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Resumen Ejecutivo

El proyecto Llamkasum es un modelo de negocio sostenible disefiado para empoderar
a los adultos mayores en los distritos de Santa Anita y San Luis, en Lima Metropolitana. Su
objetivo es proporcionarles oportunidades de generar ingresos mediante la creacién y
comercializacion de productos artesanales como bisuteria y accesorios, asi como la prestacion
de servicios especializados en oficios tradicionales.

En la actualidad, esta poblacion enfrenta serios problemas econémicos debido a la
falta de oportunidades laborales formales, lo que los obliga en muchos casos a recurrir a
empleos informales y precarios. La exclusion social y la dificultad para acceder a
mecanismos de financiamiento o apoyo gubernamental agravan aiin mas su situacion,
limitando su autonomia financiera y su capacidad para mantenerse activos en el mercado
laboral.

Llamkasum aprovecha las habilidades y conocimientos adquiridos por los adultos
mayores a lo largo de sus vidas, combinando estrategias de marketing y distribucion en
canales fisicos y digitales. Ademas, se ofrecen capacitaciones en herramientas tecnologicas
para facilitar su acceso al mundo digital y nuevas oportunidades de comercializacion.

El proyecto también busca promover la inclusion social mediante la creacion de una
comunidad que brinda soporte emocional y oportunidades de colaboracion, contribuyendo a
los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) 1 (Fin de la Pobreza), 3(Salud y Bienestar), 8
(Trabajo decente y crecimiento econémico) y 10 (Reduccion de las desigualdades).

Con una estructura financiera sostenible y un enfoque escalable, Llamkasum genera
como resultado financiero para el accionista con un VAN de 420,472.79 délares y una tasa
interna de retorno de 173.92% con un periodo de proyecto de 5 afios. Con una estructura
financiera sostenible y escalable, el modelo tiene potencial de expansion a otros distritos de

Lima, beneficiando a més personas.
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Abstract

The Llamkasum project is a sustainable business model designed to empower older
adults in the districts of Santa Anita and San Luis, in Metropolitan Lima. Its objective is to
provide them with opportunities to generate income through the creation and marketing of
artisanal products such as jewelry and accessories, as well as the provision of specialized
services in traditional crafts.

Currently, this population faces serious economic problems due to the lack of formal
job opportunities, which forces them in many cases to resort to informal and precarious jobs.
Social exclusion and the difficulty in accessing financing mechanisms or government support
further aggravate their situation, limiting their financial autonomy and their ability to remain
active in the labor market.

Llamkasum takes advantage of the skills and knowledge acquired by older adults
throughout their lives, combining marketing and distribution strategies in physical and digital
channels. In addition, training is offered in technological tools to facilitate their access to the
digital world and new marketing opportunities.

The project also seeks to promote social inclusion by creating a community that
provides emotional support and opportunities for collaboration, contributing to Sustainable
Development Goals (SDGs) 1 (End Poverty), 3 (Health and Wellbeing), 8 (Decent work and
economic growth) and 10 (Reduced inequalities).

With a sustainable financial structure and a scalable approach, Llamkasum generates a
financial result for the shareholder with an NPV of 420,472.79 dollars and an internal rate of
return of 173.92% with a project period of 5 years. With a sustainable and scalable financial
structure, the model has the potential to expand to other districts of Lima, benefiting more

people.
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Capitulo 1. Definicion del Problema

En este apartado se desarrollan aspectos contextuales del problema social relevante,
centrandose en las dificultades que enfrentan las personas mayores de 60 afios de las zonas de
Santa Anita y San Luis. Se destaca la falta de pension o el acceso a una pensién minima,
como el alto nivel de desempleo y las limitadas oportunidades de generacién de ingresos.
Estas condiciones dificultan la cobertura de sus necesidades basicas por ende afectan su
calidad de vida.
1.1. Contexto del Problema a Resolver:

En Perq, la urbe adulta mayor sigue creciendo de manera sostenida, alcanzando en
2023 los 4 millones 598 mil personas, lo que representa el 13,6% de la poblacion general,
segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2023). Este segmento,
compuesto principalmente por personas entre 60 y 75 afios, enfrenta diversos retos
socioecondmicos que afectan su calidad de vida y su participacién en la economia. De esta
poblacion, el 52,4% son mujeres y el 47,6% hombres. Ademas, las viviendas con adultos
mayores llegan a ser alrededor del 40,1% en Lima Metropolitana, siendo el 32,7% de estos
hogares liderados por un adulto mayor.

El nivel educativo de los adultos mayores refleja limitaciones importantes para
acceder a mejores oportunidades laborales. Del total, el 37,0% solo ha alcanzado educacion
primaria, un 29,5% cuenta con secundaria, y solo un pequefio porcentaje (12,2%) ha accedido
a la educacion superior universitaria. Esta realidad educativa tiene un impacto directo en sus
posibilidades de empleo formal y en sus ingresos. De acuerdo con la Encuesta Permanente de
Empleo Nacional (EPEN) de (abril 2023-2024), el 77,9% de los adultos mayores trabaja en la
informalidad, sin cobertura de un sistema de seguros sociales del estado, con ingresos que

oscilan entre S/500 y S/1,500 para los hombres, y entre S/380 y S/1,200 para las mujeres,



dependiendo de su ubicacion en zonas urbanas o rurales. Solo el 33,8% de esta poblacién esta
afiliada a un sistema de pension.

