como
contribuyente de los siguientes impuestos. También la Resolucion N° 270/2020 de
Proteccion al consumidor en el comercio electronico integrada a la legislacion del
MERCOSUR.

Aspectos impositivos

La empresa debera cumplir con las siguientes obligaciones tributarias:

Impuestos nacionales

1. Impuesto a las ganancias y ganancia minima presunta

2. Impuesto al valor agregado y presentacion del Libro IVA Digital. Presentacion
de Balances anuales certificados por contador matriculado. - F931 por la

liquidacion de sueldos a los empleados en relacion de dependencia.
3. Impuestos al crédito y débito en cuentas bancarias
Impuestos provinciales
1. Impuesto a los ingresos brutos. (Convenio Multilateral)

2. Impuesto inmobiliario

Impuestos municipales



1. Se pagara por la prestacion de distintos servicios de iluminacion, higiene y el
fisco establecera la tasa retributiva en funcién a los ingresos, nimero de
personal, entre otros.



CAPITULO 9: Plan de Implementacion y Riesgos

Plan de implementacion

El plan de implementacion manifiesta el trayecto desde el inicio incluyendo la
creacion de la sociedad por parte de los socios fundadores seguido de los pasos para
la puesta en marcha de Ateneo App. Seguidamente se muestra en un cuadro las
actividades a desarrollar que guiardn la ejecucion del plan, las mismas tienen un

itinerario total de 8 meses.

Etapas del proyecto

Formacion de la sociedad

Disefio de |la marca

Desarrollo de la App

Pruebas y testeo de funcionamiento

Ajustes y correccion de la plataforma

Promocion

(A)
(B)
(C)
(D)

Contacto con los profesores

Contacto con los alumnos

D00 |~ (U | W[k =

Testeos preliminares

[T
o

Lanzamiento y puesta en marcha

[A] El contacto con los profesores planificado para el mes septimo se
realizara las dos primeras semanas

(B] El contacto con los alumnos planificado para el mes septimo se
realizara las dos dltimas semanas

(C] Los testeos preliminares planificados para el mes septimo y octavo
se realizaran hasta las dos primeras semanas del octavo.

(D] El lanzamiento y puesta en marcha planificado para el mes octavo
se realizara en las dos ultimas semanas.

Fuente: Elaboracion propia.

Como podemos observar para el inicio del negocio se realizaran las actividades



relacionadas a la parte legal y regulatoria, como por ejemplo la constitucion de la
sociedad, el registro en INTI. Y luego también, las primeras etapas de desarrollo de la
aplicacion, su testeo, desarrollo de la marca, etc. Podemos decir que se ir4
desenvolviendo la inversion.

En lo que respecta al desarrollo de la aplicacion se estiman 3 meses para su
culminaciéon. Para cuando su progreso sea superior al 75% o bien ya esté en sus
Ultimas etapas, nos pondremos en contacto con quienes se vieron interesados en el
PMV (Producto minimo viable de la app — Ver Anexo 13 perfil inta, pagina de wix,
encuestas realizadas). Con el fin de notificarles acerca de la app y su lanzamiento para
invitarlos a que se registren como profesores. En conjunto con esto se dara inicio a la
campafia de publicidad, para ir generando expectativas y popularidad. Asi como
también ir sumando descargas de la aplicacion en los celulares, a lo largo del territorio
argentino.

Luego como muestra el cuadro se hara publicidad en Espafia para que ya
también se empiece a conocer para los usuarios alumnos. También se pondra en
contacto como mencionamos anteriormente a las personas que hayan tenido algun
acercamiento a producto minimo viable, recordandoles y notificandose acerca de que
ya se pueden crear su perfil y acceder a la pagina.

En otras palabras podemos decir que se ira implementando el plan de esta

forma metodoldgica para el éxito de Ateneo App.



Riesgos

Todo proyecto o plan de negocios tiene inevitablemente riesgos. Ateneo App
también los experimenta, sin embargo estan previstos y atenuados. A continuacion se
profundizara sobre los mismos.

