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RESUMEN

Hoy en dia, muchas personas no pueden acceder a oportunidades educativas y
laborales porque no tienen habilidades digitales basicas. Segun el Foro Econdmico Mundial
(2020), para 2025, la mitad de los trabajadores necesitaran estas habilidades. Por eso, es
importante cerrar esta brecha digital.

Por ello se propone el disefio de una plataforma educativa en linea que aproveche
todas las tecnologias de vanguardia como la realidad aumentada e incluya también
simulaciones practicas que permitan a los usuarios ver de forma casi inmediata la aplicabilidad
en sus vidas diarias de las habilidades digitales aprendidas.

Esta La plataforma sera diferente porque no sera pasiva como otras opciones actuales.
Tendra un enfoque innovador, interactivo y adaptativo, que haga del aprendizaje algo practico y
envolvente.

La empresa se conformara como un emprendimiento tecnoldgico formada por expertos
en tecnologia educativa y disefio de experiencias de usuario. Los fundadores tienen
experiencia en proyectos digitales y educativos, y buscan lograr un impacto social importante.

La mision de la empresa es ayudar a personas con pocas habilidades digitales
mediante una experiencia educativa que sea inmersiva, accesible y personalizada. La vision es
convertirse en la principal opcion en educacion inmersiva y reducir la brecha digital,
permitiendo que millones de personas participen en la economia digital.

Para lograr esto, se creara un modelo de negocio centrado en el usuario que incluira
suscripciones personales, licencias para grupos e incluso contenido gratuito o freemium con
opciones premium. Esto permitira que muchas personas puedan acceder a la plataforma,
mientras se garantiza la sostenibilidad financiera.

Mediante alianzas estratégicas con empresas educativas e instituciones
gubernamentales se buscara fortalecer también este modelo de negocio para hacer mas

atractivo gracias al impacto social que trae consigo.
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ABSTRACT

Today, many people cannot access educational and employment opportunities because
they do not have basic digital skills. According to the World Economic Forum (2020), by 2025,
half of workers will need these skills. Therefore, it is important to close this digital gap.

For this reason, the design of an online educational platform is proposed that takes
advantage of all cutting-edge technologies such as augmented reality and includes practical
simulations that allow users to almost immediately see the applicability of the digital skills
learned in their daily lives.

This platform will be different because it will not be passive like other current options. It
will have an innovative, interactive and adaptive approach, which makes learning practical and
immersive.

The company will be formed as a technological venture made up of experts in
educational technology and user experience design. The founders have experience in digital
and educational projects and seek to achieve an important social impact.

The company's mission is to help people with few digital skills through an educational
experience that is immersive, accessible and personalized. The vision is to become the leading
option in immersive education and reduce the digital divide, allowing millions of people to
participate in the digital economy.

To achieve this, a user-centered business model will be created that will include
personal subscriptions, group licenses, and even free or freemium content with premium
options. This will allow many people to access the platform, while ensuring financial
sustainability.

Through strategic alliances with educational companies and government institutions, we
will also seek to strengthen this business model to make it more attractive thanks to the social

impact it brings.
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INTRODUCCION

En un mundo globalizado y digitalizado, la falta de competencias tecnoldgicas limita a
millones de personas en el acceso a oportunidades educativas, laborales y sociales,
especialmente en paises como Ecuador. Segun el World Economic Forum (2020), para 2025,
mas del 50% de los empleados a nivel mundial necesitaran habilidades digitales avanzadas
para desempefiar sus funciones de manera efectiva. En Ecuador, esta necesidad es aun mas
urgente debido a la limitada penetracidon de internet de alta velocidad y la falta de un uso
estratégico de tecnologias. En Ecuador, el 34% de los hogares carece de acceso a internet de
alta velocidad, una situacion mas critica en zonas rurales (INEC, 2024). Adicionalmente, solo
un 5.3% de los usuarios de internet en el pais lo emplea para el aprendizaje, lo que evidencia
una brecha tanto en acceso como en el uso estratégico de las tecnologias (INEC, 2024).

Para abordar esta problematica de la brecha en habilidades digitales, en el presente
trabajo se propone el disefio de una plataforma educativa inmersiva basada en tecnologias
como la realidad aumentada y simulaciones practicas. El disefio de esta plataforma incluye las
caracteristicas esenciales para hacerla accesible, interactiva y motivadora, enfocada en
personas con habilidades digitales limitadas.

Utilizando la metodologia Design Thinking como herramienta de disefio que abarca
cinco etapas: empatizar, definir, idear, prototipar y testear, se identificaron las necesidades
reales de los usuarios para asi crear una solucién innovadora. En la investigacion, se
emplearon mapas de empatia, herramientas como entrevistas y encuestas para recolectar
informacién relevante durante la etapa de empatia; esto permitié definir los elementos clave
para lograr una idea de negocios sélida en la etapa de ideacion y seguidamente desarrollar un
prototipo que luego fue probado usando el modelo de producto minimo viable.

Para el desarrollo de la etapa de ideacion con la ayuda de la herramienta del Business

Model Canvas se estructuré un modelo de negocios para garantizar la viabilidad y el impacto
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de la plataforma propuesta, identificando los segmentos de clientes, la propuesta de valor, los
canales de distribucion, las fuentes de ingresos y costos clave.

En ese contexto de negocios, en esta etapa también se incluyé un analisis financiero, la
estrategia de marketing y el plan de talento humano que la empresa planteada debe seguir
para garantizar una viabilidad y sostenibilidad del negocio a largo plazo.

Finalmente, con la definicion de un Producto Minimo Viable se plantea la creacion de un
producto con las caracteristicas minimas y funcionalidades necesarias para validar el modelo

de negocio propuesto y asi poder continuar con un desarrollo y crecimiento de la plataforma.
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CAPITULO 1. IDENTIFICACION DEL PROYECTO

En el presente capitulo presenta una visién general del proyecto, destacando su
propdsito, enfoque y relevancia en el contexto del Ecuador y el mundo. En breve se describe la
problematica identificada y la empresa que se creara que, en conjunto con su propuesta de
valor, permitira abordar una necesidad, la cual mediante la creatividad e innovacion tecnolégica
dara solucion a la misma.

Planteamiento del Problema

En un mundo en donde cada vez se observa una tendencia globalizada hacia la
digitalizacion, la falta de habilidades digitales basicas ha creado un obstaculo critico que en
gran forma limita la inclusién laboral, educativa y social de miles de personas. Segun el World
Economic Forum (2020), se proyecta que para 2025 mas del 50% de los empleados
necesitaran competencias digitales avanzadas para poder desempefiar sus tareas de forma
efectiva. Este crecimiento de necesidades en la mayoria de los casos contrasta también con
realidades de paises como el Ecuador en donde existen grandes desigualdades en ese
aspecto.

De acuerdo con el INEC (2024), el 34% de los hogares ecuatorianos no cuenta con
conexion a internet de alta velocidad, siendo esta carencia mas pronunciada en las areas
rurales (48.1% de acceso frente al 73.6% en areas urbanas). Adicionalmente, la mayoria de los
usuarios de internet en el pais priorizan actividades recreativas, como comunicaciones y
entretenimiento, mientras que solo un 5.3% utiliza internet para educacion y aprendizaje. Esto
evidencia no solo una desigualdad en el acceso, sino también en el uso estratégico de las
tecnologias digitales para el desarrollo de competencias que permitan adaptarse a los entornos
laborales y educativos actuales.

Esta brecha digital refleja dos desafios clave: por un lado, la falta de infraestructura
tecnologica accesible en sectores vulnerables y por otro la ausencia de plataformas educativas

adaptadas a las necesidades de usuarios con conectividad limitada o baja experiencia
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tecnoldgica. Estos problemas limitan significativamente las oportunidades de crecimiento
personal y profesional, perpetuando la exclusiéon social y econdémica en un entorno cada vez
mas dependiente de habilidades digitales.

Para analizar esta problematica se utilizara el enfoque de Design Thinking, el cual que
permitira disefiar una solucién al mismo y proponer un modelo de negocio innovador centrado
en las necesidades de los usuarios.

Mediante el analisis en profundidad de las necesidades de los usuarios el equipo
conceptualizara el disefio de una plataforma educativa en linea. De igual manera el equipo
alineara el modelo de negocio con las necesidades de los usuarios y con las estrategias que se
deben desarrollar en la empresa para asegurar su éxito.

Presentacion y perfil de la empresa
Antecedentes

El en mundo actual en donde la transformacion tecnolégica avanza rapidamente existe
una desafiante y creciente brecha digital, AtinayDigital nace como una empresa innovadora
preparada para afrontar estos desafios y ofrecer soluciones educativas digitales que permitan a
empoderar a las personas con poca 0 ninguna experiencia en tecnologia con un abanico de
habilidades digitales de forma inmersiva y personalizada.

AtinayDigital tiene sus raices en el quichua, en donde "Atinay" significa "habilidad" o
"capacidad" lo cual indudablemente va ligado con el corazén del negocio el cual es empoderar
a las personas mediante el aprendizaje de competencias digitales. La palabra "Digital"
complementa este enfoque creando asi de esta forma un nombre Unico que vincula la misién
de transformar vidas a través del aprendizaje inmersivo y adaptativo.

La propuesta de AtinayDigital se centra en una plataforma educativa que integra
tecnologias avanzadas como la realidad aumentada (RA) y simulaciones practicas. La misma
tendra un disefio sencillo e intuitivito que integrara las herramientas necesarias para que los

usuarios puedan aprender haciendo para asi fomentar su confianza y motivacién en el
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progreso de cada curso. El equipo disenara la plataforma para superar las limitaciones de los
métodos educativos tradicionales, los desarrolladores de Software haran que la plataforma sea
interactiva, adaptativa y accesible, ofreciendo una solucion practica y motivadora para cerrar la
brecha en habilidades digitales.

La empresa comenzara bajo el esquema de un emprendimiento tecnolégico, el cual
incluye a un equipo multidisciplinario con experiencia demostrada en el desarrollo de
tecnologias educativas y en en el disefio de experiencias de usuario. Sus fundadores tienen un
historial solido en gestion y desarrollo de proyectos de innovacion y programas educativos con
lo cual se refuerza el compromiso de un desarrollo de soluciones innovadoras en tecnologia
con impacto social
Mision

Disenar experiencias educativas innovadoras que permitan empoderar a personas para
impulsar su crecimiento y desarrollo.

Vision

Convertirse en el proveedor lider de aplicaciones educativas, transformando el
aprendizaje digital y cerrando la brecha en habilidades digitales.
Actividades

AtinayDigital como emprendimiento tendra sus actividades centradas en los siguientes
tres pilares:

1. Disefno y desarrollo de soluciones educativas digitales:

En lo cual se incluyen las actividades relacionadas al disefio y desarrollo de

aplicaciones educativas en linea y toda la ingenieria de software que estas requieren.

2. Creaciony gestion de contenidos educativos:

Disefo y produccion de contenidos educativos que faciliten la adquisiciéon de

habilidades de manera practica y motivadora. Los mismos se mantendran actualizados,

respondiendo a necesidades y demandas de los usuarios.
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3. Estrategias de mercadeo:

Promocién y disefio de estrategias inclusivas como el modelo freemium, disefiadas para

captar una base inicial amplia de usuarios y fomentar la adopcién de las aplicaciones en

los diferentes segmentos. Establecer alianzas con socios estratégicos como
instituciones educativas, organizaciones gubernamentales y ONGs que contribuyan al
uso de las aplicaciones y el crecimiento de la participacion de mercado.

4. Soporte técnico y atencion al cliente:

Proveer un canal de soporte accesible y eficiente para garantizar que los usuarios

puedan aprovechar al maximo las funcionalidades que ofrecen las aplicaciones y / o

plataformas educativas. Analizar continuamente las tendencias de uso y las

experiencias de usuario a fin de irlas adaptando y mejorando con el tiempo.
Estructura organizativa

La empresa esta organizada de una forma sencilla que permitira la agilidad requerida

por el negocio. La misma estd compuesta por los siguientes roles:

o Chief Executive Officer (CEO) / Fundador: Es quien lidera la vision del
emprendimiento y tiene la vision estratégica. Durante los comienzos de la empresa,
el CEO también tendra que asumir diversas funciones clave relacionadas con la
gestion operativa, alianzas estratégicas y representacion frente a posibles
inversores.

o Chief Technology Officer (CTO): Es el responsable de toda la definicion del
aspecto tecnoldgico y de las estrategias para la ingenieria y desarrollo de producto.
Sobre este rol recaen las decisiones fundamentales desde el punto de vista
tecnoldgico y la adopcién de herramientas que estén alineadas con los objetivos del
negocio

¢ Chief Financial Officer (CFO): Aunque este rol puede ser ocupado inicialmente por

un miembro fundador o externo de tiempo parcial, este rol es clave para gestionar
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de manera adecuada los presupuestos, captar financiamiento inicial y garantizar la
sostenibilidad economica del proyecto en el tiempo.

e Equipo de Desarrollo:
Desarrolladores de Software: Son los encargados de construir y optimizar la
plataforma educativa.
Docentes: Este grupo de profesionales en el campo de la educacion son los que
crean los contenidos programaticos y de capacitacién aprovechando las
capacidades y tecnologias disponibles para desarrollar los modulos de cursos
completos.
Disenador UX/UI: Este se encarga del disefio de experiencias de usuario simples e
intuitivas, esenciales para el publico objetivo con poca experiencia tecnoldgica.
Especialista en Realidad Aumentada: Esta a cargo del desarrollo y pruebas de las
tecnologias inmersivas que diferenciaran a la plataforma.
Marketing y crecimiento: En este caso como es un startup en crecimiento este
equipo puede reducirse a una o dos personas, encargadas de atraer usuarios
mediante estrategias digitales y crear alianzas estratégicas. En etapas iniciales,
puede incluir un especialista en marketing digital y alguien enfocado en relaciones
publicas.
Soporte al usuario y operaciones: Inicialmente, estas funciones pueden ser
asumidas por el equipo fundador o contratistas externos, garantizando que los
usuarios tengan un acompanamiento adecuado mientras la empresa escala.
Advisors o mentores externos: Aunque no forman parte de la estructura
operativa, contar con expertos en tecnologia educativa, startups y negocios aportara
una guia estratégica en areas clave, sin un alto costo operativo.

Propiedad y forma juridica
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AtinayDigital se va a constituir como una Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) en
el Ecuador con un unico accionista (Supercias Ecuador, 2022) , con lo cual se podra tener una
estructura inicial simple que va a permitir una agilidad en su proceso de registro y operacion.
Bajo este marco Juridico se facilitaran entre otras la toma de decisiones y la eficacia en los
procesos relativos al registro de marca, permisos de operacion entre otros.

Adicionalmente esta forma juridica brindara a AtinayDigital la capacidad de operar con
transparencia, atraer potenciales inversores y adaptarse a las necesidades de crecimiento a
medida que consolide su presencia en el mercado educativo digital en el Ecuador.

Nota: En el desarrollo del presente proyecto, AtinayDigital va referido tanto al nombre de la
empresa propuesta como a la plataforma educativa inmersiva que constituira su primera
solucion innovadora de mercado.

Propuesta de Valor

AtinayDigital disefiara una solucién educativa inmersiva bajo este mismo nombire, la
cual incluye como publico objetivo las personas con escasos conocimientos tecnoldgicos y
también para todos aquellos que deseen mejorar sus habilidades digitales de manera
accesible, practica y motivadora. El disefio incorporara el uso de tecnologias innovadoras como
la Realidad Aumentada (RA), simulaciones practicas ligeras y adaptables que permiten a todos
a utilizar la plataforma independientemente de las barreras relacionadas con la falta de una
conexion de Internet de alta velocidad o infraestructura tecnolégica adecuada.

El equipo ha enfocado esta propuesta en el resolver la problematica identificada para
ofrecer asi una solucién innovadora que el equipo esta brindando para cerrar la brecha digital
mediante el aprendizaje de habilidades. Este enfoque cimentara las bases para una
implementacion exitosa y escalable en el futuro de esta.

Analisis del entorno
La rapida evolucion tecnolégica del siglo XXl ha llevado a una total redefinicion de las

dinamicas sociales y econémicas a nivel global en una gran cantidad de sectores. Hoy dia
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tendencias como la automatizacion y la digitalizacién de negocios estan a la orden del dia y es
necesario estar al dia con las mismas. Segun el informe del World Economic Forum (2020), el
50 % de la fuerza laboral necesitara habilidades digitales avanzadas para 2025. Sin embargo,
esta tendencia contrasta con las barreras locales y la falta de formacién en competencias
digitales basicas, limitando su capacidad para participar activamente en la economia digital.

Este panorama plantea un desafio y una oportunidad: disefiar soluciones innovadoras
que no solo respondan a la creciente demanda de habilidades digitales, sino que también sean
accesibles, practicas y adaptadas a las necesidades de los sectores mas vulnerables. Para
AtinayDigital como empresa emergente y la plataforma educativa que propone, se hace
necesario hacer uso de las herramientas de andlisis estratégico para evaluar los factores
sociales, tecnoldgicos y econdmicos para asi definir estrategias empresariales mas adecuadas
a los desafios y problematicas que se pretenden resolver identificando los tanto los obstaculos
como las oportunidades, debilidades, amenazas y fortalezas que influiran en el desarrollo de su
propuesta y el modelo de negocio propuesto.
Anadlisis PESTEL

Esta es una herramienta que permite entender el entorno el que opera una compainia
para estar a la vanguardia de la actualidad y no ser superado por su competencia (ESIC,
2023). Mediante la evaluacion de los diversos factores Politicos, Econdmicos, Sociales,
Tecnolégicos, Ambientales y Legales se puede tener una visién mas amplia del entorno en el
cual AtinayDigital va a desempefiarse y sobre todo en el disefo de la plataforma propuesta. En
la siguiente figura se muestra un analisis PESTEL del entorno en el que se desarrollara el

proyecto propuesto:
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Figura 1. Analisis PESTEL del proyecto

Fuente: Elaboracién Propia

Factores Politicos:

Politicas de fomento a la educacion digital: Segun los estudios de la Organizacion
para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OECD, 2020) y la informacion
disponible por pais (OECD, 2023) muchos gobiernos implementan politicas de
digitalizacion para la formacion en habilidades tecnolégicas, lo cual genera potenciales
oportunidades de financiamiento o subvenciones

Factores Econémicos:

Crecimiento de la economia digital educativa: Segun un informe de HolonlQ (2020),
se prevé que el mercado global de tecnologia educativa (EdTech) alcanzara los $404
mil millones para 2025, con una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR) del
16.3%, lo cual genera un entorno favorable para la adopcion de sistemas educativos

digitales.
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Accesibilidad a la tecnologia: En economias en crecimiento, la adopcién de
dispositivos moéviles y la mayor penetracion de internet favorecen la demanda de
plataformas digitales educativas.

Factores Sociales:

Crecimiento de la demanda de habilidades digitales: Segun cifras del World
Economic Forum (2020) hoy dia las empresas estan en la busqueda de trabajadores
con competencias en el manejo de herramientas digitales, y por ende hay un marcado
crecimiento de la demanda de personas que buscan soluciones educativas para su
desarrollo.

Resistencia tecnoldgica en adultos mayores: Aunque la aplicacién apunta a quienes
carecen de habilidades tecnolégicas, ciertos grupos, como personas mayores, pueden
ser reacios a adoptar nuevas tecnologias.

Factores Tecnolégicos:

Avances tecnolégicos en realidad aumentada y simuladores: Un estudio de MDPI
sefala que el uso de las tecnologias de realidad aumentada ha demostrado beneficios
en el aprendizaje, como el aumento de la motivacion, la autonomia y la comprension de
conceptos complejos (Garzéon, 2021). Adicionalmente estas tecnologias estan en
constante evolucion por lo que mejorara la experiencia de aprendizaje y la capacidad de
adaptarse a las necesidades de las personas.

Rapida obsolescencia tecnolégica: Segun Prendes (2015), "la realidad aumentada
tiene un gran potencial en la educacion, pero su integracién aun enfrenta barreras
relacionadas con los recursos tecnolégicos necesarios" (Prendes, 2015). Por lo tanto,
es necesario definir estrategias continuas de actualizacion de la aplicacion para
mantenerla al dia con las nuevas tecnologias.

Factores Ecolégicos:
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Impacto ambiental de la infraestructura tecnolégica: Aunque no es el enfoque
primario de la soluciéon propuesta, la infraestructura tecnolégica, especialmente los
servidores y centros de cémputo / datos, generan una significativa huella de carbono.
Segun el Objetivo de Desarrollo #13 definido por Naciones Unidas (2020), las
tecnologias digitales presentan desafios ambientales significativos y relacionados
directamente con el consumo energético, por lo cual el hospedaje de servicios e
infraestructura requeridos por la plataforma se deberia optar por centros de datos
certificados que cumplan con estos objetivos sostenibles.

e Factores Legales:
Cumplimiento con regulaciones de proteccion de datos: Debido a que la plataforma
recopilara informacion personal de los usuarios al momento de su registro y durante el
uso de esta, se deberan cumplir con normativas como el GDPR (GDPR, 2024) en
Europa o las leyes locales de proteccidon de datos en cada pais donde operara. Por
ejemplo, en América Latina, una fuente relevante para entender este factor es el estudio
de Chen Mok (2010) que realiza un analisis comparativo de las legislaciones en
proteccién de datos en paises como Chile, Colombia, Costa Rica, Ecuador, México y
Peru. Este analisis resalta los principios de confidencialidad, seguridad de la
informacién y no discriminacion, aspectos fundamentales para garantizar la proteccién
de los datos en ambientes digitales y de comercio electronico, lo cual es esencial para
aplicaciones y sistemas que manejan datos sensibles, como las educativas.
Normativas sobre educacion digital: En algunos paises, las plataformas educativas
deben cumplir con ciertas regulaciones especificas para obtener acreditaciones o
certificaciones, lo que podria convertirse en un obstaculo si no se consideran estos
aspectos desde el inicio del desarrollo de esta.

Analisis DAFO
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Una vez analizados los factores externos mediante la herramienta PESTEL, resulta
también importante analizar tanto los factores internos y externos que influiran en el
desempenio de AtinayDigital y su plataforma para asi poder definir estrategias empresariales
que van a incidir en el éxito del emprendimiento. Para ello se utilizara el analisis de la matriz
DAFO que ayudara a identificar las ventajas competitivas y los recursos clave que diferencian
al proyecto, al tiempo que sefialara los aspectos que requieren atencién para mitigar riesgos
potenciales.

El resultado de este analisis de esta matriz permitira priorizar acciones estratégicas que
maximicen el impacto de la propuesta educativa en su segmento objetivo y aseguren la
eficiencia operativa en las fases iniciales de implementacion. En la figura a continuacion se
presenta la matriz DAFO del proyecto, donde se identifican los factores que influiran en su

desarrollo y posicionamiento en el sector educativo.

i I
DEBILIDADES FORTALEZAS
* Reconocimiento de marca = Ventaja competitiva (F1)
limitado (D1) » Equipo y experiencia profesional
« Gestion financiera (D2) (F2)
» Dependencia en Tecnologias » Modelo de negocio inclusivo (F3)
Avanzadas (D3) « Enfoque en publico desatendido
Q! .t
Y ’\Q (F4) ||* 11 "I
| & | 5
X
AMENAZAS OPORTUNIDADES
« Competencia en el sector « Demanda creciente en
educativo Online (A1) habilidades digitales (01)
« Dependencia de tecnologias « Politicas gubernamentales (02)
externas (A2) « Incremento de las necesidades
« Accesibilidad y brecha de educacion en linea (03) .
tecnolégica (A3) d m
[

Figura 2. Anélisis DAFO del proyecto

Fuente: Elaboracién Propia



27

Debilidades (Internas):

D1: Reconocimiento de marca limitado: Por su naturaleza tanto la plataforma como la
empresa no cuentan una marca reconocida que por ejemplo ya tienen competidores
establecidos en el sector por lo que se podria dificultar la captacion inicial de usuarios.
D2: Gestion financiera: Con el desarrollo de la plataforma educativa posiblemente habra
que afrontar desafios en el financiamiento que afectaran la velocidad de desarrollo y
expansioén de esta, como es natural en todo emprendimiento. Por lo tanto, la gestion
financiera representa una debilidad, ya que para que se pueda seguir avanzando a la
velocidad esperada, sin comprometer las operaciones ni la calidad del producto final, es
necesario que se logre llegar a un equilibrio en el manejo de estos recursos financieros.
D3: Dependencia en tecnologias avanzadas: La adopcidn de tecnologias como la
realidad aumentada, entre otras, requiere una ingenieria y desarrollo significavemente
costoso con lo que puede llegar a convertirse en una barrera para un despliegue rapido
y efectivo del producto.

Amenazas (Externas):

A1: Competencia en el sector educativo Online: Los base de competidores bien
establecidos como, por ejemplo, Coursera o Udemy, aunque enfocados en contenidos
mas pasivos y estaticos, tienen grandes presupuestos para marketing y recursos que
van a dificultar la entrada al mercado de la plataforma propuesta.

Dependencia de tecnologias externas: Si los sistemas de tecnologia inmersiva o los
proveedores de realidad aumentada tienen fallos 0 aumentan sus costos se veria
directamente afectada la capacidad de la plataforma para ofrecer sus servicios a
precios razonables y con un nivel de servicio éptimo.

A2: Accesibilidad y brecha tecnolégica: Aunque la solucion propuesta tiene como

objetivo central el cerrar la brecha digital, en algunas regiones del Ecuador la falta de



28

una infraestructura tecnoldgica (internet de alta velocidad, dispositivos adecuados)
puede ser un obstaculo para la adopcién.

Fortalezas (Internas):

F1: Ventaja competitiva: La aplicacion ofrecera una experiencia educativa inmersiva,
algo unico frente a soluciones y competidores que basan sus ofertas en contenidos
pasivos o estaticos. La combinacion de tecnologias innovadores junto a una
expereiencia de usuario sencilla y accesible forman parte de este valor que el producto
y la empresa en crecimiento proveeran.

F2: Equipo y experiencia profesional: El equipo esta compuesto por profesionales con
experiencia destacada en desarrollo tecnologico y educacion digital, 1o que asegura
capacidad para ejecutar el proyecto con éxito.

Modelo de negocio inclusivo: La opcion freemium o “gratis” permitira reducir las
barreras de entrada, fomentando asi la adopcién inicial que a lo largo del tiempo
permitird una mejor y mas grande base de usuarios.

F3: Enfoque en un publico desatendido: La solucién esta dirigida a un segmento de
usuarios con baja o nula experiencia tecnolégica con lo cual se llegara a un importante
segmento que ha sido desatendido por las soluciones educativas tradicionales. Esto
ubica a la plataforma y la empresa en nicho de mercado unico, ofreciendo una solucion
innovadora y diferenciada que abre un océano azul de oportunidades.

Oportunidades (Externas):

01: Demanda creciente en habilidades digitales: Segun el World Economic Forum
(2020), el 50% de los empleados necesitaran re-entrenamiento en habilidades digitales
para 2025, lo que crea una gran oportunidad de mercado para una aplicacion educativa
que se enfoque en habilidades digitales.

02: Politicas gubernamentales: Segun datos de la Organizacién para la Cooperacién y

el Desarrollo Econémico (OECD, 2020) y la informacion disponible por pais (OECD,
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2023) muchos gobiernos estan implementando o piensan implementar politicas de
apoyo a la digitalizacion y educacioén accesible, por lo cual esto es un factor que
indudablemente podria ayudar en el acceso a financiamiento ya que se demuestra una
predisposicion gubernamental para financiar estas iniciativas.

03: Incremento de las necesidades educacién en linea: En los ultimos 5 anos, incluso

post pandemia COVID-19 se ha visto una acelerada adopcion de los sistemas

educativos en linea lo que sin duda alguna ha incidido en cambios en las preferencias
de los usuarios en cuanto a aplicaciones educativas en linea.
Estrategias

A partir del analisis DAFO, se identificaron los factores internos y externos que influyen
en el desarrollo y posicionamiento de AtinayDigital. Este enfoque estratégico permitio
comprender como las fortalezas pueden maximizarse, las debilidades minimizarse, y las
oportunidades aprovecharse para mitigar las amenazas.

Segun Kotler y Armstrong (2017), la matriz DAFO es una herramienta esencial para
analizar el entorno empresarial, ya que permite alinear los recursos internos con las
condiciones externas, optimizando la toma de decisiones estratégicas. Es decir, por ejemplo, al
analizar una amenaza en comparacion con una fortaleza se podria alinear con una oportunidad
especifica y con ello definir una estrategia que puede ayudar a la empresa a superar una
amenaza especifica.

e Posicionar a la plataforma educativa como la solucion lider para el aprendizaje de
habilidades sin importar el nivel de experiencia tecnoldgica que tengan los usuarios (F4,

0O1). Al enfocarse en este segmento de mercado, le permitira a la plataforma y a la

empresa diferenciarse de los competidores generalistas que hay en la actualidad (A1) y

captar un gran volumen de usuarios que no encuentran valor en las plataformas

actuales.
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Disefiar versiones sencillas o basicas como por ejemplo prototipos en forma de
Producto Minimo Viable con las tecnologias inmersivas, enfocandose en caracteristicas
esenciales para reducir costos iniciales (D2) y agilizar el desarrollo. Esto maximizara el
uso de la experiencia del equipo durante el desarrollo del mismo para garantizar calidad
con una inversién controlada y permitir una validacion inicial del modelo de negocio
(F2).

Buscar alianzas con Gobiernos, ONGs e instituciones educativas que compartan un
objetivo comun con el de la empresa (02, O3). Estas asociaciones facilitaran el acceso
a programas de financiamiento y recursos que respalden el desarrollo inicial y el
crecimiento a futuro del emprendimiento (D2).

Definir y desarrollar campanas de marketing digital que resalten el uso de tecnologias
inmersivas y la sencillez del uso de la plataforma (F1, F4). El objetivo de estas
campanfas debe ser el posicionar la plataforma como una solucién innovadora para
usuarios desatendidos, ayudando a superar el reconocimiento limitado de marca y de la
empresa como tal (D1).

Desarrollar soluciones tecnolégicas y de software internamente a largo plazo para
reducir la dependencia de proveedores externos de tecnologias inmersivas (A1).
Establecer contratos con proveedores tecnoldgicos para lograr también es importante
para tener un balance favorable en cuanto a costos de uso de dichas tecnologias (F2).
Potenciar el modelo de membresia freemium o “gratis” para generar una base inicial de
usuarios en el menor tiempo posible (F3). Con esta estrategia se va a potenciar el
conocimiento de la plataforma (D1) y al mismo tiempo ayudara a impulsar
recomendaciones organicas de la plataforma.

Incorporar contenido descargable y aplicaciones offline, disefadas para usuarios en

regiones con conectividad limitada a la Internet (A3). Esta estrategia sin duda permitira
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que muchas mas personas puedan acceder al contenido sin importar las limitaciones de

infraestructura que posean (F3, O3).
Ventaja competitiva

En un mundo donde la digitalizacion redefine continuamente los entornos laborales y
educativos, la falta de habilidades digitales basicas se presenta como una barrera significativa
para millones de personas. El grafico “Proyeccion de necesidad de habilidades digitales en
empleados” ilustra como esta demanda ha evolucionado en los ultimos 5 afos, con un
crecimiento sostenido que se proyecta hasta alcanzar un 50% de los empleados para 2025,
quienes necesitaran competencias digitales para desempenar sus funciones efectivamente
(World Economic Forum, 2020).

Proyeccion de necesidad de habilidades digitales en empleados
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Figura 3. Proyeccion de necesidad de habilidades digitales en empleados
Fuente: Elaboracion propia — WEF 2020

Este crecimiento en la demanda de habilidades digitales se debe a multiples factores
interrelacionados. En primer lugar, la automatizacién esta transformando las tareas rutinarias y
manuales en actividades gestionadas por maquinas y sistemas inteligentes, lo que requiere
que los trabajadores se adapten a roles mas estratégicos y tecnoldgicos. En segundo lugar, la

digitalizacion de los procesos de trabajo ha llevado a que herramientas y plataformas digitales
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sean esenciales en practicamente todos los sectores, desde la educacién hasta la manufactura
y los servicios. Esto incluye la migracién de procesos tradicionales a sistemas en linea, como la
gestion de datos, el comercio electronico y la comunicacion empresarial.

Tradicionalmente ante este contexto los paises en desarrollo afrontan estos desafios
convirtiendo estos cambios en oportunidades para el crecimiento econdmico y social de cada
uno de ellos. Para el caso que nos ocupa hoy dia, a pesar de que en el Ecuador esta brecha
digital representa un desafio bastante significativo esto abre un océano azul para desarrollar
soluciones educativas adaptadas a las necesidades de los usuarios con escasos
conocimientos tecnoldgicos o limitada conectividad a la Internet. Segun el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC, 2024), el 34% de los hogares a nivel nacional carecen de acceso
a internet, con diferencias marcadas entre areas urbanas (73.6% de acceso) y rurales (48.1%
de acceso). En este contexto se evidencia la importancia clave que significa el poder
desarrollar herramientas educativas que puedan ser utilizadas incluso en condiciones de
conectividad limitada para asi facilitar el acceso a mas usuarios sin importar permitiendo asi un

acceso mas inclusivo y equitativo al aprendizaje de habilidades digitales (ver Figura 1)
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC). (2024).