Este panorama de vulnerabilidad econdmica y laboral sugiere la necesidad de
iniciativas que ofrezcan oportunidades de generacion de ingresos a traves de actividades que
aprovechen los conocimientos, habilidades y oficios tradicionales de los adultos mayores. En
este contexto, la propuesta de valor de Llamkasum esta orientada a la elaboracién de
productos artesanales, asi como a la oferta de servicios como carpinteria, gasfiteria, zapateria,
entre otros por parte del adulto mayor. Por ello, LIamkasum surge como una solucion
sostenible que responde a estas necesidades y busca emplear a los adultos mayores,
permitiéndoles contribuir a la economia mientras generan ingresos a través de canales fisicos
y virtuales en el mercado de Lima Metropolitana.

Este modelo no solo tiene como objetivo ejercer nuevamente los oficios del adulto
mayor y el impulso del emprendimiento mediante productos artesanales, sino también su
plena integracion en la sociedad y el entorno digital. Mediante programas de formacion en
competencias técnicas y digitales, se pretende dotarlos de herramientas que les permitan
participar activamente en los servicios ofrecidos y adaptarse a las nuevas necesidades de los
clientes. Asimismo, se busca fortalecer su bienestar emocional y econémico, promoviendo su
independencia, reduciendo la exclusion digital.

El usuario objetivo y a la vez nuestro socio clave, son los ciudadanos adultos de 60 a
75 afos, de las comunidades de Santa Anita y San Luis, quienes enfrentan dificultades
econdmicas significativas. Muchos de ellos carecen de una pension o reciben una pensién
minima, lo que limita su capacidad para afrontar gastos esenciales. Asimismo, el alto nivel de
desempleo y la falta de oportunidades para generar ingresos agravan su situacion,

dificultando la cobertura de sus necesidades basicas y afectando su bienestar general.



La principal motivacion de esta propuesta radica en brindar ayuda y soporte al adulto
mayor en aspectos relacionados con su calidad de vida, acceso a una fuente de ingresos, lucha
contra la exclusion social. Se les ofrece la oportunidad de ser autosuficientes mediante los
productos y servicios (oficios) que puedan ofrecer en base a su capacidad fisica e intelectual
para seguir formando parte de la sociedad econdmicamente activa. De esta manera contribuir
con su bienestar a través de un trabajo decente, considerando que no cuentan con los recursos
necesarios para realizar un emprendimiento que los ayude a desarrollar sus habilidades y
experiencias, solo cuentan con conocimientos empiricos de oficios, en su dia a dia lidian con
algun tipo de discriminacion por su edad. Los objetivos relacionados al principal problema
social con importancia estan alineadas a cuatro objetivos de desarrollo sostenible (ODS), las
cuales se detallan en los parrafos siguientes:

Figural

ODS 1,3,8y10

ODS 1: 1.2 Para 2030, reducir al menos a la mitad la proporcion de hombres, mujeres
y nifios de todas las edades que viven en la pobreza en todas sus dimensiones con arreglo a
las definiciones nacionales.

ODS 1: 1.4 Para 2030, garantizar que todos los hombres y mujeres, en particular los
pobres y los mas vulnerables, tengan los mismos derechos a los recursos econémicos, asi
como acceso a los servicios basicos, la propiedad y el control de las tierras y otros bienes, la
herencia, los recursos naturales, las nuevas tecnologias y los servicios economicos, incluida

la microfinanciacion.



ODS 3: 3.4 Para 2030, reducir en un tercio la mortalidad prematura por enfermedades
no transmisibles mediante la prevencion y el tratamiento y promover la salud mental y el
bienestar.

ODS 3: 3.8 Lograr la cobertura sanitaria universal, en particular la proteccion contra
los riesgos financieros, el acceso a servicios de salud esenciales de calidad y el acceso a
medicamentos y vacunas seguros, eficaces, asequibles y de calidad para todos.

ODS 8: 8.3: Fomentar politicas que promuevan el desarrollo productivo, la creacion
de empleos decentes, el emprendimiento y la innovacion, ademas de apoyar la formalizacién
y crecimiento de micro, pequefias y medianas empresas mediante el acceso a servicios
financieros.

ODS 8: 8.5: Para 2030, asegurar empleo pleno y productivo, con trabajo decente para
todas las personas, incluyendo mujeres, jovenes y personas con discapacidad, garantizando la
igualdad de remuneracion por trabajo de igual valor.

ODS 10 :10.1 Reducir las desigualdades de ingresos,10.2 Promover la inclusion
social, econémica y politica universal,10.3 Garantizar la igualdad de oportunidades y poner
fin a la discriminacion,10.4 Adoptar politicas fiscales y sociales que promuevan la igualdad.

El PSR tiene como objetivo contribuir a los ODS 08 (Trabajo Decente y Crecimiento
Econdmico) y 10 (Reduccidn de las Desigualdades). Ademas, busca ampliar su impacto a
otras zonas como Ate Vitarte, EI Agustino y Lurigancho. A través de esta expansion, se
pretende lograr mayor escalabilidad y beneficiar a mas comunidades.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2023), el Per( cuenta
con un indice de pobreza de 29.0% del total de la poblacién, el cual Lima como region
representa el 26.4% y 73.6% representan las otras regiones. De igual forma se tiene que del
total de la poblacion el 21% del indice de pobreza esta representado por adultos mayores de

60 afnos. Para empezar con el analisis del problema, se optd por realizar la maqueta del



problema y los lienzos de dos dimensiones, en los cuales se obtuvieron los siguientes datos
luego de haber analizado el pensamiento abductivo.
Figura 2.

Analisis pensamiento abductivo

En base al analisis se evidencia lo siguiente; el crecimiento de la poblacién adulta
mayor ha generado un impacto significativo en los hogares, donde muchos dependen
econdémicamente de ellos, a pesar de sus limitadas oportunidades laborales. Ante la falta de
empleo estable, gran parte de esta poblacion se ve obligada a desempefiar trabajos eventuales
en la informalidad, lo que les impide acceder a derechos laborales y generar ingresos
suficientes. Como resultado, sus ingresos suelen estar por debajo de la canasta familiar,
dificultando la cobertura de necesidades basicas como alimentacion, vivienda y salud. Esta
inestabilidad econdmica no solo afecta su calidad de vida, sino que también repercute en su
salud emocional, generando ansiedad, estrés y una creciente preocupacion por su vida.

