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2 Resumen

Resumen Ejecutivo
Contexto:
La presente memoria se enmarca en un proyecto perteneciente al programa de memorias multi-
disciplinarias desarrollado en conjunto entre estudiantes de Ingenieria Civil Industrial e Ingenieria
Civil Telemdtica, en colaboracion con la empresa Coding Dojo Latam, organizacién dedicada a la
formacion intensiva en programacion, ciencia de datos e inteligencia artificial. El contexto indus-
trial corresponde al mercado de los bootcamps tecnoldgicos, un sector en constante expansion que
requiere soluciones educativas flexibles, personalizables y de alta calidad. La empresa identificé la
necesidad de optimizar su plataforma educativa para responder a los desafios del crecimiento del
sector y mejorar su competitividad, lo que di6 comienzo al proyecto.
Necesidad:
La memoria busca responder a una problematica interna de la empresa: limitaciones funcionales
en su plataforma educativa actual, que dificultan la escalabilidad, la creacién de nuevos cursos, la
gestion de asistencia, y la personalizacion de experiencias para distintos tipos de clientes. La ne-
cesidad de evaluar opciones tecnoldgicas viables llevé al desarrollo de este estudio, cuyo objetivo
principal fue analizar y evaluar econdmicamente la alternativa de contratar una software factory
para el desarrollo de una nueva plataforma desde cero.
Tarea:
Para satisfacer esta necesidad, se llevaron a cabo diversas tareas que incluyeron:

= [ evantamiento de informacidn sobre el estado actual de la plataforma.

= Reuniones semanales con stakeholders internos de la empresa.

Departamento de Industrias 6
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Desarrollo conjunto de documentos de requerimientos funcionales (con el equipo telemdti-

co).

= Andlisis en detalle de las necesidades de la empresa y sus potenciales soluciones.

= Andlisis de alternativas de solucién: desarrollo interno, mejora de la plataforma actual o

externalizacion.

= Aplicacion de herramientas de andlisis estratégico (diagndstico de industria, analisis PEST).

= Realizacion de estudios de mercado, técnico, organizacional y econdmico-financiero.

= Conclusiones y recomendaciones sobre la implementacién del proyecto

Objeto:

Los hitos especificos realizados en la memoria son:

Diagnéstico estratégico del mercado y situacion de la empresa.

Proyecciones sobre clientes, ingresos y costos.

Evaluacion econémica del proyecto, incluyendo flujos de caja, indicadores financieros (VAN,

TIR, CAUE).

Andlisis de resultados y justificacion de la opcién seleccionada.

Andlisis de riesgos y recomendaciones finales.

Hallazgos:
Los andlisis permitieron concluir que la plataforma actual no permite escalar con eficiencia, y que

el desarrollo interno desde cero no es factible por las capacidades del equipo actual. La alternativa

Departamento de Industrias 7
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de contratar una software factory especializada se present6 como la opcién mds viable, tanto por
tiempos de desarrollo como por costos de oportunidad. El andlisis econémico mostré un Valor
Actual Neto positivo en los escenarios proyectados, junto a indicadores favorables en términos de
recuperacion de inversion y valor anual equivalente. Ademads, se identificaron funcionalidades cla-
ve para el éxito futuro del proyecto, como la integracion de herramientas de IA, sistemas de white
labeling, y mejor trazabilidad de datos.

Conclusiones:

La alternativa de externalizar el desarrollo de la plataforma mediante una software factory se con-
sidera econdmicamente viable y estratégicamente conveniente. Esta solucién permitiria a Coding
Dojo Latam mejorar su propuesta de valor, generar una experiencia de usuario mas sélida y forta-
lecer su posicion en un mercado altamente competitivo. La evaluacion realizada entrega evidencia

técnica y financiera para tomar decisiones informadas.

Departamento de Industrias 8
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Perspectivas:

Quedan pendientes desafios relevantes, dado que una evaluacién sirve para dar perspectiva de lo
que se quiere realizar, la ejecucion del propio proyecto es el proximo objetivo que posee la empresa.
Se pueden también realizar estimaciones sobre los tiempos de implementacion, pruebas piloto con
usuarios reales y andlisis més detallados sobre aspectos legales de propiedad intelectual. Aunque
todas estas actividades se escapen del enfoque de una evaluacion pueden ser muy beneficiosas para
asegurar €xito en la solucién del problema raiz, asi como también se recomienda explorar mejoras
continuas en base a feedback de usuarios y evolucion del mercado de la educacion tecnoldgica.

Palabras Clave — Memoria, Coding Dojo Latam, Evaluacién.
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3 Introduccion

En las ultimas décadas, la industria tecnoldgica ha experimentado un crecimiento signi-
ficativo en todo el mundo, impulsando cambios importantes en como las personas trabajan, se
comunican y adquieren conocimientos.

América Latina no ha sido ajena a esta transformacion. La regién ha visto un aumento en la de-
manda de habilidades digitales, lo que ha llevado a un interés creciente en soluciones educativas
innovadoras, como los programas de formacion en linea y los bootcamps especializados. Estas he-
rramientas no solo buscan cerrar la brecha de habilidades tecnoldgicas, sino también democratizar
el acceso a la educacién, permitiendo que mds personas participen activamente en la economia

digital.

Dentro de este contexto, las empresas dedicadas a la educacién en linea enfrentan el desa-
fio de adaptarse constantemente a las necesidades del mercado y a los avances tecnoldgicos. La
evaluacién de proyectos, como la renovacion de plataformas de aprendizaje, se convierte en una
tarea crucial para garantizar que estas iniciativas estén alineadas con los objetivos estratégicos de

las organizaciones y las expectativas de los usuarios.
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Un andlisis adecuado permite no solo maximizar el impacto positivo de las inversiones,
sino también mitigar riesgos y asegurar la sostenibilidad del negocio a largo plazo. Esta memoria
aborda el proceso de evaluacion de un proyecto de renovacién de plataforma educativa en una em-
presa de bootcamps tecnoldgicos, con el objetivo de analizar su viabilidad y su alineacién con las

metas organizacionales.

En un entorno tan dindmico como el de la educacién en linea, comprender las necesidades
del mercado y aplicar metodologias estructuradas para evaluar alternativas es fundamental para
mantener la competitividad y ofrecer soluciones efectivas que contribuyan al desarrollo tecnolégi-

co de América Latina.
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4 Problema de Investigacion

4.1 Definicion del problema

Para poder comprender el desarrollo de un documento como el presente, se requiere una
contextualizacién completa para poder comprender a cabalidad el desarrollo expuesto sobre el pro-
blema abordado. A través del programa de memorias multidisciplinarias organizado por la Univer-
sidad Técnica Federico Santa Maria, los estudiantes de diversas carreras afrontan problematicas
llamadas desafios planteadas por una empresa en particular. En este escrito se analiza parte del
desarrollo el desafio “Creacién de una plataforma educacional para cursos de programacién y ma-

chine learning para la empresa Coding Dojo Latam”.

Para una mejor comprension del problema se dividiré en las siguientes secciones:

4.1.1. Problema Central

Actualmente Coding Dojo Latam ha podido identificar dreas de mejora en su operacion,
dado que se visualiza una baja en la satisfaccion tanto de usuarios externos como internos de su
plataforma educacional. Lo que a su vez implica una disminucién en la competitividad de esta en

el mercado de su operacion, los bootcamp.

4.1.2. Efectos

Esta problemdtica ha afectado tanto a los usuarios del tipo estudiante como los del tipo
instructor o administrador. Los primeros se encuentran con funcionalidades relacionadas con la

realizacion de ejercicios, cuestionarios y evaluaciones que pueden ser bastante mejoradas, ademas
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que los clientes de la categoria empresa estdn teniendo menos personalizacion en los productos
que reciben por estas limitaciones. Mientras que desde el lado de instructor y administrador se
ven falencias que tienen que ver con pocas herramientas de organizacion, posibilidad de llevar la
asistencia a través de la plataforma e incluso de la creacidén, modificacién y adaptacion de ciertos

programas, cursos y médulos.

4.1.3. Impactos

Los impactos que esta situacion genera se pueden dividir en dos, los impactos en el corto
plazo y los de mediano/largo plazo. Los primeros estdn relacionados con una menor satisfaccion
de los clientes, costos de oportunidad generados por la imposibilidad de lanzar nuevos produc-
tos con la frecuencia deseada y 6ptima. Por su parte los impactos en un horizonte temporal méas
amplio conllevan una mayor gravedad, dado que se presentan escenarios como la pérdida de una
parte significativa de la cuota mercado, reduccién de ingresos asociados a la pérdida de clientes
por insatisfaccién y disminucién de presencia en el ambiente competitivo causada por productos

desactualizados.

4.1.4. Causas

Las principales causas que explican este problema son:

Arquitectura tecnolégica limitada: La plataforma actual fue desarrollada utilizando he-
rramientas y estructuras técnicas que no permiten una integracion modular ni una ampliacién efi-
ciente de funcionalidades, lo que obstaculiza su evolucién tecnolégica.

Decisiones estratégicas orientadas a corto plazo: En fases tempranas del negocio, se

priorizé una ripida puesta en marcha por sobre la sostenibilidad técnica a largo plazo, optando por
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soluciones menos robustas que hoy presentan restricciones estructurales dificiles de escalar.

Falta de procesos sistematicos de retroalimentacion técnica: La empresa no cuenta con
un mecanismo formalizado y constante de evaluacién técnica y funcional de la plataforma basa-
do en datos provenientes de usuarios finales (estudiantes, instructores, administradores), lo que
dificulta anticipar y corregir deficiencias en usabilidad y funcionalidad.

Rapida evolucion del mercado: La educacion en linea de habilidades tecnoldgicas ha
aumentado significativamente en la ultima década, por lo que factores como la competencia o la
evolucion de la forma de entregar servicio al cliente se mantienen constantemente evolucionando.
Por esta razon el mantener la operacion sin cambios puede generar problemas en el mediano/largo
plazo.

Falta de énfasis en la innovacién: La empresa muestra funcionar perfectamente en su
operacion, sin embargo no se identifica un foco fuerte en la creacién y/o adaptacion de herra-
mientas, sistemas o complementos que puedan aportar directamente al usuario final. Al otorgar
mayor cantidad de recursos a este aspecto la empresa puede aumentar indicadores clave tanto en

competitividad, satisfaccion del cliente e incluso captacién de clientes.
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S Objetivos

5.1 Objetivo General

Evaluar la viabilidad técnica, econdmica y estratégica de implementar una nueva plata-
forma educativa para Coding Dojo Latam, empresa dedicada a la formacién en programacion,
machine learning y business intelligence. Esta evaluacion busca responder a las limitaciones de
escalabilidad y flexibilidad de la plataforma actual —cuyas causas incluyen decisiones técnicas
iniciales poco robustas y falta de adaptacion a requerimientos funcionales clave— y generar una
mejora sustancial en la experiencia de usuario para estudiantes, instructores y administradores, asi

como fortalecer la operacion y aumentar la captacion y retencion de clientes

5.1.1. Objetivos especificos

= Analizar las necesidades del mercado y el comportamiento de los usuarios para justificar la

actualizacion de la plataforma educativa en base a mejoras en la experiencia de usuario.

= Disefar una solucién que permita superar las limitaciones actuales de la plataforma, consi-
derando la experiencia de usuario de los distintos perfiles, y evaluar su viabilidad mediante
indicadores financieros y econdmicos como el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de

Retorno (TIR).

= Complementar los andlisis existentes con un estudio de riesgos que considere factores técni-

cos, econdmicos y de mercado.

» Formular conclusiones y recomendaciones basadas en la investigacion y resultados obteni-

dos, con el propésito de optimizar la implementacién del proyecto y mejorar la experiencia
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de usuario en la nueva plataforma.