Adicionalmente como se observa en la Figura X, el INEC (2024) indica que la mayoria
de los usuarios de internet priorizan actividades recreativas, como comunicaciones telefonicas
(79.9%) y entretenimiento (11.8%), mientras que solo un 5.3% utiliza internet para educacién y
aprendizaje. Esto resalta una oportunidad clave para desarrollar plataformas educativas que
combinen sencillez, accesibilidad y contenidos ludicos para captar el interés de los usuarios y

facilitar el aprendizaje en entornos digitales.

Uso de internet : Servicios y/o Actividades INEC | i

Nacional - Poblacién de 5 anos y mds — (12.4 millones de personas)

79.9%

11.8%

5.3%
e — i - 04

Comunicaciones Actividades de Educacién y aprendizaje Por razones de trabajo Obtener informacién Otros
telefénicas. entretenimiento

Nacional

- La informacién comresponde al uso de Internet en servicios y/o actividades como primera opcién

- La informacién se encuentra con respecto a la poblacién que utiliza internet

- Otros, comesponde a: Comprar / ordenar productos o servicios (delivery, comercio electrénico), Amacenamiento en intemet para guardar documentos, Tramites con
organismos Gubernamentales en linea, Leer / descargar libros electronicos, periddicos, etc, Para vender bienes o servicios (comercio electrénico), Banca electrénica y
otros servicios financieros, Por salud (Agenda de citas médicas)

Figura 5. Uso de Internet: Servicios y/o Actividades
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC). (2024).

En respuesta a esta problematica, la plataforma AtinayDigital busca posicionarse como
una solucién innovadora y Unica, ofreciendo una plataforma educativa inmersiva disefiada
especificamente para facilitar el aprendizaje de habilidades digitales basicas en usuarios con
baja o nula experiencia tecnolégica. Su enfoque practico e interactivo, basado en tecnologias
como la realidad aumentada (RA) la diferencia de las soluciones tradicionales que tienden a

ser mas pasivas y poco adaptadas a las necesidades de este segmento desatendido.
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Adicionalmente el disefio de la solucidén se alinea con las tendencias globales de
digitalizacion y automatizacién, permitiendo no solo cerrar la brecha digital, sino también
promover la inclusion econémica y social. Este enfoque unico de aprendizaje inmersivo y
personalizado convierte a la plataforma AtinayDigital en una propuesta altamente relevante y
competitiva, especialmente en mercados emergentes como el ecuatoriano, donde la necesidad
de habilidades digitales es critica para participar en la economia digital del siglo XXI.

Tamaho y crecimiento de mercado

El mercado global de la educacion digital (EdTech) esta experimentando un crecimiento
exponencial en los ultimos afos, impulsado por la creciente demanda de soluciones de
aprendizaje accesibles, flexibles e innovadoras. Segun el informe de HolonlQ (2020), se
proyecta que la industria global EdTech alcance los $404 mil millones para 2025, con una tasa
de crecimiento anual compuesta (CAGR) del 16.3%. Este crecimiento no solo refleja un cambio
significativo hacia la digitalizacion de la educacion, sino también una expansion del mercado
debido a factores como la pandemia de COVID-19, que aceleré la adopcion de la educacion en
linea.

Tabla 2
Crecimiento global industria EdTech

Tabla 1. Crecimiento global mercado EdTech

Crecimiento Global EdTech

Mercado EdTech Tasa de Crecimiento
(B USDS) Anual Compuesta (%)
2020 227 16.3

2023 324

2025 404
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Fuente: Elaboracion Propia - HolonlQ

En esta tabla se puede apreciar la significativa trayectoria de crecimiento del mercado
EdTech, proyectando que su valor alcance los $404 billones para 2025. Este crecimiento no
solo es indicativo de la acelerada adopcién de tecnologias digitales en la educacion, sino
también de un cambio estructural en la forma en que las personas acceden al aprendizaje.
Factores como la expansién de la conectividad a internet, la penetracién de dispositivos
moviles, y la demanda creciente de habilidades digitales estan impulsando esta transformacion.

Este crecimiento global y regional crea un entorno propicio para AtinayDigital con la
entrada de nuevas plataformas que ofrezcan soluciones innovadoras. Sin embargo, también
intensifica la competencia, con grandes jugadores establecidos como Coursera y Udemy
ampliando su presencia y nuevas startups emergiendo rapidamente. En este contexto, la
diferenciacion, especialmente mediante la personalizacion y el uso de tecnologias avanzadas
como la RA/ IA, seran clave para captar una cuota de mercado significativa.

Analisis del mercado y competencia

Como se puede observar el mercado global de la educacion digital esta en auge,
proyectandose un valor de $404 billones para 2025 (HolonlQ, 2020). Aunque plataformas como
Coursera, Udemy y Duolingo dominan con vastos catalogos de cursos en sus areas de
conocimiento, su enfoque en contenido estatico deja un vacio significativo para usuarios con
baja o nula experiencia tecnoldgica.

La ventaja competitiva de AtinayDigital y la plataforma propuesta radica en ofrecer una
experiencia educativa inmersiva, personalizada y accesible en habilidades digitales,
especialmente disefiada para personas con baja o nula experiencia tecnolégica. Al utilizar
tecnologias como la RAy la |A, no solo hace que el aprendizaje sea interactivo y practico, sino
que también lo hace accesible para quienes tradicionalmente enfrentan barreras en el
aprendizaje digital.

Matriz de evaluacion de competidores
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Para poder analizar de una mejor manera el contexto de mercado y competencia, se
procedio a realizar un analisis competitivo de mercado a tres plataformas educativas en linea
basado en los siguientes criterios:

e Caracteristicas funcionales: La variedad y amplitud de las caracteristicas que

ofrece cada plataforma.

¢ Precios: La estructura de costos de cada plataforma (suscripciones, cursos, etc.) y

sus ofertas asociadas

o Experiencia de Usuario (UX): La facilidad de uso, disefio y la experiencia de

aprendizaje en general

e Soporte: Acceso a soporte de cliente, foros, comunidades, base de preguntas y

respuestas, etc.

o Seguridad: Privacidad de Datos, medidas de seguridad y proteccion de datos de los

usuarios.

¢ Rendimiento: ; Qué tan rapida y confiable es cada plataforma? ;Puede utilizarse en

condiciones con poca o reducida capacidad de acceso a la Internet?

¢ Innovacioén: Uso de tecnologias emergentes como la RA, 1Ay otras caracteristicas

avanzadas

¢ Mercado / Reputacion: Solidez de la marca, confianza y base de usuarios activa

Con base en estos criterios, se elaboro la matriz presentada a continuacion, en la cual
cada plataforma fue evaluada en una escala del 1 al 5 (1 = pobre, 5 = excelente). La
evaluacion utiliza comparaciones entre plataformas comerciales reconocidas, como Coursera,
Udemy y Duolingo, en contraste con la plataforma propuesta en este proyecto. Los datos
utilizados en esta elaboracion provienen de los sitios web oficiales de las plataformas y de
informes de analisis de terceros, publicados por empresas de investigacion de mercado como

Statista y PwC.
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Tabla 2. Matriz de evaluacién de competidores

EVALUACION COMPARATIVA

PLATAFORMAS EDTECH

COURSERA UDEMY DUOLINGO ATINAYDIGITAL
CARACTERISTICAS FUNCIONALES 4 4 3 | 5
PRECIOS 3 4 5 | 3
EXPERIENCIA DEL USUARIO (UX) 4 3 5 5
SOPORTE 5 4 4 . 4
SEGURIDAD 5 4 5 5
RENDIMIENTO 4 4 5 : 5
INNOVACION 3 2 4 5
MERCADO / REPUTACION 5 4 5 3

Fuente: Elaboracién Propia
Analisis de los competidores

Con los resultados obtenidos previamente en la matriz a continuacién se presenta un
analisis detallado de cada una de las plataformas:

e Coursera

Caracteristicas Funcionales: Ofrece cursos en linea completos, a menudo en
asociacion con universidades. Si bien carece de RA/ IA, se destaca en el aprendizaje
estructurado con certificados y programas acreditados.

Precio: Coursera tiene un precio basado en cursos y certificaciones, con opciones de

cursos gratuitos, pero los certificados o especializaciones tienen un costo.
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Experiencia del usuario (UX): ofrece una experiencia de usuario decente con
videoconferencias, tareas e interacciones con pares, aunque no es interactiva ni inmersiva
como el aprendizaje basado en RA.

Soporte: Coursera tiene un sélido soporte al cliente y foros comunitarios, lo que facilita
que los usuarios obtengan ayuda.

Seguridad: Coursera es una plataforma confiable con una sélida seguridad para los
usuarios, especialmente para el procesamiento de pagos y datos personales.

Rendimiento: rendimiento generalmente confiable con transmisién de video y
evaluaciones.

Innovacion: innovacion limitada en términos de tecnologia (carece de AR/IA), aunque
estan invirtiendo en recomendaciones impulsadas por IA para la seleccion de cursos.

Mercado / Reputacion: Una de las plataformas de aprendizaje en linea mas grandes y
respetadas, con millones de usuarios y asociaciones con las mejores universidades.

Puntuacioén total: 34

e Udemy

Caracteristicas Funcionales: Udemy ofrece una amplia gama de cursos,
principalmente sobre temas no académicos. Ofrece aprendizaje basado en videos, pero carece
de experiencias inmersivas o impulsadas por RA / IA.

Precios: Udemy ofrece precios flexibles con descuentos frecuentes, lo que lo hace
asequible para la mayoria de los usuarios.

Experiencia del usuario (UX): la interfaz de usuario es sencilla de utilizar, pero basica
y no ofrece la interactividad esperada. La experiencia de la plataforma a veces suele parecer
poco desconectada con los estudiantes ya que usualmente los cursos ofrecidos incluyen
videos pre-grabados y no incluyen actividades que motiven a la participacion de los

estudiantes.
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Soporte: En general Udemy ofrece un soporte basico a sus usuarios muy sencillo en su
plataforma, pero no tan automatizado y responsivo como el que ofrece Coursera, en el que un
chatbot facilita las interacciones con los usuarios y provee respuestas inmediatas a sus
solicitudes.

Seguridad: la seguridad que ofrece es buena en relacion con los mecanismos que
utiliza para el acceso y proteccion de los datos de los usuarios, pero no tan refinada como la de
Coursera, en la que incluso los usuarios pueden definir niveles mas granulares de acceso a los
cursos y contenidos.

Performance / Rendimiento: la reproduccion de videos y materiales en linea en
general de los cursos podria decirse que es bueno en cuanto a tiempos de descarga, sin
embargo, estos no ofrecen una experiencia fluida y de alto rendimiento que podria brindar RA/
IA.

Innovacion: Udemy no ha introducido ninguna tecnologia nueva significativa, y se
mantiene mas tradicional con el aprendizaje basado en videos.

Mercado / Reputacion: Udemy tiene una gran base de usuarios y una solida
reputacion de aprendizaje asequible, pero no se la considera innovadora.

Puntuacion total: 29

e DuolLingo

Caracteristicas Funcionales: Duolingo ofrece una plataforma de aprendizaje de
idiomas con lecciones gamificadas. Si bien es muy interactiva, carece de integracion de RA e
IA avanzada mas alla del reconocimiento de voz basico.

Precio: modelo freemium con una version paga sin publicidad y con funciones
avanzadas.

Experiencia del usuario (UX): conocida por su experiencia de usuario intuitiva y

gamificada, lo que la hace muy atractiva para los estudiantes.
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Soporte: Duolingo ofrece cierto soporte de la comunidad, pero se podria mejorar el
servicio de atencion al cliente mas avanzado.

Seguridad: practicas sélidas de seguridad y privacidad de datos.

Rendimiento: excelente rendimiento con una experiencia fluida y optimizada para
dispositivos moviles.

Innovacion: si bien Duolingo es innovador en términos de aprendizaje gamificado, no
incorpora RA / IA en la medida en que su producto podria hacerlo.

Mercado / reputacioén: Duolingo es muy popular y ampliamente reconocido por su
eficacia y su enfoque divertido para el aprendizaje de idiomas.

Puntuacién total: 31

e AtinayDigital:

Caracteristicas Funcionales: Este producto esta disefiado en torno a RA e IA, por lo que
ofrece experiencias de aprendizaje inmersivas e interactivas como tutores virtuales, escenarios
gamificados, retroalimentacién en tiempo real y rutas de aprendizaje adaptativas adaptadas a
cada usuario.

Precio: Dado que utiliza tecnologia de vanguardia, el costo puede ser mas alto a
menos que ofrezca precios flexibles (freemium con opciones, suscripcién, compra unica, etc.).

Experiencia del usuario (UX): El enfoque en RA/ IA debe brindar una experiencia
intuitiva, atractiva y altamente interactiva, lo que probablemente haga que el aprendizaje sea
mas divertido y memorable.

Soporte: El soporte es importante para productos con mucha tecnologia,
especialmente porque RA / IA puede requerir orientacion adicional para el usuario. Ofrecer un
soporte sélido a través de chat en vivo, preguntas frecuentes y resolucién de problemas de RA

/ 1A es fundamental.
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Seguridad: Al igual que con cualquier plataforma impulsada por IA, su producto
necesita una seguridad de datos sélida, particularmente en el manejo de datos de usuario y
patrones de aprendizaje.

Rendimiento: La RA puede consumir muchos recursos, por lo que sera importante
garantizar un rendimiento fluido en varios dispositivos (especialmente moviles).

Innovacion: el uso de realidad aumentada e inteligencia artificial hace que su producto
sea sumamente innovador y ofrezca algo completamente nuevo y potencialmente disruptivo.

Mercado / reputacion: dado que su producto aun se encuentra en la fase de
planificacion, no tiene la reputacion establecida de Coursera, Udemy o Duolingo.

Puntuacion total: 35
Identificacion de insights de mercado

Este analisis ha permitido identificar los siguientes insights de mercado, los cuales
estan acompafnados de una estrategia orientada al disefio y desarrollo de la plataforma
educativa propuesta en este proyecto:

Diferenciador de mercado: el producto se destaca por la integracion de RA/ Al, que
ofrece una experiencia de aprendizaje interactiva e inmersiva que ninguno de estos
competidores ofrece actualmente. Esto podria ser un gran diferenciador para los clientes que
buscan compromiso y personalizacion.

Oportunidad de innovacion: si bien Coursera y Udemy son fuertes en el aprendizaje
en linea tradicional, carecen del componente inmersivo, que podria ofrecer al producto de
AtinayDigital en desarrollo una ventaja Unica, en particular para industrias como la
capacitacion, la educacion o incluso el desarrollo de habilidades donde el aprendizaje
inmersivo puede mejorar la retencion.

Oportunidad de mercado: para establecer el producto en el mercado tendria que
definir una estrategia de mercado para establecer el reconocimiento y la confianza de la marca,

ya que competidores como Coursera y Duolingo ya tienen una base de usuarios significativa.



42

Sin embargo, con el marketing adecuado en torno a RA / Al como una herramienta de
aprendizaje Unica, existe una oportunidad significativa de crear un nicho especialmente en el
segmento de usuarios con pocos o nulos conocimientos en tecnologia o habilidades digitales.

Estrategia de precios: se debe considerar un modelo de precios flexible. Dado que el
producto puede venir con tecnologia mas sofisticada, un precio mas alto podria justificarse si la
propuesta de valor (por ejemplo, aprendizaje inmersivo y personalizado) es clara. También
seria recomendable explorar modelos freemium para atraer usuarios, similares a Duolingo,
pero con funciones premium impulsadas por RA / |A para usuarios con suscripciones.

Desarrollo de funciones: hay que enfocarse en crear funciones atractivas en torno a
RA / IA que Coursera y Udemy no tienen, como tutores virtuales, retroalimentacion de
aprendizaje en tiempo real e interacciones espaciales gamificadas.

En resumen, este analisis de mercado y competencia revela que, si bien existen
plataformas consolidadas como Coursera y Udemy, estas tienden a enfocarse en usuarios con
habilidades tecnoldgicas previas, ofreciendo contenidos predominantemente estaticos y
tedricos. En cambio, la propuesta de una plataforma educativa inmersiva en AtinayDigital abre
un nuevo espacio en el mercado de EdTech al combinar accesibilidad con un enfoque en el
“aprender haciendo”. Esta diferenciacion no solo busca responder a la creciente demanda de
habilidades digitales, sino también capitalizar una oportunidad de mercado que aun no esta
completamente cubierta por los actores actuales. Esta oportunidad se apoya en la ventaja
competitiva de la propuesta, la cual se centra en:

“Ofrecer una experiencia educativa inmersiva, personalizada y accesible en habilidades
digitales, especialmente disefiada para personas con baja o nula experiencia tecnoldgica”

Esta ventaja competitiva radica en la capacidad de proporcionar un entorno interactivo y
adaptativo, algo que pocas soluciones en el mercado logran ofrecer para este segmento, ya
que generalmente se basan en contenido pasivo o estatico. Al estar disefiada para personas

con poca o hinguna experiencia tecnologica, la plataforma permitira a los usuarios “aprender
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haciendo” mediante simulaciones practicas en un entorno seguro y controlado. Este enfoque
no solo mejorara su comprension, sino que también reforzara su confianza en el uso de
herramientas digitales, preparandolos para enfrentar los desafios del entorno tecnolégico
actual. Las personas ya no seran simples receptores de contenido, sino que se convertiran en
actores activos de su propio proceso de aprendizaje con lo cual no solo mejora su experiencia
educativa, sino que también los prepara para enfrentar el entorno digital moderno. Segun el
Informe Global de EdTech de (HolonlQ, 2021), las plataformas que ofrecen experiencias
interactivas y personalizadas estan mejor posicionadas para retener a sus usuarios a largo
plazo.

Adicionalmente esta propuesta representa una ventaja competitiva porque va dirigida a
un segmento no atendido: las personas con poca o0 ninguna experiencia tecnolégica. Mientras
que muchas aplicaciones se enfocan en estudiantes o profesionales con cierto nivel de
competencias digitales, esta solucion ofrece una solucidn accesible y adaptativa a quienes se
encuentran al margen de esta transformacion digital. En este sentido la “necesidad de
promover la creacion de servicios especificamente orientados a beneficiar a los grupos hoy
desconectados” (UNESCO, 2021) representa una gran oportunidad de mercado, ya que la
demanda de habilidades digitales continta creciendo rapidamente.

Objetivos de la investigacion
Objetivo General

Disefiar una plataforma educativa inmersiva y su modelo de negocio, utilizando
tecnologias como la realidad aumentada y simulaciones practicas, para cerrar la brecha digital
en personas con poca o nula experiencia tecnolégica, aplicando los cuatro pasos del enfoque
de Design Thinking: empatizar, definir, idear y prototipar.

Objetivos especificos
1. Investigar necesidades, limitaciones y comportamientos del publico objetivo mediante

la fase de empatia, asegurando que la propuesta educativa sea relevante y accesible.
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2. Definir los requerimientos clave del proyecto, las areas de oportunidad basados en los

hallazgos de la investigacioén para asi poder generar una solucién centrada en el
usuario.

Generar ideas innovadoras que sirvan como base para solucionar las necesidades del
usuario y asi facilitar el desarrollo del prototipo de la plataforma y su modelo de
negocio.

Prototipar y desarrollar un modelo inicial de la plataforma, junto con el disefio
conceptual de un modelo de negocio escalable, que integre los hallazgos de las etapas

previas y permita validar la viabilidad de la propuesta.

Alcance y relevancia

El proyecto para el disefio de la plataforma educativa inmersiva AtinayDigtal y su

modelo de negocio tiene un alcance el cual estd basado en los 5 pasos del Design Thinking:

empatizar, definir, idear, prototipar y testear. El desarrollo, la implantacién operativa ni si

comercializacion se incluyen dentro del alcance, sin embargo, se proporcionaran las bases

conceptuales, estratégicas y las herramientas para un posterior desarrollo (10Code Software

Design, 2023)

1.

Investigacion de las necesidades del publico objetivo:

Con la elaboracion de encuestas, entrevistas y mapas de empatia al grupo objetivo de
usuarios en estudio en esta fase se procedera a hacer un analisis de los datos
disponibles para tener una idea mas clara acerca de las necesidades, motivaciones y
barreras de los usuarios.

Definicion de las areas de oportunidad y requisitos clave:

En esta fase, el investigador analizara los hallazgos iniciales para estructurar los
problemas centrales que la plataforma debera resolver. Basado en este analisis se
identificaran funcionalidades prioritarias y la incorporacién de tecnologias inmersivas

como la realidad aumentada y simulaciones practicas.
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3. Generacion de soluciones innovadoras:

Durante la ejecucion de esta fase se pondra en ejercitacion varios procesos creativos

partiendo de ideas divergentes a una convergencia de estas que pueda finalmente

traducirse en un disefio de plataforma atractivo y funcional. Finalmente se priorizaran
las ideas de acuerdo con sus caracteristicas mas relevantes siempre y cuando estén
alineadas con las necesidades de los usuarios identificadas en la anterior fase.

4. Prototipado del disefio y modelo de negocio:

Se desarrollara un modelo inicial de la plataforma educativa junto con su del modelo de

negocio. Este prototipo permitira validar la viabilidad conceptual y financiera del

proyecto, asi como también dejara sentadas las bases para el desarrollo a futuro de
este.

De acuerdo con el World Economic Forum (2020), el 50% de los empleados necesitara
reentrenamiento en competencias digitales para 2025, de alli parte la relevancia de este
proyecto de investigacidon porque va a contribuir al el cierre de la brecha digital mediante el
disefio de una plataforma educativa que ofrecera capacitaciones en linea utilizando tecnologias
como la RA para brindar una experiencia uUnica, sencilla y accesible en el aprendizaje.

Ademas, la propuesta se alinea con politicas globales y locales que fomentan la
digitalizacion y la educacion inclusiva, como las promovidas por la Organizacién para la
Cooperacion y el Desarrollo Econdmico (OECD, 2023). Este proyecto también aporta una
perspectiva novedosa al enfocarse en un segmento desatendido por las plataformas
educativas tradicionales, promoviendo la equidad y el acceso a herramientas tecnoldgicas.

En el contexto académico, esta investigacion refuerza el uso de metodologias como el
Design Thinking para abordar problemas complejos, mostrando como estas pueden aplicarse a
la creacion de soluciones educativas efectivas. Complementariamente con el uso de la
herramienta del Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur, 2010) se ha permitido

estructurar de manera clara y estratégica los elementos clave del modelo de negocio, como la
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propuesta de valor, los segmentos de clientes, los canales de distribucién y las fuentes de
ingresos. Con el uso de esta herramienta se ha logrado identificar las areas criticas del plan de
negocio y se ha proporcionado una vision integral y practica que asegura su viabilidad y
escalabilidad en el tiempo.

Adicionalmente, el desarrollo de un modelo de negocio bajo esta metodologia, bien
fundamentado, agrega valor practico, ofreciendo un marco que puede ser replicado o adaptado
en investigaciones futuras.

Metodologia

La metodologia que se adopté para el desarrollo del proyecto esta basada Design
Thinking (DT) y sus 5 pasos: empatizar, definir, idear, prototipar y testear, combinados con el
enfoque del Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur, 2010). Con esta combinacion se
integra el disefio centrado en el usuario con una estructura simple para modelar el negocio,
asegurando que tanto la propuesta de valor como su viabilidad econémica sean consideradas
desde el inicio.

En la fase de empatia, se emplearon herramientas cualitativas como entrevistas y
encuestas para obtener datos relevantes que luego permitieron la creacion de mapas de
empatia para poder asi identificar las necesidades de personas con poca o nula experiencia
tecnologica. Durante esta fase divergente se pudo obtener datos relevantes que se utilizaron
para la elaboracion de las siguientes fases. Utilizando el Business Model Canvas (BMC) luego
se mapearon elementos clave como segmentos de clientes, propuesta de valor, canales y
fuentes de ingresos, proporcionando un marco estratégico para el disefio del modelo de
negocio.

Se generaron multiples procesos creativos al inicio de esta fase con la finalidad de
presentar diversas soluciones creativas al problema propuesto, que a luego fueron analizados
y seleccionados de acuerdo con su relevancia y satisfaccion de las necesidades de los

usuarios mapeadas en la fase anterior.
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Seguidamente se desarrollé un Producto Minimo Viable (PMV) para integrar las
caracteristicas esenciales de la plataforma educativa inmersiva y del modelo de negocio. Este
ejercicio permitié definir los parametros a seguir en la fase de testeo para validar tanto la
funcionalidad como la experiencia del usuario mediante pruebas con un grupo objetivo.

De igual forma se desarrollé un analisis estratégico financiero, la estrategia de
marketing y el plan de talento humano.

Tras completar todas estas fases, se generaron conclusiones y recomendaciones

orientadas a guiar la ejecucion futura del proyecto.
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CAPITULO Il. MARCO CONCEPTUAL

El marco conceptual sirve como el modelo base para describir las variables, constructos
y relaciones clave que van a guiar el desarrollo de un modelo de negocio escalable y viable
desde un punto de vista financiero para este proyecto de disefio de una plataforma educativa
inmersiva en linea. Este marco vincula el conocimiento tedrico con la aplicacion practica,
asegurando que el modelo de negocio propuesto esté alineado con las necesidades del publico
objetivo y la dinamica de mercado.

Modelo de Negocio

Un modelo de negocio basicamente es una herramienta que explica codmo una empresa
genera, entrega valor y retiene a sus clientes a largo plazo. Es considerado el corazén o “core”
del negocio en una empresa porque muestra de forma clara qué valor ofrece el producto o
servicio, a quién se dirige, cdmo se ejecutan las actividades necesarias para cumplir con ese
objetivo y cdmo se genera la rentabilidad en el tiempo. Estos son los aspectos clave para que
la empresa pueda crecer de forma planificada y asegurar su sostenibilidad econdémica.

El disefio adecuado de un modelo de negocio es esencial para transformar ideas
innovadoras en soluciones sostenibles en el tiempo. En sectores como la educacién digital, por
ejemplo, las empresas como por ejemplo Coursera, Udemy y otras han logrado expandirse y
responder a necesidades globales gracias a modelos bien estructurados. Esto resalta la
importancia de contar con una base sélida que permita a las empresas no solo alcanzar sus
metas econdmicas, sino también generar un impacto positivo en sus comunidades y la
sociedad en general.

Para el desarrollo del modelo de negocio del presente proyecto se utilizé el lienzo del
modelo de negocio (Business Model Canvas) como herramienta para definir los aspectos clave
de la propuesta. El Business Model Canvas (BMC) desarrollado por Osterwalder y Pigneur
(2010), es una herramienta disefiada para visualizar y analizar los componentes esenciales de

un negocio. Su flexibilidad, sencillez y claridad lo hacen particularmente relevante para las
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empresas innovadoras en el ambito de la educacién digital, especialmente aquellas que utilizan
tecnologias emergentes como la Realidad Aumentada (RA), entre otras, para la entrega de
servicios a sus diversos segmentos de clientes.

Lienzo del Modelo de Negocio (Business Model Canvas)

El BMC, también conocido simplemente como modelo canvas, es una herramienta
estratégica de negocios disefiada para apoyar a emprendedores y empresas en el desarrollo,
visualizacién, evaluacion y ajuste de sus modelos de negocio. Creado en 2009 por Alexander
Osterwalder, quien combiné principios de Design Thinking, el BMC comenzé como un grafico
sencillo en PowerPoint. Desde entonces, se convirtid en un lienzo visual compuesto por nueve
bloques clave que permiten comprender y analizar, de un solo vistazo, los elementos
esenciales de un modelo de negocio, asi como las interrelaciones entre ellos (Osterwalder &
Pigneur, 2010).

ElI BMC es esencial para el desarrollo de un negocio porque permite visualizar de forma
estructurada en forma de bloques todos los elementos clave que definen su funcionamiento y
sus conexiones. Estos elementos incluyen la propuesta de valor, los segmentos de clientes, las
fuentes de ingresos y los canales clave, entre otros. Al presentar de forma visual esta
informacion, se facilita la identificacion de oportunidades, fortalezas y areas de mejora dentro

del negocio.
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Figura 6. Business Model Canvas

Fuente: CC BY 2.0 (http://www.zebramc.com/tag/business-model-canvas/)

A continuacion los elementos que componen el BMC o lienzo del negocio en detalle:

1. Propuesta de Valor (Value Proposition):
Esta seccion es la principal a ser completada porque en ella se describe en
forma de enunciados el valor Unico que ofrece el producto o servicio para dar
solucion a los problemas del cliente y con el cual se busca satisfacer sus
necesidades. Por ejemplo: innovacion, reduccién de costos, conveniencia o
facilidad.

2. Segmentos de clientes (Customers):
Define a los grupos especificos de personas u organizaciones a los que la
empresa pretende servir o alcanzar. Por ejemplo: jovenes universitarios, madres
solteras, papas trabajadores o nifios en edad pre-escolar.

3. Relacion con clientes (Customer Relationships):


http://www.zebramc.com/tag/business-model-canvas/)
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Describe los tipos de relaciones que una empresa establece con sus clientes o
segmentos de clientes. Por ejemplo: asistencia personal, autoservicio o servicios
automatizados.

Canales (Channels):

Describe como la empresa se comunica y alcanza a sus clientes o segmentos
de clientes para entregar la propuesta de valor. Por ejemplo: Tiendas fisicas,
plataformas en linea o redes de afiliados.

Fuentes de Ingreso (Revenue):

Representa el dinero que la empresa genera para cada segmento de clientes
mediante la entrega de la propuesta de valor. Por ejemplo: Suscripciones, venta
directa de productos o publicidad.

Recursos Clave (Key Resources):

Describe los activos mas importantes necesarios para el funcionamiento del
modelo de negocio. Por ejemplo: talento humano, financieros o activos fisicos.
Actividades Clave (Key Activities):

Describe las actividades mas importantes o criticas que la empresa debe llevar
a cabo de forma continua para lograr que su modelo de negocio funcione. Por
ejemplo: produccion, solucién de problemas o mantenimiento de plataformas.
Socios Clave (Key Partners):

Describe la red de proveedores y socios que juegan un papel clave en el
funcionamiento del modelo de negocio. Por ejemplo: alianzas estratégicas,
outsourcing o relaciones con proveedores de materia prima.

Estructura de Costos (Costs):

Describe las costos que se incurren por la operacién del modelo de negocio. Por

ejemplo: Costos fijos, variables o las economias de escala para reducir precios.
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Con el uso de esta herramienta se promueve la alineacion de todos los actores
involucrados, porque proporciona una vision clara y compartida del modelo de negocio. Esto no
solo facilita la comunicacion entre los equipos, sino que también asegura la coherencia en la
toma de decisiones estratégicas, lo cual es crucial para garantizar la sostenibilidad del proyecto
a largo plazo.

Al tener todos los elementos esenciales en un solo lugar, se puede evaluar de forma
sencilla y grafica cdmo estos interactuan y afectan el desarrollo en general del negocio.

Uno de los mayores beneficios del BMC es su caracter dinamico. El BMC no es un
mapa estatico inicial, sino una herramienta que puede ser iterada y ajustada tantas veces como
sea necesario a medida que el mercado, las circunstancias o el modelo de negocio van
evolucionando, con lo cual el BMC se convierte en un aliado constante para refinar y fortalecer
la propuesta de valor y la estructura del negocio para asegurar que el mismo se mantenga
relevante y adaptable a lo largo del tiempo.

Design Thinking

También conocido como pensamiento de disefio, es una metodologia que potencia la
creatividad en los equipos y fomenta soluciones centradas en las personas. Segun Brown
(2009), este enfoque combina la sensibilidad hacia las necesidades humanas con las
posibilidades tecnolégicas y los requisitos del negocio, generando soluciones innovadoras. De
manera complementaria, Pursell (2024) sefiala que, aunque inicialmente fue desarrollado en
torno al disefo, su aplicacién se extiende a areas como modelos de negocio, marketing,
productos y educacion.

El proceso de Design Thinking, descrito por Plattner, Meinel y Leifer (2010), consta de
cinco etapas iterativas: empatizar, definir, idear, prototipar y testear. La primera etapa,
empatizar, busca comprender las necesidades y experiencias de los usuarios mediante
observacion, entrevistas y analisis. En la etapa de definicion, los hallazgos se resumen para

identificar problemas concretos (insights) que sirvan como punto de partida para soluciones
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efectivas. Posteriormente, la fase de ideacion fomenta la creatividad colectiva, alentando la
generacién de ideas diversas y originales.

Las ultimas etapas, prototipar y testear, permiten transformar las ideas en modelos
tangibles que se prueban con los usuarios finales. Este proceso iterativo facilita mejoras
continuas, asegurando que las soluciones desarrolladas sean funcionales y alineadas con las
expectativas reales de las personas. La flexibilidad inherente al Design Thinking permite ajustar
el proceso segun los aprendizajes obtenidos, consoliddndolo como una herramienta estratégica
en multiples sectores.

Este enfoque se selecciond para el desarrollo del modelo de negocio debido a su
capacidad para priorizar las necesidades reales de los usuarios finales y fomentar la
colaboracion interdisciplinaria. Su enfoque iterativo y practico garantiza que las soluciones
propuestas sean tanto relevantes como viables, permitiendo construir una propuesta de valor
alineada con los desafios especificos del presente proyecto.