A continuacion, se detallan las personas que no estan siendo analizadas: como las

personas con discapacidad, ya que presentan necesidades y desafios especificos que requieren



un enfoque especializado para garantizar su bienestar e inclusion. De tal manera, se excluyen
personas que cuentan con ingresos formales, dado que su estabilidad econdmica les permite
acceder a mejores oportunidades laborales y a una mayor seguridad financiera. No se
consideran los extranjeros ni las personas que residen en zonas residenciales, su contexto
social y econdmico difiere del grupo objetivo de este estudio.

Luego del analisis realizado se evalud los puntos claves a revisar como la
informalidad, el perfil histérico laboral para identificar y aprovechar sus habilidades, se
desarroll6 un modelo 3D, para entender mejor la magnitud de los factores del PSR,
encontrando como principales barreras; los distritos analizados presentan un alto nivel de
informalidad laboral, lo que limita las oportunidades de empleo estable y restringe el acceso a
beneficios como la seguridad social y las pensiones. Esta situacién se ve agravada por la falta
de acceso a un sistema de salud de calidad, lo que pone en riesgo el bienestar de los adultos
mayores, quienes no pueden costear consultas médicas, tratamientos o medicamentos
esenciales. La insuficiencia de ingresos para cubrir la canasta familiar les impide satisfacer
sus necesidades basicas, afectando su alimentacion, vivienda y calidad de vida en general.
Como consecuencia, su salud emocional y mental se ve gravemente impactada, muchos
enfrentan la presion de sostener economicamente a sus familias sin los recursos necesarios, lo
que genera altos niveles de estrés, ansiedad y una sensacion constante de incerteza.

1.2.  Presentacion del Problema a Resolver:

El problema identificado radica en la falta de ingresos y en las limitadas
oportunidades que tienen los adultos mayores para sostener sus hogares, lo que refleja una
situacién de vulnerabilidad econdmica. A pesar de estos desafios, se ha identificado un grupo
dentro de esta poblacion que mantiene grandes expectativas y una fuerte motivacion para

reincorporarse al &ambito laboral, demostrando su deseo de seguir siendo productivos. Estas



personas no solo buscan generar sus propios ingresos, sino también formar parte activa de la
economia, integrandose en sectores que valoren su experiencia y habilidades.

1.3.  Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver:

1.3.1. Sustento de la Complejidad

La complejidad del problema radica en la presencia de los siguientes factores:
discriminacion y falta de oportunidades, que consideran a los adultos mayores como menos
productivos, llevandolos a ser vistos como una carga para la sociedad, falta de politicas de
inclusién laboral y emprendimiento para adultos mayores, baja alfabetizacion digital que
limita el acceso a empleos en plataformas digitales o comercio electronico.

Uno de los principales obstaculos que enfrentan los adultos mayores en su integracion
econdmica es la discriminacion basada en la edad. A pesar de su experiencia y habilidades,
muchas empresas y organizaciones tienen prejuicios sobre su capacidad para adaptarse a
nuevas tecnologias, asumir responsabilidades laborales exigentes o desempefiarse con la
misma eficiencia que empleados mas jovenes. Lo que impacta en la reduccion a la
posibilidad de contratacion en el mercado laboral, se genera un circulo vicioso de exclusion,
donde los adultos mayores, al no encontrar oportunidades, pueden perder confianza en su
capacidad de contribuir econdmicamente, se refuerzan estereotipos negativos, lo que
incrementa su marginacioén en la sociedad.

Percepcion de Baja Productividad y Consideracién como una Carga Social: En
muchas sociedades, los adultos mayores son vistos como individuos que han superado su
etapa productiva y que ahora dependen econdmicamente de sus familias o del estado. Esta
percepcidn erronea refuerza la idea de que su integracién laboral no es prioritaria, limitando
aln mas sus oportunidades. Se ignora el potencial de los adultos mayores para contribuir con

su experiencia y conocimientos. Se perpetda el edadismo en el ambito laboral, generando un



ambiente donde se minimizan sus capacidades. Se reduce su autoestima y motivacion para
seguir activos econémicamente.

Falta de Politicas de Inclusion Laboral y Emprendimiento para Adultos Mayores: A
nivel gubernamental y empresarial, no existen suficientes politicas disefiadas especificamente
para fomentar la empleabilidad y el emprendimiento en adultos mayores. La mayoria de los
programas de empleo estan dirigidos a jovenes o poblaciones en edad media laboral, dejando
fuera a quienes han superado cierta edad. Se pierden oportunidades para aprovechar la
experiencia y conocimientos de los adultos mayores en el mercado laboral. Se dificulta el
acceso a financiamiento y capacitacion para aquellos que desean emprender. Se generan
barreras estructurales que limitan su reinsercién econémica.

Baja Alfabetizacion Digital y Limitaciones para el Acceso a Empleos en Plataformas
Digitales: El avance de la transformacién digital ha generado nuevas oportunidades laborales
en plataformas digitales, comercio electronico y trabajo remoto. Sin embargo, muchos
adultos mayores no han tenido acceso a la capacitacion necesaria para manejar estas
herramientas, lo que limita su participacidn en el mercado digital. Lo que reduce su
competitividad en el mercado laboral, ya que muchos empleos requieren conocimientos
digitales béasicos. Se restringen sus opciones de emprendimiento, ya que el comercio digital
es una de las principales vias para generar ingresos actualmente. Se genera una brecha
tecnoldgica que los deja en desventaja frente a generaciones mas jovenes.