Los principales riesgos que se identifican corresponden a los economicos y
estan dados por la situacion macroeconomica. Podemos mencionar que debido al
modelo del negocio la situacion en el pais espafiol podria afectar como por ejemplo en
caso de que hubiese una alta inflacion alli, los costos locales aumentarian, lo que haria
aumentar la probabilidad de que no estén dispuestos a abonar por los servicios que
ofrecemos. Ademas podria llegar a impactar en nuestra rentabilidad.

Siguiendo esta linea podemos decir que una desfavorable situacion inflacionaria
del pais mencionado afectaria directamente a los consumidores quitandoles poder
adquisitivo. Esto podria generar que se desista de adquirir el servicio. Lo cual reduciria
el numero de clientes.

Por otro lado, se puede mencionar el riesgo que se corre con el correcto
funcionamiento de la aplicacion. Hay que tener en cuenta que esto esta tercerizado,
pero que sin embargo un mal manejo nos afectaria.

Asimismo, también nombraremos el riesgo de que entre un nuevo competidor.
Este sera prevenido con la agresiva campafa de publicidad, asi como lo atractivo que
se posicionaria con los precios. Ya que se considera primordial que la plataforma sea
reconocida rapidamente.

Para concluir podemos decir que los anteriores riesgos latentes que hemos
mencionado no confortan un fuerte peligro, dado que como vimos en su analisis
actualmente hay un ambiente que es mas seguro y fructuoso para la viabilidad del
modelo. Ademas, con las estrategias planeadas de publicidad y precio se obtendra
una posicion sélida.

Estrategia de Salida

Ateneo App como todo modelo de negocio tiene riesgos y en el peor de los

escenarios hay que retirarse del mercado. Es por esta razon que por responsabilidad

debemos contar con una estrategia de salida.

En el caso pesimista se tiene previsto vender a inversionistas el negocio, para



gue puedan inyectarle mas capital. En caso de que no resulte factible o se vea posible
continuar con la propiedad del negocio introducir capital propio es decir por parte de
los fundadores. Cabe mencionar que donde mas se invierte en este negocio es en el

desarrollo de la aplicacion.



CAPITULO 10: Conclusiones

Lo que se intentd hacer a lo largo del trabajo fue evaluar el negocio y sus
posibilidades de expansion y crecimiento. Como fue demostrado en el analisis
financiero, el primer afio resultd ser favorable pero aun queda un largo camino por
recorrer ya que su expansion podria llegar a ser exponencial.

A través de la investigacion de mercado, analizando tendencias, entendiendo a
los clientes, evaluando la competencia, aprendiendo de los lideres y mas
experimentados, entre otras, se aprecia un ambiente favorable y propicio para el
negocio de clases particulares e-learning internacionales.

Como se expuso previamente, ir abarcando otros paises con Ateneo App es lo
gue permitira un gran crecimiento del negocio. Podemos destacar que hay estrategias
de coberturas para los riesgos que mencionamos anteriormente.

El interés por acceder a clases particulares con buenos profesores y la
necesidad de obtener un ingreso extra hace evidente y presenta una oportunidad
global.

Como contracara a esto, nos encontramos con un clima adverso econémico en
el pais que podria llegar a afectar al consumo. Hasta el momento las conclusiones que
se pueden hacer es que el deseo o necesidad de tomar una clase particular ya sea
para reforzar o aprender conocimiento de cualquier area es superior a las
adversidades economicas.

Una vez detectado y dimensionado el mercado, el paso siguiente fue entenderlo
en detalle. Se identificaron las clases preferentes, sus precios tanto en Espafia como
Argentina; las diferencias de cambio, el tamafio del mercado accesible y los canales
preferidos para ofrecer el servicio de la plataforma.

Las multiples areas ofrecidas dentro del mercado de clases particulares. Este
entendimiento resulta indispensable a la hora de querer llamar a nuestros usuarios, ya
sean profesores o alumnos. Segun Superprof, las clases mas solicitadas son
principalmente son:, matematicas, inglés y las de apoyo escolar. Siguiendo esta linea,
podemos mencionar que parte del éxito del proyecto radica en la capacidad de emular
las buenas practicas de los lideres en e-learning y en alcanzar a los clientes objetivos.