Realidad aumentada en educacion

Para entender un poco mejor el rol de la realidad aumentada (RA) como tecnologia
habilitadora en procesos educativos hay que remontarse un poco hacia la década de los 90
cuando el Ingeniero Louis B. Rosenberg trabajando en su laboratorio de investigacion las
Fuerzas Aéreas de los Estados Unidos de América (USAF) desarroll6 el sistema “Virtual
Fixtures” con la finalidad de permitir a los técnicos y operarios de la USAF realizar
procedimientos complejos con mayor eficiencia y precision (Louise Rosenberg, 2024).

Este desarrollo sento las bases para el estudio y desarrollo de tecnologias que en el
tiempo han ido mejorando y generando un impacto en aplicaciones como por ejemplo en el
caso de la educacion a distancia. Al combinar tanto elementos virtuales como fisicos la RAy su
tecnologia hoy dia permite crear un entorno educativo interactivo que enriquece la percepcion

del usuario con el mundo real (Azuma, 1997).
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Mediante el acceso a través de dispositivos méviles inteligentes, tabletas o hasta las
gafas de RA es posible superponer informacién digital en el entorno fisico, creando asi
experiencias inmersivas para el usuario con lo cual se le da la capacidad de interactuar en
tiempo y espacio real para comprender conceptos de una forma visual y practica.

En el area de ciencias, por ejemplo, los estudiantes pueden explorar modelos
tridimensionales de estructuras celulares, sistemas anatémicos o procesos quimicos, lo que
ayuda a conectar el aprendizaje tedrico con aplicaciones practicas. Estudios han demostrado
que este enfoque incrementa significativamente la retencién del conocimiento y la motivacion
en los alumnos (Chen et al., 2019).

Otra ventaja clave de la RA es su capacidad para potenciar la motivacion y el
compromiso del alumnado. (Huang et al., 2016) sefialan que la naturaleza interactiva y ludica
de la RA estimula el interés de los estudiantes, incrementando su disposicion a participar
activamente en el proceso educativo. Esto es particularmente util en entornos donde los
métodos tradicionales de ensefianza han resultado poco efectivos.

En resumen, la RA representa una innovacion transformadora en el ambito educativo,
especialmente cuando se integra en el disefio de aplicaciones educativas digitales. Al ofrecer
experiencias de aprendizaje inmersivas, interactivas y personalizadas, esta tecnologia facilita la
adquisicion de habilidades digitales y reduce las barreras de acceso para usuarios con poca o
ninguna experiencia tecnoldgica. En contextos donde la brecha digital es un desafio
significativo, la RA tiene el potencial de democratizar el acceso a recursos educativos de alta
calidad, promoviendo la inclusion y mejorando los resultados de aprendizaje. Su
implementacién puede convertirse una estrategia clave para empoderar comunidades y
fomentar la equidad en el aprendizaje digital.

Estrategia Financiera

Inversion y financiamiento inicial
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En términos financieros esto va referido a la cantidad de dinero necesaria para poner en
marcha el modelo de negocio y las fuentes de donde proveera ese financiamiento necesario
para cubrir costos de desarrollo tecnolégico, adquisicion de activos y el capital de trabajo.
Segun Ross, Westerfield y Jaffe (2021) es necesario hacer un analisis de las fuentes de
financiamiento disponibles evaluando la capacidad del negocio para generar el retorno de la
inversion en comparacion con el costo de cada fuente.

Por lo general las fuentes de financiamiento vienen dadas por capital propio, préstamos
bancarios o inversiones de capital de riesgo. El tener una vision clara de las fuentes de
ingresos alineada con una planificacion adecuada de los costos de desarrollo permitira
disponer de todos los recursos en el momento que sea necesario de acuerdo con la ejecucion
de las actividades clave en el mismo.

Cuenta de explotacion

La cuenta de explotacién que también es conocida en algunos casos como el estado de
ganancias y pérdidas presenta un resumen de los ingresos y gastos operativos en un periodo
fiscal especifico (Financionario, 2024). Mediante este concepto se pretende tener conocimiento
a nivel transaccional de indicadores como por ejemplo ingresos por ventas, costos fijos y
variables, margenes de ganancia, entre otros, que permiten tener una visién general de como
esta generando resultados financieros la empresa.

Adicionalmente segun Brealey et al. (2020) también es importante evaluar en esta
cuenta de explotacion los indicadores como el EBITDA (beneficio antes de intereses,
impuestos, depreciacion y amortizacion) para medir la eficiencia operativa.

Prevision de tesoreria

La prevision de tesoreria, basada en el analisis de flujo de caja (cash flow), identifica
entradas y salidas de efectivo en periodos especificos. Este ejercicio es crucial para anticipar
necesidades de liquidez y planificar estrategias que eviten déficits financieros. Brealey et al.

(2020) enfatizan que una gestion eficiente del flujo de caja asegura que el negocio pueda cubrir
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obligaciones inmediatas y mantener operaciones fluidas incluso en escenarios adversos o de
ingresos variables.
Amortizacién

Esto incluye un desglose de como los activos y pasivos de la empresa van a irse
depreciando o perdiendo valor en el tiempo. En pocas palabras es una manera sencilla de
cuantificar el valor de los bienes (Steven Pedrosa, 2024)

Segun Ross et al. (2021) el tener una planificacién adecuada de la amortizacién permite
ir controlando todos los costos asociados a la adquisicion de nuevos activos y la adquisicion de
nuevas fuentes de financiamiento a largo plazo con lo cual se abre la posibilidad de reinvertir
en el negocio para crecer y modernizar las operaciones.

Financiamiento a largo plazo

Como se menciond en el punto anterior al tener la posibilidad y el acceso a fuentes de
financiacién a largo plazo estas se podran utilizar para inversiones significativas en el negocio
como por ejemplo la expansion de operaciones en otras regiones o mercados y el desarrollo de
nuevos servicios, entre otras. Brealey et al. (2020) hacen énfasis en el tema que la seleccion
de instrumentos como emisiones de deuda o financiamiento de capital debe siempre
considerar tanto el costo financiero como el impacto en la estructura de capital para tener una
mejor planificacion financiera operativa. En fin, todas estas decisiones financieras son
estratégicas para la sostenibilidad de la plataforma a largo plazo.

Balance de la empresa

El balance proyectado a un tiempo predeterminado ofrece una visién integral del estado
financiero esperado de la empresa. Este documento incluye proyecciones de activos, pasivos y
patrimonio neto, mostrando cémo evolucionara la estructura financiera del negocio. Ross et al.
(2021) subrayan la importancia de estas proyecciones para validar la viabilidad econdmica y
atraer inversores interesados en la sostenibilidad y crecimiento del modelo de negocio.

Plan de marketing
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El plan de marketing engloba todas las acciones que la empresa va a realizar para
alcanzar sus objetivos comerciales a través de la promocién y venta de sus productos o
servicios. Este plan esta basado en un analisis de mercado, estrategias y recursos disponibles
para ayudar con el posicionamiento efectivo a nivel de marca del producto o servicio, que en
este caso es la plataforma educativa (Kotler & Keller, 2016).

Un buen plan de marketing debe incluir un analisis situacional que evalua el mercado,
los potenciales competidores en relacion con las necesidades de los clientes con la finalidad de
tener un mejor entendimiento del entorno en donde opera la empresa.

Con esta informacion se deben establecer los objetivos del plan los cuales deben
definirse usando la metodologia S.M.A.R.T lo cual implica que éstos deben ser Especificos
(Specific), measurable (Medibles), alcanzables (Achievable), realistas (Realistic) y de duracion
limitada (Time-bound) alineados con con el negocio (Asana, 2024).

El desarrollo del plan de marketing también incluye una parte esencial para la
generacion de ingresos como lo conforma el plan estratégico de posicionamiento del producto,
marca, precio, distribucidon y promocién, asegurando que las actividades estén orientadas hacia
la generacién de valor para los clientes y la empresa.

Adicionalmente a estas actividades de planificacion estratégica también hay que
mencionar el marketing operativo que juega un rol crucial en la ejecucién de estos planes
enfocandose en las actividades relacionadas con el disefio y lanzamiento de campafias
promocionales, la gestion de canales de distribucion online, el seguimiento de resultados y la
optimizacion continua de las campafias. Segun Chaffey y Smith (2022), el marketing operativo
conecta las estrategias a largo plazo con las acciones del dia a dia.

Gestion de Talento Humano
Para obtener un éxito en el desarrollo de una empresa es importante tener una gestion

apropiada del talento humano para la adquisicion y retencién del talento para asi poder
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alcanzar los objetivos planteados. Para ello se debe contar con una planificacion apropiada de
roles con una

La gestidn del talento humano es clave para garantizar que una organizacién cuente
con el talento necesario para alcanzar sus objetivos. Esto incluye la planificacion de roles, de
los procesos de seleccion y contratacién de todo el personal requerido, asi como también la
definicion de estrategias motivacionales y de compensacion econémica acordes con el
rendimiento de los empleados. Segun Dessler (2020), la gestién eficiente del talento humano
no solo asegura la operatividad, sino que también promueve el desarrollo continuo y la
retencion de los empleados.

Adicionalmente el contar con una definicion de categorias laborales ayuda a segmentar
las responsabilidades dentro de la empresa es una necesario para asegurar un entorno laboral
equitativo. Cada categoria laboral debe contar con una descripcion de tareas claras y medibles
en el tiempo, asi como también unos objetivos Clave de Resultado (OKR) para medir el
desempeno desde un punto de vista del negocio.

La estructura organizacional definira también cémo se relacionan los diferentes roles y
jerarquias dentro de la organizacion. Mintzberg (1983) destaca que un organigrama claro no
solo facilita la comunicacion interna, sino que también mejora la eficiencia operativa al
establecer lineas de responsabilidad y autoridad. En el contexto de un proyecto educativo, un
organigrama tipico podria incluir areas como desarrollo de contenido, tecnologia, atencion al
cliente y administracion, cada una liderada por responsables con experiencia especifica.

Una gestion de talento humano soélida que contemple estas categorias, perfiles y
estructuras organizacionales contribuye significativamente a crear equipos competentes y
comprometidos. Ademas, establece una base para implementar politicas de capacitacion,
motivacion y retencion que permitan el desarrollo continuo del talento humano.

Estado del arte en el mercado educativo digital
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A nivel global el mercado EdTech ha crecido significativamente en los ultimos afnos,
impulsado principalmente por la pandemia del COVID-19 que alrededor de 2019 exacerbd la
necesidad del uso de herramientas tecnolédgicas para la ensefanza a distancia. A raiz de esto
hoy dia un sin nimero de herramientas tecnoldgicas, plataformas educativas en linea,
aplicaciones mdéviles y entornos de aprendizaje virtual han logrado que se vaya
democratizando el acceso al conocimiento al permitir que millones de personas puedan
aprender de manera flexible y personalizada independientemente de su ubicacion geografica
Choudaha (2019).

Un ejemplo destacado de innovacién en este sector lo constituye Coursera que es una
plataforma educativa que supera los 100 millones de usuarios a nivel global e integra el uso de
tecnologias como la Inteligencia Artificial (1A), analisis predictivos de datos y Big Data para
ofrecer cursos a través de su plataforma.

Por otro lado, también otro ejemplo es Udemy que ha revolucionado el mercado de
EdTech al ofrecer un vasto catalogo de cursos practicos en su Marketplace orientados al
mercado laboral generados por instructores independientes con lo cual no solo se ha
democratizado el acceso al conocimiento, sino que también se fomenta la capacidad de
emprendimiento de los instructores independientes.

En ambos casos, las campanas en redes sociales y el marketing de contenido han sido
las estrategias claves para la adquisicion de usuarios, la expansion global de sus operaciones
y un mejor posicionamiento dentro del mercado EdTech.

Se puede concluir que el estado del arte del mercado EdTech presenta un panorama
interesante, en el que la innovacién constante y el uso de tecnologias de punta se combinan
para satisfacer la creciente demanda de aprendizaje accesible y hacer competir en el mercado.
Los casos de Coursera y Udemy demuestran que hay una potencial oportunidad de
crecimiento para el sector y asi expandir el impacto global del mismo.

Contexto local e internacional
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Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2022), en Ecuador la
brecha digital representa un desafio significativo particularmente en areas rurales ya que en
estas solo el 37% de los hogares tienen acceso a internet de alta velocidad. Esta situacion, que
limita considerablemente las oportunidades de aprendizaje en linea, evidencia la desigualdad
tecnoldgica entre regiones urbanas y rurales, haciendo imperativo el desarrollo de iniciativas
que prioricen la inclusion digital.

Sin embargo, a nivel global el mercado EdTech continua creciendo rampante y se
proyecta que este sector alcance un valor de $350 mil millones para 2025, impulsado
principalmente por el avance de tecnologias emergentes como la inteligencia artificial (1A) y la
realidad aumentada (RA) (Research and Markets, 2023).

En el caso de Ecuador, iniciativas que integren tecnologias inmersivas como por
ejemplo la RA, |IA podrian ser particularmente efectivas para cerrar esta brecha digital a través
de una plataforma educativa que pueda ser accedida incluso en las poblaciones rurales donde
el acceso al Internet de alta velocidad es limitado. Estudios locales destacan que el uso de
estas tecnologias permite a los usuarios adquirir habilidades digitales de manera practica y
accesible reduciendo asi las barreras como el miedo a la tecnologia o la falta de experiencia
previa entre otras (Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion, 2021).

El contexto internacional refuerza la necesidad de que Ecuador se alinee con
tendencias globales para no quedarse rezagado en el ambito educativo digital. En paises como
India y Sudafrica, con desafios muy similares se han implementado estrategias de inclusién
digital que, combinando tecnologias emergentes con programas educativos especificos,
logrando avances significativos en sus comunidades rurales (World Economic Forum, 2022).
Estas experiencias pueden servir como referencia para disefiar modelos que se ajusten a las
realidades locales de Ecuador.

La educacién digital como una herramienta transformadora en @mbito académico,

econdmico y social resulta En Ecuador, proyectos que integren tecnologias inmersivas y
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enfoques inclusivos tienen el potencial de cerrar brechas significativas, alineando al pais con
las tendencias globales y asegurando que mas personas accedan a oportunidades educativas

de calidad.
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CAPITULO lll. METODOLOGIA
Enfoque

En el desarrollo del presente trabajo se utilizé un enfoque metodolégico basado
principalmente en el uso de Design Thinking con sus herramientas para guiar el proceso
creativo y de innovacién. Para crear el modelo de negocios propuesto, como parte del proceso
de ideacion, se utilizé la herramienta estratégica del Business Model Canvas (BMC) para
capturar las ideas, estructurar la propuesta de valor y representarlos de forma visual.

Durante la fase de prototipado y testeo del Design Thinking se optd por el uso del
Producto Minimo Viable (PMV) como estrategia de desarrollo de producto para validar el
modelo de negocio propuesto con el menor esfuerzo y recursos posibles.

Al utilizar esta combinacion de elementos metodolégicos y de estrategia se logré crear
un marco que permitié identificar necesidades, idear soluciones y probarlas de manera iterativa
con la idea de validarlas y proponer un plan viable en la practica (Plattner et al., 2010).
Proceso de diseiio

Para poder adaptar la metodologia y herramientas estrategias seleccionadas para el
desarrollo, se planted un proceso de disefio basado en 3 fases las cuales estan enmarcadas
principalmente las etapas del Design Thinking y en el uso de las herramientas como el BMC y
el PMV como se describe a continuacion:

Fase | — Descubrimiento e investigacion (Empatia y Definicion)

En esta fase el objetivo fue el comprender las necesidades especificas del publico
objetivo y los desafios asociados a la brecha digital. Para ello con el uso de herramientas como
encuestas y entrevistas se obtuvo informacién directa de personas con baja experiencia
tecnoldgica, asi como de expertos en educacion y tecnologia digital que permitieron la
identificacion de necesidades. Con estos datos se procedié a crear mapas de empatia,
identificar los customer journeys y descubrir los insights asociados a cada uno de los usuarios

en estudio.
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Seguidamente utilizando la herramienta del mapa de valor se logro conectar las
necesidades y frustraciones de los clientes que se identificaron previamente con lo que el
producto o servicio propuesto puede ofrecerles para generar valor. Durante la elaboracion de
este mapa, se revisaron estudios locales e internacionales para identificar tendencias en
educacion digital y determinar oportunidades clave para el desarrollo de productos y servicios
(INEC, 2022; Research and Markets, 2023).

Fase Il — Disefio del Modelo de Negocio (Idear)

El objetivo de esta fase fue el plantear un modelo de negocio utilizando la herramienta
del BMC, estructurando asi sus elementos principales que incluyeron la propuesta de valor, los
segmentos de clientes, los canales de distribucion y las fuentes de ingresos (Osterwalder &
Pigneur, 2010).

Para lograr el objetivo se utilizaron herramientas como la lluvia de ideas para obtener
una serie de ideas enfocadas a la solucion del problema, luego se utilizé la técnica de los seis
sombreros para evaluar las ideas desde diferentes perspectivas y poder finalmente seleccionar
una idea de negocio para desarrollarla con el BMC.

Con la creacién de este plan de negocio de forma complementaria se desarrollaron las
tablas financiares esenciales para establecer la viabilidad econémica como lo son: inversion
inicial, cuenta de explotacién, previsién de tesoreria, amortizacion y balance proyectado a 5
afos.

De igual forma se propuso una estrategia de marketing como parte esencial del modelo
de negocio para lograr los objetivos de captacién de usuarios y establecimiento del producto
como lider de mercado. La estrategia se centrd en los siguientes aspectos:

e Marca: Usando como base la propuesta de valor en el modelo de negocio propuesto e
identificando los beneficios unicos de la plataforma se disefié un plan de marca y la

identidad corporativa que refleje el valor y objetivos del negocio.
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e Precios: Mediante una evaluacion del costo percibido por los usuarios y considerando
la accesibilidad para las segmentos de clientes definidos en el plan de negocio, se
definié una estructura de precios consistente para poder tener impacto comercial
positivo.

e Distribucion: Se identificaron los canales mas iddneos para asegurar que el producto
pueda ser entregado de manera Optima a los usuarios con una minima friccién en el
acceso a la plataforma y con un alto rendimiento en la entrega de contenidos de cada
curso ofrecido, incluso en las condiciones menos favorables en cuanto a la velocidad de
acceso a la Internet.

e Promocioén: Se definioé una estrategia de comunicacion la cual incluye campafas de
marketing digital en redes sociales y motores de busqueda con miras a lograr una tasa
de conversién positiva de usuarios en cada aviso o publicidad. Complementariamente
se incorporé un plan sugerido para establecer alianzas estratégicas y la participacién en
eventos educativos para promocionar el uso de la plataforma.

Finalmente se propuso un plan de talento humano con todos los aspectos relacionados
a la adquisicion y retencion de talento, asi como también de estructura organizacional y planes
de compensacion a un plazo de 5 afos.
Fase lll — Producto Minimo Viable (Prototipado y Testeo)

Con esta fase se desarroll6 la estrategia para la creacién de un Producto Minimo Viable
(PMV) como eje central para validar el modelo de negocio propuesto. El PMV permitié una
integracion natural entre las etapas de prototipado y testeo del Design Thinking facilitando
que un grupo de usuarios puedan probar de manera preliminar un producto con las
funcionalidades minimas para evaluar su funcionalidad y aceptacion.

Las pruebas piloto planteadas incluyeron la recopilacion de datos sobre la experiencia
del usuario, métricas de uso y la percepcion general del producto con miras a validar el negocio

propuesto.



Con base en los resultados obtenidos en esta fase se obtuvieron una serie de
conclusiones y recomendaciones que facilitaran al modelo de negocio propuesto ser

implementado y lograr los objetivos planteados en el largo plazo.
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CAPITULO IV. DESARROLLO DE LA PROPUESTA
Fase | - Descubrimiento e Investigacion (Empatia y Definicion)

Para lograr una empatia y comprender las necesidades, frustraciones de los usuarios,
se aplicé inicialmente una encuesta en esta fase de descubrimiento e investigacion para
conocer la percepcién sobre la importancia del aprendizaje de habilidades digitales, asi como
también el tipo de dispositivos que utilizan a diario en sus quehaceres y conocer cual es el uso
principal que le da al Internet del dispositivo.

Adicionalmente a esto se complet6 una serie de entrevistas dirigidas a los usuarios
finales y a expertos en sistemas educativos para entender los diferentes aspectos como por
ejemplo las barreras percibidas en el uso de herramientas digitales, sus frustraciones
relacionados con el aprendizaje en linea y las caracteristicas que desearian ver en una
plataforma educativa en linea que estén alineados con sus expectativas.

Estas entrevistas en conjunto con los datos obtenidos en la encuesta permitieron
conocer un poco mas a fondo las perspectivas de cada grupo y tener una visién mas clara de
hacia donde deberia enfocarse la plataforma y sus funcionalidades.

Encuesta

Para llevar a cabo este ejercicio, se tomd una muestra de aproximadamente 50
personas ubicadas en diferentes regiones del Ecuador, incluyendo zonas rurales y urbanas,
distribuidas en tres grupos de edades (18-35, 36-60, 60+). Se utilizé la plataforma en linea de
TypeForm para generar, almacenar y estudiar los resultados obtenidos. La sencillez y agilidad
de esta plataforma en linea para encuestas permitié a los usuarios que respondieran las
mismas en un promedio de 1:30 minutos cada una y en un total de tan solo tres horas se logro
la meta definida por la muestra de 56 personas para el estudio en cuestion.

La siguiente serie de figuras muestran las preguntas y un resumen de las respuestas
obtenidas por cada una, asi como también un resumen de las comentarios adicionales

provistos por los usuarios al completar cada encuesta:



- En tu dia a dia, {Qué tipo de dispositivo en general usas con mayor
frecuencia?

56 out of 56 people answered this guestion

Teléfono Celular 33resp. 58.9%

Laptop 13resp. 23.2%

Computador de Escritorio 10resp. 17.9%

Tableta 0 resp. 0%

Other Oresp. 0%

Figura 7. Pregunta 1 — Tipo de dispositivo de uso comun

Fuente: Elaboracion propia

- ¢Con que frecuencia utilizas este dispositivo ?

56 out of 56 people answered this guestion

Todos los dias 54 resp. 96.4%
(.
Algunas veces a la semana Tresp.  1.8%
|

Algunas veces al mes iresp.  1.8%
|

Casi nunca O resp. 0%

Figura 8. Pregunta 2 — Frecuencia de uso del dispositivo

Fuente: Elaboracién propia



- ¢Para cudles de las siguientes actividades utilizas mayormente el Internet en
cualquiera de tus dispositivos?

56 out of 56 people answered this question (with multiple choice)

Trabajo o negocios 39resp. 69.6%

Comunicacion (mensajeria instantanea, redes sociales,
videollamadas) 31resp. 55.4%

Entretenimiento (videos, juegos, musica) 13resp. 23.2%

Educacion (cursos, tutoriales, leer libros) 9resp.  16.1%

Other 0 resp. 0%

Figura 9. Pregunta 3 — Uso del Internet en dispositivos

Fuente: Elaboracién propia

a4l 4 Enunaescaladel 1al 5 ;qué tan comodo (a) te sientes realizando Avg. 3.6
actividades educativas en linea?

56 out of 56 people answered this question
5.4% 71% 42.9% 14.3% 30.4%
3 4 24 8 17
resp. resp resp resp. resp

1 2 3 4 5

Nada cémodo Neutral Muy cémodo

Figura 10. Pregunta 4 — Comodidad en actividades educativas en linea

Fuente: Elaboracion propia



a4l 5 Entuopinién ;qué tan importante crees que es el aprender Avg. 4.8
habilidades digitales hoy en dia?

56 out of 56 people answered this question

0% 0% 3.6% 10.7% 85.7%
0 0 2 6 48
resp resp resp. resp resp

1 2 3 4 5

Nada importa... Neutral Muy importan...

Figura 11. Pregunta 5 — Relevancia en el aprendizaje de habilidades

Fuente: Elaboracion propia

al 6 ;consideras que el aprender habilidades digitales podria ayudarte a  ayq 4.8
mejorar en tu vida personal y profesional?

people answered this question

0% 0% 0% 1.8% 16.1% 82.1%
0 0 0 1 9 46
resp resp. resp. resp. resp. resp

0 1 2 3 4 5

No creo que ... Puede ser Si definitiv...

Figura 12. Pregunta 6 — Relevancia del aprendizaje en calidad de vida

Fuente: Elaboracién propia
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- Si pudieras tener la posibilidad de usar una plataforma educativa en linea,
¢que caracteristicas consideras serian clave para ti?

with multiple choice)

56 out of 56 people answered this questiol

Que tenga contenidos practicos, atractivos y faciles de
entender 51resp. 91.1%

Que funcione incluso si no tengo Internet en algln
momento 46resp. 82.1%

Que me de certificados y reconocimiento por mis logros 41resp. 73.2%

Que sea gratis 28resp. 50%

2resp. 3.6%

.
Q
=3
@
[12

Que tenga una comunidad

8 hours ago

Que tenga planes econémicos

Figura 13. Pregunta 7 — Caracteristicas deseadas en la plataforma

Fuente: Elaboracién propia

- En tu experiencia, ;cual crees que serian para ti los dos mayores retos para
usar una plataforma educativa en linea?

56 out of 56 people answered this question (with multiple choice)

Tiempo disponible (ej. trabajo vs educacion) 42resp.  75%

Costos 31resp. 55.4%

Conexion a Internet 18resp. 32.1%

Dificultad para aprender los contenidos 13resp. 23.2%

| I
=
3
(]
4

0 resp. 0%

Figura 14. Pregunta 8 — Retos para el uso de una plataforma en linea

Fuente: Elaboracién propia
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= 9 ;Que aspectos o comentarios adicionales te gustaria compartir acerca de tus
necesidades y expectativas en cuanto al uso de plataformas educativas en
linea?

Accesibles a grupos de atencion prioritaria

rs ago

Que sean dindamicas

Figura 15. Pregunta 9 — Aspectos o comentarios adicionales
Fuente: Elaboracion propia
Entrevistas

Para poder llevar a cabo este ejercicio se utilizé una serie de entrevistas estructuradas
dirigidas hacia dos segmentos clave: usuarios finales y expertos en tecnologias educativas.

El objetivo de las entrevistas fué el poder identificar barreras percibidas en el uso de
herramientas digitales, explorar motivaciones, expectativas y frustraciones con el uso de estas.
Dentro del segmento de expertos se incluyeron preguntas acerca de estrategias de ensefianza
de habilidades, que tecnologias pueden apoyar los procesos de aprendizaje y cual seria el
impacto de usar dichas tecnologias en una plataforma educativa en linea, para entender mejor
las tecnologias mas accesibles y motivadoras.

Cada entrevista tuvo una duracién aproximada de 30 — 40 minutos y conté con la
participacion de cinco usuarios (con edades comprendidas entre 30 — 55 afios), ubicados en
zonas urbanas y con la participacion de dos expertos en el tecnologias educativas a nivel del
Ecuador e internacional. En la siguiente tabla se muestran los resultados generales obtenidos

en las entrevistas conducidas con los usuarios:



72

Tabla 3. Resumen de Entrevistas a Usuarios

Resumen Entrevistas
Usuarios

BARRERAS MOTIVACIONES EXPECTATIVAS

Facilidad de uso

El 85% espera que la
plataforma sea facil
de usary que de
forma intuitiva se
pueda tener acceso a
las capacitaciones

CARACTERISTICA CLAVE

Contenidos fuera de linea
75% de los entrevistados
coinciden en que una
funcionalidad clave es la de

oder tener acceso fuera de
inea a los cursos

Falta de confianza
en la tecnologia

80% expreso
inseguridad en el uso
de plataformas

Aprendizaje de
habilidades digitales
El 90% manifesté un
interes notable en

aprender habilidades
de facil aplicabilidad
en su vida cotidiana

Conectividad a Estrategias ladicas para
Internet limitada en motivar el aprendizaje
zonas Un 60% indicé un interés por
60% indico que la ver una caracteristica que a
velocidad de internet traves de estrategias ludicas
no es estable les permita ir recibiendo
recompensas por los
A O contenidos aprendidos
R O —

Costos asociados O (
70% expresd que no
estan en capacidad
de pagar por una
plataforma de
Cursos con cuotas
elevadas

Fuente: Elaboracién propia
De igual forma, en la tabla a continuacién se muestra el resultado obtenido en las

entrevistas a dos expertos en tecnologias educativas:
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Tabla 4. Resumen de Entrevistas a Expertos Educativos

Resultados Entrevistas
Expertos Educativos

BARRERAS MOTIVACIONES |

Accesibilidad

70% expreso6 que no
se sienten comodos
al usar en
plataformas en linea
que no proveen las
caracteristicas de
accesibilidad que les
permita acceso en
todo momento y
lugar

Contenidos
disefiados de
acuerdo a cada nivel
El 90% indico que la
capacidad de ofrecer
contenidos de
acuerdo a cada nivel
de estudiantes les
motiva a seguir
avanzando

Flexibilidad en planes
de estudio

Un 60% espera que la
plataforma ofrezca la
posibilidad de
flexibilizar los planes
de cursos basados en
los niveles de cada
estudiante

Contenidos fuera de linea
70% de los entrevistados
coinciden también con los
usuarios en que una
funcionalidad clave es la de
poder tener acceso fuera de
linea a los cursos

Métodos educativos
no adaptados a
nuevas tendencias
60% indico
plataformas
similares no
alcanzan sus
objetivos porque
proveen contenidos
estaticos y no
interacivos

Uso de tecnologias
avanzadas para
mejorar el alcance de
contenidos
educativos

El 80% manifesté que
el uso de tecnologias
avanzadas
favorecera el
aprendizaje de los
estudiantes

Recomendacion
automatica de cursos
El 85% espera que la
plataforma pueda ir
recomendando cursos
basados en sus
cursos completados
hasta la fecha

Sistema de Recompensas

Un 90% esta de acuerdo con
que en la plataforma se
establezca un sistema de
recompensas basado en
logros obtenidos en cada
curso para mantener a los
estudiantes motivados y
enganchados con el uso diario
de la plataforma

Fuente: Elaboracion propia
Analisis de resultados, principales hallazgos y segmentos de clientes

Con los datos obtenidos con le ejecucion de estos instrumentos se procedié a agrupar
en 4 segmentos los hallazgos que comprenden los elementos como barreras, motivaciones,
expectativas y caracteristicas funcionales que los usuarios manifestaron. Este cruce de datos
ayudo a definir los segmentos de clientes que conformaran la base o nicho en la que el modelo
de negocio debe centrarse para entregar el valor esperado y resolver las necesidades de
estos. En el grafico mostrado a continuacién se indica de forma esquematica el proceso que

siguid para la definicion de los segmentos de clientes:



Definicion de Segmentos de Clientes
Encuestas a E( OQO Entrevistas a Usuarios

Usuarios en General E’f/ } 7/ [\% 2 Entrevistas a Expertos

BARRERAS
MOTIVACIONES

EXPECTATIVAS

CARACTERISTICAS
SEGMENTOS DE CLIENTES @

Figura 16. Segmentos de Clientes

Fuente: Elaboracién propia
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Através de ese proceso analitico, se logro definir los siguientes segmentos de clientes

que van cada uno con sus necesidades especificas conformaran el centro del modelo de

negocio de AtinayDigital.
e Gobiernos o ONGs

e Empresas o Instituciones Educativas

e Usuarios moviles con poca o ninguna motivacion para el aprendizaje digital

avanzado

e Corporaciones que buscan capacitar a sus empleados en habilidades especificas

¢ Emprendedores o freelances

Mapas de empatia
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Con el uso de esta herramienta se pudo hacer un estudio mas completo y profundo de
las necesidades de un segmento especifico de usuarios con miras a poder identificar los
puntos de dolor que conformaran parte esencial de la propuesta de valor que el modelo de
negocio de AtinayDigital ofrecera a los mismos.

Debido a la importancia que tiene el uso de esta herramienta se seleccion6 al segmento
de clientes denominado “Usuarios maoviles con poca o ninguna motivacién para el aprendizaje
digital avanzado” para asi representar de forma grafica y sencilla sus pensamientos,
actividades, observacién, escucha, sus dolores y ganancias.