1.3.2 Sustento de la Relevancia del Problema

Desarrollar el problema que busca impulsar la inclusion laboral y el emprendimiento
de los adultos mayores, tiene una alta relevancia debido a que constituyen un porcentaje
creciente de la sociedad. Segun la Organizacién Mundial de la Salud (OMS), la proporcion de
personas mayores de 60 afios ha aumentado considerablemente, y se proyecta que para el afio

2050, aproximadamente el 22% de la poblacion mundial serd mayor de 60 afios. Este cambio



demogréafico genera un reto significativo en términos de sostenibilidad econdmica para este
grupo, pues la mayoria de los sistemas de pensiones y seguridad social no son suficientes
para cubrir las necesidades basicas de los adultos mayores. En relacion con las fuentes de
ingresos de los adultos mayores, se observa que el 54% de ellos sigue trabajando, pero no
recibe pension, el 18% solo cuenta con una pension, y el 28% no pertenece ni al grupo de
trabajadores ni al de pensionistas, constituyendo un sector vulnerable que no realiza actividad
laboral remunerada ni percibe pensién (Superintendencia de Banca, Seguros y
Administradoras Privadas de Fondos de Pensiones, 2019). El proyecto Llamkasum responde
directamente a esta necesidad, buscando generar alternativas econdémicas para los adultos
mayores, permitiéndoles mantener su autonomia financiera y mejorar su calidad de vida.

Los adultos mayores enfrentan discriminacion laboral y falta de oportunidades de
empleo debido a prejuicios relacionados con su edad. En muchos casos, las politicas laborales
no contemplan su inclusion en el mercado de trabajo ni promueven el emprendimiento en este
grupo. Los programas existentes suelen estar enfocados en otras franjas etarias, dejando fuera
a los adultos mayores, quienes, a pesar de contar con una gran experiencia y habilidades, se
ven marginados en el &mbito laboral. Llamkasum trabajara para cerrar esta brecha,
proponiendo un enfoque inclusivo que permita a los adultos mayores no solo acceder a
oportunidades laborales, sino también emprender y generar sus propios ingresos. De esta
manera, el proyecto aborda una de las problematicas méas urgentes en la actualidad: la
exclusion laboral de un sector con un alto potencial productivo.

La exclusion de los adultos mayores del mercado laboral genera una desigualdad
econdmica y social, creando un circulo de pobreza intergeneracional. Los adultos mayores
marginados enfrentan desafios no solo econdmicos, sino también sociales y psicologicos,
como la aislacion y la percepcién de inutilidad. Al no contar con oportunidades de

participacion en actividades econdmicas, su sentido de pertenencia y utilidad social se ve
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afectado. El proyecto Llamkasum tiene un impacto social significativo, ya que busca integrar
a los adultos mayores en la vida econdmica y social, promoviendo un sentido de
empoderamiento, utilidad y pertenencia. Ademas, al fomentar la generacion de ingresos de
forma auténoma, se contribuye a la reduccion de la desigualdad intergeneracional, brindando
mayor equidad y cohesién social.

El auge de la transformacion digital ha abierto nuevas puertas al emprendimiento,
especialmente a través de plataformas digitales y el comercio electronico. Sin embargo,
muchos adultos mayores no han tenido acceso a la formacion necesaria para participar en este
mundo digital. Esto crea una brecha digital que limita su acceso a las oportunidades
econdmicas que ofrecen estas nuevas tecnologias. El proyecto Llamkasum aborda esta brecha
ofreciendo programas de capacitacidn tecnoldgica que permiten a los adultos mayores
adaptarse a las nuevas dinamicas del mercado digital. Al promover el emprendimiento digital
y las ventas en linea, el proyecto facilita el acceso a nuevas oportunidades, creando un
impacto positivo tanto a nivel econdmico como personal, ya que los adultos mayores pueden

generar ingresos sin las barreras fisicas del trabajo tradicional.
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Capitulo 1. Analisis del Mercado

En esta unidad se exponen y detallan las herramientas cuantitativas y cualitativas empleadas para
segmentar el mercado. Dichas herramientas facilitan la identificacion y definicién precisa del publico
objetivo del proyecto. Ademas, se realiza un analisis exhaustivo de las fuerzas del mercado. Por
ultimo, se examina la manera en que estas fuerzas se relacionan e influyen en el entorno comercial.
2.1  Descripcién del Mercado o Industria
2.1.1 Segmentacién de Mercado

La segmentacién del mercado consiste en dividir un mercado en grupos mas
homogéneos que comparten caracteristicas o necesidades similares. Su objetivo es identificar
estos segmentos especificos y atenderlos de manera mas efectiva. Para ello, se implementan
estrategias de marketing personalizadas que mejoran la eficiencia y el impacto de las
acciones comerciales. (Kotler & Armstrong, 2012).

Variables Relevantes para la Segmentacion. Segun Schiffman y Wisenblit (2019),
las variables de segmentacion son criterios utilizados para dividir el mercado. Estas variables
permiten clasificar a los consumidores segun diferentes caracteristicas. Generalmente, se

agrupan en cuatro categorias principales, las cuales se visualizan en la Figura 3.
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Figura 3

Variables relevantes para la segmentacion de Mercado.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2023), al 30 de junio
del 2023, la poblacion de la provincia de Lima, que abarca sus 43 distritos, alcanzo los 10
millones 151 mil habitantes. Esta cifra representa el 30.1% de la poblacion estimada del Peru,
que asciende a 33 millones 726 mil habitantes. Ademas, en Lima Metropolitana se identifican
cinco niveles socioecondmicos: NSE A (2.9%), NSE B (20.9%), NSE C (48.0%), NSE D
(22.0%) y NSE E (6.2%) de la poblacion total (APEIM, 2023).
2.1.2 Tendencia de Mercado