Lo cual se lograra asegurando que puedan conseguir sus clases requeridas en los



canales donde se sientan comodos. Con esta idea se planifico la expansion para los
demas paises en los que se pueda mantener los beneficios y ventajas de Ateneo App.
Asimismo para el inicio se establecié objetivos de participacion de mercado minimos,
con el proposito de que los estados contables proyectados sean el piso de las
ganancias futuras que puede brindar este modelo de negocio.

Por otro lado cabe mencionar que consideramos importante comprender a los
clientes, para de esta forma mejorar continuamente y mantener una buena calidad
percibida por los usuarios. Es por esta razén que hay una variedad de canales para la
opinion de los profesores y alumnos, ademas del constante mantenimiento de la
plataforma.

Asimismo la ausencia de un lider, entre otros, genera oportunidades para lograr
una diferenciacion importante. La ventaja de contar con el trayecto de una plataforma
e-learning reconocida a nivel mundial permitira cubrir algunas debilidades de la
industria y tomar como propias sus buenas practicas ayudando a obtener una alta
calidad del proyecto.

En base a los resultados obtenidos gracias a la investigacion de mercado y
analisis estratégico se elabord un plan de expansion con vistas al afio 2027. El objetivo
es principalmente lograr posicionarnos en todos los paises limitrofes tanto de Espafna
como de Argentina.

Se plantea liderar el sector de clases particulares e-learning Como
mencionamos antes capturando minimamente el 5% del SAM en los dos primeros
afnos.

Por ultimo, cuando se analiza financieramente el proyecto, se determina que es
rentable debido a su VAN positivo. Aun asi, vale mencionar que es una estimacion y
hay riesgos, como los mencionados en el correspondiente apartado, que podrian
afectar negativamente los nimeros.

Teniendo en cuenta estas conclusiones, se determina que se puede expandir el
proyecto con entusiasmo y expectativas. Se requiere una fuerte inversion de dinero y
tiempo, pero, realizado apropiadamente, se podra posicionar como lider en las clases

particulares online a Ateneo App.
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Anexos

Anexo 1:

Cuadro 1.2 | Expectativas de inflacion anual — IPC

Precios minoristas (IPC nivel general)

Periodo Refarencia Mediana Dif. con REM Promedio Dif. con REM
(REM abr-22) anterior* (REM abr-22) anterior*

2022 var. % i.a.; dic-22 65,1 +59 (2) 65,7 +6,2 (12)
Prox. 12 meses var. % i.a. 56,1 +0,7 2) 58,2 +2,9 2)
2023 var. % i.a.; dic-23 50,5 +3,1 @) 52,3 +37  (10)
Prox. 24 meses var. % i.a. 50,0 +4,2 (8) 50,2 +4,1 2)
2024 var. % i.a.; dic-24 437 +2,8 (3) 44,6 +1,9 4)

*Comparacion en relacion al relevamiento previo, pudiendo no coincidir exactamente por efecto de redondeo. El
numero entre paréntesis indica por cuantos relevamientos consecutivos se mantiene la misma tendencia.

Fuente: REM - BCRA (abr-22)



Anexo 2

Pobreza Multidimensional Argentina unida

Sintesis

El indice de pobreza multidimensional (IPM) construido por el SIEMPRO se
inscribe en la necesidad que varios paises expresan de complementar la
medicion de la pobreza desde el ingreso como Unico componente o
dimension y dar cuenta de la diversidad de situaciones que la misma asume.

El IPM permite realizar un analisis basado en muiltiples dimensiones dando
cuenta de una realidad social compleja. Esta perspectiva permite sintetizar
las caracteristicas de las condiciones de vida de las personas y familias
vulneradas en sus derechos y asi incidir de una manera mas apropiada en la
toma de decisiones sobre politicas publicas.

Con el proposito de arribar a un [ndice de pobreza multidimensional basado
en el enfoque de derechos, se seleccionaron indicadores que contemplen las
siguientes dimensiones:

- vivienda,

- habitat y servicios basicos,
- educacion,

- empleo y proteccion social,
- salud.