El resultado de este ejercicio se muestra en la siguiente figura:

USUARIO MOVIL CON POCA MOTIVACION AL APRENDIZAJE

No tengo tiempo Esto no necesito Todas estas
para aprender realmente para plataformas de
cosas nuevas en mi vida dariay aprendizajeson
linea usando mi no le veo un uso complicadas y T ——
teléfono mévil préctico Sburridas g
tampoco les
Eso de tomar 2 _ importa
clases en linea ¢QUE PIENSA Y SIENTE? ,t:@ aprender
es dificil o @ habilidades
aburrido y no se
aprende bien
No necesitas La publicidad
o aprender mas que sale en esa
- o it - A
aous ESCUCHA? ‘/Zg} tecnologia para ' éol’E VE? @ app de cursos es
IO\ loque haces irrelevante y
cada dia molestosa
Mejor invierto el
tiempo en cosas VR RG
ot rellevantes digital percibido
como e 2
“lejando” para
WhatasApp y RS ! P .
Solo uso mi . - personas mas
celular para lo ¢',OUE DICE Y HACE? a Los cursos en jovenes o profe
necesario: No entiendo por ihed son pata
mensajes y qué deberia los que tienen
redes sociales aprender mas dinero y tempo
Sobre para eso
tecnologias
Falta de tiempo
y energia para DOLORES CANANCIAS Actividades y
dedicarme al Diifcultad para Eiemplos claros,  Plataforma deberes ludicos
aprendizaje comprendery  Falta de ) Miedo al Fracaso pjréctFi)cos g d el Reconocimiento  que generen un
digital usar apps motivacion. Para ¢ quedar en Ll intuituvay que @l completar inmediato
tecnolégicas que V?y a. “riduclo” por no e pueda usar en el CUrsos, niveles.  interés en
avanzadas estudlér si de poder completar ‘; 4oid mismo movil Estrellas, etc aprende
nada sirve esto  yn cuso aprender rapido

Figura 17. Mapa de Empatia - Usuario mévil con poca motivacion

Fuente: Elaboracion Propia
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Mapa de Propuesta de Valor

En el paso previo se creé una base sélida que permite entender las expectativas del
cliente en ese segmento de estudio. Ahora bien, usando ese mapa como insumo se procedera
a crear un mapa que presenta a la propuesta de valor conectando las necesidades y
frustraciones de los clientes con lo que el producto o servicio puede ofrecerles para generar
valor.

El desarrollo de este mapa comienza desde la derecha en donde se identifican los
dolores y ganancias descritas en el mapa de valor y conectando las actividades con lo que el
cliente dice y hace en forma cotidiana. Seguidamente en la parte de la izquierda se incluye una
lista de productos y servicios que ayudan a solucionar los problemas del cliente y van a
generar una ganancia basada en sus tareas.

Para hacer estos productos y servicios mas robustos, se identifican los factores que
alivian esos problemas del cliente (pain relieivers) que son basicamente como especie de
pildora o solucién a los mismos.

Adicionalmente se proponen los elementos generadores de ganancias (gains creators)
que son clave para que los servicios y productos propuestos entreguen el valor esperado por el
cliente satisfaciendo sus necesidades.

Con la elaboracioén de este mapa de valor se tiene una vision mas clara de en qué debe
enfocarse el diseno de la plataforma y el modelo de negocios que debe estar centrado en la
entrega de esta propuesta de valor al cliente.

En las secciones posteriores de presente proyecto se procedera a hacer un detallado
modelo de negocios utilizando la herramienta del Business Model Canvas (BMC) basado en los
aspectos identificados a lo largo de esta fase de investigacion y descubrimiento. En la siguiente

figura se podra visualizar de forma grafica el resultado de este mapa de valor:
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BUSINESS VALUE PROPOSITION MAP

Contenidos que Sentir
RERGE refuercen su satisfacciony
recumpensas qua confianza al avanzar orgullo por Reducir el estrés
ofrezca medallas, paso a paso, desde lo Ser reconocido aprenderalgo yla frustracién
nuevo
certificados digitales Gains Creators o oaohasaun por sitlogron ;:j:r'mms
Una aplicacién o incentivos por inclusos si son
educativa ligera, completar médulos ” pequenos Gains tecnologicas
compatible con Usar apps
dispositivos méviles bisicas para la
¥ Uso de elementos Cursos que .\; (0,“um:“|ﬁn y
lidicos como desarrollen Aprender Disfrutar entretenimiento
juegos, retos o habilidades simples habilidades contenidos
Products contenidos actividades Que puedan usarse digitales basicas  educativos
& Servi descargables para practicas en actividades del que puedan breves,
ervices | conexion dia a dia aplicar accesibles y Customer
II'"" Rlomime inmediatamente  entretenidos Hacer tareas
- ' Job(s)  basicas como
Diifcultad para Mantenerse o— enviar mensajes,
L Falta de tiempo comprendery comunicado con O— videolllamadas y
Casos practicos y Contenidos y energia para {5ar sie \famillaresy — mensajes en RS
Cursos modulares ejemplos cotidianos descargables para dedicarme al .
tecnolégicas amigos de
con contenidos conectados al acceso sin conexion aprendizaje avanzadas forma activa
breves y lidicos en entorno personal alnternet digital oA
Hobiidadas Sentirse siempre
- conectado
Pa|ns mediante las
Pain Relievers Miedo al Fracaso Redes Sociales
o quedar en D
Elementos de *riduclo” por no mn
Gamificacién como Interfaz de app Bajo costo o gratis poder completar Sensacion de
recompensas y amigable, sencilla e para acceder a un cuso Dependencia de queel
logros personal intuitiva que facilite modulos basicos los datos y de aprendizaje no
SU uso Internet en el es relevante
\m\e(cno movil para la vida
L/ .

Figura 18. Mapa de la Propuesta de Valor

Fuente: Elaboracién Propia

Fase Il Disefio del Modelo de Negocio (Idear)

Ideas propuestas

En esta primera parte del proceso de ideacién se selecciond a un grupo de 3 personas con
roles distintos dentro del entorno en estudio. Se selecciond a un especialista educativo, un
usuario final y a un profesor de escuela primaria.

Este grupo de personas participaron en una lluvia de ideas como herramienta base para
obtener una mayor cantidad de posibilidades (divergencia). A los participantes se les planteé la
pregunta principal: ; Como podemos crear una plataforma educativa inmersiva que sea
inclusiva, accesible y escalable?” y partiendo de alli se registraron todas las ideas posibles en

un pizarrén. La siguiente figura muestra como estas ideas fueron representadas:
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Asociarse con

o tituciones O alos
Crear mod_ulqs :enri;;resas para F:Jr;gglr?gs por
de aprendizaje amitir b
offline para certificaciones o Baulos
zonas con digitales grupales 0 por
poca validadas {nvitar a otros
ivi usuarios @ orar
conectividad aprender juntos tau‘gr?eosrgn .
webinars 0
sesiones
grupales pa|1ra
i a
Usar Realidad @@, ¢COMO PODEMOS CREAR UNA 7] Ccnenaria
el PLATAFORMA EDUCATIVA
s
Jses INMERSIVA QUE SEA m%tlgvn .
cificas R
ACCESIBLE ¥ ESCAL harracion de audio,
subtitulos y
lenguaje sencillo
para personas con
discapacidades o
Ofrecerun o alfabp(t)ca
moefjrglgtr%g: Incorporar desafios, ac?ll\?g;des eliz=cion
i clientes y Medallas y niveles inmersivas en 1as
ancharlos que premien ¢ ue se puedan
oron el uso Progreso del W racticar
aUm(éSnl;ang habilidades en un
a
motlvagtoonsu sHomoEeoRt

Figura 19. Sesion de lluvia de ideas a evaluar
Fuente: Elaboracion propia
Evaluacion y seleccién de idea
Para poder hacer una evaluaciéon de las ideas resultantes se aplicé la técnica de los “6
sombreros para pensar’ mediante la cual se pudo analizar y luego priorizar la idea que
finalmente se selecciond. Esta técnica permitié evaluar cada idea bajo una perspectiva o
criterio diferente usando colores como se indica a continuacion:
e Sombrero Blanco (Datos y hechos):
Se analizaron los datos recopilados a través de las encuestas y entrevistas, destacando
la necesidad de una solucion accesible y relevante para usuarios con poca experiencia
tecnoldgica. También se consider6 el potencial de mercado y las tendencias en

educacion digital.
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Sombrero Rojo (Emociones e intuicién):

Desde una perspectiva emocional, la idea que generd mayor entusiasmo fue el disefio
de una plataforma inmersiva que pudiera motivar a usuarios desmotivados a aprender
habilidades digitales, aprovechando tecnologias innovadoras.

Sombrero Negro (Riesgos y precauciones):

Al colocarse este sombrero se plantearon una serie de riesgos asociados para cada una
de las ideas. Entre los riesgos identificados se encontré la dificultad que se puede
encontrar al implementar tecnologias inmersivas con usuarios cuyos dispositivos no son
de alta gama y eventualmente no ofrezcan soporte apropiado para la plataforma;
también se identificd como un riesgo potencial la necesidad de garantizar una
rentabilidad financiera desde el inicio del desarrollo.

Sombrero Amarillo (Beneficios y optimismo):

El poder cerrar la brecha digital y poder alcanzar diferentes segmentos de clientes se
plantearon como potenciales beneficios del desarrollo de la plataforma educativa asi
como también el impacto social positivo que se generara en la medida que se vaya
captando una mayor cantidad de usuarios.

Sombrero Verde (Creatividad y nuevas ideas):

En esta etapa surgieron propuestas innovadoras como la inclusion de realidad
aumentada, médulos offline, gamificacion y modelos freemium para hacer la plataforma
atractiva y accesible.

Sombrero Azul (Gestiéon y enfoque):

Finalmente, se organizé el analisis de todas las perspectivas para priorizar y tomar una
decision informada. La idea seleccionada debia ser viable, escalable y alineada con el

objetivo principal del proyecto.
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Una vez completado este andlisis se selecciond la idea “Disefio de una plataforma de

aprendizaje inmersiva en linea mediante Design Thinking para reducir la brecha digital. Desde

la ideacién a la creacion y evaluacion del modelo de negocio”

Business Model Canvas

A continuacion, en la Figura 20, se muestra el BMC de la plataforma de aprendizaje

inmersiva en linea, destacando aspectos como la propuesta de valor, los segmentos de

clientes, las fuentes de ingresos y los canales clave. Este grafico busca conectar todos estos

elementos para ofrecer una solucion innovadora que responda a las necesidades de usuarios

con baja o nula experiencia tecnologica.
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1. Segmento de clientes

o0l

« Programas de consultoria y capacitacion personalizada para Empresas o

« Publicidad o contenido patrocinado dentro de la plataforma
« Marketplace de contenidos educativos para terceros
« Eventos o Congresos (virtuales o presenciales)

En el libro Business Model Generation, Alexander Osterwalder y Yves Pigneur
definen los segmentos de clientes como "los diferentes grupos de personas u

organizaciones que una empresa pretende alcanzar y servir" (Osterwalder &



81

Pigneur, 2010). Estos segmentos pueden variar segun las necesidades,
comportamientos y caracteristicas de los clientes, y representan uno de los
elementos fundacionales del negocio, ya que permiten alinear la propuesta de
valor con las necesidades especificas de cada grupo.

Luego de analizar los posibles segmentos de clientes identificados en la fase |
en conjunto con la idea seleccionada y su potencial impacto en el negocio se
decidié utilizar los siguientes segmentos de clientes, cuyas necesidades
conforman el pilar fundamental de la propuesta de valor que se ha definido con
el BMC:

a. Gobiernos o ONGs

El segmento de clientes representa una oportunidad estratégica para el disefio
de una plataforma de aprendizaje inmersiva, especialmente en el contexto
ecuatoriano en donde las iniciativas para cerrar la brecha digital y promover un
desarrollo econdmico y social son cada vez mas relevantes.

A pesar de los avances en conectividad en areas rurales, muchas personas aun
no estan aprovechando este recurso debido a la falta de habilidades digitales
basicas. Este es un problema que los gobiernos y ONGs buscan resolver
mediante la implementacion de programas de capacitacion y educacion digital.
De acuerdo con el Banco Mundial (2021), en Ecuador, aunque mas del 70% de
los hogares rurales tienen acceso a internet a través de teléfonos moviles, solo
una minoria lo utiliza para actividades educativas o productivas debido al
desconocimiento de las herramientas digitales. Este fenémeno fue confirmado
en el censo poblacional por el INEC (2020), en donde se reportd, a pesar del
acceso a dispositivos moviles, menos del 30% de la poblacion rural utiliza

internet para fines educativos, financieros y de salud.
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Los gobiernos se ven obligados a destinar recursos a iniciativas que
promuevan la inclusion digital, mientras que las ONGs, como Plan Internacional,
Telefdnica se asocian con instituciones publicas para llevar a cabo programas de
alfabetizacion digital y acceso a tecnologias en comunidades vulnerables
(UNESCO, 2020).

Estas organizaciones representan definitivamente un segmento de clientes clave
ya que los gobiernos y ONGs buscan activamente soluciones innovadoras que
puedan escalarse y adaptarse a diferentes contextos, por lo tanto, esto abre sin
duda alguna la puerta para colaboraciones estratégicas con empresas que
ofrezcan herramientas digitales enfocadas en mejorar las competencias
tecnoldgicas de la poblacion rural.

b. Empresas o instituciones educativas

El segmento relacionado con "Empresas o instituciones educativas” que
promueven la inclusion digital como parte de su responsabilidad social esta
basicamente compuesto por organizaciones que ven en la alfabetizacién digital
una oportunidad de generar impacto social positivo, al tiempo que fortalecen su
imagen corporativa y contribuyen al desarrollo de la sociedad. La importancia de
este segmento radica en su capacidad para amplificar el impacto social a través
de la formacion en habilidades tecnolégicas, especialmente en comunidades
vulnerables.

En Ecuador, muchas empresas e instituciones educativas han integrado la
inclusion digital en sus programas de responsabilidad social empresarial (RSE).
Segun un informe del Banco Interamericano de Desarrollo (BID, 2021), la
inclusion digital es vista por estas como una herramienta para reducir las

desigualdades sociales y econdmicas, especialmente en sectores vulnerables.



83

La mayoria de las empresas en Ecuador, incluso a nivel global, estan invirtiendo
en programas de capacitacion en poblaciones rurales y urbanas, como parte de
su estrategia de RSE. Muchos de estos programas estan orientados a la mejora
en habilidades digitales y tecnolégicas basicas en jévenes y adultos. Por
ejemplo, iniciativas como "Conectando Futuro" de la Fundacion Telefénica se
han centrado en ofrecer formacion digital a miles de jévenes ecuatorianos,
especialmente en areas rurales y de bajos recursos (Fundacién Telefénica,
2021). Estas empresas no solo proporcionan acceso a tecnologias, sino que
también se enfocan en ensefar el uso productivo de estas herramientas para
impulsar la empleabilidad y el emprendimiento.

En el ambito de las instituciones educativas, universidades y centros de
formacion técnica en general en Ecuador se encuentran desarrollando e
implementando programas que promueven la inclusion digital, tanto a través de
convenios con empresas privadas como mediante proyectos de extension
universitaria. Estas iniciativas evidentemente buscan cerrar la brecha digital y
capacitar a los poblacion en general en el uso de tecnologias. Segun la
UNESCO (2020), estas alianzas son clave para garantizar que los sectores mas
vulnerables tengan acceso a una educacion que los prepare para la economia
digital, un tema clave en la agenda de desarrollo sostenible del pais.

Este segmento de clientes es super importante para lograr una expansion en el
alcance de la plataforma, ya que lo componen actores que estan
constantemente en la busqueda de herramientas y soluciones innovadoras para
cumplir sus objetivos de inclusion digital.

c. Usuarios moviles con poca o ninguna motivacion para el aprendizaje
Este segmento de clientes se encuentra compuesto por personas que, aunque

teniendo el acceso a dispositivos méviles y conectividad a Internet tienen la
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tendencia a no aprovechar todas estas capacidades para aprender nuevas
tecnologias o simplemente mejorar su nivel académico usando las aplicaciones
educativas disponibles en el mercado. En Ecuador esto se ha hecho bastante
notorio, ya que segun el Banco Mundial (2021), a pesar de que mas del 70% de
la poblacién Ecuatoriana tiene acceso a un teléfono movil, solo un 30% de los
usuarios en areas rurales lo utiliza para fines educativos o de desarrollo
personal.

Adicionalmente a este hecho en un informe del Instituto Nacional de Estadistica
y Censos (INEC, 2020) se puede observar que uso del internet en Ecuador esta
mas orientado a actividades recreativas, como por ejemplo las redes sociales,
mensajeria instantanea y entretenimiento, en lugar de ser utilizado para
capacitacion o educacion. Esta tendencia identificada se hace mas notoria aun
en comunidades rurales y justamente en usuarios con un menor nivel educativo,
quienes muchas veces por desconocimiento, desaprovechan las oportunidades
de aprendizaje que las plataformas digitales pueden ofrecer. Los niveles de poca
motivacion y la tendencia a no aprovechar todas estas capacidades para
aprender nuevas tecnologias o simplemente mejorar su nivel académico puede
estar relacionada con la percepcion de que estos conocimientos no son
necesarias para sus actividades diarias o laborales, con lo cual se limita su
interés en desarrollar competencias mas complejas.

Es por ello por lo que se ha considerado que uno de los factores clave para
poder captar el interés de este segmento es ofrecer una propuesta de valor que
les motive mediante contenidos accesibles y adaptados a sus necesidades. El
disefar una plataforma de aprendizaje en linea enfocada en la simplicidad, con
una experiencia inmersiva y gamificada, puede transformar el aprendizaje digital

en algo atractivo y relevante para su vida diaria.
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Esta alineacion entre necesidades y beneficios de este segmento de clientes es
fundamental para movilizarle y generar un impacto significativo en la reduccién
de la brecha digital en Ecuador.

d. Empresas que necesitan capacitar a su fuerza laboral

Este segmento incluye a las empresas que, ante los rapidos cambios
tecnoldgicos y la transformacion digital, necesitan preparar a sus empleados
para adaptarse a nuevas herramientas y procesos. En Ecuador, hay una
creciente demanda de este tipo de capacitacion debido que muchas industrias
estan incorporando tecnologias emergentes como el Big Data, Inteligencia
Artificial, automatizacion en sus operaciones diarias, entre otras. Segun un
estudio del Banco Mundial (2021), el 40% de las empresas en América Latina,
incluida Ecuador, han identificado la falta de habilidades digitales avanzadas
como una barrera para aumentar su competitividad en la economia digital. Este
tipo de clientes busca plataformas que ofrezcan programas de formacion digital
enfocados en habilidades especificas, como la gestion de datos, ciberseguridad,
desarrollo de software y automatizacion de procesos. En Ecuador, un estudio del
Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacién (2020)
destaco que mas del 50% de las empresas consideran que la falta de personal
capacitado en tecnologia limita su crecimiento y capacidad de innovacién. Para
estas corporaciones, invertir en la capacitacion de su fuerza laboral no solo
mejora la eficiencia interna, sino que también incrementa su capacidad para
competir en mercados globales.

Por lo tanto, esto convierte a este segmento en clave para el éxito para
plataformas que busquen satisfacer la demanda corporativa de formacion
continua en habilidades digitales avanzadas.

e. Emprendedores o Freelancers
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Los “Emprendedores o Freelancers” es un segmento de clientes que ha
experimentado un crecimiento significativo en Ecuador, impulsado en gran parte
por los efectos de la pandemia del COVID-19. Durante la crisis, muchas
personas perdieron sus empleos o enfrentaron reducciones salariales, lo que las
llevo a buscar alternativas econdmicas a través del emprendimiento.

Segun el Global Entrepreneurship Monitor (GEM) (2021), el emprendimiento en
Ecuador crecié mas del 30% tras la pandemia ya que muchas personas vieron
en la creacién de pequefios negocios y el trabajo freelance una forma de
generar ingresos en un entorno laboral incierto. Este fendmeno ha incrementado
la demanda de habilidades digitales, especialmente en sectores como el
comercio electrénico y el marketing digital.

Ademas, un informe de la Corporacion Financiera Nacional (CFN) (2021) sefiala
que muchos emprendedores y freelancers en Ecuador tienen acceso a internet y
dispositivos moéviles, pero carecen de conocimientos avanzados sobre marketing
digital, comercio electrénico y gestién de plataformas digitales. Esta brecha en
habilidades digitales limita su capacidad para crecer y consolidarse en un
entorno competitivo. Para estos profesionales, adquirir competencias en areas
como redes sociales, publicidad digital y automatizacion de procesos puede
marcar una gran diferencia en la visibilidad y éxito de sus negocios.

Este segmento de clientes sin duda alguna es muy dinamico y constantemente
esta necesitando obtener nuevas habilidades y actualizarse con las que ya
tienen para ser mas competitivos en un mercado que cada dia tiende a ser
digitalizado.

Propuesta de valor

Alexander Osterwalder define este componente dentro del BMC como el

conjunto unico de productos o servicios que crean valor para un segmento
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especifico de clientes. Es la razén principal por la que los clientes escogen a
una empresa sobre otra porque resuelve un problema o necesidad especifica de
una forma Unica o mas efectiva que un competidor La propuesta de valor esta
estrechamente vinculada a la satisfaccion de las expectativas y necesidades de
los clientes (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Bajo este contexto la propuesta de valor para la plataforma de aprendizaje en
linea que se plantea incluye las siguientes:

a. Experiencia educativa inmersiva y practica con realidad aumentada
Esta propuesta de valor representa una innovacioén clave en el ambito del
aprendizaje digital, ya que proporciona un método mas efectivo y atractivo que
los tradicionales. Este enfoque permite a los usuarios interactuar con el
contenido educativo de manera inmersiva, recreando situaciones del mundo real
que facilitan el aprendizaje practico. Segun estudios de la Harvard Business
Review (2018), la realidad aumentada puede mejorar la retencion del
conocimiento hasta en un 75% mas que los métodos tradicionales ya que al
involucrar multiples sentidos se promueve una experiencia de aprendizaje mas
activa y visual.

Para los Gobiernos y ONGs que estan la busqueda de soluciones y
herramientas para lograr sus objetivos y cerrar la brecha en habilidades digitales
presente en la poblacion, esta propuesta de valor es relevante para estos debido
a que indudablemente una plataforma educativa inmersiva y sencilla como la
propuesta les permitira llegar a una mayor cantidad de usuarios y por ende
contribuir con los objetivos planteados. Al ser una plataforma digital educativa
que usara tecnologias de punta como la RA, se facilitara de forma intuitiva el
aprendizaje de nuevas habilidades, facilitando que personas con poca

experiencia tecnoldgica puedan adquirir conocimientos de forma facil y practica.
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Esta es una ventaja para gobiernos que buscan implementar soluciones
educativas en areas rurales o de bajos recursos en donde el aprendizaje
practico basado en simulaciones con RA puede ser mas efectivo y escalable.

En cuanto a empresas que buscan capacitar a su fuerza laboral, esta propuesta
es unica porque ofrece un entorno seguro y controlado donde los empleados
pueden practicar habilidades complejas o técnicas sin los riesgos asociados a la
capacitacion en entornos fisicos. Segun un estudio de la International Data
Corporation (IDC) (2021), las empresas que implementan la RA para la
capacitacion de sus empleados reportaron un aumento del 46% en la eficiencia
del aprendizaje. Esto demuestra como el uso de la plataforma de aprendizaje en
linea propuesta va a reducir los costos de capacitacion, sino que también
mejorara la efectividad, un factor clave para empresas que buscan mantenerse
competitivas.

Para el segmento de usuarios méviles con poca o ninguna motivacion para
el aprendizaje, la RA tiene esa capacidad para transformar el aprendizaje en
una experiencia unica envolvente, que les va a motivar al aprendizaje de nuevas
habilidades digitales en una forma ludica y atractiva. La gamificacion de
contenidos a través de RA adicionalmente hara que estos usuarios se sientan
comprometidos, ya que les permitira interactuar con el contenido de manera
practica para aumentar su interés y motivacién por aprender cosas nuevas cada
vez, un aspecto clave para superar las barreras iniciales de adopcion de
habilidades digitales nuevas.

Finalmente, los emprendedores y freelancers encontraran en esta plataforma
una herramienta poderosa para adquirir habilidades digitales especificas que les
ayuden a gestionar mejor sus negocios o proyectos. La diversidad de cursos en

herramientas digitales les ofrecera una experiencia personalizada adaptada a
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sus necesidades, donde podran aprender desde el uso de herramientas digitales
hasta la simulaciéon de entornos de negocio complejos, con lo cual obtendran
una ventaja competitiva en un mercado que demanda adaptabilidad y
conocimiento tecnolodgico.

b. Aprendizaje gamificado basado en recompensas

La propuesta de valor de "Aprendizaje gamificado basado en recompensas" en
donde el proceso de aprendizaje se convierte en un juego con logros y
competencias, es una solucién innovadora que busca motivar a los usuarios a
aprender de una manera mas atractiva y efectiva. Esta caracteristica clave en la
propuesta de valor combina los principios de gamificacion al integrar mecanicas
como niveles, insignias y recompensas disefiadas para convertir el aprendizaje
en una experiencia divertida y competitiva.

Segun un estudio de Gartner (2021), la gamificacion puede aumentar la
participacion de los usuarios hasta en un 50%, lo que demuestra su efectividad
para motivar y mantener el interés en procesos educativos.

Para el segmento de Usuarios méviles con poca o ninguna motivaciéon para
el aprendizaje digital avanzado, esta propuesta es esencialmente relevante
porque mediante la gamificacion, estos usuarios, que normalmente no estan
interesados en métodos tradicionales de ensefianza, se sientan motivados a
interactuar con la plataforma al ver el proceso de aprendizaje como un desafio o
juego. A través de logros y recompensas inmediatas, los usuarios perciben el
progreso de manera tangible, lo que los incentiva a continuar aprendiendo.
Ademas, la experiencia de competencias entre pares fomenta un sentido de
logro y refuerza la motivacién intrinseca para mejorar sus habilidades digitales.
En cuanto a Gobiernos y ONGs, la propuesta de valor se alinea perfectamente

con sus objetivos de promover la educacién digital en comunidades vulnerables.
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La gamificacion facilita que personas con baja experiencia tecnolégica puedan
aprender de manera ludica, eliminando las barreras psicologicas que a menudo
enfrentan ante herramientas educativas mas convencionales. Segun un informe
de UNICEF (2021), la gamificacion puede ser una herramienta poderosa para
fomentar el aprendizaje entre los jovenes en riesgo de exclusion educativa, ya
que les permite aprender a su propio ritmo, de manera accesible y atractiva.
Las empresas y corporaciones también pueden aprovechar el valor de esta
propuesta ya que podran capacitar su fuerza laboral en habilidades digitales
especificas de manera dinamica y competitiva, mejorando su retenciéon y
aplicabilidad. Un estudio de PricewaterhouseCoopers (2020) indica que el
aprendizaje basado en juegos puede incrementar la retencion de conocimientos
hasta en un 30% en comparaciéon con los métodos tradicionales, lo que lo
convierte en una opcién atractiva para las empresas que desean mejorar la
capacitacion de su personal de manera eficiente.

Emprendedores y freelancers también encontraran en esta propuesta una
forma de adquirir habilidades clave de manera autbnoma y motivadora. La
gamificacion les ofrece flexibilidad para aprender a su propio ritmo mientras les
permite competir consigo mismos o con otros, creando un ambiente de
superacion constante.

El enfoque de esta propuesta de valor es Unico en comparacion con otros
competidores, ya que integra mecanicas de juego que no solo hacen el
aprendizaje mas entretenido, sino que también promueven un progreso continuo
y medible, un aspecto clave para usuarios que buscan optimizar su tiempo y
mejorar sus competencias digitales.

c. Capacitacion en seguridad digital para poblaciones vulnerables
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En respuesta a la creciente necesidad de los usuarios de proteccion ante los
riesgos presentes en linea esta propuesta responde a la misma con una serie de
contenidos educativos disefiados especificamente para ayudar a los usuarios en
este aspecto, especialmente a aquellos en comunidades con poca experiencia
en el uso de internet. Con este enfoque se pretende fortalecer los niveles de
confianza de toda la poblacién en el uso seguro de herramientas digitales con
un énfasis en el manejo de la privacidad, la proteccion de datos personales,
proteccién contra el fraude y la gestion de contrasefias seguras.

Como se puede observar en un informe de UNICEF (2021) hay un gran
porcentaje (70%) de la poblacién de jévenes en América Latina que han sido
victimas del ciberacoso o fraudes en linea con lo que se puede concluir que
existe una urgencia en la creacion de programas educativos accesibles y
efectivos en el area de seguridad digital o ciber seguridad.

Para el segmento de Gobiernos y ONGs esta propuesta es resulta interesante
porque estas organizaciones constantemente estan en la busqueda de
iniciativas que promuevan la seguridad y el bienestar de las poblaciones
vulnerables en linea, especialmente en regiones rurales o marginales, donde el
uso del internet ha crecido, pero no necesariamente con el conocimiento
adecuado sobre los riesgos que implica. Al ofrecer una experiencia interactiva
de aprendizaje, la plataforma permite que los usuarios se sientan mas
comprometidos y que adquieran habilidades practicas para protegerse de las
amenazas en linea, lo que es esencial para programas gubernamentales que
buscan reducir la exclusion digital riesgos asociados.

Las empresas y corporaciones también pueden beneficiarse de esta
propuesta de valor al implementar programas de capacitacion en seguridad

digital para sus empleados o clientes. Segun un informe de Deloitte (2020), la
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ciberseguridad es una de las principales preocupaciones de las empresas en
Ameérica Latina, ya que el 60% de las corporaciones ha sufrido algun tipo de
ataque cibernético. Esta plataforma ofrece una solucién innovadora que no solo
forma a los usuarios en habilidades practicas de seguridad, sino que lo hace de
una manera accesible, lo que garantiza que incluso aquellos con poca
experiencia tecnoldgica puedan participar y aprender de manera efectiva. Esto
marca una diferencia frente a los competidores que ofrecen cursos mas
tradicionales y tedricos, sin la interactividad que fomente el aprendizaje practico.
Para los emprendedores y freelancers, la propuesta de valor es Unica porque
proporciona una formacién esencial en un area critica como la seguridad digital,
pero en un formato accesible y adaptado a sus necesidades. Estos
profesionales, muchas veces gestionando su propio negocio o trabajando de
manera independiente, pueden enfrentarse a riesgos de seguridad cibernética
sin los recursos de grandes corporaciones.

d. Reduccién de la brecha digital

La propuesta de valor esta centrada en proporcionar una solucién innovadora
que permita capacitar a las poblaciones mas vulnerables en habilidades
digitales, especialmente aquellas en areas rurales o con acceso limitado a la
tecnologia y a una conexion de Internet de alta velocidad. En comparacion con
los programas tradicionales de alfabetizacion digital, la solucion propuesta se
puede implementar en areas con acceso limitado a internet y en dispositivos
moviles de bajo costo, de tal forma que podra abarcar una mayor cantidad de
usuarios y asi permitir una mayor inclusion. El tener un enfoque practico esto
garantiza que los usuarios de forma casi inmediata puedan aplicar rapidamente
los conocimientos aprendidos con lo que comparativamente aumenta su

efectividad con otros programas mas teéricos y costosos (Banco Mundial, 2020).
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En ese mismo estudio del Banco Mundial se puede evidenciar que Ecuador hay
un alto porcentaje de la poblacion rural tiene acceso limitado a internet de alta
velocidad con lo que se contribuye a la exclusion digital. Ofrecer programas a
bajo costo a través de una plataforma educativa va a facilitar que un mayor
numero de personas puedan adquirir habilidades digitales de manera practica y
entretenida.

Para los gobiernos, esta propuesta de valor es una solucion alineada con los
objetivos de politica publica que buscan reducir la brecha digital y fomentar la
inclusién social. Los gobiernos locales y nacionales en Ecuador han impulsado
iniciativas para aumentar el acceso a la tecnologia, pero la falta de programas
de capacitacién accesibles ha sido un obstaculo para lograr una verdadera
alfabetizacion digital. Esta propuesta apoya dichos esfuerzos, proporcionando
herramientas educativas escalables que pueden implementarse en diversas
comunidades, contribuyendo asi al desarrollo socioeconémico y la conectividad
en areas remotas (MINTEL, 2021).

En el caso de las ONGs, la propuesta de valor es especialmente relevante, ya
que estas organizaciones suelen liderar iniciativas de desarrollo social y
economico en comunidades vulnerables. Las ONGs buscan herramientas
efectivas para ensenar habilidades digitales y mejorar las oportunidades de las
personas a las que sirven. Estos programas accesibles proporcionan una
solucion integral para capacitar a las comunidades en el uso de tecnologias, un
componente crucial para reducir la pobreza y mejorar el acceso a servicios
esenciales, como la educacion y la salud (UNICEF, 2021). Ademas, al ser
programas de bajo costo, permiten a las ONGs maximizar el impacto de sus

recursos limitados.
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Las empresas y corporaciones también pueden beneficiarse de esta
propuesta de valor al implementarla como parte de sus iniciativas de
responsabilidad social empresarial (RSE) debido a que el ofrecer capacitaciones
a las comunidades en habilidades digitales no solo contribuye al desarrollo de
las mismas sino que adicionalmente le ayuda a la empresa a fortalecer su
imagen corporativa al estar alineados con los Objetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS), que promueven la inclusién digital. Segun el BID (2021), las empresas
que integran programas de inclusion digital en su RSE experimentan una mejora
en su reputacién y relaciones con las comunidades locales, ademas de
contribuir al fortalecimiento del capital humano en sectores clave.

Esta propuesta también ofrece un gran beneficio para emprendedores y
freelancers que buscan adquirir o mejorar sus habilidades digitales sin contar
con los recursos necesarios para acceder a formacion avanzada o costosa.
Estos profesionales suelen enfrentarse a la necesidad de gestionar su propio
negocio o proyectos, lo que requiere competencias digitales para maximizar la
eficiencia y competitividad.

e. Micro aprendizaje flexible

Esta propuesta ofrece una solucion educativa adaptada a las necesidades de
tiempo y accesibilidad de todos los segmentos de clientes considerados. Con
este enfoque se dividen los contenidos en pequefas lecciones o0 médulos que
pueden ser completados en minutos, lo que facilita el aprendizaje en momentos
breves y dispersos a lo largo del dia. Esto es ideal para usuarios con
limitaciones de tiempo o quienes prefieren aprender de manera gradual. Segun
el Informe “Microlearning in the workplace: The future of employee training” por

Canella, C. (2024), el micro aprendizaje aumenta la retencioén del conocimiento
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en un 17%, ya que los usuarios pueden absorber y aplicar de inmediato la
informacion.