El mercado de trabajo es un aspecto clave en el andlisis de la poblacion adulta mayor,
ya que el empleo sigue siendo una de sus principales fuentes de ingreso, a pesar de que,
idealmente, su sustento econdmico deberia estar garantizado por otros medios ajenos al

trabajo, respetando su derecho al retiro laboral en la vejez. Sin embargo, factores como la
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insuficiencia de pensiones, el debilitamiento de redes sociales, los cambios en la estructura
familiar y la dindAmica demogréfica han llevado a que muchos adultos mayores contindien en
el mercado laboral por necesidad méas que por eleccion (Millan-Ledn, 2010). En el caso de
Lima Metropolitana, el analisis del mercado debe considerar no solo estos factores sociales y
econdmicos, sino también los avances tecnoldgicos que impactan su calidad de vida 'y
oportunidades laborales. En un contexto de envejecimiento poblacional acelerado,
comprender estas condiciones permitira disefiar estrategias efectivas para su integracién en el
mercado laboral y su desarrollo econdmico y social.

El envejecimiento de la poblacion en Lima Metropolitana ha ido en aumento debido a
factores demograficos y a la mejora en las condiciones de vida, lo que ha generado un
incremento en la esperanza de vida. Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INED), la proporcién de adultos mayores en el Peru es del 17.2 % de una poblacién total de
33.7 millones de habitantes. En Lima Metropolitana, la poblacion asciende a 12.1 millones de
personas, de las cuales 2.2 millones tienen 56 afios 0 mas, representando aproximadamente el
18 % del total. A pesar de este crecimiento poblacional, muchos adultos mayores enfrentan
dificultades para acceder a oportunidades laborales adecuadas a sus capacidades, lo que
representa un reto tanto para las empresas como para las politicas publicas. Entre los
principales obstaculos se encuentran la discriminacion por edad y la falta de acceso a
formacion continua, factores que limitan su empleabilidad y refuerzan la necesidad de
implementar estrategias para su inclusion en el mercado laboral.

El nivel socioecondmico también influye significativamente en las oportunidades
laborales de los adultos mayores. En Lima Metropolitana existen aproximadamente 2.57
millones de hogares, de los cuales 1.3 millones pertenecen al segmento C y 692,900 al
segmento D. Dentro del segmento C, el 7.1 % de los hogares tienen como jefe de familia a un

adulto mayor, mientras que en el segmento D esta cifra alcanza el 6.1 %. Estos datos reflejan
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la necesidad de muchos adultos mayores de continuar trabajando para mantener a sus
familias, especialmente en los sectores de menores ingresos. Sin embargo, enfrentan
importantes brechas en el acceso a empleo formal, lo que afecta directamente sus ingresos y
su calidad de vida.

Segun el Informe Anual del Empleo de la Poblacién Adulta Mayor en el Per( 2021, el
empleo informal en Lima Metropolitana aumento al 67.7 %, evidenciando una alta
dependencia de trabajos sin regulacion laboral. Este fendmeno impacta de manera
significativa en los ingresos de los adultos mayores, quienes en promedio perciben S/ 656
mensuales, una cantidad insuficiente para cubrir sus necesidades basicas. La pandemia
agravo esta situacion, generando una caida en los ingresos de este grupo etario. A pesar de la
reactivacion econémica, aln no se observa una recuperacion sustancial en sus niveles de
ingreso, lo que subraya la urgencia de desarrollar politicas de empleo que les permitan
acceder a trabajos formales, con condiciones dignas y sostenibles en el tiempo.

Gongora et al. (2016) destacan que el trabajo no solo representa una fuente de
ingresos, sino que también influye en la identidad, el bienestar emocional y las relaciones
sociales de las personas. A medida que envejecen y dejan la vida laboral, muchos adultos
mayores enfrentan dificultades para reorganizar su tiempo, mantener su rol en la sociedad y
conservar sus redes de interaccion social. En este sentido, los autores proponen que aquellos
adultos mayores que lo deseen y cuenten con buena salud puedan seguir participando en
actividades laborales de manera flexible, manteniendo sus derechos y obligaciones. Esto no
solo contribuiria a su bienestar, sino que también fortaleceria su integracién activa en la
sociedad.

Por tanto, la poblacién adulta mayor en Lima Metropolitana enfrenta multiples
desafios en su inclusion laboral, los cuales se ven agravados por la discriminacién por edad,

la falta de formacion continua y la precarizacion del empleo. En este contexto, iniciativas
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como Llamkasum juegan un papel crucial al ofrecer una plataforma que no solo visibiliza el
talento y la experiencia de los adultos mayores, sino que también les brinda oportunidades
reales de empleo en actividades productivas adaptadas a sus capacidades. A través de la
promocion de sus artesanias y la conexion con clientes que valoren sus oficios tradicionales,
Llamkasum contribuye a su autonomia econémica y bienestar. Asimismo, la implementacion
de programas de capacitacion, el impulso de politicas publicas inclusivas y la generacion de
espacios de trabajo adecuados permitiran potenciar el impacto de este tipo de proyectos,
fomentando una sociedad mas equitativa e integradora para los adultos mayores.
2.1.3 Tamafo de Mercado

El presente estudio se enfoca en el mercado de Lima Metropolitana, con especial
atencion a la poblacion perteneciente a los niveles socioeconémicos A, B, C y D. Segun los
datos analizados, este segmento alcanza un total de 8,526,785 habitantes, como se detalla en
la Tabla2. Para una mejor comprension, se ha filtrado la poblacion considerando Unicamente
estos niveles socioecondémicos y zonas 1, 2 y 5 distribuyéndolos por edades.
2.1.4 Mercado Potencial