Departamento de Industrias
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6 Alcance

La presente memoria se centra en la evaluacion del proyecto de renovacion de la plataforma educa-
tiva de una empresa dedicada a la imparticion de bootcamps tecnoldgicos en América Latina. Este
documento aborda exclusivamente los aspectos relacionados con el andlisis y valoracion de las
alternativas disponibles para la mejora de la plataforma, con un enfoque en el uso de metodologias
estructuradas para la toma de decisiones y la evaluacién econémica y técnica del proyecto.
El alcance del trabajo se limita a las siguientes areas principales:
= Diagnéstico de necesidades: Identificacion y andlisis de las limitaciones de la plataforma

actual y de los requerimientos funcionales planteados por la empresa.

= Estudio y evaluacién de alternativas: Revision de las posibles soluciones tecnoldgicas, inclu-
yendo el desarrollo interno, la optimizacion de la plataforma existente y la contratacion de

una software factory.

= Andlisis econdmico y financiero: Proyeccion de costos, beneficios y riesgos asociados a la
alternativa seleccionada, con un enfoque en asegurar la sostenibilidad econémica del pro-

yecto.

= Consideraciones estratégicas y de mercado: Andlisis del impacto de la renovacién en la
competitividad de la empresa y en su propuesta de valor, considerando las necesidades de

los diferentes segmentos de clientes.
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El trabajo no incluye la implementacion técnica de la plataforma, el disefio detallado de
funcionalidades especificas ni la evaluacién exhaustiva de tecnologias especificas. En cambio, se
limita a proveer un marco de anélisis que permita a la empresa tomar decisiones informadas res-
pecto a la viabilidad y alineacion estratégica del proyecto.

Este alcance asegura que la memoria se mantenga enfocada en los objetivos establecidos y

en la generacion de aportes significativos para el proceso de toma de decisiones de la empresa.
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7 Marco Teorico

7.1 Plataforma LMS

Las plataformas LMS son sistemas de informacién que controlados por un administrador
logran gestionar el aprendizaje de cursos de forma online mientras puede seguir el progreso de los
estudiantes (Ramakrisnan et al., 2012). Este tipo de plataforma son tecnologias basadas en la web
que tienen el fin de facilitar la planeacidn distribucion y estimacion de diversos procesos de apren-
dizaje (Ayub et al. 2010). En la actualidad este tipo de sistema se utiliza de forma mads frecuente
de lo que lo hacia hace unos afios, tanto por los avances tecnoldgicos como por eventos mundiales
como la pandemia de COVID-19. Este fendmeno ha posibilitado el desarrollo de distintas formas
de aprender y de capacitar personas en torno a diversas habilidades.(Gonzélez, 2024)

Se han evidenciado tendencias actuales en el ambiente de las plataformas LMS tales como:

1. Utilizacion de inteligencia artificial como asistente virtual o chatbot. (Qadriani et al., 2023).

2. Gamificacién y dindmicas de juego en el aprendizaje para mantener la atencién de los estu-

diantes. (Dicheva et al., 2015).

3. Personalizacion del aprendizaje basada en algoritmos de inteligencia artificial segin rendi-

miento y preferencias. (Holmes, Bialik Fadel, 2019).

Se pueden identificar también indicadores especéficos que apoyan la operacién y mejora

constante de este tipo de plataformas, como los siguientes:

1. Tasa de finalizacién de cursos, es capaz de identificar cursos que tengan problemas en su

planteamiento de dificultad o retencion de la atencion de los estudiantes.
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2. Nivel de satisfaccion de los usuarios, es capaz de recolectar y reflejar la opinién de los

consumidores del servicio.

3. Engagement o participacion activa, es capaz de medir la cantidad de veces que los alumnos

acceden y realizan actividades.

4. Retencion de estudiantes por periodo, es capaz de reflejar la cantidad de usuarios que se

mantienen fidelizados con la empresa.

5. Desempefio académico, es capaz de identificar los resultados de los estudiantes para poder

evaluar los materiales y evaluaciones que se realizan.

6. Tiempo promedio para completar actividades, es capaz de mostrar la cantidad de tiempo real

que utilizan los estudiantes para cada uno de los cursos.

7.2 Bootcamps de programacion

Sumado a las plataformas para proporcionar aprendizaje en linea se han utilizado nuevos
métodos o planes de eduacion que las acompafian. Los bootcamp de programacién son programas
intensivos y de un periodo de tiempo reducido en el cual los estudiantes son capaces de aprender
los fundamentos de la programacién con la finalidad de ser capaces de comenzar a trabajar en los

niveles de entrada de profesiones tecnologicas. (Mulas et al. 2017)

7.3 Experiencia de Usuario

La experiencia de usuario desempefia un papel fundamental en el éxito de las platafor-

mas educativas digitales (LMS), ya que influye directamente en la satisfaccion y retencién de los

usuarios. La experiencia de usuario se puede definir como la totalidad de interacciones que el
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cliente/usuario tiene con una compaiiia y su producto. Los clientes pueden evaluar sus experien-
cias mediante las emociones percibidas, la imagen que reciben de la compaiiia e incluso desde sus
memorias y expectativas (Serra Cantallops et al. 2018) Los usuarios tienden a valorar bastante los
beneficios del disfrute del aprendizaje y la experiencia del mismo. Esto se condice con los hallaz-
gos de las investigaciones de [.Pozon-Lopez et al (2019). También se descubrié que la satisfaccion
es decisiva para la continuidad de estudio de quienes estdn aprendiendo. Aunque existan percep-
ciones positivas sin satisfaccion el estudiante podria no continuar. Afectando de esta manera a la
retencion del programa de los bootcamp de programacion. (Qadriani et al. 2023)

Por estas razones los conceptos de plataforma LMS, bootcamps de programacién y expe-
riencia de usuario se entrelazan de forma tan fuerte. Este tipo de plataformas comtinmente deben
interactuar con diversos tipos de usuarios, por ejemplo aquellos que se encargan de mantener los
permisos y sistemas funcionando, los que forman parte de los procesos educativos directamente
con el consumidor o usuario final.

La teoria del Job To Be Done (JTBD) de Christensen (1997), permite alinear las necesida-
des de los usuarios con las funcionalidades propuestas, asegurando que estas ultimas solucionen
problemas reales. Esto se logra a través del enfoque en los trabajos que realizan los usuarios, es de-
cir las actividades que deben hacer y las necesidades de aquella situacion. Junto a esto se analizan

tres dimensiones:

= Funcional: Aquella que tiene relacion con la solucién practica de un problema.

= Emocional: Aquella que tiene que ver con la percepcion de sentimientos de quien se encuen-

tra realizando el trabajo.

= Social: Aquella que se relaciona con la percepcion de otros hacia quien realiza el trabajo.
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Mediante la comprension de estas dreas se pueden comprender dolores, beneficios y nece-

sidades del cliente.

7.4 Modelo de Negocio

Definicién del modelo de negocio Un modelo de negocio describe la forma en que una
organizacion crea, entrega y captura valor. El enfoque del Business Model Canvas de Osterwalder
y Pigneur (2010), divide el negocio en nueve bloques esenciales: segmentos de clientes, propuesta
de valor, canales, relaciones con clientes, fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave,
asociaciones clave y estructura de costos. Secciones utiles para definir y resumir los fundamentos
de la operacion de una empresa respecto a un cliente. Segmentos de clientes Existen distintos tipos

de clientes:

= B2C (Business to Consumer): Son clientes particulares que buscan adquirir un producto o

servicio para satisfacer alguna necesidad como usuarios finales.

= B2B (Business to Business): Son clientes empresariales, los cuales buscan utilizar el pro-

ducto o servicio con la finalidad de aportar a su operacion o a quienes forman parte de ella.

= B2G (Business to Government): Son clientes gobierno, aquellos que forman parte del go-
bierno de una nacién y que buscan utilizar el producto o servicio para proveer a la poblacion

de una solucién para una cierta necesidad.

= B2U (Business to Universities): Son clientes de organizaciones educativas o fundaciones,
los cuales utilizan el producto o servicio para apoyar su operacion y/o solucionar necesidades

para sus trabajadores y estudiantes.

Los modelos de negocio més comunes en el sector EdTech incluyen:
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= B2C con modelo freemium: ofrecen acceso gratuito a funcionalidades bdsicas, con la posi-

bilidad de pagar por contenidos premium o certificaciones. Ej: Duolingo, Khan Academy.

= B2C con suscripcion mensual o anual: permite acceso completo a una biblioteca de cursos

o funcionalidades. Ej: Coursera Plus, Platzi.

= B2B/B2U: las plataformas venden licencias a instituciones educativas o empresas que a su
vez capacitan a sus estudiantes o empleados. Ej: Udemy Business, Crehana for Business,

Coding Dojo.

= White-labeling: venta de la plataforma como servicio personalizable (SaaS) para que otras

organizaciones la utilicen con su propia marca.

= Certificaciones en alianza con universidades o empresas: genera ingresos mediante con-

venios de titulacion conjunta o programas especializados.

7.5 Evaluacion de proyectos

La evaluacion de proyectos es un proceso sistematico que sirve para analizar la viabili-
dad técnica, econdmica y financiera de un proyecto para lograr determinar si este cumple con los
objetivos establecidos y si genera rentabilidad. Esto incluye estudiar aspectos como los costos ini-
ciales, los ingresos esperados, los riesgos y los beneficios futuros para tomar decisiones correctas
e informadas. Baca Urbina, G. (2020). Evaluacién de Proyectos de Inversion. McGraw-Hill. La
evaluacion en base a flujos de caja analiza los ingresos y egresos futuros asociados al proyecto

para determinar su rentabilidad. Este andlisis incluye los siguientes pasos:
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7.5.1. Proyeccion de los Flujos de Caja

Los flujos de caja representan el dinero neto que entra y sale del proyecto durante su vida

util.

= Entradas de efectivo: Ventas, servicios, beneficios.

= Salidas de efectivo: Costos iniciales, gastos operativos, impuestos, mantenimiento.

Se proyectan afio a afio en funcidn de los supuestos del mercado y la operacion del proyecto.
Damodaran, A. (2007). Investment Valuation: Tools and Techniques for Determining the Value of

Any Asset. Wiley.

7.5.2. Calculo de indicadores financieros

A partir de los flujos de caja proyectados, se evalda la viabilidad econdmica con indicadores

como:
= Valor Actual Neto (VAN): Determina si los flujos de caja futuros, descontados a una tasa
especifica, superan la inversion inicial.
Férmula:
VAN = (CFt/(1+r)") — CO (1)
Donde CFt son los flujos de caja en el afio t, r es la tasa de descuento y CO0 es la inversion
inicial.

Interpretacion: Si VAN>O, el proyecto es viable.
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= Tasa Interna de Retorno (TIR): Es la tasa de descuento que hace que el VAN sea igual a

0. Si la TIR es mayor al costo de capital, el proyecto es atractivo.

= Periodo de Recuperacion (Payback): Mide cuanto tiempo tarda en recuperarse la inversién

inicial con los flujos de caja generados.

7.5.3. Analisis de riesgo

El andlisis de riesgo en proyectos de inversién consiste en identificar, evaluar y mitigar
la incertidumbre asociada a las variables criticas que pueden afectar el resultado del proyecto,
particularmente los flujos de caja futuros. Esta etapa es esencial para estimar de manera mds realista
la rentabilidad y viabilidad del proyecto bajo diferentes condiciones externas e internas.