Para gobiernos y ONGs, esta propuesta de valor es especialmente util al
implementar programas de capacitacion en comunidades vulnerables o de dificil
acceso, donde los usuarios pueden no tener mucho tiempo disponible para
dedicar a largas sesiones de aprendizaje. El micro aprendizaje flexible se adapta
a las necesidades de personas que deben combinar el aprendizaje con
responsabilidades laborales o familiares. En Ecuador, programas de
alfabetizacion digital en zonas rurales pueden beneficiarse de este enfoque,
facilitando la inclusién digital sin la necesidad de una infraestructura compleja o
tiempos prolongados de conexién (Banco Mundial, 2020).

En cuanto a las empresas y corporaciones, este modelo de aprendizaje ofrece
una solucién eficiente para la capacitacién de empleados. En un entorno
corporativo, donde el tiempo es un recurso limitado, este enfoque permite que
los trabajadores adquieran nuevas habilidades digitales especificas sin afectar
significativamente su productividad diaria. Un estudio de Deloitte (2021) revela
que el 58% de las empresas que implementan micro aprendizaje reportan una
mejora en la retencién del conocimiento y un menor tiempo dedicado a la
capacitacion. Esta metodologia es especialmente valiosa en la formacion de
habilidades digitales clave, como el manejo de software o la ciberseguridad, que
requieren una constante actualizacion.

Para emprendedores y freelancers, la flexibilidad del micro aprendizaje ofrece
una solucion que les permite aprender de manera autbnoma y a su propio ritmo,
lo que es crucial cuando gestionan sus propios negocios. Estos tipo de usuarios
profesionales necesitan adquirir habilidades de forma agil y aplicarlas de

inmediato, sin sacrificar su tiempo productivo correspondiente a sus actividades
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cotidianas. Los mdodulos de aprendizaje cortos les permiten mantenerse
actualizados en habilidades esenciales como marketing digital, gestion de
proyectos o herramientas financieras, lo que les da una ventaja competitiva en
un entorno de rapida evolucion tecnolégica (Global Entrepreneurship Monitor,
2021).

En general esta caracteristica para el micro aprendizaje que ofrece la plataforma
les permitira a los usuarios aprender en intervalos breves e ir aplicando de forma
practica lo aprendido inmediatamente con lo cual se mejora la efectividad del
proceso educativo por y sin duda permite posicionar esta propuesta como una
opcion atractiva para todos los segmentos de cliente mencionados.

f. Accesibilidad multiplataforma

En el mundo digitalizado del Siglo XXI en donde el acceso a internet se da a
mediante el uso de multiples dispositivos incluyendo teléfonos moviles, tabletas
y computadoras de escritorio, la propuesta de valor de "Accesibilidad multi-
plataforma" es clave ya que permite a los usuarios acceder a los programas de
capacitacion sin importar el dispositivo desde donde acceden. Esto resulta clave
para poder ofrecer la flexibilidad que todos los usuarios necesitan para aprender
desde cualquier lugar y en cualquier momento sin limitaciones. Debido a que
mas del 55% del trafico de internet mundial proviene de dispositivos moviles
(Statista, 2021) resulta pertinente resaltar la importancia que tiene el ofrecer una
experiencia educativa sin barreras tecnolégicas, especialmente en areas con
acceso limitado a la Internet a las poblaciones que no cuentan con un
computador de escritorio o laptop.

Para los gobiernos y ONGs, la accesibilidad multi-plataforma es fundamental,
ya que permite llevar programas de capacitacion a comunidades rurales y

vulnerables que a menudo solo tienen acceso a dispositivos méviles basicos.
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Los usuarios en Ecuador se beneficiaran de esta propuesta ya que el acceso a
internet ha crecido, concentrandose mayormente en dispositivos moviles en
areas rurales. Al ofrecer una solucion educativa que pueda ser utilizada desde
cualquier dispositivo, esta propuesta permite a los gobiernos y ONGs
implementar programas de inclusién digital de manera mas efectiva, alcanzando
a los usuarios donde se encuentren, sin importar el dispositivo disponible (Banco
Mundial, 2020).

En el caso de las empresas y corporaciones, la accesibilidad multi-plataforma
permite que los empleados accedan a los programas de capacitacion desde
diferentes dispositivos, lo que es clave para mantener la continuidad del
aprendizaje en un entorno empresarial dinamico. Los empleados pueden
comenzar una leccion en su computadora de escritorio y continuarla desde su
teléfono movil, lo que aumenta la flexibilidad y productividad. Segun un informe
de Deloitte (2021), las empresas que ofrecen plataformas de aprendizaje
accesibles en multiples dispositivos observan un 30% mas de compromiso por
parte de los empleados, lo que mejora los resultados de la capacitacion.

Para emprendedores y freelancers, el tener la posibilidad de acceder a la
plataforma en multiples dispositivos y tener en todos la misma experiencia de
usuario es clave, ya que muchos de ellos por sus actividades suelen estar en
movimiento y dependen en gran parte de la capacidad para gestionar su
aprendizaje y sus negocios desde cualquier lugar. Esta propuesta les permite
tener el acceso a las herramientas y recursos de capacitacion desde su teléfono
o tableta, permitiéndoles aprender mientras trabajan o viajan. Esto es crucial y
muy pertinente en un entorno donde la flexibilidad y la capacidad de adaptacion
son claves para el éxito empresarial (Global Entrepreneurship Monitor, 2021). La

accesibilidad multi-plataforma que ofrece la propuesta de valor entregara una
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experiencia de usuario similar a todos sin importar el dispositivo usado en el
acceso, con lo cual los mismos podran continuar su ruta de aprendizaje de
forma ininterrumpida.

Canales

En el BMC de Osterwalder, los Canales se definen como las vias a través de las
cuales una empresa comunica, distribuye y entrega su propuesta de valor a los
segmentos de clientes. Estos canales abarcan todas las fases del proceso de
venta, desde la creacion de conciencia sobre el producto o servicio, la
evaluacion por parte del cliente, la compra y la entrega, hasta el soporte
posventa (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Los canales pueden ser directos o indirectos, asi como propios o asociados, y
en el modelo son fundamentales para establecer y mantener la relacién con el
cliente. La eleccion y gestion efectiva de los canales permiten a las empresas no
solo llegar a sus clientes de manera eficiente, sino también optimizar la
experiencia del cliente y reducir costos operativos (Osterwalder & Pigneur,
2010).

El poder descubrir cémo llegamos y cuales canales seran los mas efectivos para
vender y entregar una experiencia unica a los clientes es parte esencial de lo
que se debe identificar en este componente del BMC. A continuacion, se
presentaran los canales que se utilizaran para comunicar, vender y entregar las
propuestas de valor mencionadas en el componente anterior, asegurando un
alcance efectivo y una relacion duradera con cada segmento de clientes.

a. Plataforma Online (Web y App movil)

Este es el canal esencial y el corazon para conectar con todos los segmentos de
clientes definidos en este BMC. Utilizando tanto la web como las aplicaciones

moviles, se facilita el acceso a los cursos y recursos educativos en cualquier
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momento y lugar, lo que es clave para usuarios méviles con poca motivacién
para el aprendizaje digital avanzado. A través de interfaces intuitivas y
gamificadas, este segmento puede engancharse al aprendizaje de manera
divertida y progresiva, aprovechando la familiaridad con sus dispositivos maéviles
(HolonlQ, 2021).

Para los gobiernos y ONGs, la plataforma permite implementar y distribuir
programas de alfabetizacion digital a gran escala, alcanzando a poblaciones
vulnerables en areas rurales y con acceso limitado a la tecnologia. Los datos de
progreso y el seguimiento en tiempo real son caracteristicas clave para estos
clientes, que necesitan medir el impacto social de sus iniciativas (OECD, 2020).
Ademas, al ser una plataforma flexible, se pueden personalizar los contenidos
educativos para que respondan a las necesidades especificas de cada
poblacion.

Las empresas y organizaciones que promueven la inclusién digital pueden
utilizar la plataforma como una herramienta eficaz para mejorar las
competencias digitales de sus empleados o comunidades. Los cursos
personalizados y las simulaciones practicas permiten a las organizaciones
ofrecer formacién adaptada a las necesidades especificas de sus usuarios,
facilitando un aprendizaje mas interactivo y efectivo. Con el uso de las métricas
y datos de acceso en tiempo real a la plataforma se podra medir el nivel de
progreso e impacto de los programas educativos y demostrar con hechos el
valor generado para cada sus comunidades (OECD, 2020).

Emprendedores y freelancers no solo encontraran en la plataforma una
herramienta eficaz para desarrollar las habilidades digitales que necesitan para
mejorar sus negocios o0 servicios, sino que adicionalmente, la plataforma les

proporcionara métricas y seguimiento del progreso, que les permitira medir su
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desarrollo y mejorar continuamente sus habilidades tecnolégicas y
empresariales, fortaleciendo asi su competitividad en el mercado (OECD, 2020).
En resumen, la plataforma no solo actia como un medio para entregar el valor
educativo, sino también como un canal para comunicar y vender las propuestas
de valor a través de campafas de marketing digital, suscripciones y ventas de
cursos individuales (Osterwalder & Pigneur, 2010).

b. Redes Sociales — Marketing

En un mundo digitalizado y globalizado este canal es la clave para alcanzar a
todos los segmentos de clientes identificados en el BMC. A través de
plataformas como Facebook, Instagram, X, LinkedIn, y otras redes sociales, la
plataforma puede comunicar de manera efectiva sus propuestas de valor. Para
los usuarios méviles con poca motivacion para el aprendizaje digital
avanzado, las redes sociales son especialmente efectivas, ya que estos
usuarios ya estan activos la mayoria del tiempo en estas plataformas. Mediante
contenido atractivo y anuncios basados en gamificacion y recompensas, se
puede captar su atencion y llevarlos a la plataforma, mostrando cémo el
aprendizaje puede ser divertido y motivador (Statista, 2021).

Para gobiernos y ONGs, las redes sociales son una via efectiva para promover
programas de alfabetizacion digital a través de campafas de sensibilizacion y
educacion. A través de asociaciones con estas instituciones, la plataforma puede
generar contenido sobre los beneficios sociales de cerrar la brecha digital, y
promover las historias de éxito de personas que han mejorado sus habilidades
tecnoldgicas gracias a la colaboracion entre la plataforma y estos organismos
(OECD, 2020). Adicionalmente, las redes sociales permiten que la plataforma
alcance a publicos en areas remotas, un segmento importante para estos

actores.
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Las empresas y organizaciones que promueven la inclusion digital pueden
ser alcanzadas mediante campafas en LinkedIn y otros canales profesionales,
destacando la alineacién entre la plataforma y los objetivos de Responsabilidad
Social Empresarial (RSE). El publicar casos de estudio y testimonios en redes
sociales de cédmo la plataforma ha ayudado a empresas a capacitar a sus
empleados en habilidades digitales refuerza el valor y la efectividad de la
plataforma. Estas empresas pueden ser incentivadas a participar en la
plataforma como parte de sus compromisos sociales y educativos.

Finalmente, para emprendedores y freelancers, las redes sociales pueden ser
un medio directo para llegar a ellos mediante contenido que hable acerca de
desarrollo profesional, productividad, y habilidades digitales clave para mejorar
sus negocios. Las plataformas como Instagram y Facebook, junto con anuncios
y publicaciones en LinkedIn, son ideales para ofrecer micro-cursos y
simulaciones que los ayuden a optimizar su tiempo y recursos. Las redes
sociales no solo sirven para atraer a estos usuarios, sino que también permiten
compartir sus logros y progresos, lo que genera un ciclo de compromiso y
refuerza la comunidad dentro de la plataforma (HolonlQ, 2021).

c. Busquedas en Internet

Este canal es crucial para atraer a todos los segmentos de clientes a través de
motores de busqueda como Google y Bing. Utilizando la tecnologia SEO
(Search Engine Optimization) y publicidad en buscadores (SEM), la plataforma
puede posicionarse de manera efectiva para que los usuarios que buscan
mejorar sus habilidades digitales encuentren la oferta educativa con facilidad.
Este canal es particularmente Util para los emprendedores y freelancers, que
suelen investigar soluciones especificas para mejorar su productividad y

habilidades. A través de anuncios dirigidos y palabras clave relevantes, estos



102

usuarios pueden ser guiados directamente hacia cursos y simulaciones
practicas que se alineen con sus necesidades profesionales (Statista, 2021)
Para gobiernos, ONGs, empresas y usuarios méviles, las busquedas en
internet permiten que estos clientes encuentren soluciones personalizadas para
cerrar la brecha digital, mejorar la alfabetizacién tecnolégica, o promover
programas de responsabilidad social. Las campafias de Google Ads y el
contenido optimizado en el sitio web permitiran captar la atencién de estos
grupos, destacando la plataforma como una solucion integral para alfabetizacion
digital y capacitacién en seguridad tecnoldgica. Ademas, los resultados de
busqueda pueden vincularse a recursos especificos o testimonios, facilitando la
evaluacion y la toma de decisiones (HolonlQ, 2021).

d. Colaboraciones / alianzas con Instituciones Educativas

Este es un canal estratégico para expandir el alcance de la plataforma a través
de asociaciones con universidades, escuelas técnicas y centros de formacion
profesional. A través de estas colaboraciones, la plataforma puede integrarse en
los programas educativos existentes, ofreciendo cursos especializados,
simulaciones y certificaciones como complemento a la formaciéon académica
tradicional. Este canal es particularmente valioso para los gobiernos y ONGs,
que pueden asociarse con instituciones educativas para implementar programas
de alfabetizacion digital a gran escala, asegurando que los beneficiarios reciban
una formacion de calidad respaldada por estas instituciones (OECD, 2020).
Para empresas y organizaciones, el tener estas alianzas con instituciones
educativas les abre un abanico de posibilidades ya que se pueden disefar
programas de capacitacion integrales que estén alineados con las estrategias de
Responsabilidad Social Empresarial (RSE). Estas instituciones aportan

credibilidad y estructura a los programas, mientras que la plataforma garantiza la
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actualizacién constante del contenido y el uso de tecnologias innovadoras como
la realidad aumentada (RA) y las simulaciones practicas. Todo esto permite a las
empresas ofrecer programas de formacion digital completos y efectivos para sus
empleados y beneficiarios.

Los emprendedores, freelancers y usuarios moéviles también se benefician
indirectamente de estas alianzas, ya que las instituciones educativas pueden
actuar como canales de comunicacién y promocion. Estas alianzas también
pueden dar origen a la creacién y oferta de programas de micro-certificaciones o
programas especializados para mejorar las habilidades y competitividad en el
mercado laboral necesarias por este segmento de clientes (HolonlQ, 2021).

e. Eventos/ Talleres gratuitos

Mediante la presentacidon de eventos y talleres gratuitos se potenciara la
capacidad de captar a diferentes segmentos de clientes, ya que permite que los
usuarios experimenten la propuesta de valor de la plataforma sin compromisos
financieros iniciales. Estos eventos, tanto virtuales como presenciales, ofrecen a
los usuarios moéviles con poca motivacion para el aprendizaje digital
avanzado la oportunidad de involucrarse con el contenido de manera
interactiva, descubriendo los beneficios de la plataforma a través de
demostraciones y actividades practicas. Estos talleres ayudan a reducir la
barrera de entrada para este segmento, mostrando como el aprendizaje digital
puede ser accesible y entretenido (HolonlQ, 2021).

Para gobiernos, ONGs y empresas, los talleres gratuitos son una forma
efectiva de mostrar el impacto social y educativo que la plataforma puede
ofrecer. Estos eventos pueden enfocarse en alfabetizacion digital y otras
competencias clave, alineandose con las estrategias de inclusién de estas

instituciones. Ademas, permiten a los responsables de estas organizaciones
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evaluar la plataforma en tiempo real, viendo los resultados inmediatos en los
participantes y facilitando la toma de decisiones sobre posibles asociaciones a
largo plazo (OECD, 2020).

Los emprendedores y freelancers también se benefician de estos eventos
gratuitos, ya que pueden aprender habilidades aplicables a sus actividades
profesionales sin una inversion inicial con lo cual se genera confianza en la
plataforma y aumenta la probabilidad de que opten por cursos o certificaciones
avanzadas en el futuro. La participacidon en estos eventos ofrece también la
oportunidad a la plataforma de presentar una muestra tangible de las
caracteristicas y funcionalidades (Statista, 2021).

f. Newsletters por E-mail

Este es una poderosa herramienta para mantener una comunicacion constante y
personalizada con todos los segmentos de clientes, manteniéndolos informados
sobre nuevos cursos, actualizaciones, y logros. A través de correos electrénicos
segmentados, la plataforma puede llegar a usuarios méviles con poca
motivacion para el aprendizaje digital ofreciendo contenido breve y atractivo
que resalte los beneficios de continuar aprendiendo. Las newsletters pueden
incluir logros, recompensas o incluso desafios semanales para motivar a este
segmento a regresar a la plataforma y seguir participando en sus actividades
educativas (Statista, 2021).

Para gobiernos, ONGs y empresas, las newsletters permiten mantener el
contacto con los responsables de proyectos de alfabetizacion digital o inclusion
social. En cada envio, se pueden incluir informes de impacto, historias de éxito
de los participantes, y novedades sobre los programas educativos que estan en
marcha. Este canal también es ideal para promocionar eventos futuros, como

seminarios o talleres de formacion, y mantener informados a estos actores sobre
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las actualizaciones que la plataforma ofrece, como nuevas certificaciones o
mejoras tecnoldgicas (OECD, 2020).

En el caso de emprendedores y freelancers, las newsletters pueden destacar
cdmo los nuevos cursos o simulaciones pueden ayudarlos a desarrollar
habilidades clave para mejorar sus negocios. Al personalizar el contenido segun
los intereses y el historial de aprendizaje de estos usuarios, se puede
incrementar la tasa de retencion y motivar la adquisicién de cursos mas
avanzados. Este canal no solo es efectivo para comunicar y vender, sino
también para reforzar el valor de la plataforma, manteniendo el compromiso y la
lealtad de los usuarios a través de contenido relevante y actual (HolonlQ, 2021).
Relacion con clientes

Este bloque se refiere a como una empresa establece y mantiene interacciones
con sus diferentes segmentos de clientes a lo largo del tiempo. Estas relaciones
pueden variar desde un enfoque automatizado, como el autoservicio, hasta un
contacto mas personalizado y directo, dependiendo del valor que se quiera
entregar y las necesidades especificas de cada segmento (Osterwalder &
Pigneur, 2010). Las relaciones también pueden incluir la co-creacién, donde los
clientes son involucrados en el desarrollo de productos o servicios.

El tipo de relaciones influyen en la experiencia del cliente, su satisfaccion y su
lealtad hacia la empresa. Por ejemplo, en una plataforma de aprendizaje en
linea, las relaciones pueden incluir por ejemplo el soporte automatizado a través
de la plataforma para usuarios individuales. Mantener una buena relacién con
los clientes no solo mejora la retencién, sino que también puede ser una fuente
de retroalimentacion valiosa para mejorar continuamente la oferta (Osterwalder

& Pigneur, 2010).
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A continuacion, se presentan los componentes clave identificados en la Relacién
con Clientes en el BMC en analisis:

a. Soporte personalizado

La provision de un soporte personalizado dentro de la plataforma debe estar
enfocada en ofrecer una atencién mas cercana y adaptada a las necesidades de
cada segmento de cliente para fortalecer esos vinculos y tener una mayor
retencion de usuarios. Los chats en vivo, consultores dedicados o chatbots con
Inteligencia Atrtificial (IA) ofrecen una experiencia de soporte a los clientes que
fortalece dicho vinculo en el proceso de ensenanza - aprendizaje (OECD, 2020).
Este tipo de relacion es esencial para segmentos como gobiernos, ONGs y
empresas, que necesitan un contacto directo y un soporte especifico para
implementar programas de alfabetizacion digital o capacitacion interna. El
soporte personalizado facilita que estas organizaciones se sientan respaldadas
en cada etapa del proceso, desde la configuracion inicial hasta la medicion del
impacto social de sus programas (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Dentro del segmento de clientes emprendedores y freelancers este soporte es
también relevante porque les permitira un acompafamiento al momento de tener
preguntas acerca de la plataforma y contenidos ofrecidos, asi como también el
tener recomendaciones de contenido basado en sus necesidades profesionales.
b. Tutorias

El ofrecer tutorias adaptadas a las necesidades individuales de los estudiantes
es clave para ofrecer una experiencia personalizada y centrada en el usuario
con lo cual se fortalece la relacién con los clientes en todos los segmentos. Al
proporcionar tutorias y asistencia personalizada segun el perfil de cada usuario
se establecera un canal de relacionamiento que sin duda creara un vinculo

motivador, especialmente para los usuarios moviles con poca motivacion
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para el aprendizaje, ya que estas tutorias ayudan a mantener el interés y les
hace ver que estan siendo acompafiado por alguien que les guia en su camino
educativo y que va adaptando el ritmo y los contenidos a sus capacidades y
motivaciones (OECD, 2020).

En el caso de emprendedores y freelancers, las tutorias personalizadas son
aun mas valiosas, ya que les permiten obtener recomendaciones directas sobre
qué herramientas o habilidades son mas relevantes para su crecimiento
profesional. El tutor actia como un mentor, guiando al estudiante en la
aplicacion practica de los conocimientos adquiridos y ayudandolo a personalizar
su aprendizaje para maximizar el impacto en su negocio o proyecto profesional.
Esto refuerza la relacion con el usuario al ofrecer una experiencia de
aprendizaje a medida, alineada con sus objetivos especificos (HolonlQ, 2021).
Mantener y mejorar esta relacion implica monitorear continuamente el progreso
de los estudiantes y ajustar las tutorias en funcién de sus necesidades en
evolucion. El uso de inteligencia artificial o algoritmos de aprendizaje adaptativo
puede ayudar a personalizar aun mas la experiencia, proporcionando
sugerencias automaticas de tutorias y contenidos adicionales segun el
rendimiento del usuario. Ademas, la interaccion regular con los tutores, a través
de sesiones programadas o bajo demanda, fortalece la confianza y el
compromiso, asegurando una relacion duradera con la plataforma (Osterwalder
& Pigneur, 2010).

c. Gamificacion, recompensas

La relacién con clientes a través de la gamificacion y recompensas se enfoca en
motivar a los usuarios mediante un enfoque ludico que convierte el aprendizaje
en una experiencia entretenida y gratificante. Para el segmento de usuarios

moviles con poca motivacién para el aprendizaje el poder brindar esta
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experiencia educativa lograra incrementar los niveles de motivacion al
aprendizaje ya que algo que resulta tedioso pare ellos se convierte en algo
entretenido y ameno. Con el disefio e implementacion de un sistema de logros,
niveles, puntos y recompensas los usuarios se sentiran motivados a seguir
aprendiendo, manteniéndoles comprometidos y activos en la plataforma
(HolonlQ, 2021). Esta clase de relacion entre los usuarios y la plataforma hace
que no abandonen los cursos que estan tomando y que se sientan retados cada
vez a mejorar y avanzar mas rapido porque se sienten recompensados no solo
por el conocimiento adquirido, sino también por los desafios superados en el
proceso.

En el caso de gobiernos y ONGs, la gamificacion puede ser un recurso valioso
para fomentar la alfabetizacion digital en poblaciones vulnerables, manteniendo
a los beneficiarios comprometidos a través de un enfoque ludico. Para estas
poblaciones el sistema de recompensas y logros les motivara dia a dia a
continuar con su aprendizaje y cumplir los retos de superacién académica, lo
cual esta alineado con los objetivos sociales gubernamentales. Igualmente,
empresas e instituciones encuentran en la gamificacién una excelente
herramienta para promover la inclusion digital entre sus empleados o
beneficiarios. Al ofrecer cursos gamificados como parte de sus programas de
Responsabilidad Social Empresarial (RSE), las empresas no solo contribuyen al
desarrollo de habilidades digitales, sino que también crean un ambiente de
aprendizaje motivador y medible.

Para emprendedores y freelancers, la gamificacién también juega un papel
importante al ofrecer incentivos que les permiten medir su progreso de manera
tangible. Los sistemas de recompensas, como certificados, insignias o acceso a

contenido exclusivo, motivan a estos usuarios a completar mas cursos o
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desafios, incrementando su compromiso con la plataforma. Ademas, las
competencias o tablas de clasificacion dentro de la comunidad fomentan un
ambiente de colaboracién y competencia amigable, que refuerza el sentido de
pertenencia y progreso personal (OECD, 2020).

Para mantener y mejorar esta relacion se requiere actualizar y diversificar
continuamente los mecanismos de gamificacion para que los usuarios sigan
sintiendo que hay nuevos desafios y recompensas por alcanzar. Las
actualizaciones constantes, junto con la personalizacion de las recompensas
segun los intereses y logros de cada usuario, garantizan que la motivacion no se
pierda. La gamificacion, cuando esta bien implementada, no solo mantiene el
compromiso de los usuarios, sino que también mejora la retencion y la
satisfaccion general (Osterwalder & Pigneur, 2010).

d. Recomendacién automatizada de cursos

A través de la recomendacion automatizada de cursos permite una experiencia
altamente personalizada para cada usuario, mejorando la relevancia, efectividad
del contenido ofrecido y consiguientemente mejorando la relacién con los
clientes. Utilizando algoritmos de inteligencia artificial y analisis de datos, la
plataforma puede sugerir cursos adaptados a los intereses, necesidades y
progresos especificos de cada estudiante.

En el caso de gobiernos, ONGs y empresas, la recomendacion automatizada
de cursos y contenidos le permite ofrecer a sus comunidades o empleados una
experiencia personalizada sin la necesidad de gestionar manualmente las rutas
de aprendizaje de cada individuo. Los usuarios al recibir recomendaciones
apropiadas a los contenidos de aprendizaje, les permitira seguir sus propios

planes y enganchados con la plataforma.
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La recomendacion de cursos es realmente relevante para la retencion de
usuarios moviles con poca motivacién para el aprendizaje porque a medida
que van superando niveles y desafios a su vez se les va proponiendo nuevos
cursos para lograr que ese momento o motivacion se mantenga y puedan seguir
interesados en mas cursos alineados con el uso de la tecnologia (HolonlQ,
2021).

Para emprendedores y freelancers, la recomendacion automatizada de cursos
es una herramienta poderosa que optimiza su tiempo y esfuerzo, sugiriendo
contenido que les ayudara a mejorar las habilidades clave necesarias para sus
proyectos o negocios. Al detectar areas en las que estos usuarios pueden
beneficiarse de nuevas competencias, la plataforma les propone por ejemplo
cursos relacionados con gestion de proyectos, marketing digital o herramientas
colaborativas, personalizando asi su experiencia.

Este tipo de relacion automatizada no solo aumenta la eficiencia, sino que
también mejora la retencion de usuarios, al proporcionarles valor continuo y
relevante de manera automatica (OECD, 2020).

e. Comunidad Online

La relacién con clientes a través del concepto de comunidad Online fomenta la
interaccion y colaboracion entre los todos los usuarios, creando un entorno de
aprendizaje compartido donde los participantes pueden intercambiar
conocimientos, resolver dudas y motivarse entre si.

La comunidad online es sin duda clave para la retencion de los usuarios
moviles con poca motivacion para el aprendizaje, ya que les permite sentirse
parte de una red de apoyo, donde pueden aprender de las experiencias de otros
usuarios y recibir orientacion informal. Este canal de relacionamiento crea esta

sensacion de comunidad que facilita el aprendizaje y la colaboracion entre
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todos, aumentando el compromiso y la retencién de usuarios en la plataforma
(HolonlQ, 2021).

Para emprendedores y freelancers, la comunidad online conforma el espacio
ideal en donde no solo se pueden compartir de forma amena y en tiempo real
comentarios, sino que también conforma un espacio en donde se puede
conectar con otros profesionales, compartir recursos y consejos, y asi construir o
expandir una red de contactos valiosa para sus negocios. Al facilitar foros de
discusion centrados en tematicas especificas los usuarios de este segmento no
solo pueden enriquecer sus conocimientos sino también aprovechar las
experiencias y conocimientos de otros usuarios de la plataforma.

Para gobiernos, ONGs y empresas la comunidad online promueve la
interaccion entre sus usuarios para compartir sus progresos y logros en los
diferentes cursos lo cual sin duda ayuda a mejorar la experiencia educativa al
sentir que cada usuario no esta solo y que su comunidad puede compartir
también sus mismos intereses educativos.

Fuentes de ingresos

Esto va referido a las diferentes maneras en la que la empresa va a ir
generando ingresos a partir de cada segmento de cliente, dentro de las cuales
se puede tener por ejemplo la venta directa de productos o servicios,
suscripciones, publicidad, entre otros (Osterwalder & Pigneur, 2010).

a. Suscripciones: Freemium (gratuita con opciones), Planes mensuales
El modelo freemium o “gratis” se presenta como la opcion basica a la que todo
usuario nuevo en la plataforma tiene acceso y con esto contara acceso limitado
a ciertos cursos y funcionalidades, mientras que las suscripciones bajo planes
mensuales le permitiran el acceso a el contenido premium y caracteristicas

avanzadas, como certificaciones, entre otras. De esta forma se permitira atraer
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una gran variedad de usuarios desde los que solamente buscan curiosear y ver
de qué se trata la plataforma hasta incluso aquellos que estan dispuestos a
pagar por una experiencia educativa completa y personalizada (HolonlQ, 2021),
con lo cual se garantiza una fuente de ingresos para su viabilidad en el tiempo.
Para los usuarios méviles con poca motivacion para el aprendizaje, este
modelo freemium resulta particularmente atractivo, ya que los mismos pueden
comenzar a experimentar las capacidades de la plataforma sin compromiso. Sin
embargo, a medida que progresan y ven que pueden ser recompensados al
completar desafios presentados en los cursos de forma divertida, muchos
estaran dispuestos a optar por planes de pago para acceder a mas cursos. En el
caso de emprendedores y freelancers, los planes mensuales mediante
suscripciones ofrecen acceso a contenido especializado que pueden utilizar
para mejorar sus habilidades profesionales, adicionalmente al pagar por un nivel
superior en el modelo de suscripciones podran tener acceso a certificaciones y
cursos avanzados que tendran un impacto positivo en su desarrollo profesional
(OECD, 2020).

Las empresas, gobierno y ONGs también pueden optar por planes de
suscripcion personalizados, especialmente si necesitan formar a multiples
usuarios de manera continua adquiriendo planes por volumen. Estos clientes
tendran el acceso completo a todos los recursos y herramientas que ofrece la
plataforma, incluyendo reportes de progreso y analisis de impacto.

Esto plantea entonces una situacion de ganar-ganar en la cual las
organizaciones obtienen un retorno medible de su inversién en formacion,
mientras que la plataforma asegura un flujo constante de ingresos recurrentes
(Osterwalder & Pigneur, 2010).

b. Ventas de cursos individuales o avanzados
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La venta de cursos individuales o avanzados que estan centrados en ofrecer
contenido especializado a los usuarios que buscan formacion en areas
especificas sin comprometerse a una suscripcion mensual o anual representa
una fuente importante de ingresos para la plataforma. Estos cursos avanzados
son particularmente atractivos para emprendedores, freelancers y usuarios
avanzados que desean mejorar sus habilidades en temas concretos, como
marketing digital, analisis de datos o gestién de proyectos. (OECD, 2020).

Para los usuarios méviles con poca motivacion para el aprendizaje, la
opcion de compra individual es también es una opcidn que generara ingresos,
ya que pueden adquirir acceso a un curso especifico que les interese sin
comprometerse a una suscripcion continua. Esto es ideal para quienes prefieren
aprender a su propio ritmo, pagando solo por el contenido que necesitan en ese
momento. A medida que ven el valor en los cursos comprados, es probable que
se interesen en contenido mas avanzado o incluso en opciones de suscripcién a
largo plazo, incrementando su compromiso con la plataforma (HolonlQ, 2021).
Asimismo, empresas, gobierno y ONGs pueden optar por adquirir cursos
avanzados o especializados para sus empleados o beneficiarios,
particularmente cuando necesitan formar a su equipo en areas muy especificas.
Las organizaciones estan dispuestas a pagar por contenido que se alinee
directamente con sus necesidades de capacitacion y que proporcione un valor
tangible en el desarrollo de competencias digitales. Esto genera un flujo
constante de ingresos para la plataforma al mismo tiempo que cubre una
demanda especifica de formacion técnica avanzada y aplicable a situaciones
profesionales inmediatas (Osterwalder & Pigneur, 2010).

c. Programas de consultoria y capacitaciéon personalizada para empresas

o instituciones
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Ofrecer programas de consultoria y capacitacién personalizada para empresas o
instituciones utilizando las capacidades de la plataforma representa una buena
fuente de ingresos para la misma, ya que estos programas permiten acceder a
formacion disefiada a la medida para mejorar las competencias digitales de sus
empleados o beneficiarios. Los programas incluyen la creacion de contenido
especifico, sesiones de consultoria estratégica y talleres practicos que
responden a los desafios unicos de cada cliente. Esta fuente de ingresos
permitira aprovechar las capacidades de la plataforma y asi expandir la base de
usuarios en los diferentes segmentos de mercado con miras a un crecimiento de
negocios en el ambito empresarial e institucional (OECD, 2020).