El mercado potencial estd conformado por las zonas 1, 2 y 5 de Lima Metropolitana
que incluyen los distritos como Santa Anita, San Luis, Ate, Chaclacayo, Lurigancho, El
Agustino, Puente Piedra, Comas, Carabayllo, Independencia, Los Olivos y San Martin de
Porras. Este segmento abarca a personas de 18 afios a mas pertenecientes a los niveles
socioecondémicos A, B, Cy D, con un total de 2,584,251 habitantes. La Tabla 3 presenta la

poblacion total de estos distritos dentro de los segmentos mencionados.
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Poblacion de la Zona de Lima Metropolitana segun Nivel Socioeconémico
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ZONA POB. TOTAL NSEA NSEB NSEC NSED NSEE MUESTRA ERROR
Total 9082053 100% 2.90% 19.20% 44.80% 26.60% 6.50% 4068 1.50%
Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, 743,150 100% 32.40% 46.50% 14.60% 4.80% 1.70% 289  5.80%
Surco, La Molina)

Zona 6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, 429,067 100% 12.30% 57.90% 21.30% 8.50% 0.00% 218  6.60%
Magdalena, San Miguel)

Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan 794,861 100% 1.80% 23.00% 44.40% 26.70% 4.00% 301 5.60%
de Miraflores)

Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San 1191327 100% 1.10% 22.50% 50.30% 23.50% 2.60% 358 5.20%
Martin de Porres)

Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, 1330080 100% 0.80% 12.40% 46.10% 32.00% 8.80% 456  4.60%
San Luis, El agustino)

Zona 1 (Puente Piedra, Comas, 1183170  100% 0.70% 12.40% 50.20% 31.00% 5.70% 336 5.30%
Carabayllo)

Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 1038475 100% 0.70% 12.40% 44.20% 29.00% 13.60% 276 5.90%
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 702,076  100% 0.60% 23.10% 48.40% 24.10% 3.80% 452  4.60%
Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La 678,894 100% 0.50% 15.00% 45.90% 30.70% 8.00% 1004  3.10%
Punta, Carmen de la Legua, Mi Pert)

Zona 9 (Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, 990,953 100% 0.00% 10.70% 51.10% 30.80% 7.40% 321  5.50%
Lurin, Pachacamac

Otros 100% 1.90% 10.90% 43.60% 27.60% 16.00% 57 13.00%

Nota. Tomado de ENAHO 2020, por APEIM
2021: Data.
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Poblacion de la Zona de Lima Metropolitana segn Nivel Socioeconémico A, B, Cy D
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NSE A, B, POB. NSE
ZONA POB. CyD A BCyD
TOTAL 9°082,053 8,526,785
Zona 5_(Ate, Chac_lacayo, Lurigancho, Santa Anita, 1330080 91.3% 1,214,363
San Luis, El agustino)
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 1183170 94.3% 1,115,729
gg;]raesz) (Independencia, Los Olivos, San Martin de 1191327 97.4% 1,160,352
Zon,a 9 (Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, 990953 92 6% 917,622
Lurin, Pachacamac
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 1038475 86.3% 896,204
Zo_na 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de 794861 95.9% 762272
Miraflores)
Zona 10 (Callao, Bellav_lsta, !_a Perla, La Punta, 678894 92.1% 625261
Carmen de la Legua, Mi Per()
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 702076 96.2% 675,397
f/loonl?n;)(eraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La 243150 98.3% 730516
Zona 6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, 429067 100.0% 429 067

Magdalena, San Miguel)

Nota. Tomado de ENAHO 2020, por APEIM 2021: Data.
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Poblacion de las Zonas 1, 2 y 5 de Lima Metropolitana segun Nivel Socioeconémico A, B, C

yD

DISTRITOS (zonas 1,2, Poblacién Poblacion Poblacion Poblacion  Poblacién  Poblacion

5) total 2017 de0Oal7 del8a de30ab59 de60y Proyectada

anos 29 afios  afios mas afios 2024

Suma de Santa Anita 213,072 47,230 61,246 82,588 22,009 231,875
Suma de San Luis 55,418 9,828 14,705 22,469 8,416 56,691
Suma de Ate 624,172 154,173 176,078 238,374 55,548 730,256
Suma de Chaclacayo 43,400 9,329 9,987 17,242 6,843 45,963
Suma de Lurigancho 256,294 67,181 69,269 96,630 23,214 319,335
Suma de El agustino 212,165 48,905 57,930 82,712 22,619 236,577
Suma de Puente Piedra 354,351 95,037 101,512 132,082 25,720 428,008
Suma de Comas 553,637 126,877 140,072 216,464 70,124 596,186
Suma de Carabayllo 350,989 94,934 92,712 133,925 29,418 446,878
Suma de Independencia 219,163 49,039 57,646 85,606 26,873 233,081
Suma de Los Olivos 343,878 70,440 92,138 136,671 44,629 365,339
Suma de San Martin De 704,999 152,128 187,714 278,479 86,679 792,514
Porres

Total 3,931,438 925,101 1,061,009 1,523,242 422,092 4,482,703

Nota. Tomado de ENAHO 2020, por APEIM 2021: Data.

Posteriormente, se lleva a cabo una estimacion a cinco afios de la poblacion de

personas de 18 afios a mas pertenecientes a los niveles socioeconémicos A, B, Cy D,

aplicando una tasa de crecimiento del 1%. A continuacion, se presenta esta estimacion en la

Tabla 4.
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Proyeccion de la Poblacion de los Distritos de las Zonas 1,2 y 5 con Edades de 18 Afios a méas de Lima Metropolitana de Nivel Socioecondmico

A, B, CyD.