Segin el PMBOK (2021), el andlisis de riesgos puede incluir multiples enfoques cuantita-

tivos y cualitativos. Dentro de los métodos cuantitativos mds utilizados destacan:

= Analisis de sensibilidad: Consiste en variar una variable a la vez (como volumen de ventas,
costos operacionales, inversion inicial o tasa de descuento) y observar el efecto en un indi-
cador como el VAN o la TIR. Permite identificar qué variables tienen mayor impacto en los

resultados del proyecto.

= Analisis de escenarios: Se evalian distintos escenarios futuros combinando variaciones si-
multdneas de variables criticas. Por ejemplo, un escenario optimista (mayores ventas, me-
nores costos), uno pesimista (menores ingresos, costos elevados), y uno base (condiciones
esperadas). Este enfoque permite observar el rango de posibles resultados y preparar res-

puestas estratégicas para cada caso.

= Simulaciéon Monte Carlo: Técnica probabilistica que permite modelar combinaciones posi-
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bles de variables aleatorias y observar la distribucién de resultados del VAN. La cual es ttil

para cuantificar el riesgo cuando se presenta una alta incertidumbre.

Ademads, el andlisis de riesgos deberia considerar aspectos cualitativos como la identifica-
cion de amenazas externas (regulatorias, tecnoldgicas, de mercado) y riesgos internos (capacidad
técnica, disponibilidad de recursos, problemas operacionales), asi como estrategias de mitigacion
o contingencia.

(PMBOK Guide, 2021; Gitman & Zutter, 2015; Gutiérrez Pulido & De la Vara Salazar,

2008)

7.5.4. Toma de decisiones

La toma de decisiones es la etapa final del proceso de evaluacion de proyectos, en la que, a
partir de los resultados obtenidos (econdmicos, técnicos y de riesgo), se determina la conveniencia
o no de llevar a cabo la iniciativa.

Esta decision debe considerar tanto los criterios financieros (como el cumplimiento de una
rentabilidad minima aceptable, VAN positivo, TIR superior al costo de capital), como estratégi-
cos (alineacion con los objetivos de la organizacidn, posicionamiento en el mercado, viabilidad
operativa y tecnoldgica).

Existen tres decisiones posibles:

= Aprobar: Si el proyecto cumple con los criterios de rentabilidad y riesgo aceptables, y se

considera alineado con los objetivos estratégicos.

= Rechazar: Si los resultados econdmicos son negativos, el riesgo es demasiado alto, o la

implementacién no es factible con los recursos disponibles.
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= Ajustar: Si el proyecto tiene potencial, pero requiere modificaciones en su disefio, presu-

puesto o alcance para mejorar su viabilidad.
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8 Metodologia

Levantamientode Analisis e _  , FElaboracionde = Evaluacion y

informacion Interpretacion Estudios Recomendaciones

+ Reuniones con la « Identificacion de « Estudio de + Analisis de
empresa. necesidades. mercado. resultados.

+ Revision de « Clasificacién de « Estudio Técnico. + Evaluacion de
documentacion. informacién. = Estudio viabilidad.

« Andlisis de la = Preparacion para Econémico = Conclusiones y
industria. los estudios. Financiero. Propuestas.

Figura 1: Diagrama de la Metodologia General

8.1 Fuentes de informacion

A lo largo de toda esta memoria se hace referencia en multiples ocasiones a informacion
entregada directamente por Coding Dojo Latam, por esto mismo es importante recalcar la forma
en la que se levantan las fuentes de informacidén tanto primarias como secundarias.

Fuentes primarias La informacion primaria fue obtenida a través de reuniones y entrevistas con
representantes clave de la empresa, incluyendo gerentes de producto, desarrolladores y miembros
del equipo comercial. Estas sesiones permitieron recoger percepciones sobre las limitaciones de la

plataforma actual, expectativas del mercado objetivo y prioridades para el desarrollo futuro.

= Formato de las reuniones: Virtuales, con una duracién promedio de 1 hora.

= Periodicidad: Se realizaron reuniones semanales durante un periodo aproximado de seis

meses.

= Preguntas clave y revision de avances: ;Cudles son las principales limitaciones de la pla-

taforma actual? ;Qué funcionalidades consideran esenciales para el futuro? ;Cuéles son las
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expectativas de los clientes? Junto a la revisién de los avances en los documentos de levan-

tamiento funcional que fueron solicitados por la empresa.

Fuentes secundarias La informacién secundaria incluyé:

= Documentos internos de la empresa, como la memoria corporativa, indicadores de retencién

de clientes y datos sobre las estructuras de ingresos y costos.

= [nvestigacion y revision de estudios de la industria de bootcamps y proyecciones del merca-

do.

= Informes externos e investigacion de la competencia en latinoamérica.

Esta combinacion de fuentes permitié obtener una vision completa y actualizada del contexto en

el que opera la empresa.

8.2 Propuesta de soluciéon

Se idean y proponen soluciones que sean capaces de cumplir con las necesidades que pre-
senta la empresa en torno a la problemdtica del desafio. Luego se evaluan las alternativas y se
escoge la que se adecie de mejor manera a la situacion de la empresa, sus objetivos futuros y su

criterio como organizacion.

8.3 Realizacion de estudios

A partir de la informacién levantada y el estrecho contacto que se mantuvo con la empresa

se pudo lograr la redaccion de diversos estudios, con los cuales se pueden evidenciar diversos as-

pectos del funcionamiento de la empresa y su relacion con la herramienta que busca ser mejorada.
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Estos estudios buscan comprender los ingresos de la operacion, los egresos de la misma y la pro-
yeccion del proyecto de mejora de la plataforma mediante el trabajo en conjunto con una empresa

proveedora de servicios de software.

8.3.1. Estudio de Mercado

El primer estudio realizado es el de mercado, dentro del cual se tienen en cuenta los si-

guientes apartados:

= El tamafio de la empresa en cuestion en relacion a su facturacion anual.

» La definicion y caracteristicas del producto ofrecido.

= [os precios promedio estimados de los mismos para cada segmento de clientes.

= Un analisis de las empresas que compiten actualmente en el mismo mercado.

= Una proyeccion de la demanda basada en un estudio del tipo panel de expertos.

8.3.2. Estudio Técnico

El siguiente estudio realizado es el estudio técnico, en el cual realizan cosas como:

= El caso base, el cual implica la situacion actual de operacion de la empresa de forma general.

= [os aspectos sujetos a cambio, los cuales son fundamentales para la evaluacion de las varia-

ciones realizadas por el proyecto.

= [ os precios promedio estimados de los mismos para cada segmento de clientes.

= [os costos especificos del proyecto, es decir relevantes a la plataforma y operacién de la

misma.
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8.3.3. Estudio Econémico/Financiero

El ultimo estudio realizado es el Economico/Financiero, en donde a partir de la informacién
obtenida a través de los estudios anteriores antecedentes del mercado y la industria atingentes se
realizan flujos de caja con los cuales posteriormente se calculan indicadores econémicos relevantes

tales como:

Valor Actual Neto.

Tasa Interna de Retorno.

Valor de desecho del proyecto.

Payback.

Flujo representativo de cada escenario.

Toda esta seccidn se trabaja utilizando unidades de fomento y valores anuales equivalentes para los
flujos de caja proyectados, esto con la finalidad de estandarizar los resultados y facilitar su anélisis

posterior.

Para finalizar y en base a todos los resultados obtenidos se realiza un analisis de indicadores para
poder concluir acerca de la viabilidad del proyecto y comentar sobre distintas recomendaciones

que se le pueden hacer a la empresa en relacién a los estudios realizados.
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9 Analisis y Resultados

9.1 Antecedentes

9.1.1. Analisis PEST

Para comprender el contexto estratégico en el que opera Coding Dojo Latam, se ha utiliza-
do el modelo de andlisis PEST. Este modelo permite analizar el entorno desde cuatro dimensiones
clave: Politico-legal, Econdmica, Sociocultural y Tecnoldgica. Su aplicacion se justifica debido a
la naturaleza digital y educativa del negocio, altamente influenciada por tendencias regulatorias,

cambios tecnoldgicos, y transformaciones en la educacion y el empleo.

A continuacioén, se desarrolla el andlisis segiin estas dimensiones:

Dimension Politica-Legal

Existen regulaciones en algunos paises de Latinoamérica relacionadas con la educacion a
distancia, acreditaciones y proteccién de datos de usuarios, lo cual puede influir en la expansion
regional.

Algunos gobiernos promueven politicas de reconversion laboral digital, lo que representa

una oportunidad para alianzas con el sector publico.

= En Chile, el sector de educacion a distancia esta regulado principalmente por la Ley N°
21.091 sobre Educacién Superior y la Ley N° 19.628 sobre Proteccion de la Vida Privada,
que establece directrices sobre el uso y resguardo de los datos personales de los usuarios,
aspecto clave en plataformas educativas digitales. Adicionalmente, la Superintendencia de

Educacion Superior exige requisitos minimos para ofrecer programas online acreditables, lo
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cual influye en la posibilidad de homologar o certificar cursos impartidos por plataformas

EdTech (Mineduc, 2023).

= En cuanto a politicas piblicas, Chile ha impulsado iniciativas de reconversion laboral digital
como el programa “Talento Digital para Chile”, una alianza publico-privada que busca for-
mar a personas en habilidades digitales mediante bootcamps y cursos intensivos, abriendo
oportunidades para que empresas EdTech se integren como oferentes o aliados estratégicos

(Talento Digital, 2024).

= A nivel internacional, paises como México cuentan con la Ley General de Proteccion de
Datos Personales en Posesion de Sujetos Obligados (LGPDPPSO), y con regulaciones de la
SEP (Secretaria de Educacion Publica) que establecen estandares para la educacién en linea
con fines de certificacion. En Brasil, la educacioén a distancia esta regulada por el Ministério
da Educacdo (MEC), el cual autoriza y supervisa instituciones que ofrecen cursos EAD
(Ensino a Distancia), afectando la operacion de empresas EdTech que busquen expandirse a

dicho mercado (MEC Brasil, 2023).

= En varios paises latinoamericanos también se han implementado politicas publicas de re-
conversion digital. Por ejemplo, el programa “Brasil Mais Digital” impulsa la capacitacién
tecnoldgica de trabajadores, y el programa “Capacitacion para el Trabajo” en México pro-
mueve alianzas con plataformas educativas para formar personas en habilidades TI, lo que

representa oportunidades de expansion y colaboracién para actores del sector EdTech.

Dimension Econémica

= El mercado global de bootcamps alcanzé USD 597.8 millones en 2023 y se proyecta que lle-
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gard a USD 1.493,7 millones en 2032, con una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR)

del 10.71 %.

Las empresas buscan capacitar a sus trabajadores de forma rapida y rentable, lo que posiciona

bien a este tipo de productos.

Las condiciones econdmicas postpandemia y la reduccion de presupuestos en formacion

tradicional han impulsado opciones mds accesibles como los bootcamps.

Dimension Sociocultural

Hay una creciente valoracion de la formacién préctica y de corta duracion, especialmente en

areas como tecnologia y ciencia de datos.

La educacion online se ha vuelto culturalmente mas aceptada y demandada tanto por jovenes

profesionales como por empresas.

El prestigio de contar con habilidades digitales se ha convertido en una ventaja competitiva

individual.

Dimension Tecnologica

La ripida evolucion tecnoldgica requiere actualizaciones constantes en los contenidos y pla-

taformas de aprendizaje.

La infraestructura tecnoldgica de los bootcamps es clave para la experiencia del usuario:

clases sincronicas, seguimiento personalizado, ejercicios interactivos, etc.