Teniendo en cuenta, asimismo, las limitaciones emergentes de las fuentes
de datos disponibles, dichos indicadores fueron: precariedad de los
materiales de la vivienda, hacinamiento, tenencia insegura de la vivienda,
condiciones sanitarias deficientes, ubicacion de la vivienda en zona
vulnerable, inasistencia a un establecimiento educativo en las edades
obligatorias, rezago escolar de los asistentes, logro educativo insuficiente,
dificultades para acceder al empleo remunerado, precariedad laboral de los
trabajadores, déficit de cobertura previsional de los adultos mayores y
ausencia de doble cobertura de salud (obra social o prepaga). Cada uno de
estos indicadores fue relevado sobre los hogares y las caracteristicas de sus



Anexo 3.

Hogares
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Fuente: Ministerio de Educacidn y Formacion Profesional - Creado con Datawrapper

Anexo 4

Global E-learning Market
Market forecast to grow at a CAGR of 13.12%

USD 388.23 Billion

USD 185.26 Billion

2020 2026

RESEARCH A 1ND MARKETS

https://www.researchandmarkets.com/reports/5327504 THE WORLD'S LARGEST MARKET AESEARCH STORE



Anexo 5

Radio Televisidn
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Fuente: base de datos conjunta de la UNESCO, el UNICEF ¥ &l Banco Mundial, mayo y junio de 2020. htipiftco.vis unesco.orgl
survey-education-covid-school-closures.

Anexo 6:

Global e-learning market size, by technology, 2018 & 2026 (USD Million)
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Fuente: Research and Markets



Anexo 7

COVID-19's Staggering Impact
On Global Education

Number of learners impacted by national school closures
worldwide

1.2b
0.9b
0.6b
0.3b

025 291 5 10 15 20 23

Feb Mar

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

©@®0O statista %a



Anexo 8

Grifico 3. Empresas empleadoras del rubro comercio
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Fuente: elaboracidn propia sobre la base de AFIP.
Anexo 9

LOS PAISES MAS GOLPEADOS POR LA RECESION

PAIS CAIDA PIB 2020
Libia -66,7
Macao -523
Venezuela -250
Libano -250
Fiyl =210
Aruba -197
San Cristobal y Nieves -187
Maldivas -186
Antigua y Barbuda -173
Santa Lucia =169
Belice -160
Bahamas -148
Mauricio -142
Peri -139
Seychelles -138
San Vicente y las Granadinas -131
Surinam -131
Espafa -128
Trak -121
Cisjordania -120
Montenegro -120
Kirguistan -120
Argentina -11,8
Granada -11,8

FUENTE: Ambito en base a datos del FMI, Octubre 2020



Anexo 10

Cuadro Comparativo “Plataformas de Aprendizaje”

fhoodle

Blackboard

edu20

para la escuela

i

Moodle es un sistema de gestion de
contenidos de codigo abierto y
distribucidn libre que facilita la
gestion de Webs.

* Gran disponibilidad: Satisface
las necesdades del profesar,
estudiantes y creadores del
contenido.

* Escalabilidad: La splicaciin s
adapta a las necesidades que
aparecen en el tmmcurso de la
utilizacién de la misnm.

+ Facilidad de uso: Las
utilidades de Moodle son
sencillas y su utilizacion en muy
intuitiva con los manuales de
ayuda

* Interoperabilidad: El cidigo
abierto propicia el intercambio de
informacidn gocias 2 la
utilizacién de “estindares abiertos
de la industria pam
implementaciones web”

* Estabilidad: Es eficaz y
confiable.

*  Scguridad: Larestricaidn de
acceso a las comunidades de
aprendizaje de Moodle es una
solucién para evitar niesgos.

* Instalacién sencilla.

*  Promueve una pedagogia
constructivista

*  Administracién de usuarios:
Soporta un rango de
mecanismos de autenticacion a
través de médulos, que
permiten una integracion
sencilla con los sistemas
existentes.

d stal

Blackboard es una pl de w0

Edu2 0 es un sistema gratuito de gestidn

jal que permite s administmcion d¢

un grupo de recursos para desarmollar
cursos vartuales, con la capacidad de hacer
o precises de ¥ :
roles, accesos, ete,

iy

*  Permite distribuir archivos de
texto andio y video.

*  Permite crear grupos de
discusién.