Las empresas e instituciones que estan especialmente interesadas en este
tipo de programas podran alinear sus programas de capacitacion con los
objetivos de Responsabilidad Social Empresarial (RSE) o con las competencias
necesarias para sus empleados. Los usuarios al recibir un programa de
formacion adaptado a sus necesidades permitiran a las empresas una mejoria
en el rendimiento de sus empleados y beneficiarios de manera directa, lo que
justifica el pago por estos servicios (HolonlQ, 2021).

Ademas, para gobiernos y ONGs, los programas de consultoria y capacitacion
personalizada son esenciales para la implementacién de proyectos a gran
escala. A través de la consultoria, estas instituciones pueden asegurarse de que
sus programas de alfabetizacion digital sean efectivos, medibles y alineados con
sus metas sociales. El acompafiamiento continuo y el disefio de planes
formativos especificos permiten que estas instituciones maximicen el impacto de
sus iniciativas. Este enfoque genera un flujo de ingresos estable para la

plataforma, mientras que los clientes valoran el acceso a expertos y a contenido
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disefiado especificamente para sus poblaciones objetivo (Osterwalder &
Pigneur, 2010).

d. Publicidad o contenido patrocinado dentro de la plataforma

Al ser una plataforma en linea se ofrece una posibilidad para la publicidad o
contenidos patrocinados con lo cual se pueden generar ingresos adicionales al
permitir que marcas, empresas o instituciones promocionen sus productos y
servicios dentro de la misma plataforma. Esta fuente de ingresos resulta mucho
mas relevante aun cuando los patrocinadores son empresas que estan
alineadas con los objetivos de la plataforma, como por ejemplo la alfabetizacién
digital o el desarrollo de habilidades tecnoldgicas, ya que hay un gran niumero
de empresas que estan interesadas y dispuestas a pagar por tener acceso a un
publico objetivo especifico el cual esta compuesto por usuarios moviles,
emprendedores, y organizaciones educativas (OECD, 2020).

Para los emprendedores y freelancers la publicidad dirigida puede incluir
herramientas, software o servicios que complementen su aprendizaje y
desarrollo profesional. Estas marcas encuentran valioso el poder patrocinar
contenido dentro de la plataforma porque pueden ofrecer productos que estos
usuarios ya estan interesados en utilizar generando una relacién de mutuo
beneficio. Empresas tecnolégicas o educativas pueden también pagar por
promover sus soluciones de software, herramientas colaborativas o servicios de
capacitacion adicionales dentro de la plataforma con lo cual se crea un
ecosistema que enriquece la experiencia de los usuarios mientras genera
ingresos a la misma (HolonlQ, 2021).

Las empresas, gobierno y ONGs interesadas en proyectos de Responsabilidad
Social Empresarial (RSE) también pueden publicar contenido patrocinado que

esté relacionado con sus programas de inclusién digital, alineando sus
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campanas con los cursos y certificaciones ofrecidos en la plataforma con lo cual
se generaran ingresos por este concepto (Osterwalder & Pigneur, 2010).

e. Marketplace de contenidos educativos para terceros

Através de un Marketplace o mercado en linea de contenidos educativos para
terceros que permita a educadores o creadores de cursos el publicar y vender
los mismos dentro de la plataforma con lo cual se generaran ingresos
adicionales. Los ingresos por este concepto se generaran mediante la
comisiones o tarifas cobradas por cada venta que se realice dentro del
Marketplace. Para los creadores, la plataforma ofrece una base de usuarios ya
consolidada que les facilitara la distribucién y monetizacién de su contenido
educativo sin la necesidad de crear su propio sistema de distribucion. Este
modelo es valioso tanto para la plataforma, que amplia su oferta educativa sin
tener que producir todos los cursos internamente, como para los usuarios, que
obtienen acceso a una amplia gama de contenido (HolonlQ, 2021).

Para emprendedores y freelancers este modelo de Marketplace les resulta
realmente atractivo porque podran acceder a cursos especializados creados por
profesionales de diversas industrias a través de la plataforma con lo cual
tendran una oportunidad de aprendizaje mas rica y personalizada, con
contenidos que responden a necesidades especificas. Los creadores o terceros
estan dispuestos a pagar una comisién por cada venta o por el acceso a
herramientas de distribucion ya que reconocen el valor de estar en una
plataforma con visibilidad. Esto, a su vez, incentiva la creacion de contenido mas
diverso y de alta calidad (OECD, 2020).

Para empresas, ONGs y gobiernos el Marketplace les permitira adquirir
contenido educativo de terceros que puede ser facilmente incorporado a sus

programas educativos desde la misma plataforma. Estas instituciones estan
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dispuestas a pagar por contenidos creados por expertos reconocidos en temas
como inclusion digital, ciberseguridad o gestion de proyectos tecnolégicos.
Ademas, al centralizar el contenido en un Marketplace, las organizaciones
pueden acceder a una solucion completa y un portafolio personalizado que les
permite seleccionar los cursos mas relevantes para asegurar una inversion
eficiente en formacion continua (Osterwalder & Pigneur, 2010).

f. Eventos o congresos (virtuales o presenciales)

La generacion de ingresos a través de eventos o congresos (virtuales o
presenciales) permite generar ingresos mediante la organizacion de eventos
educativos, talleres, seminarios o congresos dirigidos a diferentes segmentos de
clientes. Estos eventos pueden ser pagados, con tarifas de inscripcion para
asistir a charlas especializadas, paneles de expertos o sesiones practicas en
temas como alfabetizacion digital, innovacién tecnoldgica, o habilidades
profesionales avanzadas. La plataforma ofrece valor al permitir a los usuarios
interactuar directamente con expertos, acceder a contenido exclusivo y
participar en discusiones en tiempo real, lo que justifica la disposicion a pagar
por este tipo de experiencias (HolonlQ, 2021).

Para los emprendedores y freelancers, estos eventos son una oportunidad
clave para adquirir conocimientos practicos y establecer conexiones con otros
profesionales y expertos de la industria. Participar en congresos o talleres les
permite actualizarse en tendencias tecnoldgicas y mejorar su red de contactos,
lo que incrementa el valor percibido de estos eventos. Estan dispuestos a pagar
por el acceso a sesiones que ofrecen certificaciones, insights de expertos, o por
la posibilidad de participar en talleres practicos que les ayuden a implementar

nuevas estrategias en sus propios proyectos o negocios (OECD, 2020).
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Las empresas, gobierno y ONGs, por su parte, encuentran en estos eventos
una herramienta util para capacitar a sus empleados o beneficiarios de manera
eficiente y en un entorno profesional. Los eventos o congresos pueden formar
parte de su estrategia de Responsabilidad Social Empresarial (RSE) o de sus
programas de formacion interna, proporcionando una experiencia de valor a los
asistentes y posicionando a la empresa como un lider en la promocion de la
educacion digital. Al organizar estos eventos, la plataforma no solo genera
ingresos a través de las inscripciones, sino que también refuerza su imagen
como un referente en la formacion continua y en el impacto social (Osterwalder
& Pigneur, 2010).

Recursos clave

Estos son los activos mas importantes que una empresa necesita para que su
modelo de negocio funcione. Estos recursos pueden ser fisicos, intelectuales,
humanos o financieros, y son esenciales para que la empresa pueda ofrecer su
propuesta de valor, llegar a sus segmentos de clientes, mantener relaciones y
generar ingresos. Los recursos clave varian segun el tipo de negocio, y pueden
incluir desde tecnologia, personal especializado, infraestructura, patentes, hasta
acceso a capital o relaciones con socios estratégicos (Osterwalder & Pigneur,
2010).

A continuacion, se presenta una serie de recursos clave que han sido
identificados como esenciales para el funcionamiento y éxito de este BMC.
Estos recursos son fundamentales para ofrecer la propuesta de valor, llegar a
los diferentes segmentos de clientes identificados y garantizar asi la
sostenibilidad del modelo de negocio en el tiempo.

a. Equipo técnico de desarrollo de Software e innovacion
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El equipo de desarrollo de software e innovacién es un recurso clave en la
creacion de la plataforma tecnoldgica, especialmente en una plataforma
educativa digital. Este equipo es responsable del disefio, desarrollo y
mantenimiento de la infraestructura tecnoldgica que soporta la plataforma
asegurando que sea funcional, segura y escalable. Los desarrolladores de
software, especialistas en experiencia de usuario (UX/UI) y expertos en
tecnologias emergentes, como realidad aumentada (RA) trabajan en conjunto
para crear una experiencia de aprendizaje inmersiva y atractiva para los
usuarios (OECD, 2020).

El equipo de innovacion es clave para identificar nuevas oportunidades
tecnoldgicas y mantenerse a la vanguardia en un mercado educativo
competitivo. Este grupo impulsa la evolucion de la plataforma a través de la
mejora continua de funcionalidades existentes e introduciendo nuevas
caracteristicas alineadas con las tendencias del sector y las demandas de los
usuarios. En general este equipo es el responsable de que la plataforma pueda
ir evolucionando desde un punto de vista tecnolégico y de experiencia de
usuarios con lo cual se posicionara a la misma como lider en el mercado EdTech
(Osterwalder & Pigneur, 2010).

b. Tutores y mentores

Estos conforman un recurso valioso en la plataforma educativa, ya que estos se
encargaran de disefar los contenidos educativos y proporcionar orientacion
personalizada que los usuarios necesitan durante el aprendizaje de cada curso.
Estos profesionales con sus conocimientos generales y especificos en el ambito
educativo prepararan los contenidos de tal forma que sean sencillos y faciles de
comprender para ayudar asi a los usuarios a superar obstaculos durante el

aprendizaje. Mediante la retroalimentacién en tiempo real los usuarios podran
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dar sus valoraciones a los contenidos de cada curso y adicionalmente tener esa
interaccion con los tutores para ir mejorando los contenidos y haciéndolos mas
relevantes. Esto es super importante sobre todo en los contenidos para el
aprendizaje de habilidades digitales ya que los tutores ayudan a usuarios con
diversos niveles conocimiento a aprender de forma sencilla los contenidos
(HolonlQ, 2021).

Por otro lado, los mentores juegan un papel esencial en el desarrollo a largo
plazo de los estudiantes, ayudandolos no solo a adquirir nuevas habilidades,
sino también a aplicarlas en contextos profesionales o laborales. Los mentores,
generalmente profesionales con amplia experiencia, ofrecen asesoramiento
sobre como implementar lo aprendido en la plataforma en situaciones reales,
ayudando a los usuarios a desarrollar su carrera o proyectos empresariales.
Esta combinacion de apoyo técnico y profesional hace que los estudiantes se
sientan mas seguros y motivados para avanzar en su formacion y lograr sus
objetivos (OECD, 2020).

La presencia de tutores y mentores refuerza la propuesta de valor de la
plataforma al ofrecer una experiencia de aprendizaje altamente personalizada y
centrada en el usuario. Ademas, estos recursos contribuyen significativamente a
la diferenciacion competitiva de la plataforma, ya que proporcionan un
acompanamiento humano que complementa la automatizacion de los
contenidos. Esto no solo aumenta la tasa de retencion de estudiantes, sino que
también mejora su satisfaccion general al sentir que tienen un soporte continuo
y practico para enfrentar sus desafios y aprovechar al maximo el contenido de la
plataforma (Osterwalder & Pigneur, 2010).

c. Herramientas para creacién de cursos y contenidos
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Uno de los aspectos clave y diferenciadores de la plataforma lo conforma el
conjunto de herramientas disponibles para la creacion y publicacién de cursos y
contenidos ya que esto permitira a los tutores el poder crear y desarrollar
experiencias de aprendizaje dinamicas, interactivas y adaptadas a las
necesidades de los usuarios de forma agil y sencilla. Al tener un gran variedad
de herramientas que faciliten la creacion de médulos educativos que incluyan
videos, cuestionarios, simulaciones interactivas, y contenido multimedia se
tendra un impacto en el atractivo y la eficacia del aprendizaje en cada curso. El
ofrecer a los tutores un entorno y herramientas sencillas para poder estructurar
el contenido de los cursos en una manera sencilla y personalizada estas
herramientas aseguran que los cursos sean relevantes y accesibles para
diferentes segmentos de clientes (OECD, 2020).

Las herramientas deben incluir funcionalidades que permitan la integracion de
simulaciones o sesiones basadas en realidad aumentada (RA) con la posibilidad
de personalizar el contenido segun el progreso y las preferencias del cada
usuario, con lo cual los cursos dejan de ser estaticos y se convierten en
experiencias interactivas para facilitar el aprendizaje a los usuarios. Al facilitar a
los tutores la creacion de cursos con estas herramientas la plataforma asegura
una oferta educativa de alta calidad que sigue las tendencias tecnolégicas
actuales (HolonlQ, 2021).

Adicionalmente, estas herramientas también permiten a la plataforma escalar
rapidamente el contenido disponible, ya que los creadores externos y los
expertos en diferentes areas pueden desarrollar cursos sin necesidad de
depender completamente del equipo interno de la plataforma. Esto contribuye a
la diversificacion del catalogo de cursos y a la creacién de contenido

especializado para segmentos especificos, como emprendedores, freelancers, o
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empleados de empresas que buscan mejorar habilidades especificas
(Osterwalder & Pigneur, 2010).

d. Empleados de Servicio al Cliente

Estos conforman un grupo de recursos clave para garantizar la satisfaccion y
retencion de los usuarios en una plataforma educativa durante su operacion
debido a que se encargaran de brindar el soporte a los usuario ayudandoles a
resolver sus dudas técnicas, problemas de acceso 0 navegacion en la
plataforma y guiando a los usuarios para que puedan sacar el maximo provecho
de los cursos y las funcionalidades que la plataforma ofrece. Un equipo de
servicio al cliente eficiente asegura una experiencia fluida, minimizando las
frustraciones que puedan surgir durante el proceso de aprendizaje con lo cual se
mantendra el compromiso y la confianza de los usuarios (OECD, 2020).

Al estar en contacto directo con los usuarios, este equipo también permitira la
recoleccion de retroalimentacion y la identificacion de areas de mejora en la
plataforma ya que tienen una comprension de las necesidades y expectativas de
los usuarios. El tener un equipo de servicio dedicado a los usuarios es sin duda
alguna la base que conforma un diferenciador de mercado y afiade un valor
agregado significativo en general a la plataforma educativa que sirve a diversos
segmentos de clientes como emprendedores, freelancers, gobiernos y ONGs
(Osterwalder & Pigneur, 2010).

e. Red de alianzas estratégicas

La red de alianzas estratégicas es un recurso esencial para permitir que a la
plataforma educativa pueda expandir su alcance y mejorar la propuesta de valor.
Estas alianzas pueden incluir asociaciones con instituciones educativas,
empresas tecnologicas, ONGs, gobiernos y otros actores que aportan

conocimientos, tecnologia o acceso a audiencias especificas. A través de estas
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alianzas la plataforma puede ofrecer contenido especializado, acceder a nuevos
segmentos de mercado y fortalecer la distribuciéon de sus programas de
capacitacion, lo que aumenta su impacto y visibilidad (Osterwalder & Pigneur,
2010).

El tener alianzas estratégicas ayuda a compartir recursos y reducir costos
porque por ejemplo al estar aliados con otros proveedores de contenidos
educativos se pueden ofrecer cursos especializados de estos para atraer
usuarios en segmentos especificos de clientes, como los emprendedores o
freelancers. De igual forma el tener estas alianzas estratégicas sin duda es una
ventaja competitiva para el segmento de gobiernos y ONGs con lo cual se les
permitira implementar programas de alfabetizacion digital a gran escala para dar
cumplimiento a sus objetivos sociales y a su vez generar un valor a las
comunidades beneficiadas (OECD, 2020).

Actividades clave

Las actividades clave son las acciones mas importantes que toda empresa debe
realizar para que su modelo de negocio pueda funcionar y operar. Estas
actividades estan directamente relacionadas con la creacion y entrega de la
propuesta de valor para satisfacer las necesidades de clientes en sus diversos
segmentos, el mantenimiento de relaciones con los clientes y la generacion de
ingresos para el negocio. Las actividades clave varian segun el tipo de negocio,
y pueden incluir desarrollo de productos o servicios, gestion de relaciones con
los socios, marketing, ventas, investigacion y desarrollo (Osterwalder & Pigneur,
2010).

En este contexto a continuacion se presenta una serie de actividades claves que
se han identificado con el presente BMC y que son claves para el éxito de este:

a. Mantenimiento y mejora continua de la plataforma
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Esta actividad es esencial para lograr que la plataforma se accesible, eficiente
desde un punto de vista de infraestructura tecnolégica y poder asi manejar el
crecimiento en cuanto a volumen de usuarios y contenidos publicados. El
mantener actualizado regularmente el software, corregir errores o bugs del
software, asi como también el mejorar la estabilidad de la plataforma son parte
de las tareas que se deben realizar como mantenimiento y mejora de la
plataforma que aseguran una experiencia sin interrupciones para los usuarios.
Adicionalmente dentro de esta actividad se incluyen tareas de optimizacién del
rendimiento a nivel de software para asegurar tiempos de carga menores y la
capacidad de soportar una mayor cantidad de usuarios simultaneos conforme al
crecimiento de esta (OECD, 2020).

Dentro de la mejora continua como actividad clave también esta incluida la
introduccion de nuevas funcionalidades o caracteristicas a la plataforma que
mejoren la experiencia del usuario. Esto en algunos casos puede incluir la
implementacién de nuevas versiones de software de las tecnologias utilizadas
para mejorar la oferta educativa o la integracion de herramientas de
recomendacion de cursos basados en Inteligencia Artificial (HolonlQ, 2021).
Finalmente, el mantenimiento y mejora continua también requiere monitorear de
manera constante el comportamiento de los usuarios y la retroalimentacién que
proporcionan. Analizar los datos y métricas del uso de la plataforma permite
identificar areas que necesitan optimizacion, ya sea en la usabilidad, en
contenido o la infraestructura técnica. Este enfoque proactivo garantiza que la
plataforma continde ofreciendo una experiencia de aprendizaje en linea
adaptada a las tendencias tecnoldgicas y a las expectativas cambiantes de los
usuarios (Osterwalder & Pigneur, 2010)

b. Creacion y actualizaciéon de cursos y simulaciones en RA
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Esta es una actividad esencial en la operacién de la plataforma ya que el crear
nuevos cursos y mantener actualizados los ya existentes se asegura que la
plataforma esté al dia con las tecnologias y tendencias en contenidos
educativos. Esto incluye la actualizacion de las simulaciones basadas en RA
integradas a cada curso (HolonlQ, 2021).

Esta actividad clave va de la mano de la actividad de mantenimiento ya que en
la medida que se vayan implementando nuevas versiones de las herramientas
de RA o nuevas funcionalidades en la plataforma en ese mismo grado se deben
ir haciendo las actualizaciones a los cursos existentes o nuevos para asegurar
un maximo aprovechamiento de las capacidades ofrecidas por la plataforma.
(OECD, 2020).

c. Marketing y captacion de usuarios

El marketing y captacién de usuarios como actividad clave implica un conjunto
de estrategias disefiadas para atraer nuevos usuarios a la plataforma y fomentar
su compromiso continuo. Una parte esencial de esta actividad es el uso de
campanas de marketing digital, donde se incluyen anuncios en redes sociales,
optimizaciéon en motores de busqueda en Internet (SEO/SEM) y publicidad
pagada en plataformas como Google Ads o Facebook Ads. Estas técnicas
permiten llegar a segmentos clave, como emprendedores, freelancers, ONGs
y gobiernos, utilizando mensajes especificos que resaltan las propuestas de
valor de la plataforma, como la alfabetizacion digital, simulaciones en RA 'y
certificaciones avanzadas. La personalizacién de estas campafas segun las
preferencias y comportamientos de los usuarios garantiza que el marketing sea
mas efectivo y esté alineado con las necesidades de cada grupo objetivo

(HolonlQ, 2021).
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Otro aspecto importante de esta actividad es la creacién de contenido de valor,
como articulos de blog, webinars y videos educativos, que posicionan a la
plataforma como lider en la educacién digital y contribuyen al trafico organico. A
través de una estrategia sélida de content marketing, la plataforma puede captar
la atencion de los usuarios interesados en temas especificos relacionados con
las habilidades digitales, ofreciendo soluciones y conocimientos utiles antes de
que se inscriban. El contenido atractivo, junto con las herramientas de
automatizacion de marketing (como correos electrénicos segmentados y
newsletters), mejora la relacién con los usuarios potenciales y los conduce hacia
la conversion, ya sea a través de la suscripcion a cursos o la compra de
contenido premium (OECD, 2020).

Para lograr una mejor efectividad en la captacién de usuarios también es
importante la realizacién de eventos promocionales y establecer un programa de
recomendaciones los cuales alientan a los usuarios actuales a invitar a nuevos
participantes, como por ejemplo ofreciendo un descuento en un plan mensual
por cada usuario nuevo referido que ingrese a la plataforma. Los eventos como
talleres gratuitos o incluso demostraciones en vivo en eventos organizados por
ONGs, empresas o entidades gubernamentales pueden potenciar
significativamente la captacién de usuarios para la plataforma (Statista, 2021).
El marketing y captacién de usuarios, que son parte esencial de esta actividad,
requieren que se haga siempre un constante seguimiento del avance en
términos de métricas y datos para ir ajustando las campafias y esfuerzos segun
sea necesario y de acuerdo con los costos presupuestados. A través del analisis
del comportamiento de los usuarios por cada segmento en la plataforma
comparado con el costo de adquisicion de clientes (CAC), y la tasa de retencion,

permitira optimizar el presupuesto de marketing y mejorar los mensajes



127

publicitarios. Mediante herramientas como como Google Analytics y las
plataformas de automatizacién de marketing en las plataformas sociales, son
esenciales para medir el éxito de las campafias y ajustarlas en tiempo real con
lo cual se asegura una captacién de usuarios sostenible en el tiempo
(Osterwalder & Pigneur, 2010).

d. Soporte a los usuarios

Esta actividad esta basicamente relacionada con el conjunto de tareas que se
deben desempenfar en el dia a dia de las operaciones de la plataforma para dar
soporte directo a los usuarios de esta. Por lo tanto, esta actividad es una pieza
clave en el negocio para garantizar una satisfaccion total de las necesidades de
los usuarios, desde la resolucién de problemas técnicos hasta la orientacion
sobre como utilizar las funciones de la plataforma de manera efectiva. Debido a
la naturaleza el soporte puede ser entregado por diferentes canales como por
ejemplo chat en vivo o con |A para auto asistencia, correos electronicos,
sistemas de tickets y foros de ayuda, entre otros. La proactividad en la
anticipacion de problemas comunes y el dar soluciones preventivas por parte del
equipo de soporte al usuario son factores que van a garantizar un niumero
reducido de incidencias y una mayor satisfaccion del usuario (OECD, 2020). Los
usuarios, especialmente aquellos con menos experiencia tecnoldgica, se
benefician enormemente del apoyo personalizado que los guia en su
aprendizaje, lo que mejora su nivel de compromiso y retencién. Esta actividad
clave es particularmente importante para los segmentos mas vulnerables, como
los usuarios méviles con poca motivacion para el aprendizaje digital o las
poblaciones que necesitan alfabetizacién digital. El soporte continuo, bien

estructurado y facilmente accesible, fortalece la relaciéon con los usuarios y
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asegura que la plataforma sea percibida como confiable y de alto valor
(Osterwalder & Pigneur, 2010).

Socios clave

Los socios clave son aquellas alianzas estratégicas que una empresa establece
para optimizar su modelo de negocio, reducir riesgos 0 adquirir recursos
adicionales que no puede generar por si misma.

Estos socios pueden incluir proveedores, instituciones educativas, ONGs,
empresas tecnoldgicas, y otros actores que complementen las capacidades de
la empresa. Estos socios juegan un papel crucial para asegurar que la empresa
pueda ofrecer su propuesta de valor de manera eficiente y alcanzar a los
segmentos de clientes de forma efectiva (Osterwalder & Pigneur, 2010).

En el presente BMC los siguientes son los socios que se han identificado como
claves para el éxito de este:

a. Proveedores de tecnologia de RA

Definitivamente los proveedores de tecnologia en Realidad Aumentada (RA) son
socios clave en el desarrollo de esta plataforma de aprendizaje porque busca
ofrecer una experiencia de aprendizaje inmersiva e interactiva. Estos
proveedores aportan las herramientas tecnoldgicas y los recursos
especializados necesarios para integrar la RA en los cursos y simulaciones
practicas. Al asociarse con este tipo de empresas tecnoldgicas que estan a la
vanguardia de la RA, la plataforma podra ofrecer contenido educativo altamente
innovador y visualmente impactante, lo que evidentemente mejorara el
aprendizaje permitiendo que los usuarios interactien con objetos y entornos
virtuales en tiempo real. Esto es especialmente valioso para el aprendizaje de
habilidades técnicas o para visualizar conceptos complejos que, de otra manera,

serian dificiles de entender a través de métodos tradicionales (HolonlQ, 2021).
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Ademas de proporcionar el software y hardware necesarios para implementar la
RA, estos socios también juegan un papel clave en la capacitacién y soporte
técnico. Los proveedores de RA no solo entregan la tecnologia, sino que
también ofrecen asesoramiento sobre como integrarla de manera 6ptima en el
disefio pedagogico de los cursos. Esto asegura que la RA no sea solo una
funcién atractiva, sino que esté alineada con los objetivos educativos de la
plataforma, aumentando la efectividad del aprendizaje y el compromiso de los
usuarios. Estas actividades clave proporcionadas por los socios permiten que la
plataforma mantenga su contenido actualizado y competitivo, integrando las
ultimas innovaciones en RA a medida que evolucionan las herramientas y
aplicaciones de esta tecnologia (OECD, 2020).
Finalmente, estos socios tecnologicos también ayudan a la plataforma a escalar
su oferta educativa al proporcionar soluciones adaptables y escalables. A
medida que la plataforma crece y aumenta su base de usuarios, los proveedores
de tecnologia en RA se aseguraran que los sistemas puedan manejar una
mayor demanda sin sacrificar la calidad de la experiencia del usuario. Esta
relacion permite a la plataforma mantener un crecimiento sostenible y seguir
diferenciandose de la competencia a través del uso de tecnologia avanzada. En
resumen, los proveedores de RA son un recurso vital que impulsa la innovacion,
la eficiencia y la efectividad de la plataforma educativa.
b. Instituciones educativas para validar / certificar los cursos y
contenidos
El poder contar con un aval de instituciones educativas es parte esencial para
garantizar una credibilidad y calidad de los cursos que se ofrecen en la
plataforma, por lo tanto, es necesario contar con alianzas para permitir que los

usuarios pueden tener acceso a certificaciones oficiales reconocidas por
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empleadores y otras instituciones académicas. Esto no solo atrae a usuarios
que buscan mejorar sus competencias, sino también a empresas que desean
capacitar a sus empleados con certificaciones validadas (OECD, 2020). Al estar
asociado también con instituciones educativas también trae consigo el beneficio
de que estas actuan como promotoras y ayudan a la atraccion de nuevos
usuarios con lo cual se fortalecera la reputacion de la plataforma en el ambito
educativo en general, reforzando su posicion de mercado y consolidando su
propuesta de valor en el sector de la educacion en linea (Osterwalder & Pigneur,
2010).
c. ONGs y organizaciones gubernamentales para acceso a recursos y/o
subvenciones
Estos son socios clave, ya que tienen la capacidad de proporcionar el acceso a
recursos financieros y subvenciones que van a facilitar que la plataforma
educativa pueda implementar programas a gran escala. Con esta clase de
alianzas se podra llevar el acceso a la plataforma y sus cursos a poblaciones
vulnerables y areas rurales en donde el acceso a la educacion es limitado
(OECD, 2020).
Adicionalmente estos socios tienen la capacidad de ofrecer recursos logisticos y
operativos para la promocién de programas a través de redes sociales y eventos
comunitarios, con lo cual se ampliaria el alcance y el impacto de la plataforma
en el desarrollo de habilidades tecnoldgicas (HolonlQ, 2021).
Finalmente, estas alianzas ofrecen acceso a datos valiosos sobre las
necesidades educativas de la poblacion, lo que permite a la plataforma ajustar
su oferta y disefiar programas especificos que respondan a los desafios
educativos de las comunidades mas necesitadas (OECD, 2020).

d. Compaiiias tecnoldgicas para apoyo técnico y financiero
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Para el desarrollo y sostenibilidad de la plataforma en el tiempo las compariias
tecnoldgicas son socios clave ya que al contar con una amplia experiencia y el
“know-how” en el sector pueden proporcionar el apoyo técnico y financiero que
son esenciales para el desarrollo de la plataforma y el mantenimiento de la
infraestructura tecnolégica asociada. Estas companias lideres en sus diferentes
mercados pueden ofrecer software, hardware y servicios en la nube que van a
permitir a la plataforma operar de manera eficiente y escalable. Estos socios
clave también ofrecen soluciones avanzadas en los campos de la inteligencia
artificial (IA) y realidad aumentada (RA) que constituyen tecnologias pilares en
las que se basa la plataforma para entregar experiencias a los usuarios
(HolonlQ, 2021). Ademas de los recursos técnicos estas companias ofrecen
también un apoyo financiero a proyectos tecnoldgicos que utilicen nuevas
tecnologias como la IA, por ejemplo, Google ofrece un programa de inversion en
emprendimientos que fomenten el uso de la IA generativa (Google, 2024). El
poder acceder a estas fuentes de financiamiento puede sin duda alguna ser
crucial para el desarrollo de nuevas funcionalidades o simplemente expandir la
plataforma a nuevos mercados (OECD, 2020).

Estas compafias también estan abiertas a programas de colaboracién para la
creacion de soluciones basadas en tecnologias emergentes como la RA con lo
cual se permite a la plataforma mantenerse competitiva en el mercado educativo
digital al ofrecer tecnologias de punta.

Estructura de costos

Para la operacion de la plataforma y para que esta genere el valor esperado se
requiere de una estructura de costos eficiente para garantizar un saludable
desempenio financiero en el tiempo, esta estructura incluye las inversiones

iniciales, gastos operativos y los recursos que son esenciales. Dentro de estos
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costos, algunos pueden ser fijos, como los salarios del equipo de desarrollo,
mantenimiento de la plataforma tecnolégica y la infraestructura operativa. En
contraste otros pueden ser variables como los relacionados al marketing,
adquisicion de nuevos usuarios, entre otros, que pueden ir variando,
dependiendo de la expansion y crecimiento de la plataforma. Dentro de la
estructura de costos para el desarrollo de la plataforma se debe considerar que
los costos iniciales podran ser elevados ya que se priorizara el uso de
tecnologias emergentes como la RA, las cuales presentan costos elevados en
tecnologia y desarrollo. Adicionalmente a ello se requerira la inversién en la
creacion de contenidos educativos y la actualizacion constante de los cursos lo
cual representa una parte significativa de los gastos operativos. El poder
identificar y controlar los costos clave es crucial para asegurar que la empresa
pueda operar de manera eficiente y saludable.

a. Costos de Investigacion y Desarrollo de la plataforma

Dentro de la estructura de costos en el modelo de negocio, los relacionados con
la Investigacion y el Desarrollo (I+D) de la plataforma son esenciales para
asegurar que el modelo de negocio continue siendo competitivo e innovador.
Estos costos incluyen las inversiones en el desarrollo inicial de las
funcionalidades tecnoldgicas de la plataforma, como simulaciones en realidad
aumentada (RA), algoritmos de inteligencia artificial para personalizacion de
cursos, y la optimizacién de la experiencia del usuario. El tener un presupuesto
apropiado inicial y un eficiente control en los costos de I+D va a poder asegurar
un éxito del modelo de negocio y ofrecer a través de la plataforma una
experiencia educativa de vanguardia que hace la diferencia con sus
competidores y demandas del mercado (HolonlQ, 2021).

b. Costos de adquisicion de usuarios y marketing digital
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El éxito de la plataforma y su modelo de negocio va a depender en una gran
parte en la cantidad de usuarios que se pueden ir adquiriendo a lo largo del
tiempo y por el nivel de uso en cada uno de los cursos ofrecidos en la misma.
Sin embargo, para garantizar esto es necesario hacer inversiones en marketing
digital para lograr una eficiente adquisicion de usuarios, las cuales incluyen
campafas publicitarias redes sociales como Facebook, Instagram, X, TikTok y
Google Ads; estas campanas permitiran llamar la atencion de una cantidad de
publico y segmentos clave como por ejemplo emprendedores, freelancers,
organizaciones gubernamentales y ONGs. La optimizacién en motores de
busqueda en Internet (SEO / SEM) es clave para que los usuarios puedan
encontrar facilmente la plataforma cuando hagan sus busquedas relacionadas
con educacién digital (Statista, 2021). A estos costos también es necesario
adicionar los relacionados con los de marketing de contenido que basicamente
estan relacionados con los costos de organizacion de webinars “gratis”,
distribucion de newsletters, publicaciones en blogs educativos, etc. De igual
manera a estos costos hay que incluir los programas de referidos y beneficios
que se ofreceran a los usuarios que refieran otros, dichos beneficios pueden
incluir descuentos en membresias mensuales o en cursos individuales.