Plataformas con mejores funcionalidades (asistencia, reusabilidad de cursos, seguimiento

del avance, IA, etc.) se vuelven un factor diferenciador.
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9.1.2. Contexto de la problematica y la industria

Antes de comenzar con el caso especifico enunciado es importante conocer aspectos tanto
del desafio del programa de memorias multidisciplinarias, la empresa y del mercado en el cual se
desenvuelve la misma, con la finalidad de poder realizar un anélisis comprensible y detallado.

El programa de memorias multidisciplinarias de la Universidad Técnica Federico Santa
Maria consiste en la participacion de un grupo de estudiantes de diferentes carreras en un desafio
planteado por una empresa, el cual consta de una problemadtica en donde las habilidades de las
distintas carreras deben ser utilizados para poder cumplir con las expectativas de una organizacion
real.

En este caso Coding Dojo Latam planteo el desafio de nombre "Plataforma educacional de
programacién y machine learning.", el cual consistié en trabajar junto a la empresa a lo largo de
dos semestres con el objetivo de identificar, proponer y evaluar soluciones con respecto a una pieza
fundamental de su operacion, la plataforma mediante la cual la empresa entrega sus servicios y los
usuarios los reciben.

Para poder lograr este objetivo se mantuvo un contacto constante con la empresa para poder
mantener el trabajo alineado a las expectativas, recibir informacion interna relevante al desafio y
presentar avances sobre los diversos procesos pendientes.

El enfoque de la carrera de Ingenieria Civil Industrial se centrd en la identificacion de
necesidades de los distintos tipos de usuario, las posibles soluciones a las dreas de insatisfaccion
actuales y la evaluacion econdmica de la solucion planteada por el equipo multidisciplinario.

A lo largo del documento se presentan los perfiles de usuario definidos por la empresa de

la siguiente manera:
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= Perfil de estudiante: Este perfil se define como el usuario final o consumidor de las capa-
citaciones proveidas por la empresa, aquel que puede revisar la informacién de los cursos,
realizar ejercicios para practicar los contenidos, revisar su avance y estadisticas por curso y

rendir evaluaciones.

= Perfil de instructor: Este perfil se define como aquel capaz de interactuar con el perfil
estudiante mediante clases en vivo, la evaluacién de actividades, el registro de informacion
relevante tal como la asistencia de los alumnos y la revision de las estadisticas de todos

aquellos quienes se encuentren realizando los cursos.

= Perfil de administrador: Este perfil se define como aquel capaz de revisar la informacién
de los dos perfiles anteriores e incluso modificar los permisos y fechas de validez de distin-
tas cuentas. Junto a esto el perfil administrador tiene la capacidad de crear y modificar los

programas, cursos y unidades existentes en la plataforma.

El mercado al que pertenece Coding Dojo Latam es el mercado de los bootcamp, los cuales
son programas intensivos desarrollados con la finalidad de ensefiar o mejorar un cierto tipo de
habilidad en un corto periodo de tiempo, en sus comienzos y en su mayoria se relacionan con
habilidades del campo de la tecnologia, programacion y ciencia de datos.

Este mercado ha tenido un crecimiento notable en los ultimos afios y més especificamen-
te desde el suceso de la pandemia. Logrando llegar a un tamafio de mercado de 597.8 Millones
de dolares estadounidenses para el aio 2023 y con proyecciones de alcanzar los 1493.7 Millones
estadounidenses para el afio 2032 segtn estudios realizados por imarc en 2023. Junto a esta in-
formacion también se presentan valores para la tasa de crecimiento esperada del mercado, la cual

posee un valor de 10.71 % entre los afios ya mencionados. (Coding Bootcamp Market - Size, In-
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dustry Report | 2032, s. f.) Por otra parte, sitios como expertmarketreaserch presentan comentarios

sobre sus estudios realizados y sobre la historia del mercado tales como:

= Se han notado aumentos en la demanda mundial de la educacién en linea. Dadas sus con-
diciones de precios mds asequibles y la naturaleza mds conveniente del e-learning, lo que
ha creado una répida tendencia al alza de estos productos junto a la aprobacion de muchos

profesionales, empresas y estudiantes.

= Otra tendencia crucial para el crecimiento del mercado de los bootcamp son los programas
de capacitacion en la industria tecnoldgica. La alta velocidad en la evolucion de la tecnologia
genera una mayor necesidad de inversion en las empresas que deben mejorar las habilidades

de sus colaboradores.

= El incremento en la preferencia por cursos especializados es otra tendencia importante rela-
cionada con la propulsién del mercado de los bootcamp de programacién en los periodos de
prondstico. Dado que este tipo de educacion logra generar trabajadores listos para cumplir

con las funciones requeridas por la industria tecnolégica.

(Coding Bootcamp Market Size, Share & Trend | 2032. s. f.)

Especialistas en informaciéon como HolonlQ han presentado otro tipo de informacién fun-
damental para comprender el crecimiento presentado por los datos anteriormente.

El primer punto importante tiene que ver con la lentitud y dificultad de los medios con-
vencionales para adaptarse a las nuevas y distintas habilidades relacionadas con la tecnologia y
programacién. Mientras que a su vez se presenta una tendencia en las alianzas entre organiza-
ciones educativas como universidades y empresas pertenecientes al mercado de los bootcamp.

(Accelerated Digital Skills And The ‘Bootcamp Boom’, s. f.-b)
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Conociendo esta informacion se puede comprender que el mercado actual se encuentra en
pleno auge y que la empresa tiene la necesidad de hacerse presente en el mercado y de destacar
sobre su competencia. Esto para lograr aumentar la cantidad de clientes captados y la cantidad
de ingresos de la operacién, mediante el aumento de la calidad de los productos entregados a los
clientes.

Parte fundamental de la operacion de una empresa cuyo producto son los bootcamp es la
plataforma educativa que se utiliza tanto para que los estudiantes puedan recibir la informacion,
realizar ejercicios y pruebas sobre los contenidos como para que tanto los instructores como admi-
nistrativos logren cumplir con su rol de ensefiar la materia en cuestion, como de desarrollar nuevos
programas.

Por esta razon y propios andlisis internos, Coding Dojo Latam tiene la mision particular de
pulir una de sus herramientas mds importantes para el correcto funcionamiento de su operacion,
en busqueda de ser lideres en el mercado de los bootcamps en la region latinoamericana a través
de la entrega de productos de calidad y manteniendo los trabajos internos con la menor cantidad

de dificultades posibles.

9.1.3. Otros datos de la industria

Tasa de adquisicion de clientes(Customer Adquisition Cost): La tasa de adquisicion de
clientes es un indicador que mide el total de gastos relacionados con venta y marketing por cada
cliente nuevo captado.

Empresas SaaS: Saas, de su sigla en inglés significa Software as a service, es decir, Soft-
ware como servicio. Las SaaS son empresas que ofrecen soluciones tecnoldgicas accesibles a través

de Internet.

Departamento de Industrias 38



UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

Para este caso las empresas tecnoldgicas de educaciéon como Coding Dojo Latam se consi-
deran parte de las SaaS y por lo tanto se utilizan los datos promedios de estudios como ciertos para
la evaluacion de las estadisticas de la empresa.

La pagina userpilot ha recopilado y tabulado informacién sobre los promedios de los CAC
para las empresas SaaS de distintas Industrias, en este caso la industria correspondiente a Coding-

Dojo Latam se considera la de educacion:

Industry Average Customer Acquisition Cost

Fintech $1,450
Insurance $1,280
Medtech $921
Hospitality $907

Project Management $891
Chemical & Pharmaceutical $816
Education $806
Security $805

Agtech §712
Telecommunications $694
Cleantech $674

Design $658
Construction $610
Building Management & loT $574
Adtech $560
Engineering $551
Industrial $542
Proptech $518
Transportation & Logistics $483
Staffing & HR $410
Legaltech $299

~ eCommerce ] - $274

Figura 2: Tabla CAC promedio de empresas SaaS por industria.

Esta informacion es clave para las propuestas de comercializacion, gracias a que con ella se

puede estimar el porcentaje de inversion en promocion y llegada a los distintos tipos de segmento.
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9.1.4. Informacién Organizacional

Actualmente Coding Dojo se encuentra presente en paises de latinoamérica tales como:
Chile, Colombia, Perd, México, Argentina, Costa Rica, Paraguay y Uruguay.
La misién de la empresa es: “Ser la academia de carreras en tecnologia mas importante de

Latinoamérica, acelerando la ensefianza de habilidades digitales demandadas para todos en el siglo
XXI”

Mientras que sus valores organizacionales son:

= Los resultados de los estudiantes son nuestra prioridad.

= Atreverse a tomar la iniciativa (y aprender de los errores).

m Ser duefios de nuestros resultados.

= Ser amables, respetuosos y humildes.

= Impulsar el crecimiento sostenible.

» Liderar y aprender a través de los datos.

La empresa posee un CEOQ, el cual es responsable de 7 areas, las cuales son:

= Marketing

s Comercial

= Operaciones

» Finanzas
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= Clientes y Experiencia

= QOperaciones Internas y RRHH

= [egal

El drea de Marketing se encuentra a cargo de Vania Varetto y tiene 3 cargos especializados,

los cuales son:

= “Data Analyst”. Natalia Meneses.

= “Performance Manager, Inbound marketing strategist”. Natalia Meneses.

= “Graphic Designer”. Cristhian Silva.

El 4rea comercial se encuentra bajo la supervision directa del CEO Sebastian Espinosa, que

también toma el rol de CSO. Se puede notar una division en 3 sub dreas:

= “B2C”, a cargo de Ignacio Martinez. Que a su vez se subdivide hacia “Ventas B2C”, a cargo

de Florencia Bailin.

= “B2U”, a cargo de Camilo Mezzano. Que posee un puesto intermedio “Jefee de Proyectos

Fundacién MC y Colegios TP”, a cargo de Estefania Pasten.

= “B2B - Business Developers por pais”, donde los paises de Costa Rica y Colombia se en-
cuentran a cargo de Bernardo Valderrama, Paraguay se encuentra a cargo de Matias Donoso

y por dltimo Chile se encuentra a cargo de Matias Donoso y José A. Balocchi.

El drea de Operaciones se encuentra a cargo de José Antonio Balocchi y se divide en 4:

= “TT”, a cargo de Kevin Duque.
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= “Gestion equipo instruccional”, a cargo de Gonzalo Zufiiga.

= “Curriculum”, a cargo de Patricio Olivares.

s “KPMs”, a cargo de Valentina Sepulveda.

El drea de Finanzas se encuentra a cargo de Diego Soffia, la cual estd por sobre el drea de
contabilidad a cargo de Cristidn Valenzuela.

El 4rea de Clientes y experiencia se encuentra a cargo de Camilo Mezzano y se divide en

= “Data andlisis”, a cargo de Estefania Pasten.

= “Career Services Lead”, a cargo de Loreto Larrain. Bajo la supervision de Loreto se encuen-

tra Natalia Trujillo y el 4rea de “Career Services / Relaciones comerciales”.

= “Coordinador Académico e Instruction Lead”, a cargo de Vicente Herrera. Quién supervisa

a los Instructores pertenecientes a la organizacion.

El drea de Operaciones Internas y RRHH se encuentra a cargo de Kevin Duque.

Y por ultimo el drea Legal se encuentra a cargo de Juan Cristobal Palma.

9.2 Propuesta de solucion

Para enfrentar los diversos efectos negativos detectados en la situacion actual de la plata-
forma educativa de Coding Dojo LATAM, se propuso una solucion tecnolégica integral orientada
a resolver las causas previamente identificadas, especialmente aquellas relacionadas con la obso-

lescencia técnica, las limitaciones funcionales y la falta de adaptabilidad de la plataforma actual.