Lepermile al maestro:

*  Comunicarse con los alumnos
o Agregar los materiales de su
curso en direas de contend do

especifico

«  Facilita ka colaboracién ¢
interaccion entre los alumnos

*  Crear encoestas, quizzes y
exhmenes.

s Lleware de
calificaciones de los alumnos.

d muy completo, dirigido
principalmente al B-learning o
educacidn semipresencial, que incluye
los usuarios mils importastes de una
escucla: profesores, alumnos y padres.
Estd ideado, por tanto, para serusado
por Jos profesares que trabajan
habitualmente de forma presencial v
que desean incluir elementos digitales
ooline, s1n exc lur su uso exclusivo en
e-learning.

%

Asignar competencias
Calendario

Blogs

Foros

Wikis

Trabajos

Control de ssistencias
Trabajar en grupo
Crear rubdcar
Grupos

Rss

Debates




Anexo 11
(Juego de imagenes de Superprof -competidor principal-)

C - " f ] f.ﬂ)

Dar clases particulares

4

Guitarra

Imagen 1

C B superprof.com.ar r G

Dar clases particulares

APOYO RSO0k Inghi= Guitarra criolla Entrenador personal Dibujo

Matemdtica Partugués Piano Cross Fitness Pintura

Fisica y quimica Francés Canto Tenis Teatro

Lengua Castellana y Aleman Bateria Yoga Cocina
Literatura

Imagen 2



C @& superprofcomar * @

superprof Dardlasesparticulares  Ayuda  Registrate  Conectate

Encontra
el o la profe ideal

La comunidad de 14.536.259 profes # # # % &

Imagen 3: Notar que en nuestra pagina no tendriamos ubicaciones, dado que la clase
seria de manera online, por lo que no lo pondriamos a primera vista en la pagina, pero
lo podriamos encontrar como dato de los usuarios. No siendo un impedimento para el
aprendizaje.

< C @& superprof.com.ar/brasilera-nativa-con-experiencia-mas-anos-como-profesora-portugues.htm * G

superprof

Ayuda  Registrate  Conectate

’ )
\ Lisa $700/h

iGenial! Sus clases son stper dinamicas, con

Tamara temas y velocidad acordes a los.

Imagen 4: Podemos notar que los profesores tienen calificaciones, lo cual planeamos
también utilizar.



Anexo 12

Alumnos
Mercado total

Auroos del nivel secundaco en Espafta 3.371 068
(UNESCOD)

Mercado disponible

91,45 49 08 alumnos Tnen Aacceso & MISn el &0 s
hogares (rstiiuto Nacioral espafol de Estadistcs)
Alumnos gue toman clases particulaces: 44% {Eureticom
SAMS 33N 080 0014 X088

SAM>» 1355709

Mercado accesible

Profesores

Mercado total

Alumnos de umiversidades argerieas 2,343 587 5ecretara
% POSTICES WNTversRanas)

Mercado disponible

S0% de los shmnos universtanoa de Argenting puderon
conbmuer en forma swtual (W
11,55 o Soa slumnos wever
(Drainet - portal de Sfysiie de |
SAM* 2343 587 X 0.9 X 0,115~ 242 56

enu de Eoucacon
¢ dar ases partcuures
cion centifics

Mercado accesible

S= congidera razonoble alconzor

"

SOMs 5% x 242561 - 12128



Anexo 13

a: Encuestas: cuestiones a validar y preguntas

Cuestiones a validar:

Uso y utilidad de la aplicacion

Fidelidad de los usuarios/clientes

¢ €l usuario sera un publicista de la app?

las clases en la argentina son mas baratas que las europeas en moneda
homogénea

La publicidad mas 6ptima son las redes sociales

los profesores particulares o quienes dan clase elegirian la plataforma por
precio y la comodidad de darla desde donde ellos opten

Los alumnos europeos elegiran la app sin desconfiar del precio menor

Se lograra ofertar las clases en Espafia por debajo del promedio de las que se
dan ahi de forma presencial y virtual.