Poblacion Nivel Socioeconomico A, B, Cy D - Edades 18 afios a mas

DISTRITOS POBLACION 18 ANOS A NSE A, B, C 2022 2023 2024 2025 2026
MASNSEA,B,CYD YD
Suma de Santa Anita 143,834 91.00% 130,889 132,198 133,520 134,855 136,204
Suma de San Luis 37,174 91.00% 33,828 34,167 34,508 34,853 35,202
Suma de Ate 414,452 91.00% 377,151 380,923 384,732 388,579 392,465
Suma de Chaclacayo 27,229 91.00% 24,778 25,026 25,276 25,529 25,784
Suma de Lurigancho 165,899 91.00% 150,968 152,478 154,003 155,543 157,098
Suma de El agustino 140,642 91.00% 127,984 129,264 130,557 131,862 133,181
Suma de Puente Piedra 233,594 94.00% 219,578 221,774 223,992 226,232 228,494
Suma de Comas 356,536 94.00% 335,144 338,495 341,880 345,299 348,752
Suma de Carabayllo 226,637 94.00% 213,039 215,169 217,321 219,494 221,689
Suma de Independencia 143,252 96.00% 137,522 138,897 140,286 141,689 143,106
Suma de Los Olivos 228,809 96.00% 219,657 221,853 224,072 226,312 228,576
Suma de San martin De Porres 466,193 96.00% 447,545 452,021 456,541 461,106 465,717
Total 2,584,251 2,418,084 2,442,265 2,466,688 2,491,354 2,516,268

Nota. Tomado de ENAHO 2020, por APEIM 2021: Data.
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2.1.5. Mercado Disponible

Para determinar el SAM, se tom6 como referencia la pregunta 3 del cuestionario
dirigido a los clientes, que fue: "Estaria dispuesto a comprar un producto artesanal elaborado
por adultos mayores con el objetivo de apoyarlo en sus ingresos". La respuesta a esta
pregunta tuvo una aceptacion del 60%, lo que permite estimar un mercado de 1,480,013
habitantes en Lima Metropolitana que podrian beneficiarse de una plataforma como
Llamkasum. EI mercado disponible se muestra en la Tabla 5.

2.1.6 Mercado Objetivo

Para definir el mercado objetivo, se eligié una segunda pregunta del cuestionario
dirigido a los clientes, especificamente la pregunta 4, que fue: "¢ Recomendaria los productos
artesanales o servicios de Llamkasum a otras personas?". Los resultados mostraron que el
50% de los habitantes recomendarian los productos y servicios ofrecidos por Llamkasum a
otras personas, lo que equivale a 740,006 habitantes, constituyendo asi el mercado objetivo.
Dado que Llamkasum operara inicialmente en Lima Metropolitana y se enfocara en adultos
mayores de sectores urbanos con menor estabilidad econémica, se debe segmentar mas el
mercado. ElI mercado objetivo se muestra en la Tabla 6.

En conclusion, Llamkasum puede capturar en los primeros afios de operacion,
considerando su capacidad de crecimiento, marketing y competencia. En un escenario
realista, con un crecimiento demogréafico de 1% del SAM en su etapa inicial, el mercado
potencial quedaria en aproximadamente 740,006 usuarios en los primeros afios, para lo cual

se muestra un resumen en la Tabla 7.
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Poblacion de los Distritos de las Zonas 1,2 y 5 con Edades de 18 Afios a mas de Lima Metropolitana por Nivel Socioecondémico A, B, Cy D que

estarian dispuestos a comprar o adquirir un servicio hecho por adultos mayores

DISTRITOS POBLACION 18 2022 2023 2024 2025 2026

ANOS A MAS NSE

A B,CYD
Santa Anita 86,300 78,533 79,319 80,112 80,913 81,722
San Luis 22,304 20,297 20,500 20,705 20,912 21,121
Ate 248,671 226,291 228,554 230,839 233,148 235,479
Chaclacayo 16,337 14,867 15,016 15,166 15,318 15,471
Lurigancho 99,539 90,581 91,487 92,402 93,326 94,259
El agustino 84,385 76,791 77,558 78,334 79,117 79,909
Puente Piedra 140,156 131,747 133,064 134,395 135,739 137,096
Comas 213,922 201,086 203,097 205,128 207,179 209,251
Carabayllo 135,982 127,823 129,102 130,393 131,696 133,013
Independencia 85,951 82,513 83,338 84,172 85,013 85,864
Los Olivos 137,285 131,794 133,112 134,443 135,787 137,145
San martin De Porres 279,716 268,527 271,212 273,925 276,664 279,430
Total 1,550,551 1,450,850 1,465,359 1,480,013 1,494,813 1,509,761

Nota. Tomado de ENAHO 2020, por APEIM 2021: Data.



Tabla 6

Poblacion de los Distritos de las Zonas 1,2 y 5 con Edades de 18 Afios a mas de Lima Metropolitana por Nivel Socioeconémico A, B, Cy D

estarian dispuesto a recomendar productos o servicios ofrecidos por adultos mayores

DISTRITOS POBLACION 18 2022 2023 2024 2025 2026

ANOS A MAS NSE

A B,CYD
Santa Anita 43,150 39,267 39,659 40,056 40,457 40,861
San Luis 11,152 10,149 10,250 10,352 10,456 10,561
Ate 124,336 113,145 114,277 115,420 116,574 117,740
Chaclacayo 8,169 7,434 7,508 7,583 7,659 7,735
Lurigancho 49,770 45,290 45,743 46,201 46,663 47,129
El Agustino 42,193 38,395 38,779 39,167 39,559 39,954
Puente Piedra 70,078 65,874 66,532 67,198 67,870 68,548
Comas 106,961 100,543 101,549 102,564 103,590 104,626
Carabayllo 67,991 63,912 64,551 65,196 65,848 66,507
Independencia 42,976 41,257 41,669 42,086 42,507 42,932
Los Olivos 68,643 65,897 66,556 67,222 67,894 68,573
San Martin De Porres 139,858 134,264 135,606 136,962 138,332 139,715
Total 775,275 725,425 732,679 740,006 747,406 754,880