Departamento de Industrias 42



UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

Durante el proceso del proyecto, y en conjunto con el equipo de la empresa, se evaluaron
tres posibles alternativas para renovar la plataforma LMS (Learning Management System). Estas
opciones fueron analizadas considerando los recursos disponibles, la factibilidad técnica, los costos

asociados y el alineamiento con la vision estratégica de la empresa:

1. Desarrollo interno de una nueva plataforma: Esta opcion consistia en crear una platafor-
ma desde cero utilizando recursos propios de la empresa. Si bien ofrecia control total sobre
el producto final, implicaba un uso intensivo del tiempo de los especialistas internos o, en su
defecto, la contratacion de personal adicional con conocimientos en desarrollo de software
y gestion de proyectos tecnoldgicos. Esta alternativa fue descartada por su alta demanda de
recursos y por desviarse del core business de la empresa, que estd centrado en la formacién

y no en el desarrollo de software.

2. Mejorar la plataforma actual: Esta propuesta consistia en afiadir nuevas funcionalidades a
la plataforma existente, la cual fue desarrollada utilizando el plugin Tutor LMS sobre Word-
Press. Sin embargo, tras un andlisis méds profundo del equipo telematico, se identificaron
limitaciones técnicas importantes en esta arquitectura. Tutor LMS no permite desarrollar
ciertas funcionalidades avanzadas de forma flexible, lo que generaria obstaculos significati-
vos en términos de escalabilidad y personalizacion. Ademads, seguir con esta opcién también
requeriria tiempo y esfuerzo por parte del equipo interno o contrataciones externas. Por estas

razones, esta alternativa también fue descartada.

3. Contratar una Software Factory: La tercera opcion, y finalmente la elegida, fue externali-
zar el desarrollo de la nueva plataforma a una Software Factory. Esta alternativa consistia en

mapear las funcionalidades necesarias mediante la elaboracién de documentos de requisitos
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funcionales detallados, los cuales fueron creados por el equipo multidisciplinario, para luego
entregarlos a una empresa especializada en desarrollo de software. Estas empresas cuentan
con equipos multidisciplinarios capaces de construir plataformas tecnolégicas robustas, es-
calables y adaptadas a las necesidades especificas del cliente. Esta solucién permite a Coding
Dojo LATAM acceder a un producto a medida sin comprometer recursos internos en areas

ajenas a su actividad principal.

A partir de esta decision, el equipo del proyecto se enfoc en recopilar y priorizar los reque-
rimientos técnicos y funcionales que debe cumplir la nueva plataforma. Esta etapa es fundamental
para asegurar que la solucién final responda a los distintos perfiles de usuario (estudiantes, instruc-
tores, administradores, clientes B2B), y permita agregar valor tanto en términos operativos como
comerciales.

La nueva plataforma tecnolégica buscara mejorar aspectos clave como:

= Personalizacion de la experiencia educativa.

= Automatizacién de procesos internos (asistencia, creacién de cursos, asignacion de cohor-

tes).

= Integracion con herramientas de analitica de datos y seguimiento del progreso.

= Capacidades para escalar a nuevos mercados con funcionalidades como whitelabeling o mé-

dulos B2B.

= Potencial incorporacion de asistentes virtuales con inteligencia artificial.

Con esta propuesta, Coding Dojo LATAM podra fortalecer su oferta educativa digital, di-

ferencidndose de la competencia y mejorando la experiencia de sus usuarios finales.
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9.3 Estudio de Mercado

Para un estudio de mercado preliminar se deben realizar definiciones de factores importan-
tes para el rubro de la empresa, tales como: El tamafio de la empresa, el producto en el cual se
enfocan, los clientes potenciales, la competencia existente yla proyeccién del mercado que se estd

estudiando.

9.3.1. Tamaiio de la empresa

Dentro de los datos mas relevantes para la compresion de la empresa y su relacion con el
mercado estd el tamafio de la misma. Para poder definirlo se utilizan los rangos propuestos por el

Servicio de Impuestos Internos, en donde presenta rangos como los de:

Micro empresa: Menos de 2400 UF

Pequena empresa: Entre 2400 y 25000 UF

Mediana empresa: Entre 25000 y 100000 UF

Gran empresa: Mas de 100001 UF

Dependiendo de los ingresos anuales promedio de éstas en Unidades de Fomento, en el
caso de Coding Dojo Latam se pueden observar facturaciones anuales del orden de las 47000UF
dentro de sus documentos internos, lo que la clasifica como una mediana empresa. (SII | Servicio

de Impuestos Internos, s. f.)
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9.3.2. Producto

El producto principal de Coding Dojo son los cursos de capacitacion relacionados con
temas tecnoldgicos tales como lenguajes de programacion, data science y business intelligence.
Estos cursos constan de material de estudio asincrénico y clases sincrénicas que apoyan al estudio
en solitario, proporcionando asi un balance entre libertad de tiempo y calidad de adquisicién de
habilidades. Para una definicién del producto entregado por la empresa con mayor detalle, se utiliza
la jerarquia de productos propuesta por Philip Kotler, con el fin de descomponer el producto en
distintas capas que reflejan de forma adecuada el valor que ofrece a los consumidores.

Producto Basico o Central: La necesidad basica que logra satisfacer Coding Dojo La-
tam son las habilidades técnicas y competencias necesarias para desarrollarse profesionalmente en
areas tecnoldgicas como programacion, ciencia de datos y business intelligence.

Producto Real o Tangible: El producto real es el bootcamp en si mismo, sus caracteristicas

principales son:

Contenido educativo en formato de video y escrito.

Distintas formas de ejercitacion préactica de los contenidos.

Clases en vivo con profesores sobre las habilidades que buscan ser desarrolladas.

Evaluaciones para determinar los aprendizajes del estudiante.

Certificacion de las habilidades tecnoldgicas aprendidas.

Posibilidad de ir revisando el progreso a través de la plataforma.

= Disponibilidad a cualquier hora de poder revisar los cursos asincronicos.
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Cada curso posee distintos contenidos, ejercitaciones y evaluaciones. Sin embargo todos
presentan estas caracteristicas transversales.

Producto Esperado: Los clientes y estudiantes esperan contenido y clases de alta cali-
dad, acceso continuo a la informacién, una estructura de aprendizaje comprensible e interactiva,
material actualizado y contextual al mercado laboral tecnolégico.

Producto Aumentado o Adornado: Los aspectos adicionales que pueden beneficiar al
producto recaen en la creacion de una red de contactos profesionales, asesoria sobre la obtencién
de un puesto de trabajo ligado a las habilidades adquiridas e incluso recursos educativos adicionales
a los promocionados o considerados esenciales.

Producto Potencial o Superior: Un producto superior puede avanzar en multiples direc-
ciones. La primera de ellas es la de aplicar metodologias de ensefianza superior donde los alumnos
puedan tener una mejor comprension de contenidos y lograr aplicaciones practicas complejas con
mayor facilidad. Ademads se puede contemplar la disposiciéon de nuevos contenidos como cursos
aplicados a la inteligencia artificial o blockchain. Por tltimo se puede mejorar el apartado técnico

y crear herramientas novedosas que aporten a la experiencia del cliente y a su satisfaccion.

9.3.3. Clientes potenciales

En un mundo cada vez mds rodeado de tecnologia y avances tecnoldgicos, habilidades co-
mo la programacién, uso de herramientas de business intelligence o prediccién de informacién a
través de machine learning la cantidad de clientes potenciales existentes es bastante y puede venir
de diversos sectores. Comenzando con personas jovenes con interés en la tecnologia, continuando
con trabajadores que busquen destacar en base al desarrollo de habilidades diferenciadoras y fina-

lizando con empresas o universidades que busquen un proveedor de cursos para un gran nimero
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de personas.

Segmentacion de mercado:

El mercado objetivo de Coding Dojo en la actualidad se puede dividir en cuatro grandes secciones,
las cuales se presentan a continuacion:

B2C:

Las siglas de este segmento corresponden a “Business to Costumer”, lo que traducido al espafol
significa “de empresa a consumidor”.

Este tipo de segmento comprende la adquisicion de cursos individuales de forma mensual,
donde cualquier persona que desee adquirir las habilidades relacionadas al drea de la programacién
y tecnologias de la informacién mediante el contacto directo con la empresa a través de medios
electrénicos como su pagina web, perfiles en redes sociales y correo electrénico.

El perfil del consumidor promedio de este tipo de segmento se encuentra en personas sobre
30 afios que desean progresar en su carrera profesional, esto ocurre dado que el precio de los
cursos implica una inversion importante para una persona y aquellos que ya se encuentran con un
ingreso estable tienen mayor facilidad para permitirse desembolsar mayores cantidades de dinero
para potenciar su evolucion laboral.

Los cursos a los que puede acceder este segmento en total son cuatro: “JavaScript Full-
Stack”, “Python Full-Stack”, “Data Science” y “Ciberseguridad”.

Del total de estudiantes que han pasado por Coding Dojo LATAM un 17,2 % corresponde
a clientes B2C.

B2B:

Las siglas de este segmento corresponden a “Business to Business”, lo que traducido al espafiol

significa “de empresa a empresa”. Este tipo de segmento comprende la adquisicién de una alta
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cantidad de cursos para empresas que tienen la necesidad de capacitar a sus colaboradores en
distintos lenguajes de programacion, business intelligence o machine learning.

Se puede notar la presencia de una comunicacion mas directa a nivel de organizaciones,
donde mediante el contacto directo entre representantes de cada empresa se logran acuerdos y
alianzas que logran beneficios mutuos.

En este caso no se identifica un perfil de persona, sino de empresa, generalmente son em-
presas en las cuales sus trabajadores pueden verse beneficiados en la productividad por afianzar sus
competencias tecnoldgicas, algunos ejemplos de empresas con las que se ha trabajado son: Banco
de Chile, Unilever y BancoEstado.

Es importante mencionar que este segmento contribuye en un 65 % a la cantidad de alum-
nos totales capacitados por Coding Dojo hasta el afio 2023, teniendo asi la mayor contribucién
porcentual de todos los segmentos. Del total de estudiantes que han pasado por Coding Dojo LA-

TAM un 65,8 % corresponde a clientes B2B.
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B2U:
Este tipo de segmento comprende la adquisicién de una alta cantidad de cursos para colegios y
universidades. Estos ultimos se ven beneficiados por entregar nuevos aspectos de la educacion
que su competencia no posee, pudiendo entregar a sus alumnos mejores oportunidades futuras. La
incorporacion de este segmento a la atenciéon de Coding Dojo es muy importante para el avance
estratégico de la empresa. Las alianzas con colegios y universidades ademds de poder beneficiar
econdémicamente a la empresa la hacen congruente con la idea de buscar expandir la educacién
sobre tecnologias a través de la region latinoamericana. Actualmente se han realizado programas

tales como:

= Fundaciéon MC (Chile)

= Arturo Matte Larrain (Chile)

= Aprende a programar Falabella (Chile)

Donde se ha ensefiado a alumnos desde octavo bésico hasta cuarto medio en distintos co-
legios y fundaciones. Del total de estudiantes que han pasado por Coding Dojo LATAM un 7,5 %
corresponde a clientes B2U.

B2G:

Este tipo de segmento al igual que los dos anteriores también se asocia con una cantidad de mul-
tiples cursos adquiridos por cliente, esto es porque el cliente B2G son los gobiernos de distintos
paises, en este caso de latinoamérica.

Los paises de esta region del mundo se caracterizan por encontrarse en vias de desarrollo,
por lo que el aumento en capacitaciones de este estilo es muy llamativo para las naciones y su

crecimiento econdémico en el mediano y largo plazo.