Analisis a incluir:
Cuantitativo:

¢ Cuénto cobran una clase instrumental la hs los profesores argentinos aca?

e ¢ Cuanto pagan los alumnos europeos por una clase instrumental la hs?
e ¢ Cuanto varia por cada area, por cada clase la hs en precio?
e ;Cuadl es el costo y la inversion inicial necesarios?

Cualitativo:

¢ Recomendaria la aplicacion a sus conocidos/amigos/familiares?

¢,Cudl es la predisposicion de las personas en aprender por clase virtual
particulares?

¢, Qué medio de publicidad es més allegado a ellos? (opciones: redes sociales/
tc/otro -especificar-)

Para los profesores:

¢Ya dieron clases virtuales (si/no)? En caso positivo: ¢Cuanto cobro neto?
¢habia algun intermediario en el medio?

¢ Le resultaria interesante dar clase a alguien de otro pais?

Para alumnos:

¢, Tomarian una clase con un profesor de otra nacionalidad?

SAlguna vez tomaron clases particulares de forma online? ¢por alguna
plataforma? En caso positivo: ¢ Con cual?
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PMV: Difusiones en What app
Ditusion en wpp

ALUMNOS

Hola! Excelente dia te desea Ateneo App. Flataforma web en desarrollo que
busca faciltar y perfeccionar tu aprendizaje persanal

£Qui es Ateneo App?
Se trata de una plataforma web que e permiticd contactarte cen prafeseres
para tomar clases parficulares de lo que desees. Esto con costo por debajo del
promedio, jobma? Dandote la oporunidad de contactarte con excelentes
profies en la app v ser parte de un grupo de alumnas online.

|Unetenas!
Visita nuestro sitio web
hittps.falexafilipovich wixsite com/fatenecapp 2021

“Wisita nuestro Instagram *
hittps.finstagram com/Sateneoappd02 1 ?utm_medium=capy_link

Siteg sEr de App. responde &l sig
Tormulario
hitps/iforms gle/sMbz P HogsWOGE 109 e

Resultados de las encuestas

_ Resultados

.Matemdticas
.Derecho penal

.Historia
.Economia

00~ OB w e

PROFESORES
Edad promedio: 24 afios
B80% esta dispuesto a dar clase
80% a dado clases particular ya
Clases que dieron:

Finanzas
De disefio

.Guitarra
.Inglés
9.

Estabilidod y resistencia de materiales e

instalaciones eléctricas

PROFESORES

Holla! Excelente dia 1e desea Alerso App. Platsforma web en desarrallo que
busca facilitar y perfeccionar tu aprendizaje personal

1Gus es Atenea App?

Le trata de una plataforma web que te permitird contactarie con profesores
para tamar clases particulares de lo que desees. E5to con casto par debajo del
promedic. joama? Dindobe |a oporunidad de contactans con exoslentes
profies en la app y c=r parte de un grupo de alumnos anline.

5i 304 prolesor, no creas gue red slvidamas de vod, Te damos |a cporiunidad
te registrarte para ofrecer b servicio de ensefianza en nuestra web, para asi
Ilegar a s alumnos, con anhelo de aprencer

0 netenns!

Visits nussire sitio web
hpsfalexafilipovich.wisite.com/atenecapp 2021

Visita nuestra Instagram
hipefinstagram.com/ateneoapp 2021 fubm_mediurm=copy link

5l sas prefesar partleular y queres campartir lus canseimlenios patenclar
can Aenes App, responde o siguiente formulars
bty forms gle/Q88 DavRad Kefypes

@ Secundario en curso

@ Secundario finalizado

@ Educacion superior (terciario o
universidad) en curso

@ Educacion superior finalizada

@ Master/doctorado en curso



I Resultados

ALUMMOS
+ Edod promedio: 18 afos
+ B0% romo clases particulares
* B0% tomaria clases particulares de forma virtual
+ B0% esta fomiliorizade con el e-learning
+ 5i pudieran temar una close particular online, a un precio menos
de lo habitual:
40% 5i,
G0% ralvez,
0% no.
# Al escoger un profe se guian por:
40% perfil y comentarios,
40% comentaries acerca de la clase,
20% indistinto

» Closes romaodas:
1.Inglés
2_Matematicas

3. 5istemas

4 Quimica

5. Fisica