En definitiva, los costos de adquisicidon de clientes y marketing son unos costos
de inversién importante y clave que van a ayudar a fomentar la confianza en la
plataforma y su propuesta de valor (OECD, 2020). Sin embargo, estos pueden ir
disminuyendo a largo plazo en la medida que se logra fortalecer la imagen de la
plataforma y en la medida que aumente la base de usuarios registrados.

c. Mantenimiento de la plataforma (produccion, actualizaciéon de cursos,

simulaciones y recursos educativos)
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Estos costos estan directamente relacionados con la produccion, actualizacion
de cursos y el mantenimiento en general de software la plataforma que da
soporte a la plataforma. La creaciéon constante de nuevos cursos y la
actualizaciéon de los existentes es clave para estar alineados con las
necesidades de los usuarios y las nuevas tendencias de mercado. El desarrollo
de nuevas funcionalidades y la correccién de errores a nivel de software en la
plataforma forman parte de los costos asociados en este modelo de costos para
el negocio. Estos costos garantizan que la plataforma siga siendo eficiente,
segura y accesible, lo que contribuye a su sostenibilidad y competitividad en el
mercado EdTech.
d. Salarios del equipo de desarrollo de software, innovacion, desarrollo de
contenidos educativos y soporte al usuario
En esta categoria figuran los costos asociados con los salarios del equipo de
desarrollo de software, innovacion, los tutores para el desarrollo de contenidos
educativos y el equipo de soporte al usuario. Es importante destacar que
durante la fase inicial de desarrollo de la plataforma los costos iniciales pueden
ser mas elevados debido a que se requerira un equipo de desarrollo
especializado para poder llevar adelante la integracion de tecnologias como la
RA, entre otras. Sin embargo, una vez que la plataforma logre posicionarse en el
mercado y las funcionalidades estén mas establecidas estos costos pueden
llegar a ser mas estables en el tiempo.
La constante actualizacion y mejora tanto de las funcionalidades de la
plataforma como de los cursos, manteniendo unos niveles 6ptimos de
satisfaccion de los usuarios en el soporte, son esenciales para mantener el valor
percibido de la plataforma (HolonlQ, 2021).

e. Costos de operacion de infraestructura tecnolégica
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Estos incluyen todos los costos relacionados a la gestion de servidores,
almacenamiento, sistemas de base de datos y recursos de red en la nube
necesarios para el funcionamiento y operacion de la plataforma. Los costos de
infraestructura incluyen también una provision para la escalabilidad de recursos
de la plataforma a medida que la base de usuarios vaya creciendo y asi poder
manejar una gran cantidad de usuarios simultdneamente lo cual es vital para
ofrecer una experiencia confiable y sin friccion a los usuarios (OECD, 2020).
Adicionalmente dentro de estos costos estan incluidos los servicios de ciber-
seguridad (Firewalls, IPS — prevencion de intrusos, cifrado, etc.) para proteger
los datos de los usuarios y garantizar una integridad en la operacion de la
plataforma con lo cual también se asegura que la plataforma cumpla con los

estandares de privacidad y seguridad necesarios (HolonlQ, 2021).

Estrategia financiera y viabilidad econémica

En las siguientes secciones se va a detallar la estrategia financiera basada en el

modelo de negocios definido para asi asegurar que el negocio sea sostenible y pueda crecer

con el tiempo. De igual manera se espera obtener un crecimiento econémico durante los

primeros 5 anos de operaciones de forma tal que las inversiones comiencen a retornar los

dividendos esperados.

Inversion y financiamiento inicial

1. Inversion inicial estimada:

a.

Desarrollo de Software ($75K) — esto incluye el disefio, ingenieria e
implementacioén del software necesario para que la plataforma pueda operar.
Marketing ($18K) — incluye los gastos de promocion y lanzamiento de campafias

promocionales en redes sociales, motores de busqueda, etc.
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Infraestructura ($20K) — estos costos cubren el despliegue de la plataforma en
servicios en la nube que cuentan con la escalabilidad de acuerdo con la
demanda.

Equipo humano ($25K) — incluye los disefiadores graficos, especialistas en
contenidos educacionales y personal para soporte a los clientes.

Gastos generales ($12K) — en esta partida se incluyen los costos relacionados a
los salarios de los fundadores y gastos varios que se generen durante los

primeros anos e incepcion en el mercado de la solucion.

Total, inversion inicial: $150K

2. Fuentes de financiamiento:

a.

Capital Semilla (12%) — este financiamiento proviene de iniciativas
gubernamentales a través de la asignacion de fondos para la ejecucion de
proyectos de impacto social como este que desarrollara AtinayDigital.

Fondos Propios (8%) — aportaciones de capital independiente de los socios
fundadores de este emprendimiento.

Inversores de Riesgo (80%) — financiamiento provisto por grupos de inversion
que manejan fondos de terceros o patrimonios para invertir en emprendimientos

con alto potencial de crecimiento como lo es AtinayDigital.

En los graficos mostrados a continuacion se puede apreciar un resumen de los gastos

estimados iniciales, y el capital necesario que sera aportado por las diversas fuentes de

financiamiento:
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Figura 21. Costos de Inversion inicial

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 22. Fuentes de Financiamiento

Fuente: Elaboracion propia
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Cuenta de explotacion

La cuenta de explotacion en este contexto de estrategia financiera representa una
piedra angular en donde se muestra que tan eficiente esta siendo el desarrollo de AtinayDigital
como empresa sostenible. En la cuenta se muestra en forma de tabla una lista donde se
incluyen los ingresos, gastos, ganancia bruta y lo mas importante la ganancia neta de cada afio
que la empresa estima obtener en su operacion

A efectos del presente proyecto se tomé en consideracion la elaboracion de esta
estrategia y planes financieros para un periodo de 5 afios. A continuacion, se presenta la tabla
que representa la cuenta de explotacion para AtinayDigital:

Tabla 5. Cuenta de Explotacion AtinayDigital

Proyecto AtinayDigital
Cuenta de Explatacion Proyectada
Total Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en LISD 2024 2025 2026 2027 2028 2029
Ingresos Netos del Proyecto 172.942 1.031.020 1.195.000 2.061.000 2.534.000 2.846.000
Coste de Ventas (79.258) (12B.657) (229.132) (283.614) (346.373) [417.755)
MARGEN BRUTO 93.684 902.363 965.868 1.777.386 2.187.627 2.428.245
% s/Venlas Totales del Proyecto 54% 88% ax B6% 86% 85k
Costes de Explotacién
Gastos de Personal (1.060) (4.118) (104.262) [155.596) (161.820) (150.626)
Gastos de Promacidn y Publicidad (17.294) (103.118) (120.088) (207.089) (254.399) [285.407)
Gastos de Administracidn (20.249) (40.031) (43.412) (63.490) (69.550) (71.790)
Imprevistas (B.647) [51.561) (59.750) (103.050) (126.700) (142.300)
Total Costes de Explotacién [47.250) [(198.818) 327.512) (529.225) (612.469) (650.124)
% s/Venlas Totales del Proyecto -27% -19% 27k -26% -24% -23%
EBITDA 46.434 703.545 638.356 1.248.161 1.575.158 1.778.122
% s/Ventas Totales del Proyecto 7% GE% 53% 61% 62% 2%
Amortizacidn (1.900) (1.900) (1.900) (1.900) (1.900) (1.000)
EBIT 44.534 701.645 636.456 1.246.261 1.573.258 1.777.122
% 5/Ventas Totales del Proyecto 26% 6B% 3% 60% 6% 62%
Gastos Financieros ] (165) (958) (708) (458) (208)
Ingresos Financieros 00% saldo caja ] 0 0 ] 0 ]
Beneficio antes de Impuestos 44.534 701.480 635.498 1.245.553 1.572.800 1.776.913
Impuesto sobre beneficia #5.0% del beneficia r (1190 (175.230) (158.875) (311.388) (393.200) (444.228)
BENEFICIO NETQ @Dﬁ] 33.343 526.250 476.624 934.165 1.179.600 1.332.685
Beneficio Antes de Impuestos 635.498 1.245.553 1.572.800 1.776.913
Beneficio Antes de Impuestos Acumulado (334)F 37.BGS 635.498 1.245.553 1.572.800 1.776.913
Impuesto a Pagar r 111907 175.230 158.875 311.388 393.200 444228

Fuente: Elaboracién propia
Adicionalmente basado en esta cuenta se prepard una proyeccion de costos de
explotacion a largo plazo con la finalidad de evaluar la viabilidad financiera desde el punto de

vista de capital operativo (OPEX). En la siguiente tabla se muestra esta proyeccion:



Tabla 6. Proyeccion de Costos de Explotacion (OPEX)

Proyecto AtinayDigital
Proyeccidn Costes de Explatacidn (OPEX)

Total Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en LISD 2024 2025 2026 2027 2028 2029
INGRESOS NETOS DEL PROYECTO 172.942 1.031.020 1.195.000 2.061.000 2.534.000 2.846.000
Inflaciin 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%
Costes como % de los costes iniciales 100,00% 101.00% 102,01% 103,03% 104,06% 105,10%

Gastos de Personal

Castos d  (excl. gastos d diieei
Sueldos y salarios en Disefio 1.060 1.102 15.134 15.739 16.369 17.023
Sueldos y salarios en Marketing y Ventas ] 1144 42.403 66.965 69.644 54.764
Sueldos y salar Admini i 0 1.872 46.725 J2.891 75.807 78.839

TOTAL GASTOS DE PERSOMNAL 1.060 4.118 104.262 155.596 161.820 150.626 _

Gastos de Promocién y Publicidad

Gastos de promocion y publicidad

Ndmera de empleados 1] 1 3 8 5 4
Gastos de asesoramienta Segin sea necesario o o a ] L] o
Material de Oficina 1 fEmpleado o ] 1 a7 62 62 50
Viajes 2 fEmpleado r 0 2 73 124 125 101
Comunicaciin 13 fEmpleado o 0 13 477 B04 B12 656
Publicidad 5,0% delas ventas [ B8.647 7 51.551 59.750 103.050 126.700 142.300
Ferias y exhibiciones 3.0% delasventas K 51887 3093 35.850 61.830 J6.020 B5.3B0
Otros 0% delas ventas r 3.459 7 20.620 23.900 41.220 50.680 56.920

TOTAL GASTOS DE PROMOCION ¥ PUBLICIDAD 17.294 103.118 120.088 207.089 254.399 2B5.407 i

Gastos de Administracion

Gastos de Administracion
Ndmero de empleados (incl. todas dreas excepto produccidn & marketing y ventas) 1 3 5 7 7 7
Material de Oficina 5 fEmpleado 4 5 15 306 25 25 25
Viajes 2 fEmpleado L4 2 & 122 14 14 14
Comunicackin 3 fEmpleada 4 3 9 184 21 el | 2
Seguros 10% delas ventas E 17297 10.310 11.950 20.670 25.340 28.460
Servicios profesionales (legal contabilidad, etc) Segin seanecesario 6.000 6.000 6:000 6000 6000 2000
Provisidn por facturas impagadas 10% delas ventas L4 17297 10.310 11.950 20.670 25.340 28.460
Alquiler oficina ar 0 0 0 0 0
Servicios de Computacion en la Nube 9.800 12.400 12.000 15.000 12.000 12.000

Licencias de software computacion en la Nube 980 980 400 1.200 8OO 8OO
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRAC! 20.249 40.031 43.412 63.490 69.550 71.790

Calculo gastos dealquiler oficina

Espacio total de oficina (m2) ] ]

Coste total alquiler de oficina fm2 L8 0 0 0 0 ] ]
Imprevistos
Imprevistos

Estimacidn de provisiones 5.0% delasventas E 8.647 7 51.551 59.750 103.050 126.700 142.300
TOTAL IMPREVISTOS 8.647 51.551 59.750 103.050 126.700 142.300 _

Resumen de Costos de Explotacién

Costos de explotacion
Gastos de Personal 1.060 4118 104.262 155.596 161.820 150.626
Gastos de Promaocian y Publicid ad 17.294 103.118 120.088 207.089 254.399 2B5.407
Gastos de Administracion 20.249 40,031 43.412 63.490 69.550 71.790
Imprevistos B.647 51.551 59.750 103.050 126.700 142.300
COSTO DE EXPLOTACION DEL PROYECTO 47.250 198.818 327.512 529.225 612.469 650.124 e

Fuente: Elaboracién propia

Prevision de Tesoreria
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Para poder entender mejor los limites financieros y tener la garantia de un flujo de caja

sostenible para contribuir a la empresa a planificar sus finanzas y poder seguir operando e

invirtiendo en gastos recurrentes entre otros en el tiempo, se ha preparado una tabla que
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permite evaluar mes / afo el dinero que se va a disponer de ingreso en tesoreria vs costos
operativos y obtener el margen efectivo de caja.

Debido a la naturaleza de la empresa por ser un emprendimiento se decidié elaborar la
tabla de prevision de tesoreria anualizada a efectos de poder evaluar y visualizar claramente
los efectos financieros a largo de los primeros 5 afos de AtinayDigital.:

Tabla 7. Prevision de tesoreria

Proyecto AtinayDigital
Prevision de Tesoreria estimado
Total Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas an USD 2024 2025 2026 2027 2028 2029
Ingresas Netos del Prayecta 172.942 1.021.020 1.195.000 2.061.000 2.534.000 2.846.000
Inflacidn 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%
Costes coma % de los costes iniciales 100,00% 101,00% 102,01% 103,03% 104,06% 105,10%
Estimacidn Activos Corrientes
Inventario

Cost de Ventas del Proyecto 229.132 283.614 346.373 417.755

Dias de inventaria 30 30 30 30
TOTALINVENTARIO L4 7.125 15.006 18.833 23.311 28.469 34.336 _
Clientes

Ventas acrédito del prayecto 1.195.000 2.061.000 2.534.000 2.846.000

Dias de cobra 30 30 30 30
TOTALCLIENTES L4 23.380 86.000 98.219 169.397 208.274 233.918
Otros Activos Corrientes

Ingresos Netos del Proyecto 1.195.000 2.061.000 2.534.000 2.846.000

% de las Ventas Tolales O.0% 0:0%: 0% 0,0%
TOTAL OTROS ACTIVOS CORRIENTES L [ 0 0 0 [1] [1]

Estimacién Pasivos Corrientes

Proveedores

Costo de Ventas del Proyecto 229.132 2B3.614 346.373 417.755

Dias de pago 30 20 30 30
TOTAL PROVEEDORES E 7.125 15.006 18.833 23.311 28.469 34.336 _
Otros Pasivos Corrientes

Coste de Ventas del Proyecta 229.132 2B3.614 346.373 417.755

% del Coste de Ventas D% 0.0% 00% 0.0%
TOTAL OTROS PASIVOS CORRIENTES E [ 0 0 0 0 0

Cilculo del Fondo de Previsidn
Inventaria 7.125 15.006 18.833 2331 28.469 34.336
Clientes 23.380 86.000 98.219 169.397 208.274 233.918
Otros activos corrientes 0 0 0 0 0 0
Praveedores (7.125) (15.006) (18.833) (23.211) (28.469) (24.236)
Otros pasivos cormentes 0 0 0 0 0 0
FONDO DE PREVIS! 23.380 86.000 98.219 169.397 208.274 233.918

Fuente: Elaboracién propia

Para complementar este punto relacionado a la prevision de tesoreria se elabor6 una
proyeccion del Flujo de Caja estimado con el cual la AtinayDigital va a ir poder evaluando sus
capacidades financieras y tomar decisiones estratégicas en este aspecto para asegurar una

saludable posicion financiera. La presente tabla muestra esta proyeccion:
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Tabla 8. Proyeccion de Flujo de Caja

Proyecto AtinayDigital
Estado de Flujo de Caja proyectado
Total Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en USD 2024 2025 2026 2027 2028 2029
CAJA AL INICIO DEL EJERCICIO r af 152.257 634.612 1.242.367 2.263.059 3.481.535
Flujo de Cajadelas Operaciones Corrientes
Beneficio Neta 33.237 526.025 476624 934.165 1.179.600 1.332.685
Amonizaciones & Depreciaciones 1.900 1.900 1.900 1.900 1.900 1.000
Reduceién [Aumenta) de Activos Cormentes [sin caja) (30.505) (70.501) (16.046) (75.656) (44.035) (31.511)
Aurmenta [reducecidn) de Pasiva Corfiente (sin d euda) 7.125 17.347 153.235 156.992 B6.970 56.B95
Total Flujo de Cajade las Operaciones Corrientes 11.757 474771 615.713 1.017.400 1.224.435 1.359.069
Flujo de Cajadelas Inversiones
CAPEX- Inversiones 9.500 2.000 4.500 3.500 3.000 2.000
Total Flujo de Caja de las Inversiones 9.500 2.000 4.500 3.500 3.000 2.000
Flujo de Cajadelas Operaciones de Financiacidn
Aponaciones de los fundadores y Capital Semilla 30.000 1] 10000
Aportaciones de los Inversores 120.000 1] i} 1]
Deuda de los inversores o ] i} i} a o
Deuda Bancaria 1 a ] i} i} ] O
Deuda Bancaria 2 0 10.000 ] a a 1
Recompra de Acciones a ] i} i} 2] a
Amaortizaciin Deudade los inversores a i} i} a a i}
Amaortizacidn Deuda Bancaria 1 a 0 0 i] a 0
Amartizacin Deuda Bancaria 2 [i} #17) (2.500) (2.500) (2.500) (2.083)
Dividendos [i} il (a58) (708) (458) (208)
Total Flujo de Caja de las Operaciones de Financiacion 150.000 9.583 (3.458) 6.792 (2.958) (2.292)
CA.JA AL FINAL DEL EJERCICIO 152.257 634.612 1.242.367 2.263.059 3.481.535 4.836.313
Andlisis de las rondas de financiacién
Participacion en el capital del equipo pramator F BOO%T 80,0% BOO% BOO% 100,0% 100,0%
Parcentaje del capital social asociado a lainversidn 0,0% no% 0% 20,0% 0.0%
Participaciin en el capital de inversores L 200%" 20,0% 20,0% 20,0% 0,0% 00%
A Balance:
Capital Social 37.500 37.500 37.500 37.500 40.000 0
Reservas 146.071 643.364 670.B04 1.146.719 2077926 0
CajaMaxima:
CajaMinima:

Fuente: Elaboracién propia

Amortizacion financiera

Debido a que la AtinayDigital dependera de su inicio de operaciones usando un
financiamiento provisto por una compafiia de Inversiones a Riesgo para un 73% del capital
requerido por el proyecto, se hace necesario el plantear un plan de amortizacion financiera, el
cual se calculé usando el método lineal o francés, con un interés anual del 0.5% y a un plazo
de 5 anos para cubrir todo el capital necesario.

La siguiente tabla muestra la tabla de amortizacion con los detalles del financiamiento

solicitado en el plazo de 5 afios:
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Tabla 9. Amortizacién de deudas

Proyecto AtinayDigital
Calendario de A 4 de Deudas

Total Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en Euros 2024 2025 2026 2027 2028 2029

Amortizacién Deuda Bancaria 2

Principal:  10.000
Tipo deinterés: T00%:
Plazo de Amortizacion: #& afios

Tipo de amortizacidn: 1 (1= amortizack stante del principal; 2 = amartizacidn de principal a vencimienta)
1 1 1 1
0,0% 42% 25,0% 25,0% 25,0% 25,0%
Repago de principal: 00% 42% 25,0% 250% 25,0% 20.8%
Saldo Inicial: 0 10.000 9.583 7.083 4.583 2.083
Amortizacién: r or 582 3.458 3.208 2.958 2.292
Principal: r a 417 2.500 2.500 2.500 2.083
Intereses: r a 165 958 708 458 208
Saldo Final: 0 9.583 7.083 4.583 2.083 0
Deuda a pagar a corto plazo: ] 2.500 2.500 2.500 2.083 a
Deudaa largo plazo: 1] 7.083 4.583 2.083 1] ]

Balance - Pasivo

Pasivo Corriente

Deudas a pagar a corlo plaze 1] 2.500 2.500 2.500 2.083 ]
Pasivos alLargo Plazo

Deudas a largo Plazo 1] 7.083 4.583 2.083 1] 0

Cuenta de Explotacién
Gastos Financieros i (165) (958) (708) (458) (208)

Fuente: Elaboracién propia
Planes de financiamiento a largo plazo
Para garantizar la operacion sostenible de AtinayDigital como emprendimiento se deben
considerar planes alternativos de financiamiento a largo plazo para mantener la continuidad del
negocio y seguir creciendo de la forma mas idénea. Para este fin se plantea las siguientes
estrategias:
e Lineas de crédito: Hasta $50,000, disponibles en caso de expansiones
imprevistas.
¢ Ingresos recurrentes: Modelo freemium, licencias corporativas y
capacitaciones personalizadas para instituciones.
¢ Reinversién de beneficios: 30% de las ganancias netas se destinaran a
actualizaciones tecnoldgicas y expansion.

Balance de situacion de la empresa (propuesto)
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A continuacién, se presenta el balance de situacion esperado para AtinayDigital para los
proximos 5 anos:

Tabla 10. Balance de Situacion

Proyecto AtinayDigital
Balance de Situacion proyectado
Total Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en USD 2024 2025 2026 2027 2028 2029
ACTIVOS
Activos Corriantes
Caja 152.257 634.612 1.242.367 2.263.059 3.481.535 4.836.313
Inventaria 7.125 15.006 18.833 23.311 28.469 34.336
Clientes 23.380 86.000 98.219 169.397 208.274 233.918
Otros activas correntes 0 i a 0 o a
Total Activos Corrientes ¥ 182.7627 735.618 1.359.418 2.455.766 3.718.278 5.104.567
Activos Fijos
Activos Fijos (tangibles & intan gibles) 9.500 11.500 16.000 19.500 22.500 24.500
Amartizacidn Acurmulada (1.900) (3.800) (5.700) (7.600) (9.500) (10.500)
Activo Fijo Neto Ld 7.6007 7.700 10.300 11.900 13.000 14.000
TOTALACTIVO 190.362 743.318 1.369.718 2.467.666 3.731.278 5.118.567
PASIVOS
Pasivo Corriente
Provesdores 7.125 15.006 18.832 233N 28.469 34.336
Impuestos a pagar 1] 9.466 158875 311.388 393.200 444228
Otros pasivos corren tes a ] o o ] ]
Deudas apagar acorto plaza a 2.500 2.500 2.500 2.083 ]
Total Pasives Corrientes 7.125 26.972 180.207 337.199 423.752 478.564
PPasivos alLargo Plazo
Deudas alargo Plazo a 7.083 4.583 2.083 0 0
Total Pasivos alLargo Plazo 0 7.083 4.583 2.083 [] []
TOTAL PASIVO 7.125 34.055 184.791 339.282 423.752 478.564
FONDOS PROPIOS
Capital Social 37.500 37.500 37.500 37.500 40,000 1]
Reservas 146.071 643.364 670.804 1.146.719 2.077.926 0
Beneficio (pérdida) del ejercicio (334) 28.399 AT6.624 934.165 1.179.600 1.332.6B5
TOTAL FONDOS PROPIOS 183.237 709.263 1.184.928 2.118.384 3.297.526 1.332.685
TOTAL PASIVO Y FONDOS PROPIOS 1590.362 743.318 1.369.718 2.457.666 3.721.278 1.811.249

Fuente: Elaboracién Propia
Estrategia de marketing

Para que el modelo de negocio propuesto con su plataforma pueda ser exitosa en largo
plazo es necesario que la misma cuente con una estrategia apropiada para la captacion de
usuarios mediante la promocidn de su propuesta de valor usando los medios disponibles, por lo
tanto, desarrollar un plan que incluya lo siguiente:

Disefo de marca

Esto conforma la accion mas esencial para el plan porque con ella se creara una
identidad visual sencilla y atractiva que refleje el valor de la propuesta de negocios y el nombre
del producto. En el caso especifico del plan de negocios propuesto la plataforma llevara el

mismo nombre de la empresa “AtinayDigital” que como se ha descrito en los capitulos previos
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tiene sus raices en el quichua, lengua aborigen perteneciente a la familia de lenguas quechuas,
en donde "Atinay" significa "habilidad" o "capacidad" y “Digital” que va relacionado con las
tecnologias del Siglo XXI, por lo tanto la combinaciéon de ambas palabras dan origen a esta
marca que identificara a la plataforma propuesta.

o Logotipo: En la siguiente figura se muestra el logotipo que se ha disefiado como
parte de la identidad y el mismo representa a un estudiante de color naranja que de
una forma muy comoda y moderna esta sentado accediendo a contenidos
educativos desde su movil. La forma circular en general del logotipo con una
degradacién circular desde el centro al exterior desde azul celeste hasta un azul
metalico con el cual se ilustra las capacidades ilimitadas que ofrece AtinayDigital
para el aprendizaje de nuevas habilidades. La palabra AtinayDigital va debajo del
logotipo para resaltar el nombre de la empresa utilizando una fuente personalizada
en color azul metalico para crear un grafico unico y no reproducible sin autorizacion

de la empresa.

AtinayDigital

Fuente: Elaboracion propia
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Kit de Marca: Con el logotipo creado se procedié a definir un kit de marca que

identifica a la marca y su propuesta de valor. Se hizo una seleccién de fuentes para
la tipografia y se establecié una paleta de colores primarios y secundarios que estan
asociados a la marca como tal. En la siguiente figura se puede apreciar en detalle lo

que incluye el Kit de marca propuesto:

Vb .

ciendo de tu aprendizaje una
aventura inmersiva”
-
Guia de Fuentes Aplicacion de Fuentes
y
Aa Titulo
Sub titulo
Roc Grotesk T T
Aa Bb Cc Dc Ee Ff Gg Hh ii Jj
Kk KI Mm Nn Oo Pp Qq Rr Ss
Tt Uu Vv Ww Xx Yy Zz
1234567890,.7
Paleta de Colores
Roboto . . .
#32D583 #FF6700
Aa Bb Cc Dc Ee Ff Gg Hhiii Jj Kk
KI Mm Nn Oo Pp Qq Rr Ss Tt Uu
Vv Ww Xx Yy Zz
1234567890,.?

#33333 #FFFDE2 #D1ABFF

Activos de Referencia

Figura 24. Kit de Marca

Fuente: Elaboracion propia
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Segmentacion de publico para campanas
Para tener un mejor alcance en cada una de las actividades a desarrollar como parte de
la estrategia de marketing y lograr un mayor impacto en general se hace necesario utilizar los
segmentos de clientes definidos en el BMC y establecer una estrategia para cada uno de ellos
basados en objetivos de promocién como se muestra a continuacion:
e Gobiernos y ONGs:
Objetivo: Ofrecer una plataforma educativa a gran escala para poblaciones
vulnerables y desatendidas.
Estrategia: Campafas de marketing digital segmentadas en redes sociales
donde se muestre el impacto que puede tener AtinayDigital en la vida de
muchas personas con el aprendizaje de habilidades digitales; promocion de
alianzas estratégicas que permitan mostrar y aprovechar las capacidades de la
plataforma.
o Emprendedores y Freelancers:
Objetivo: Proveer de herramientas que permitan el desarrollo de habilidades
practicas y relevantes en el ambito del emprendimiento.
Estrategia: Campafias de marketing digital en redes sociales que presente la
nueva manera de aprender conocimientos digitales en marketing, disefio web,
negocios y redes sociales entre otros; Eventos o webinars gratuitos acerca de
temas relevantes que motiven a los usuarios a registrarse en la plataforma para
tener acceso a mas cursos; Enviar newsletters con noticias y novedades en el
ambito educativo que lleven a despertar la curiosidad por aprender acerca del
valor de AtinayDigital como plataforma educativa innovadora.
e Usuarios moéviles con poco interés en aprendizaje:
Objetivo: Motivar a este segmento de usuarios con contenido atractivo, ludico y

facil de utilizar.
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busqueda que lleven a una especie de Landing page o pagina sencilla en donde

se muestre un sencillo juego que al completar el reto te lleva directamente a la

descarga de la aplicacion y por medio de tecnologias como el deep linking una

vez instalada la app y que el usuario entre de una vez le invitara a registrarse

en

la app para continuar alli los nuevos retos de aprendizaje ofreciéndole un primer

curso gratis y asi pueda ir completando mas niveles en su experiencia
gamificada de aprendizaje.

Empresas e Instituciones educativas:
Objetivo: Capacitar a la fuerza laboral y a sus estudiantes en diversas
habilidades digitales para mejorar la productividad y el rendimiento.

Estrategia: Hacer camparfias de marketing digital dirigidas a este segmento y

que estén enfocadas en mostrar que AtinayDigital es la plataforma habilitadora

que les permitira lograr sus objetivos de capacitacién con planes personalizados

a un costo razonable que a largo plazo les brindara unos niveles de rentabilidad

en la inversion educativa (ROI).

Estrategias de promocion

Para lograr un mayor impacto en la promocién de la plataforma se debe seguir una

estrategia basada en los siguientes 4 aspectos clave:

Ofertas de lanzamiento: Para hacer atractiva la oferta y promover el uso se
proveera de un descuento inicial para los primeros 150 usuarios de la plataforma
dentro de los segmentos de usuarios con poca motivacion al aprendizaje,
emprendedores y freelancers. En el caso de los clientes de gobierno, ONGs,
empresas e instituciones educativas se ofreceran planes exclusivos durante los

primeros 30 dias de prueba de la plataforma.
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o Recomendaciones: Para poder aumentar la cantidad de usuarios activos en la
plataforma se implementara un plan de referidos durante los primeros 10 meses de
operaciones de la plataforma, periodo en el cual cada usuario registrado y activo
que haya completado su curso de bienvenida puede referir a otros usuarios y asi
obtener un descuento del 15% en su préxima compra de cursos o suscripciones en
la plataforma.

e Campanas de impacto social: Publicar historias de éxito acerca de como la
plataforma ha ayudado a reducir la brecha digital en comunidades vulnerables y
desatendidas.

e Promocién del modelo freemium: Ofrecer acceso basico al modelo freemium para
todos los usuarios nuevos que se van registrando en la plataforma. Este modelo
incluye un curso de bienvenida que a modo de tutorial muestra las capacidades de
la plataforma e invita al usuario a conocer de los cursos que puede obtener de
manera gratuita y los planes a la medida que se ofrecen.

Oferta de planes a la medida

AtinayDigital por su naturaleza es una plataforma que ofrece caracteristicas que estan

centradas en la propuesta de valor que representa una solucion centrada en las necesidades
de los clientes, por lo tanto, se ha definido una oferta de planes a la medida en diversos niveles
como se describe a continuacion:
¢ Plan freemium: Este es el nivel de entrada para todos los usuarios que se
registren por primera vez en la plataforma y no tiene costo. Los clientes en este
nivel podran tener acceso al curso de bienvenida y a una seleccion basica
limitada de cursos cortos.
e Plan por cursos: Este es el plan que permite que los clientes vayan pagando

por cada curso que van tomando, es el conocido modelo “Pay-as-you-Go” muy
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comun en muchas plataformas educativas. Para el caso de AtinayDigital el costo
por curso es de $3.99 con el cual se le da acceso ilimitado al curso por 6 meses
al concretarse la compra

o Paquetes de cursos: Los usuarios al seleccionar este plan pueden seleccionar
un numero de cursos agrupados por un tema en especifico con lo cual tendrian
un precio descontado por curso que puede ir del 10% al 15% de forma
individual. Para AtinayDigital se han definido tres tipos de paquetes de cursos:
yachana (incluye 4 cursos), maskay (incluye 10 cursos) y Aawpaq (incluye
minimo 15 cursos). Los nombres de los paquetes corresponden a las palabras
en quichua “yachana” — aprender, “maskay” — explorar y hawpaq — avanzado.
En la siguiente figura dse muestra una comparacién de los paquetes y sus

precios propuestos:

Planes por Cursos  ..ooew

[ s R e R A e @ oy s s e 2
Sin costos ocultos. Sin contrato

Yachana

* El plan perfecto para $9.99

principiantes
¢ Incluye 4 cursos

Maskay

¢ Para aquellos que quieren $19.99

explorar mas
¢ Incluye 10 cursos

Nawpaqg

¢ Para los mas avanzados $29.99

¢ Incluye 15 cursos

Figura 25. Planes de suscripcién por cursos

Fuente: Elaboracién propia
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¢ Plan mensual con opcion anual: Este plan mensual denominado “killa” con
opcion anual incluye el acceso ilimitado a todos los cursos disponibles en el
catalogo de la plataforma educativa. El costo del plan mensual tiene un precio
fijo que se cancela al momento de la suscripcion y el cliente puede cancelar
cuando desee sin penalidad alguna, pudiendo utilizar el remanente de dias
disponibles en su suscripcion. En el caso de la opcién anual el plan se denomina
“wata” y el precio del plan tendra un descuento de hasta el 25% del precio
mensual, con el condicionante de que se debe cancelar por adelantado un afio
completo para disfrutar de este descuento. En la siguiente figura se muestra un

resumen de los precios y opciones de este plan:

Planes Completos ..ooew

Sin costos ocultos. Sin contrato

Killa

$-488 -« Incluye acceso ilimitado
IMowTH a todos los cursos del $12 99
@ catélogo o
¢ Se puede cancelar en
cualquier momento

Wata
¢ Incluye acceso ilimitado a

365 todos los cursos del catalogo
7 durante 12 meses

* Precio anual $99.99

Figura 26. Planes completos de acceso

Fuente: Elaboracion propia
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Estrategias publicitarias digitales

Campaias en Redes Sociales: Publicaciones dinamicas y segmentadas en
plataformas como Instagram, Facebook, LinkedIn, Xy TikTok, adaptadas a cada
segmento de clientes.