Departamento de Industrias 50



UNIVERSIDAD TECNICA
FEDERICO SANTA MARIA

La existencia de este tipo de clientes es fundamental para la expansion y diferenciacion de
la marca en relacién a cualquier potencial competidor. La inclusién de proyectos e iniciativas con
los gobiernos generan un flujo de ingresos y a la vez una impresion muy fuerte sobre la implicancia
de Coding Dojo en el apoyo hacia aquellos que no poseen habilidades competitivas a lo largo de
todo el continente.

Actualmente los paises que tienen relacién con Coding Dojo son:

= Chile

s Colombia

s Pera

m México

= Argentina

m Costa Rica

= Paraguay

= Uruguay

Del total de estudiantes que han pasado por Coding Dojo LATAM un 9,5 % corresponde a

clientes B2G.
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9.3.4. Competencia

A través de investigacion sobre el mercado de los bootcamps, haciendo importante énfasis
en el impacto y la notoriedad de esta en latinoamerica se encontré que las empresas mas relevantes
son: Le Wagon, Ironhack, Platzi, SoyHenry y 4Geeks Academy.

Le Wagon: El tamafio de esta empresa en el mercado de los bootcamps puede considerarse
grande, esto dado que es una empresa con mds de 40 campus y presencia en mas de 100 paises
alrededor del mundo, incluidas naciones latinoamericanas como Chile, Argentina, México, Perd y
Brasil. Actualmente posee méas de 27000 graduados desde su fundacidn. Esta gran red de cursos a
nivel mundial ha ido creciendo desde sus inicios en 2013 en Francia, hasta llegar a ser una de las
empresas mas relevantes en los cursos intensivos de habilidades tecnoldgicas en América latina y
el mundo.

Los cursos que Le Wagon ofrece a sus clientes son:

m Curso de Data Science & IA

= Curso de Data Engineering

= Curso de Data Analytics

Los cursos tienen la modalidad de tiempo completo, lo cual comprende de 40 horas de estu-
dio a la semana y gradua al estudiante en 3 meses o la de medio tiempo que son 16 horas semanales
y gradua al estudiante en 7 meses. Junto a los cursos la empresa le aporta a sus estudiantes servicios
de apoyo profesional para poder encontrar puestos de trabajo acordes a sus nuevas habilidades.

Ironhack: Ironhack también se puede considerar una gran empresa, en este caso la empresa

tiene 10 campus y presencia en mds de 70 paises del mundo. También ha llegado a graduar a mas
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de 10000 estudiantes de sus cursos. Esta empresa posee una presencia mds fuerte en sectores
de latinoamérica como lo son México y Brasil, dado que tienen empresas situadas en los paises
antes mencionados, sin embargo sus productos pueden ser comprados por el resto de paises en el
continente.

Los cursos que ofrece Ironhack a sus clientes son:

= Desarrollo Web, donde se aprenden contenidos como HTML, CSS, JavaScript y React.

= Disefio UX/UI, donde se aprenden contenidos como Adobe XD y Figma.

= Ciencia de Datos, donde se aprenden contenidos como Python, MySQL y Machine Lear-

ning.

= Ciberseguridad, donde se aprenden contenidos como seguridad de redes y pruebas de pe-

netracion.

Ademas de los cursos Ironhack dice apoyar a sus graduados a conseguir ser empleados
mediante su asesor de Career Advisor.

Platzi: De todas las empresas mencionadas hasta el momento, una empresa muy grande,
Platzi es sin duda la més grande con mas de 5 millones de estudiantes y una gran variedad de
cursos no solamente limitados al 4rea tecnoldgica y de ciencia de datos. Aunque originalmente
solo existian 3 localizaciones para la empresa, con su funcionalidad de Remote First a dia de hoy
trabajan con personas de toda latinoamérica para pulir los diversos cursos que tienen disponibles
en su pagina web.

Es relevante mencionar que la empresa se cre6 en 2011 por un ingeniero Colombiano, es-

tos dos factores influyen en el éxito y cantidad de relevancia en el mercado latinoamericano de los
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bootcamp, dado que comenzaron antes que el resto de empresas y conocen la cultura latinoameri-
cana mucho mads al detalle que las empresas que se originaron en distintos sectores del mundo.

Los principales cursos que ofrece Platzi en competencia a Coding Dojo Latam son: Escuela
de programacidn y software. Escuela de desarrollo web. Escuela de ciberseguridad. Escuela de data
science e inteligencia artificial.

Se hace la distincion de los cursos mas relevantes como competencia directa dado que esta
empresa posee cursos y certificaciones en diversas dreas que exceden los productos actuales de
tanto Coding Dojo Latam como del resto de competidores de esta lista.

Por su parte esta organizacion apoya a sus estudiantes con un job board exclusivo para sus
clientes, los cuales pueden buscar empleos relacionados con sus nuevos conocimientos y encontrar
lo que mejor se adapte a sus necesidades y proyecciones.

SoyHenry: SoyHenry es una empresa originada el afio 2020 en Argentina, por la cual han
pasado mds de 10000 estudiantes, con presencia en mds de 15 paises y con relaciones con mas de
3000 empresas. Se la puede considerar una gran empresa, al igual que Platzi el enfoque sobre el
mercado de latinoamérica es mucho mads claro por su origen geografico.

Los cursos que SoyHenry les ofrece a sus clientes se separan en dos: Carreras: Desarrollo
Full Stack. Data Analytics. Data Science.

Cursos Upskill: TA para programadores. Ciberseguridad. Backend con Java. IA para andli-
sis de datos Business Analytics

Todos estos cursos presentan su duracién en meses y modalidad de part time o full time
antes de comenzar, para que el estudiante comprenda los plazos de tiempo y cantidad de inversion
de estudio que requiere poder graduarse del mismo.

El acercamiento de SoyHenry al apoyo de la empleabilidad de sus estudiantes se ve re-
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flejado en las distintas opciones de financiamiento que posee, donde promete que el estudiante
puede comenzar a pagar una vez esté trabajando y ganando dinero. Este es el ofrecimiento que se
encuentra presente en sus medios oficiales, aunque a diferencia del resto de empresas no se logra
encontrar un apoyo directo a la empleabilidad del graduado hacia el mundo laboral.

4GeeksAcademy: La empresa 4GeeksAcademy posee 7 campus repartidos entre Estados
Unidos, América latina y Europa. Su fecha de origen es 2015 y su sede principal es en Estados
Unidos, hasta la fecha posee por sobre 5000 graduados de sus bootcamps, por lo que se le puede
considerar una empresa grande y con un enfoque no solo en latinoamérica sino en el mercado
mundial.

Los cursos que ofrece 4GeeksAcademy a sus clientes son: Front-End Developer. Full Stack
Developer.

Estos cursos son los presentes para el publico latinoamericano y de habla hispana. Existe
una mayor variedad de cursos y contenidos en sus plataformas para el publico anglosajon, sin
embargo estos no pueden ser considerados como competencia para este andlisis en particular.

Al igual que SoyHenry esta organizacién posee un incentivo de financiamiento mediante
un programa para sus estudiantes, donde se les ofrece una devolucion de su dinero de no encon-
trar trabajo en 6 meses posterior a su graduacién. Este programa tiene ciertos pasos a seguir y
requisitos en relacion a los logros del estudiante a lo largo de los cursos, aunque también habla de
proporcionar ayuda en el proceso de apoyo a la carrera laboral.

Para poder tener una comparativa de distintas variables mencionadas en la descripcion de

cada empresa de la competencia se realiza una tabla comparativa:
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Variable Le Wagon Ironhack Platzi SoyHenry 4Geeks
Ao de fundacién 2013 N/A 2011 2020 2015
Numero de graduados 27.000+ 10.000+ SM+ 10.000+ 5.000+
Numero de campus 40+ 10 Remote 15+ 7
Presencia geografica | 100+ paises 70+ paises Global 15+ paises Global
Enfoque regional Global Global Latam Latam Global
Servicios adicionales | Apoyo prof. | Career Advisor | Job Board | Finan. (ISA) | Finan. + Emp.

Tabla 1: Comparacién de empresas de bootcamps

9.3.5. Proyeccion de la demanda

Datos historicos
Para la proyeccion de la demanda se utiliza informacién entregada por la empresa con respecto a

la cantidad de clientes totales anuales y su distribucién entre los segmentos.

Variable Rango | Promedio
Cantidad promedio de clientes B2C | [90 - 110] 100
Cantidad promedio de clientes B2B [6 - 10] 8
Cantidad promedio de clientes B2G [3-5] 4
Cantidad promedio de clientes B2U [1-2] 1,5

Tabla 2: Cantidad promedio de clientes por segmento

Proyecciones
Junto a los datos histdricos se consiguieron porcentajes de crecimiento de la demanda en base al
impacto de un proyecto de mejora de plataforma web para una empresa SaaS en base a panel de
expertos.

Para esto se le presento la situacion base de la plataforma a profesionales involucrados en la
industria o con conocimientos de la misma, una vez contextualizados se les plantearon los aspectos
de mejora del proyecto y se les realizaron preguntas para lograr estimar el impacto para cada tipo

de cliente. Los resultados obtenidos para este proceso fueron:
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Escenarios | Optimista | Pesimista
B2C 23 % 10 %
B2B 14 % 10 %
B2G 8 % 5%
B2U 8 % 5%

Tabla 3: Escenarios optimista y pesimista por segmento

Junto a esto también se obtuvo el dato de un posible aumento del 2 % en la retencién
de clientes, el cual fue aplicado a ambos escenarios. Se debe tener en cuenta que Coding Dojo
Latam report6é que 90 % es exactamente su porcentaje de retencion actual por lo que los cdlculos
se realizan en concordancia con estos dos hechos.

Para poder proyectar la demanda de la empresa y los escenarios optimista y pesimista se

utilizan las siguientes variables:

= Cantidad de clientes totales para el periodo inicial.

= Retencion estimada de clientes.

= Efecto porcentual del proyecto en la captacion de clientes totales.

Con esta informacion se puede calcular la cantidad de clientes esperadas para el siguiente

periodo con la férmula:

(Clientes;_1 * Retencion) * (1 + E fectoesy) 2)

A continuacién se puede observar un grafico correspondiente a la proyeccién de demanda

de ambos escenarios:
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Figura 3: Grafico del prondstico de captacion de clientes

9.3.6. Propuesta de comercializacion

El estudio de mercado ha entregado informacién clave sobre el entorno competitivo, la

percepcion del producto, y las necesidades de los distintos segmentos de clientes. A partir de

esto, se define una propuesta de comercializacion que tiene como objetivo captar nuevos clientes,

fortalecer la posicion en el mercado y apoyar la implementacion de la nueva plataforma educativa.

Se busca posicionar la nueva plataforma como una solucién innovadora y eficiente en el

mercado EdTech latinoamericano, aumentando el nimero de estudiantes y empresas clientes en

los préximos afios.

Segmentos objetivo:

= Personas naturales (B2C): J6venes y adultos interesados en reconversion laboral digital.

= Empresas (B2B): Organizaciones que requieren formacion técnica especializada para sus

equipos.

= Alianzas institucionales(B2U/B2G): Posibles convenios con organismos publicos o privados
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vinculados a educacién y empleo.

Estrategias de captacion y posicionamiento:

Segun datos de la industria (Userpilot, 2024), el costo promedio de adquisicion de clientes
para empresas SaaS en el rubro educativo es de aproximadamente USD 806 por cliente. Este valor
incluye campaifias de marketing digital, tiempo del equipo comercial, herramientas tecnoldgicas
(CRM, automatizacion) y esfuerzos de soporte pre y postventa.

En el caso de Coding Dojo LATAM, este valor sirve como referencia base para proyectar
inversiones y retornos, aunque el CAC puede variar segun el tipo de cliente:

Para clientes B2C, el CAC tiende a ser menor, gracias a estrategias de marketing masivo,
automatizacion y recomendaciones.