SEO (Optimizaciéon en motores de busqueda): Crear contenido educativo
optimizado para posicionar la plataforma en los primeros resultados de
busqueda relacionados con educacion digital.

Marketing por e-mail / newsletters: Enviar newsletters personalizados con
ofertas, novedades y recomendaciones de cursos basados en las preferencias
del usuario.

Campaiias en Google Ads: Anuncios segmentados por palabras clave y

localizacién para alcanzar a publicos interesados en habilidades digitales.

Plan de Talento Humano

Los elementos de este plan conforman la base esencial para que este proyecto pueda

tener un éxito de negocio ya que este permitira a AtinayDigital contar con las personas

adecuadas y los roles correctos en el momento oportuno. En el mismo se define de forma

sencilla como se va a llevar a cabo la estructuracion, gestién, organizacién, desarrollo y

compensacion de los colaboradores a largo plazo.

Estructura del Equipo de desarrollo de proyecto

El equipo de desarrollo en AtinayDigital estara conformado por los siguientes roles base

que pueden ir variando de acuerdo con el crecimiento de la plataforma:

o Chief Executive Officer (CEO): La persona que desemperie este rol es el maximo

responsable de la gestion y direccion estratégica de AtinayDigital. En pocas

palabras este es un rol de liderazgo esencial para llevar la empresa hacia el
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cumplimiento de sus objetivos mediante la toma de decisiones estratégicas clave
que afectan el desempefio del negocio en general.

Director de proyecto e innovacion: Este es el responsable de supervisar el
desarrollo del proyecto propuesto por AtinayDigital en sus diferentes fases y
mantener una fluida comunicacion entre los inversores y socios estratégicos para
garantizar que todos estén alineados con el progreso del proyecto y sus decisiones
estrategicas de desarrollo de producto.

Desarrollador full stack: Este rol dentro del grupo de colaboradores en el area de
tecnolgia es el encargado de la programacion y creacion de los componentes
necesarios para la plataforma AtinayDigital. Adicionamente en el largo plazo este rol
tomara tambien las actividades relacionadas con el mantenimiento y actualizaciones
de la misma.

Especialista en UX/UI: Se encarga del disefio de experiencias inituivas y atractivas
para los usuarios basado en sus necesidades y la propuesta de valor planteada
dentro del BMC.

Docente: Este rol fundamental para el desarrollo de la plataforma tiene bajo su
responsabilidad el disefio y creacion de contenidos educativos adaptados al formato
digital e inmersivo que presenta AtinayDigital. Ademas debe estar montitoreando el
progreso de los usuarios en cada curso, evaluando la retroalimentacion recibida en
cada curso e ir mejorando los contenidos de los cursos.

Psicélogo educativo: Este se encarga de validar que los procesos de ensefianza y
aprendizajes dentro de la plataforma esten disefiados de forma efectiva, inclusiva y
centradas en el usuario. Para lograr esto analizara los datos y métricas relacionados
con el comportamiento de los usuarios como por ejemplo tasa finalizacion de

cursos, tiempos de permanencia en cada curso, entre otros. De forma
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complementaria brindara asesoria a los docentes en métodos pedagdgicos y la
implementacion de estrategias efecticas para el aprendizaje en entornos virtuales.

o Especialista en marketing digital: Es el responsable de liderar la implementacion
de la estrategia de marketing digital implementando y monitoreando las campafias
de marketing en redes sociales y el posicionamiento en los motores de busqueda en
Internet. Igualmente tambien debe analizar continuamente la eficiencia del plan de
marketing comparando métricas como por ejemplo la tasa de conversion de
usuarios vs el numero de usuarios activos que proporcionaran indicadores de
cumplimiento de los objetivos de la plataforma.

o Analista de soporte al cliente: Es un un rol clave en el desempefio de la
plataforma para mantener la fidelidad y confianza de los clientes. Sus
responsabilidades estan enmarcadas dentro de la asistencia técnica, resolucion de
problemas con la plataforma y responder a consultas de los usuarios de forma
proactiva. Este rol exige que la persona que lo tome tenga habilidades técnicas,
interpersonales y organizativas para lograr una satisfaccion total de los usuarios.

Crecimiento del Equipo de AtinayDigital proyectado

De acuerdo con los objetivos de negocio planteados en el BMC y con las necesidades

de desarrollo y crecimiento de la plataforma se ha planteado un crecimiento del equipo de la
siguiente manera:

e Ano 1(2024): En este periodo inicial el equipo de desarrollo de proyecto estara
conformado por un desarrollador full stack, un especialista en UX/UI, un psicélogo
educativo y un docente. En este periodo el rol de director de proyecto e innovacion
seran tomados por el CEO de AtinayDigital.

e Ano 2 (2025): Con el avance y crecimiento de la plataforma se contempla la

incorporacién de un segundo desarrollador full stack, dos analistas de soporte al
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cliente, un especialista de marketing digital y dos docentes, los cuales permitiran el

cumplir los objetivos para este periodo.

e Ao 3 (2026): Creacién del equipo de ventas con tres vendedores que puedan
manejar las cuentas corporativas y conseguir alianzas estratégicas. Adicionalmente
se contempla la contratacién de un Analista de Datos para optimizar el rendimiento
de las campanas de marketing.

e Ao 4 (2027): Expansion del equipo de marketing con la incorporacién de un
especialista en publicidad programatica y la inclusién de un experto en localizacion
para adaptar a nuevos mercados globales.

o Ao 5 (2028): Creacion del departamento de innovacion educativa con dos expertos
en tecnologias emergentes para lograr una mejora en el posicionamiento y la oferta
educativa de AtinayDigital.

Plan de capacitacion y desarrollo profesional

El objetivo de este plan es lograr el crecimiento profesional del equipo de AtinayDigital y

prepararlo para afrontar los retos actuales y futuros de la empresa. En este sentido se han
definido los siguientes grupos de acciones dirigidas a lograr dicho objetivo:

o Capacitaciones técnicas: Se facilitara el acceso a cursos profesionales
especificos a cada rol con la finalidad de enriquecer los conocimientos de los
colaboradores. El plan es que cada colaborador al menos tome un curso por
cada ano fiscal.

o Desarrollo de habilidades blandas: Se promoveran talleres en liderazgo,
gestion de proyectos, gestion de tiempo, comunicacion efectiva entre otros. El
plan es que estos talleres se organicen por cada area de forma colaborativa de

acuerdo con sus necesidades.
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o Certificaciones profesionales: Los colaboradores de acuerdo con su rol
podran tener acceso a una certificacion profesional por afio en el area de
desempefio. Las certificaciones deben estar relacionadas con el ambito del
negocio y sus tecnologias asociadas.

¢ Transferencia de conocimientos interno: Fomentar en un ambiente
colaborativo el compartir conocimientos especificos en un area con todos los
demas miembros del equipo es una parte esencial de este plan de capacitacion.
Bajo la modalidad de “Lunch-and-Learn” en sesiones informales compartiendo
en equipo los colaboradores pueden preparar charlas o talleres para esparcir su
conocimiento en areas especificas.

Retencién y Beneficios al empleado
Para promover la retencion del talento y mantener un ambiente laboral positivo, se
implementaran las siguientes politicas:

¢ Bonificaciones por rendimiento: Se proveeran de incentivos trimestrales para
empleados destacados segun objetivos definidos.

¢ Flexibilidad laboral: Para hacer mas flexible la experiencia laboral en
AtinayDigital se ofreceran opciones de trabajo remoto o presencial en horarios
flexibles que permitan un balance adecuado entra la vida personal y profesional.

¢ Beneficios adicionales: Plan de seguro médico, jubilacién, dias personales
adicionales de vacaciones para empleados con mas de un afo en la empresa,
entre otros.

¢ Programa de reconocimiento interno: El programa “Killa Runa” que permitira
que los colaboradores mensualmente nominen a una persona que haya
demostrado una destacada participacion en el desarrollo de alguna activad de

proyecto o dentro de la empresa haya propuesto la innovacién para facilitar o
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automatizar algun proceso dentro de la misma. Los nominados son revisados
por el CEO y los premios incluyen incentivos econémicos.
Proyeccion de costos de Talento Humano
Con el objetivo de poder tener una estimacion de costos asociados a los colaboradores
de AtinayDigital que esté alineado con los planes de crecimiento del equipo a lo largo de 5

afos se ha preparado la siguiente tabla que muestra el resumen de estos costos:

Tabla 11. Proyeccién de costos de Talento Humano

Afio Nimerode Salariosanuales Beneficios Capacitacién Total
empleados (UsD) (UsD) (UsSD) (UsD)
2024 5 $61.000 $1.400 $900 $63.300
2025 1 $63.000 $1.200 $600 $64.800
2026 17 $140.000 §7.200 $2.900 $150.100
2027 20 $210.000 $12.500 $4.200 $226.700
2028 24 $290.000 $18.500 $8.200 $316.700

Fuente: Elaboracién propia

Fase lll Producto Minimo Viable (Prototipado y Testeo)

El Producto Minimo Viable (PMV) es la version mas simple de la plataforma con la cual
se puede ir adaptando al mercado y a los segmentos de clientes. En pocas palabras es un
producto nuevo que tiene las caracteristicas basicas para lograr satisfacer unas necesidades
especificas y con las que se validara un modelo de negocio (IEBS School, 2024).

Para el desarrollo del PMV se adopté el modelo de funcionalidad Gnica que permitira
recopilar datos clave sobre la aceptacion y utilidad del producto, validando rapidamente el
interés de los usuarios en la propuesta de valor central: una experiencia educativa inmersiva
gamificada y practica con realidad aumentada (RA).

El PMV ofrecera una funcionalidad directa y sencilla que resalta su principal beneficio:

el aprendizaje inmersivo gamificado mediante RA. Esta funcionalidad esta disefiada para
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proporcionar médulos educativos practicos que ensefian habilidades digitales fundamentales
de manera interactiva y ludica. Al enfocar el alcance del PMV en esta funcionalidad clave, sera
posible obtener retroalimentacion precisa de los primeros usuarios (early adopters), facilitando
ajustes rapidos y alineados con sus expectativas.

La propuesta de valor central de este PMV “experiencia educativa inmersiva y
practica con realidad aumentada” representa una innovacién en el aprendizaje digital al
ofrecer un método mas efectivo y atractivo que los métodos tradicionales. La RA permite a los
usuarios interactuar con el contenido de manera inmersiva, recreando situaciones del mundo
real que facilitan el aprendizaje practico. Segun un estudio de Harvard Business Review
(2018), la realidad aumentada puede mejorar la retencioén del conocimiento hasta en un 75%
en comparacion con los métodos convencionales, ya que involucra multiples sentidos y
promueve una experiencia de aprendizaje mas activa y visual.

Adicionalmente, el PMV afronta los desafios especificos relacionados con el acceso
limitado y la baja motivacién hacia el aprendizaje digital. Para usuarios con poca experiencia
tecnologica, la plataforma se presenta como una herramienta educativa simple y motivadora,
disefiada para facilitar el aprendizaje de habilidades digitales basicas de manera practica y
envolvente.

Caracteristicas y funcionalidades minimas requeridas

Para que el PMV cumpla las expectativas basicas de los usuarios, las siguientes son
las caracteristicas minimas requeridas para la funcionalidad unica:

e Aprendizaje inmersivo con RA, se debe facilitar un curso en donde el usuario pueda
experimentar la RA en el aprendizaje de una habilidad especifica.

o Gamificacion basica, el PMV debe incluir la caracteristica de gamificacion basica que
permita al usuario ir aprendiendo en cada modulo del curso con retos por cada nivel.

e Interfaz sencilla e intuitiva, debe tener una interfaz sencilla y facil de navegar en la

que el usuario se enamore de la facilidad de uso desde la primera vez que se registro y
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la accedid. El disefo de la interfaz debe estar enfocada en usuarios con pocos

conocimientos tecnoldgicos.

Estas tres caracteristicas permitiran la construccién y desarrollo de un PMV adaptado a
las necesidades basicas de los usuarios y que luego con su implementacion va a poder ir
siendo mejorado en iteraciones hasta conseguir un producto que satisfaga todas las
necesidades de los segmentos de clientes.

El proceso de construccion del PMV de la plataforma educativa inmersiva gamificada
con realidad aumentada (RA) seguira un enfoque agil, asegurando que solo se desarrolle la
funcionalidad esencial para validar la propuesta de valor. El objetivo principal es crear una
version funcional y simplificada que permita a los usuarios experimentar el aprendizaje
inmersivo en un entorno controlado y recolectar retroalimentacion critica. A continuacion, se
muestra una descripcion y una lista de los aspectos considerados dentro del desarrollo:
Tecnologia

Para el desarrollo del PMV, se emplearan herramientas y tecnologias especificas para
el desarrollo del producto, dentro de las que tenemos:

o Desarrollo en RA: Software Development Kits (SDKs) de RA como Google ARCore

y Apple ARKit, compatibles con dispositivos méviles Android / iOS, para la creacién
de elementos interactivos y visuales que conformaran la experiencia de aprendizaje
inmersivo (Moderly, 2022).

o Plataforma Movil: Frameworks de desarrollo de aplicaciones moéviles, como React
Native o Flutter, permitiran crear una aplicacién compatible tanto en iOS como en
Android usando la misma base de cddigo desarrollada, asegurando una experiencia
accesible y fluida (Medium, 2024).

o Gamificacion: Backend basado en Google Firebase para gestionar los logros,

niveles y recompensas, que impulsaran la motivacion del usuario.

Equipo de Trabajo
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El equipo de trabajo esta compuesto por:
o Desarrolladores de software: Ingenieros en Software especialistas en desarrollo
de aplicaciones méviles con RA para construir la funcionalidad requerida por el
PMV.
o Disenadores de UX/UI: Profesionales en Diseno Gréfico y Experiencias de Usuario
(UX) para crear interfaces intuitivas y adaptadas al usuario con poca experiencia
tecnoldgica.
o Especialistas en contenido educativo: Profesionales que disefiaran los modulos
de aprendizaje digital en RA.
e Analistas de datos: Encargados de configurar el sistema de recopilacion de
métricas para evaluar el uso y la efectividad del PMV.
Recursos
Para poder llevar a cabo el desarrollo del PMV, ademas del equipo de trabajo, los
siguientes recursos adicionales se requeriran para la consecucion del objetivo planteado:
e Licencias de software para el uso de herramientas de RA y desarrollo movil.
e Equipos de prueba, como dispositivos moviles de diferentes gamas, fabricantes y
sistemas operativos para asegurar la compatibilidad.
e Presupuesto para campanas piloto de lanzamiento controlado y recopilacion de
retroalimentacién inicial.
Fases de desarrollo
1. Planificacion y definicion de requerimientos
En esta fase se utilizara una metodologia agil, especificamente Scrum, para estructurar
y organizar el desarrollo de la funcionalidad de realidad aumentada (RA) y gamificacion. Esta
fase se centrara en definir los sprints y tareas necesarias para construir una experiencia facil
de implementar enfocada en el desarrollo del producto con funcionalidad Unica. Las siguientes

actividades forman parte de esta fase clave para el desarrollo del PMV:
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e Asignar roles: Definir la persona que tomara el rol de Product Owner “que se
enfoca en entregar el mejor producto posible a los usuarios finales” (Asana, 2024).
De igual forma se debe definir el Scrum Master quien “lidera el equipo de desarrollo
para ayudarlos a prepararse y ejecutar con éxito los sprints” (Asana, 2024)

o Definir sprints y backlog: Establecer los sprints, que son un periodo de tiempo fijo,
generalmente de dos semanas, donde se enfocan en entregables especificos
(Asana, 2024) y establecer un backlog de actividades las cuales van a ir siendo
priorizadas con la ejecucion del PMV.

e Revisiones y ajustes iterativos: Planificar revisiones al final de cada sprint para
evaluar el progreso, hacer ajustes rapidos y garantizar que la funcionalidad unica se
desarrolle conforme a los objetivos del PMV.

2. Desarrollo de producto

Con la ejecucion de esta etapa se completara la construccion del PMV bajo las

especificaciones definas anteriormente y mediante sprints agiles se ira avanzando en la
implementacioén para que luego pueda ser validado por los usuarios de cada segmento.

Durante esta etapa los desarrolladores de software haran pruebas basicas y de

funcionalidad conocidas como “unit testing” con la finalidad de poder identificar de forma
temprana errores de software, de interfaz grafica o de funcionalidad antes de que el mismo sea
probado con usuarios.

A continuacién una lista con una breve descripcion de las fases que seguiran durante

este proceso:

o Desarrollo de la funcionalidad de RA: Implementar la RA mediante los SDKs
seleccionados, creando una experiencia visual y practica que facilite el aprendizaje

inmersivo.
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¢ Integracion de elementos basicos de gamificaciéon: Afadir logros y recompensas
basicas para motivar la interaccion continua, manteniendo el disefio simple pero
atractivo.
¢ Pruebas de prototipo en sprints: Realizar pruebas internas al final de cada sprint
para ajustar problemas de usabilidad y estabilidad en la funcionalidad de RA.
e Optimizacion continua: lterar sobre el disefio de la experiencia de RA para
maximizar la interactividad y asegurar que se alinee con los objetivos de simplicidad
y utilidad del PMV.
3. Pruebas internas y ajustes iniciales
En la fase el equipo de desarrollo evaluara el rendimiento y la experiencia de usuario de
la funcionalidad de realidad aumentada (RA) antes de introducirla a los usuarios finales. Esta
fase permitira detectar y resolver posibles problemas técnicos y de usabilidad, asegurando que
el PMV sea estable y facil de usar. Mediante pruebas de usabilidad y funcionalidad, el equipo
validara que la funcionalidad desarrollada cumpla con los caracteristicas de la funcionalidad
definida en el PMV.

o Evaluacion de usabilidad y accesibilidad: Verificar que la interfaz sea clara y
accesible, especialmente para usuarios con poca experiencia tecnoldgica, asegurando
que puedan navegar y utilizar la funcionalidad de RA sin dificultades durante el proceso
de evaluacion de uso del producto.

e Pruebas de rendimiento y estabilidad: Realizar pruebas de funcionamiento en
diferentes dispositivos para garantizar que la funcionalidad de RA sea estable y que
todos los elementos de gamificacion y aprendizaje respondan de manera 6ptima a las
interacciones de los usuarios.

Criterios de diseno
El PMV debe ser suficientemente robusto para soportar el uso de clientes reales,

permitiendo experiencias educativas inmersivas y motivantes. Sin embargo, no incluira
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caracteristicas adicionales que puedan aumentar innecesariamente el tiempo y los costos de
desarrollo. La version inicial debe enfocarse exclusivamente en la funcionalidad de RAy los
elementos basicos de gamificacién para validar la propuesta de valor y recopilar
retroalimentacion directa del usuario.
Estrategia para validacion de la hipétesis de negocio
La estrategia de validacion para el PMV de funcionalidad Unica se centra en un
lanzamiento controlado, disefiado para recopilar datos que permitan verificar o ajustar las
hipétesis del modelo de negocio. El objetivo es lanzar el PMV de manera limitada y dirigida,
recopilando retroalimentacién detallada de los primeros usuarios (early adopters) para
confirmar que la plataforma de aprendizaje inmersivo con RA y gamificada satisface sus
necesidades. La idea es que al final de este proceso que puede ser iterado tantas veces sea
necesario, se puedan tomar decisiones informadas antes de seguir un desarrollo completo del
mismo.
Segmento de Clientes
Para el lanzamiento inicial de este PMV, y con base en el BMC, se seleccionaron los
siguientes segmentos de clientes clave que resultan mas relevantes y representativos para
validar las hipotesis planteadas en el modelo de negocio. Estos segmentos permitiran recopilar
datos esenciales que confirmaran si la propuesta de valor responde eficazmente a las
necesidades de los usuarios y si el producto tiene potencial de escalabilidad en el mercado.
¢ Usuarios méviles con poca o ninguna motivacion para el aprendizaje, para el
cual el PMV aborda directamente el problema de baja motivacién y percepcion
limitada de la utilidad del aprendizaje digital. En Ecuador Segun el Banco
Mundial (2021), a pesar de que mas del 70% de la poblacion tiene acceso a un
teléfono movil, solo un 30% de los usuarios en areas rurales lo utiliza para fines
educativos o de desarrollo personal, ademas, un informe del Instituto Nacional de

Estadistica y Censos (INEC, 2020) sefala que el uso del internet en Ecuador esta
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mas orientado a actividades recreativas, como redes sociales y entretenimiento, en
lugar de ser utilizado para capacitacion o educacion.

Por lo tanto, el desarrollo de una funcionalidad de aprendizaje inmersivo
gamificada con realidad aumentada (RA) en el PMV responde a esta problematica
al ofrecer una experiencia sencilla y atractiva que rompe con el enfoque educativo
tradicional. Con lo cual facilitara la validacién acerca de si una experiencia educativa
gamificada basada en realidad aumentada (RA) es capaz de captar y mantener la
atencion de este segmento, quienes actualmente usan sus dispositivos moviles
principalmente para entretenimiento.

Corporaciones que buscan capacitar a su fuerza laboral en habilidades
especificas, en las cuales el PMV esta centrado en una funcionalidad de
aprendizaje inmersivo gamificado con realidad aumentada (RA), la cual
satisface la demanda de una solucion practica y envolvente para que los empleados
adquieran habilidades digitales fundamentales y avanzadas mediante experiencias
visuales e interactivas.

Con este PMV las corporaciones podran evaluar si la herramienta es efectiva
para toda su fuerza laboral o si se requieren ajustes adicionales para cubrir distintos
niveles de habilidad. Adicionalmente permitira evaluar si el uso de la plataforma y
esta funcionalidad de la RA generan un impacto positivo en el desempenio laboral de
los empleados, lo cual es fundamental para justificar la adopcién de la herramienta a
mayor escala.

Empresas o instituciones educativas con objetivos de responsabilidad social,
para las cuales mediante el PMV se aborda la necesidad de una herramienta
efectiva, escalable y medible para impulsar la alfabetizacién digital y reducir la
brecha tecnolégica en comunidades con acceso limitado a la educacién digital bajo

sus programas de responsabilidad social.
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Con el desarrollo unico de funcionalidad en este PMV se validara si la
experiencia educativa innovadora de la solucion logra alinearse con sus objetivos de
impacto social, ofreciendo resultados para reducir la brecha digital en las
comunidades desfavorecidas. Adicionalmente permitira evaluar si la plataforma es
adecuada para integrar en programas de capacitacion digital sin exigir recursos

significativos adicionales.

Obtencion de retroalimentacion

Se implementaran multiples métodos para obtener una vision integral de la experiencia

de los usuarios con el PMV:

Encuestas post-uso: Formularios para medir la satisfaccion general, la percepcién
de utilidad de la RA y los elementos de gamificacién.

Entrevistas en profundidad: Para capturar comentarios detallados y explorar
aspectos especificos del aprendizaje inmersivo y la adaptacion al entorno laboral.
Analisis de datos de uso: Recoleccion de datos sobre la interaccion del usuario,
como el tiempo en cada médulo, la tasa de finalizacion y el uso de elementos de

gamificacion, lo que permitira medir el engagement y la comprensiéon del contenido.

Métricas de desempeno

Para poder evaluar que tan eficiente ha sido la efectividad del PMV se evaluara de

acuerdo con métricas enfocadas en términos de aceptacion, satisfaccion y potencial de

monetizacion. Esto permitira evaluar el como los usuarios responden a la funcionalidad de RA'y

en general a la propuesta de valor del modelo de negocio. Las métricas mostradas a

continuacién son ejemplos que permiten evaluar el desempefio del PMV:

Tasa de adopcién: Esta métrica pretende obtener datos acerca de ¢ Cuantos
usuarios han descargado el PMV?, ; Cuantos de los que se han descargado y
registrados han accedido el curso de bienvenida? ;Cuantos de estos usuarios

registrados han accedido el médulo de RA en el curso de bienvenida? — Con esto se



165

pretende medir cuantos usuarios en cada uno de los segmentos clave interactian
con el PMV, validando el interés inicial en la plataforma.

o Satisfaccion del cliente: Al finalizar el periodo de evaluacion del PMV es necesario
evaluar la satisfaccion de los usuarios a través de encuestas y entrevistas, para
poder confirmar o validar si el PMV cumple con las necesidades de cada segmento.

¢ Intencion de compra: Medir con una herramienta telemétrica y analiticos en
software la cantidad de veces que cada usuario hizo clic en el botén de comprar
curso, con la idea de entender cual es la intencién de compra por segmento en el
PMV.

Con los datos obtenidos durante y después del periodo de evaluacion del PMV se podra
analizar a profundidad si es necesario iterar de nuevo el PMV o si con estos resultados se ha
podido validar el Modelo de Negocio.

Estrategia para el despliegue

1. Lanzamiento controlado

Con la finalidad de poder probar de forma mas eficiente el PMV se hara una
introduccion limitada enfocada en un grupo especifico de usuarios en cada segmento de
clientes. La idea es poder observar de forma directa la interaccion con la plataforma en un
ambiente controlado para poder evaluar las métricas propuestas.

Para lograr este objetivo se utilizara una estrategia basada en invitaciones a los
usuarios que se integraran con el ambiente de pruebas “TestFlight’ en donde estara disponible
el PMV de acuerdo con el tipo dispositivo desde donde se accede.

Durante el lanzamiento los usuarios podran experimentar el PMV con todo su rango
definido de funcionalidades y al mismo tiempo la herramienta permitira con tecnologias de
telemetria y analisis de datos ir recolectando los datos necesarios.

2. Recopilacion de datos
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En este periodo de prueba basicamente se registraran todos los datos de uso en tiempo
real para luego ser evaluados y analizados. Los datos que se registraran corresponden
basicamente al tiempo de uso de la aplicaciéon, numero de intentos para registrarse, cursos
accedidos, entre otros. La recoleccion de estos datos sera de forma automatizada y el usuario
no tendra que hacer nada manualmente para que esto suceda.

Adicionalmente a estas datos, se estaran llevando a cabo encuestas post-uso y
entrevistas después de cada sesion. Todo esto con la finalidad de poder tener datos suficientes
e identificar insights cualitativos en el uso de la plataforma.

3. Andlisis y ajustes

Finalizado el periodo del PMV el equipo procedera a analizar todos los datos
recopilados, establecer métricas y determinar los patrones de comportamiento de los usuarios
y las barreras en la experiencia de uso.

Los resultados de este analisis de datos van a facilitar la identificacién de areas de
mejora y los ajustes requeridos para estar alineados con las necesidades de los usuarios. Esta
estrategia de despliegue permitira evaluar si el PMV cumple con la propuesta de valor
planteada en el BMC. Una vez implementados los ajustes requeridos es recomendable volver a
plantear el PMV e iterar de nuevo para validar que el PMV si esta satisfaciendo las

necesidades de los usuarios
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones

Con el desarrollo del presente trabajo de investigacion se valida que la brecha en
habilidades digitales puede ser abordada de forma eficiente a través del disefio una plataforma
educativa innovadora y centrada en las necesidades de los usuarios frente a los desafios que
presenta el mundo globalizado y digitalizado del Siglo XXI. El producto minimo viable
propuesto en el mismo conforma la base para poner en marcha el modelo de negocios ideado
que, sin duda, sera una herramienta eficaz para mejorar las competencias tecnoldgicas de las
personas con baja o nula experiencia en el uso de estas herramientas.

Al utilizar Design Thinking como metodologia habilitadora en este proceso se pudo
identificar y priorizar las necesidades reales de los usuarios a través de un enfoque iterativo y
centrado en el usuario para la obtencién de una idea de negocio innovadora. En cada etapa se
logré analizar en profundidad las necesidades, barreras y oportunidades, conduciendo a un
desarrollo de una idea solida y viable.

Con el Business Model Canvas como herramienta de analisis de negocio se logro
plasmar de manera visual y estructurada el corazén o “core” del negocio. Eso incluyé la
identificacion de las actividades clave, recursos necesarios y las relaciones estratégicas que
son esenciales para garantizar la sostenibilidad y el éxito de la propuesta de negocio.

Desde el punto de vista financiero, los analisis llevados a cabo durante la Fase Il del
desarrollo de la presente investigacion concluyen que el modelo de negocio presentado tiene
un gran potencial de alcanzar un éxito y sostenibilidad financiera en plazo de 5 afos. Los
balances de gastos operativos (OPEX) y de capital (CAPEX) demuestran la capacidad de este
modelo de negocio de mantener un crecimiento sostenible al tener una apropiada asignacién
de recursos y controles en los costos. Adicionalmente el mercado EdTech y los segmentos de
clientes identificados evidencian la necesidad creciente de soluciones innovadoras con lo que

se refuerza la pertinencia del modelo de negocio y la solucién propuesta.
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En resumen, el presente trabajo no solo ha permitido el disefio de una solucion
innovadora y su plan de negocio que aborda el desafio de la brecha en habilidades digitales,
sino que ha sentado una base sdlida para implementaciones futuras. La integracion de
metodologias modernas como el Design Thinking y herramientas de analisis estratégico de
negocios como el Business Model Canvas demuestra que se puede generar un impacto
significativo en el ambito educativo con la creacion de una solucién centrada en el usuario con
un modelo de negocios sostenible.

Recomendaciones

Basado en los hallazgos del presente trabajo, resulta importante presentar una serie de
recomendaciones que van a permitir maximizar el impacto y garantizar la sostenibilidad de
AtinayDigital.

La primera de estas es la creacién del Producto Minimo Viable de acuerdo con los
lineamientos desarrollados en la fase Ill, apoyandose en pruebas y usuarios reales con lo cual
se permitira refinar las funcionalidades de la plataforma e ir optimizando la experiencia del
usuario para asegurarse que la solucion propuesta responde efectivamente a las necesidades
identificadas de los usuarios.

Asimismo, se recomienda el establecer alianzas con instituciones educativas, empresas
y organizaciones gubernamentales para seguir expandiendo la base de usuarios a la vez que
se va fortaleciendo el modelo de negocio, teniendo una mayor penetracion de mercado y
abriendo posibilidades de financiamiento adicional.

Para que AtinayDigital tenga un éxito y una mayor penetracion de mercado es
recomendable el disefiar contenidos inclusivos que se adapten a diferentes niveles de
habilidades tecnoldgicas con lo cual se garantiza que la plataforma sea relevante y accesible

para una amplia variedad de usuarios.
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Las campafas de marketing digital planteadas en la Fase |l del desarrollo deben ser
reforzadas haciendo énfasis en el enfoque inmersivo e innovador de AtinayDigital como
plataforma educativa que facilita el aprendizaje de habilidades digitales.

Es recomendable el iniciar un proyecto exploratorio para estudiar el desarrollo de
soluciones offline que permitan que los usuarios puedan acceder los contenidos descargables
sin importar la disponibilidad de una conexién a Internet de alta velocidad, esto sin duda alguna
va a ayudar a impactar a comunidades con menor acceso a infraestructura tecnoldgica,
especialmente en Ecuador.

Finalmente se recomienda mantener un monitoreo constante acerca de nuevas
avances tecnoldgicos en el sector EdTech y en general como aspecto fundamental para
mantener la plataforma actualizada y competitiva en un mercado en constante evolucién.

Estas recomendaciones tienen como objetivo final el maximizar el impacto social y
econdmico de AtinayDigital, garantizando su adaptabilidad a las necesidades cambiantes de

los usuarios y del entorno tecnolégico.
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ANEXOS

Anexo A

Encuesta aplicada para la recoleccion de datos en el proceso de empatia

En tu dia a dia, ;Qué tipo de dispositivo en general usas con
mayor frecuencia? *

Si utilizas varios, solo selecciona el que consideres que usas con mas
frecuencia

¢/Con que frecuencia utilizas este dispositivo ? *

Cuantas veces lo utilizas




En una escaladel1al 5 ;qué tan comodo (a) te sientes
realizando actividades educativas en linea? *

» ¢Para cuales de las siguientes actividades utilizas
mayormente el Internet en cualquiera de tus dispositivos? *

Em cudles de las siguientes actividades utilizas el Internet de tus
dispositivos mayormente (dos maximo)

presiona Enter
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En tu opinién ;qué tan importante crees que es el aprender
habilidades digitales hoy en dia? *

Jconsideras que el aprender habilidades digitales podria
ayudarte a mejorar en tu vida personal y profesional? *
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» Si pudieras tener la posibilidad de usar una plataforma
educativa en linea, jque caracteristicas consideras serian
clave para ti? *

Selecciona hasta tres caracteristicas de la lista

N presiona Enter +

. S > ; :
En tu experiencia, scual crees que serian para tilos dos
mayores retos para usar una plataforma educativa en linea?*

Puedes seleccionar hasta dos factores que consideres son retos para ti

resione Eatetly
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¢Que aspectos o comentarios adicionales te gustaria
compartir acerca de tus necesidades y expectativas en cuanto
al uso de plataformas educativas en linea?