Mientras que para clientes B2B, B2U y B2G, el proceso comercial suele ser mds largo y
personalizado, lo que eleva el costo de adquisicidn, pero también el valor del ticket promedio por
cliente.

Las estrategias mds comunes para captar clientes de forma efectiva son:

= Marketing digital: Publicidad online, contenidos de valor, testimonios y optimizacion de la

imagen de marca para atraer posibles clientes.

= Alianzas estratégicas: Buscar convenios con empresas tecnoldgicas, municipalidades, pro-
gramas de reconversion digital (como Talento Digital para Chile), y ONGs que trabajen en

formacion laboral.

= Presencia en eventos y ferias: Participacion activa en ferias laborales, charlas de orientacién

vocacional y eventos TI para aumentar visibilidad de marca.
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= Prueba gratuita o versiones demo: Implementar accesos gratuitos limitados a la platafor-
ma, para que nuevos usuarios puedan conocer la experiencia de aprendizaje antes de contra-

tar un curso completo.

= Mejora de la propuesta de valor: Incluir funcionalidades diferenciales en la nueva plata-
forma, como asistentes virtuales con IA, flexibilidad en los horarios y certificaciones validas,

lo cual puede atraer tanto a usuarios individuales como empresas.

9.4 Estudio Técnico

Para un estudio técnico se deben revisar items, tales como: El caso base de costos de ope-
racion de la empresa, identificacion de aspectos que pueden variar, y los costos especificos que

afectan al proyecto y su implementacion.

94.1. Caso base

Para conocer el caso base es necesario comprender las distintas secciones en las que se
invierte regularmente para mantener la operacion de la empresa en curso. Los egresos de la em-
presa estdn relacionados principalmente con los costos operativos, administrativos y de marketing.
También pueden incluir gastos en inversiones como la que se estd evaluando en este proyecto. A

continuacion, se detallan los egresos generales de la empresa:

Lider de IT y Gestion de la Plataforma.

Instructores y Asistentes.

Disefiadores Curriculares (Instructores).

Equipos de Atencion al Cliente y Soporte.
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= Equipo de Operaciones.

= Equipo de Empleabilidad.

= Persona a Cargo de Subir Contenido.

» Mantenimiento del LMS.

= Licencias de Software y Suscripciones.

= Marketing y Reclutamiento de Estudiantes.

= Costos Generales Operativos.

Es importante comprender que aunque estos son todos los tipos de costos de la operacidn,
en la evaluacion del proyecto se deben tomar en cuenta los costos directos de la plataforma, dado

que este estudio busca comprender el delta de aumento de ingresos que puede generar.

94.2. Estructura de costos

Inversion: Como se mencionaba anteriormente la inversién del proyecto estd relacionada
a las diversas herramientas técnicas que se deban utilizar para la creacién de la nueva plataforma,
la mano de obra necesaria para la creacién del cédigo de la misma y por dltimo los costos de
mantenimiento necesarios para que todo funcione correctamente.

A través de distintas cotizaciones se conoce que el valor de la opcién de trabajo conjunto
con una Software Factory ronda los 200.000 USD. Inversion que la empresa se encuentra dispuesta
a realizar mediante financiacién propia y con un plan de pagos en cuotas conversables con la

empresa colaboradora.
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Costos operacionales: Los costos de operacion deberian mantenerse similares a los exis-
tentes en la actualidad. La operacion de la empresa depende en buena medida de los profesores y
tutores que aportan al aprendizaje de aquellos que toman los cursos, ademds de esto mantener la
pagina y la plataforma también forman parte de los costos operacionales. Sin embargo, la varia-
cion en los costos de mantener operando la pagina y plataforma no deberian variar en gran medida
luego de realizado el proyecto.

Para mayor detalle se explica cada punto de los mencionados previamente en la seccién de
estudio econémico.

Lider de IT y Gestion de la Plataforma: El lider de IT es un rol el cual se encarga de
gestionar y supervisar la plataforma educativa. Esto implica estar al tanto de cualquier cambio,
eventualidad y proyectos relacionados con la misma, por esto se considera un costo operacional
fundamental.

Instructores y Asistentes: Los instructores y asistentes poseen un costo en su contrata-
cidn, en procesos de gestion realizados por los instructores, en personal docente que se encarga de
impartir clases para los bootcamps y programas.

Diseniadores Curriculares (Instructores): Este costo esta relacionado con el desarrollo,
actualizacion y revision de los programas vigentes entregados por la empresa, se considera muy
importante el mantener la calidad y relevancia del contenido presente en la plataforma para la
empresa.

Equipos de Atencion al Cliente y Soporte: Este item representa el costo de personal
que realice labores de manejo de interaccion con estudiantes, apoyo y servicios de orientacion
profesional que exceden el producto de bootcamp como tal, pero que es altamente apreciado por

los clientes.
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Equipo de Operaciones: Se encarga de la correcta gestion de la operacidn, para mantener
fluidez y evitar errores en los procesos cotidianos de la empresa.

Equipo de empleabilidad: Este equipo es el responsable de brindar apoyo a los estudian-
tes en la transicion desde los cursos hasta el mercado laboral. Aqui se les ofrece asesoramiento
profesional y vinculado a la gestién de relaciones con empresas.

Encargado de Subir Contenido: Esta seccion es bastante autoexplicativa, dado que al ser
contenido audiovisual y escrito el que debe mantenerse en la plataforma, debe haber un profesional
encargado de mantener y actualizar los materiales de manera correcta para el beneficio de los
usuarios.

Mantenimiento del LMS: El mantenimiento de la plataforma implica el alojamiento de la
misma, la mantencién de servidores, el desarrollo de nuevas funcionalidades y mantenimientos de
seguridad.

Licencias de Software y Suscripciones: Las herramientas pertenecientes a este punto tie-
nen que ver con licencias que se utilizan para el trabajo de las personas de la empresa y que
la operacion sea posible y fluida. Algunos ejemplos de las licencias y suscripciones pueden ser
Slack, Google Workspace, Discord, Zoom, entre otros.

Marketing y Reclutamiento de Estudiantes: La inversion de este punto tiene que ver
con la planificacién y ejecucion de distintas estratégias de marketing y disefio para atraer mayor
cantidad de estudiantes.

Costos Generales Operativos: Por dltimo los costos generales operativos hacen referen-
cia a puntos como asesorias legales, financieras y fiscales que ayudan a mantener en norma a la

empresa.
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9.4.3. Aspectos sujetos a cambio

El cambio de una plataforma LMS es un gran cambio para la empresa, dado que es una
herramienta fundamental para poder entregar el producto/servicio al cliente, junto con también ser
necesaria para que colaboradores de la empresa puedan cumplir con sus funciones asignadas. Por
lo tanto, el proyecto busca cambiar ciertos aspectos de caracteristicas especificas para todos los
perfiles existentes, junto con poder agregar distintas funcionalidades relevantes para la empresa y
su competitividad en el mercado.

Con respecto a los cambios en costos e ingresos estos no deberian variar necesariamente,
dado que los costos especificos de la plataforma no dependen directamente de la plataforma actual,
sino que de servicios subcontratados referentes a seguridad online, almacenamiento en la nube y
dominios web estos con casi toda probabilidad se van a mantener iguales. Aunque es bueno afiadir
que existe un item designado para la herramienta actual de la plataforma, el cual va a cambiar.
Como no se sabe especificamente en qué herramienta se realizard la proxima plataforma se asume

un aumento del 20 % en este costo.

9.4.4. Costos especificos del proyecto:

Estos son los costos especificos a la plataforma y muestra la posible diferencia de los mis-

mos al aplicarse el proyecto. Se detallan los costos en la siguiente tabla:
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Item Costos actuales (UF) | Costos futuros (UF)
Cloudflare Load Balancing 0,13 0,13
Cloudflare Pro Plan 0,63 0,63
SendGrid 0,50 0,50
Tutor LMS Support 1,20 1,44
Droplet Digital Ocean Testing Env. 0,36 0,36
Extra Droplet Codingdojo.la Server 0,18 0,18
Main Droplet Digital Ocean 1,67 1,67
cPanel 0,90 0,90
Figma 0,38 0,38
HTML to Figma Design Conversion 0,45 0,45
Domain Web GoDaddy 0,12 0,12
Total 6,51 6,75

Tabla 4: Costos anuales actuales y futuros en UF de acuerdo a andlisis del autor

En este desglose de costos se visualizan secciones especificas de la operacion actual, que
deben mantenerse al implementar el proyecto.

Dentro de estas categorias se visualizan en su mayoria licencias y servicios web, tanto
para mantener arriba el servicio como para proteger la informacion de los clientes. El item que
posee una diferencia en su precio es Tutor LMS Support que se encarga de medir el gasto por la
mantencién en funcionamiento de la plataforma LMS. Donde se estima un aumento del 20 % del
precio para crear holgura en la evaluacién de posibles costos generados por cambios futuros que

puedan aparecer en la operacion luego de realizado el proyecto.

9.4.5. Plan de operacion:

La aplicacién de la solucion prupuesta no debe generar cambios sustanciales en la forma
en la que se opera en el caso base, dado que el foco es la mejora de la herramienta principal tanto
de los colaboradores de la empresa como de los consumidores finales. Sin embargo estas mejoras

tienen efectos directos en las necesidades identificadas para los distintos tipos de usuario.
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Se prevee que estos efectos aumenten la eficiencia de los usuarios internos y la satisfaccién
de los clientes, apoyando asi el crecimiento y los ingresos de la empresa en el futuro. Ejemplos de

estas mejoras en la operacion son:

= Nuevas heramientas para los instructores, como la posibilidad de llevar la asistencia en la

misma plataforma.

= Aumento de la simplicidad en el uso de la plataforma para todo tipo de usuario.

= Posibilidad de reutilizacion de cursos o secciones para nuevo material educativo.

9.5 Estudio Economico/Financiero

En esta seccion se realizan los flujos de caja pertenecientes a las proyecciones de deman-
da, de costos del proyecto y se toma en cuenta la inversion. Otro aspecto importante es que los
valores se trabajan en Unidades de Fomento para evitar el efecto inflacionario en el cdlculo de los
resultados.

El valor de la UF utilizado corresponde al dia 20 de octubre de 2024 con una UF igual a
37.958 CLP.

Primero se requiere conocer los precios aproximados que recibe cada uno de los proyec-
tos dependiendo del tipo de cliente al que se esté enfocando, el resumen de esta informacién se

encuentra en la siguiente tabla:

Rango CLP UF
Precio promedio B2C [500.000 - 3.000.000] 46,1
Precio promedio B2B | [10.000.000 - 50.000.000] 790,3
Precio promedio B2G | [5.000.000 - 30.000.000] 461,0
Precio promedio B2U | [20.000.000 - 100.000.000] | 1.580,7

Tabla 5: Precios promedios por segmento en CLP y UF de acuerdo a CodingDojo LATAM
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Sumado a esto y con la informacién previamente presentada en los estudios de mercado y
técnico se pueden obtener los siguientes datos.

El porcentaje impacto de cada tipo de segmento del total de ventas anuales es de:

B2C: 88,1 %

B2B: 7 %

B2G:3,5%

B2U: 1,3 %

Por lo que al utilizar la contribucién de cada tipo de clientes, las proyecciones de demanda en un
periodo de 8 afios y los costos proyectados en el mismo horizonte de evaluacién se consiguen los
flujos de caja correspondientes a la evaluacién del proyecto.

Se debe tener en consideracidén que por la naturaleza del proyecto, de los costos previa-
mente mencionados y de la forma de utilizacion de la plataforma en la empresa como herramienta
de trabajo hay ciertos apartados de los flujos de caja que tienen valores que vale la pena sean
explicados.

Para comenzar con las consideraciones y supuestos, es importante comprender que la de-
preciacion no puede ser aplicada para el proyecto en si mismo, esto por el hecho de que la plata-
forma no forma parte de la categoria de items que puedan depreciarse, por lo que agregar algin
valor a esta seccidn carece de sentido.

Por otra parte el capital de trabajo es un concepto fundamental para la evaluacién de un
proyecto y los impactos que este puede generar en la operacion de una empresa. En este caso se

considera que el cambio de la misma tiene efectos iguales a los costos operacionales en el capital
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de trabajo, la razén principal es que se requieren bajos esfuerzos o cambios durante y a posterior
de la implementacién del proyecto donde la diferencia en los costos operacionales es capaz de
cuantificar estos efectos.

Se supone a a su vez que la empresa mantiene su operacion en Chile y que utiliza la estruc-
tura tributaria Regimen General (Semi-Integrado)"donde se utiliza una tasa de impuestos igual al
27 % para los célculos.

A su vez se ha utilizado una tasa de descuento del 9 %. Eleccién que se justifica consi-
derando que Coding Dojo Latam es una empresa de tecnologia educativa bajo el modelo SaaS
(Software as a Service), segmento cuyo costo promedio de capital se sitda entre 8,7 % y 10,8 %
segin estimaciones de NYU Stern (Damodaran, 2025). Dado el caracter emergente de la empresa,
su operacion en Latinoamérica y los riesgos asociados al desarrollo de una nueva plataforma, se
optd por una tasa conservadora del 9 %, que permite incorporar adecuadamente el riesgo financiero

del proyecto.

9.5.1. Flujos de caja

A continuacion se presentan los flujos de caja obtenidos para los diversos escenarios pro-

yectados previamente presentados:

9.5.2. Escenario optimista

Este escenario representa la mejor situacion posible de la aplicacion del proyecto de mejora
de la herramienta LMS, donde su impacto logra aumentar la cantidad de clientes en gran medida y

por lo tanto los ingresos de la empresa.
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FLUJO DE CAJA (UF) 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Ingresos operacionales 1.803,81 | 3.822,41 | 6.081,39 | 8.609,35 | 11.438,33 | 14.604,18
Costos operacionales -6,75 -6,75 -6,75 -6,75 -6,75 -6,75
Remuneraciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
EBITDA 1.797,06 | 3.815,66 | 6.074,63 | 8.602,60 | 11.431,58 | 14.597,43
Depreciacién 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
EBIT 1.797,06 | 3.815,66 | 6.074,63 | 8.602,60 | 11.431,58 | 14.597,43
TAX (27 %) -485,21 | -1.030,23 | -1.640,15 | -2.322,70 | -3.086,53 | -3.941,31
UNDI 1.311,85 | 2.78543 | 4.434,48 | 6.279,90 | 8.345,05 | 10.656,12
Inversién activos no tangibles | -5.016,07

Capital de trabajo -6,75 -6,75 -6,75 -6,75 -6,75 -6,75
Valor de desecho

FCN -5.016,07 1.305,1 | 2.778,68 | 4.427,73 | 6.273,14 8.338,3 | 10.649,37
FCN desajustado -5.016,07 | 1.197,34 | 2.338,76 | 3.419,02 | 4.444,05 | 5.419,32 | 6.349,87
FCN acumulado -5.016,07 | -3.818,73 | -1.479,97 | 1.939,05 6.383,1 | 11.802,42 | 18.152,29

Tabla 6: Flujo de caja optimista proyectado 2024 - 2030 de acuerdo al analisis del autor

FLUJO DE CAJA (UF) 2031 2032
Ingresos operacionales 18.147,01 22.111,71
Costos operacionales -6,75 -6,75
Remuneraciones 0,00 0,00
EBITDA 18.140,26 | 22.104,96
Depreciacién 0,00 0,00
EBIT 18.140,26 | 22.104,96
TAX (27 %) -4897,87 -5.968,34
UNDI 13242,39 | 16.136,62
Inversién activos no tangibles

Capital de trabajo -6,75 -6,75
Valor de desecho 179.295,75
FCN 13.235,64 | 195.425,61
FCN desajustado 7.240,35 98.077,53
FCN acumulado 25.392,64 | 123.470,17

Tabla 7: Flujo de caja optimista proyectado 2031 - 2032 de acuerdo al andlisis del autor

9.5.3. [Escenario pesimista

Este escenario representa la peor situacion posible de la aplicacién del proyecto de mejora
de la herramienta LMS, donde su impacto logra aumentar la cantidad de clientes en baja medida,

lo que hace al proyecto menos atractivo que en otros escenarios.
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FLUJO DE CAJA (UF) 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Ingresos operacionales 148,01 297,47 448,39 600,79 754,67 910,06
Costos operacionales -6,75 -6,75 -6,75 -6,75 -6,75 -6,75
Remuneraciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
EBITDA 141,26 290,72 441,64 594,03 747,92 903,30
Depreciacién 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
EBIT 141,26 290,72 441,64 594,03 747,92 903,30
TAX (27 %) -38,14 -78,49 -119,24 -160,39 | -201,94 -243.89
UNDI 103,12 212,23 322,40 433,64 | 545,98 659,41
Inversién activos no tangibles | -5016,07

Capital de trabajo -6,75 -6,75 -6,75 -6,75 -6,75 -6,75
Valor de desecho

FCN -5.016,07 96,37 205,47 315,64 426,89 | 539,23 652,66
FCN desajustado -5.016,07 88,41 172,94 243,73 302,42 350,46 389,16
FCN acumulado -5.016,07 | -4.927,66 | -4.754,72 | -4.510,98 | -4.208,56 | -3.858,1 | -3.468,94

Tabla 8: Flujo de caja pesimista proyectado 2024 - 2030 de acuerdo al andlisis del autor

FLUJO DE CAJA (UF) 2031 2032
Ingresos operacionales 1.066,96 | 1.225,40
Costos operacionales -6,75 -6,75
Remuneraciones 0,00 0,00
EBITDA 1.060,21 1.218,65
Depreciacion 0,00 0,00
EBIT 1060,21 1218,65
TAX (27 %) -286,26 -329,03
UNDI 773,95 889,61
Inversion en activos no tangibles

Capital de trabajo -6,75 -6,75
Valor de desecho 9.884,58
FCN 767,2 | 10.767,44
FCN desajustado 419,68 | 5.403,82
FCN acumulado -3.049,26 | 2.354,56

Tabla 9: Flujo de caja pesimista proyectado 2031 - 2032 de acuerdo al andlisis del autor
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9.54.

Indicadores econémicos del proyecto

De estos ultimos se obtienen los resultados de los indicadores econdomicos tales como el

VAN, TIR, Valor de Desecho, CAUE y Payback.

Optimista | Pesimista
VAN 123.470 2.355
TIR 85 % 15 %
Valor de desecho 179.296 9.885
CAUE 22.307 425
Payback Periodo 3 | Periodo 12
Flujo representativo 16.137 890

Tabla 10: Andlisis de escenario optimista y pesimista.

En la tabla se puede evidenciar la diferencia sustancial entre los escenarios limite plantea-
dos.

En el escenario optimista se presentan valores para el VAN y la TIR que representan una
alta generacion de valor y resultados bastante positivos para la aplicacion del proyecto, a su vez
se aprecia un payback temprano y valores muy positivos para el CAUE y el valor de desecho del
proyecto.

Por su parte el escenario pesimista presenta un VAN y una TIR positivos pero acercandose a
los limites de la viabilidad del proyecto. Se presenta un payback fuera del horizonte de evaluacion,
lo que puede desincentivar a los inversores, junto a valores mas bajos para indicadores como el
CAUE vy valor de desecho.

Comprendido esto es posible notar como incluso en el peor escenario el proyecto posee

indicadores que respaldan la viabilidad del proyecto.
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9.6 Analisis de riesgo del proyecto

Este andlisis busca identificar las principales variables que afectan el flujo de caja del pro-
yecto, evaluar su impacto en los indicadores econémicos (VAN y TIR), para estimar la funcionali-

dad del modelo ante cambios en el contexto.

9.6.1. Identificacion de variables criticas

A partir del flujo de caja desarrollado en la seccidn de evaluacion econémica, se identifican

las siguientes variables clave sujetas a incertidumbre:

= Cantidad de clientes anuales: Fuente principal de ingresos. Su variacién impacta directa-

mente la facturacién proyectada.

= Precio promedio por cliente: Puede disminuir si se aplican descuentos o si la competencia

obliga a bajar precios, afecta directamente al valor de los ingresos.

= Costos Operacionales: Fuente principal de inversion constante, puede verse afectada por

alza en los precios de los proveedores.

9.6.2. Analisis de sensibilidad

Para evaluar la sensibilidad del VAN ante cambios en las variables anteriores, se realizé un
andlisis de sensibilidad en donde se modifican los valores para una variable mientras que el resto
se mantienen tal y como en la evaluacion realizada. Los resultados indican los siguientes puntos

criticos:

= Una reduccion del 49 % en el nimero de clientes anuales en el escenario optimista y del

2 % en el escenario pesimista genera una caida significativa del VAN, acercdndose a cero.
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= Una disminucion del 49 % en el precio promedio en el escenario optimista y del 2 %
en el escenario pesimista cobrado por cliente puede hacer que el VAN sea negativo, lo que

afectando la viabilidad del proyecto.

= Un aumento de los costos operacionales de aproximadamente 4500 veces su valor es
capaz de llevar el Valor Actual Neto a su limite, haciendo que el proyecto no logre generar

ganancias.

Estos valores ilustran los limites a los cuales se enfrenta el proyecto en relacién a sus
variables criticas.

Con esto se puede evidenciar que el riesgo asociado a las variables de las que dependen
los ingresos, que son cantidad de clientes anuales y precio promedio son mds riesgosas para el
proyecto por el efecto que pueden llegar a tener. Por otra parte los costos operacionales tendrian

que aumentar a valores extremadamente altos para lograr este mismo efecto.
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10 Conclusiones

Como se pudo ver a lo largo de la seccion de resultados exsite bastante informacién y
estudios los cuales son capaces de mostrar un mercado que posee una tendencia al alza desde hace
bastantes afos y que promete seguir aumentando con el tiempo. Dado este fendmeno, empresas
como Coding Dojo Latam se ven beneficiadas de encontrarse inmersas en un ambiente en donde
es muy probable que la cantidad de clientes que requieran de sus productos aumenten.

Ligado al aumento de clientes hacia futuro en relacion a las proyecciones de expertos se
tiene un ambiente altamente competitivo. Por esta razén la empresa en cuestion debe ser capaz
de mantenerse pendiente tanto de las diversas necesidades de los clientes como de las mejoras e
innovaciones que sus competidores proponen.

La mejora de la plataforma planteada en esta memoria cumple como una actividad funda-
mental para mantenerse vigente en un ecosistema con alta competitividad.

Los resultados finales de los indicadores muestran una vista positiva sobre realizar el pro-
yecto de mejora de la plataforma a través del trabajo conjunto con una sowftware factory, ya que los
valores obtenidos para el escenario optimista son muy positivos y deseables por cualquier empresa.
Mientras que los valores del escenario negativos aunque mas lentos, también logran indicadores
positivos para el VAN y la TIR.

Finalmente se puede decir que es recomendable proceder con el trabajo presentado como
proyecto para la evaluacién, en donde tanto los indicadores como los analisis correspondientes con
el estado del mercado apoyan la idea de que invertir en mejorar una herramienta transversal en la

operacion de Coding Dojo Latam va a lograr mejoras en términos monetarios para la empresa.
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