Nota. Tomado de ENAHO 2020, por APEIM 2021: Data.
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Tabla7

Resumen de Mercados Proyectado a Cinco Afios

Mercado/ Afios 2022 2023 2024 2025 2026
Mercado Potencial 2,418,084 2,442,265 2,466,688 2,491,354 2,516,268
Mercado 1,450,850 1,465,359 1,480,013 1,494,813 1,509,761
Disponible

Mercado Objetivo 725,425 732,679 740,006 747,406 754,880

2.2 Analisis Competitivo Detallado

La artesania en el Peru desempefia un papel fundamental en la inclusion social y el
desarrollo econémico, reflejando la riqueza cultural del pais a través de diversas técnicas y
expresiones artisticas. Entre sus principales ramas destacan los textiles, la cerdmicay la
joyeria, las cuales representan el 72% de la produccion artesanal a nivel nacional (Burns
Vidaurrazaga,2015). Este sector no solo dinamiza la economia local, sino que también genera
oportunidades de empleo y sustento para miles de familias, especialmente en zonas rurales.
Su impacto trasciende las fronteras nacionales, con una destacada participacion en ferias
internacionales como la Feria Ambiente Worldwide - Messe Frankfurt 2025 en Alemania,
evento que congrega a mas de 170 paises y 3,900 expositores, ofreciendo a los artesanos
peruanos una plataforma para exhibir su talento y establecer relaciones comerciales
estratégicas.

Ademas de su valor cultural, la artesania representa un motor econémico clave,
generando mas de 250 mil empleos directos y proporcionando ingresos adicionales a 1 millon
500 mil personas (ADEX, 2021). En términos comerciales, el sector ha mostrado un
crecimiento significativo, alcanzando exportaciones superiores a 33 millones de délares entre
enero y octubre de 2024. Esta dinamica comercial, junto con su impacto en la generacion de
empleo y su posicionamiento en mercados internacionales, convierte a la artesania en un

sector estratégico dentro de la economia peruana.
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Es fundamental destacar que Llamkasum no solo se centrara en la elaboracion y
comercializacion de productos artesanales, sino que también ampliara su alcance para ofrecer
una amplia gama de servicios que los adultos mayores desempefiaron a lo largo de su vida
profesional. Entre estos servicios se incluyen areas como la carpinteria, gasfiteria, zapateria,
entre otros, que permiten a este grupo etario poner en valor la vasta experiencia y habilidades
adquiridas durante su juventud. Mediante la plataforma, se facilitara la conexion de estos
adultos mayores con personas que necesiten estos servicios, promoviendo asi una autonomia
financiera y una dignidad personal al ofrecerles una forma activa y remunerada de
participacién en la economia.

Este enfoque multidimensional no solo contribuye a la independencia econémica de
los adultos mayores, sino que también tiene un impacto positivo en la sociedad, ya que
fomenta la valoracion y respeto por la experiencia de vida de este grupo, promoviendo un
cambio de mentalidad en torno a la percepcion del envejecimiento. Al integrar estos
elementos en un modelo de negocio sostenible, Llamkasum no solo impulsa el desarrollo
personal y profesional de los adultos mayores, sino que también genera un significativo
impacto social, al transformar a este segmento de la poblacion en agentes activos que
contribuyen a la economia y al bienestar comunitario.

En resumen, Llamkasum se presenta como una plataforma integral que busca
empoderar a los adultos mayores, ayudandolos a desarrollarse de manera plena, mientras
contribuyen al bienestar social y al reconocimiento de su experiencia y habilidades, lo que a
su vez fortalece su sentido de pertenencia y participacion en la sociedad. Para comprender su
competitividad y desafios, resulta pertinente analizarlo a través del modelo de las cinco
fuerzas de Porter, permitiendo evaluar su posicion en el mercado y las oportunidades para su

fortalecimiento.
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2.2.1 Poder de Negociacién de los Clientes

En los altimos afios, las tendencias de consumo han cambiado hacia la busqueda de
productos responsables, ecoldgicos y de comercio justo, conocidos como de "consumo lento".
Los consumidores jovenes, en particular, estdn abandonando la cultura del "usar y tirar"y
prefieren productos que sean duraderos y que transmitan valores emocionales. La artesania se
ha convertido en una opcion atractiva para este grupo, ya que ofrece productos que envejecen
bien y acompafian a los consumidores a lo largo del tiempo (Rodriguez Ferrandiz, 2010).

Bajo este contexto, los clientes del proyecto Llamkasum comprenden a una variedad
de consumidores interesados en productos artesanales y sostenibles, quienes aprecian no solo
la calidad de los productos, sino también el impacto positivo que genera el apoyo a los
adultos mayores en el proceso de produccion. Este grupo valora profundamente la
experiencia y habilidades adquiridas por los adultos mayores en diversos oficios, como
carpinteria, zapateria y gasfiteria, reconociendo el valor de cada pieza como un testimonio de
conocimiento y tradicion. Ademas, el proyecto atrae a empresas y minoristas que buscan
promover practicas inclusivas dentro de su modelo de negocio, contribuyendo a la
integracidn social de los adultos mayores a través de sus productos y servicios. Estas
empresas, comprometidas con el desarrollo sostenible y la responsabilidad social, encuentran
en Llamkasum una oportunidad para fortalecer su identidad empresarial mientras generan un
impacto positivo en la comunidad.

Si bien es cierto existe alta competencia en el sector artesanal que ofrecen productos
similares en ferias, Marketplace y tiendas fisicas, lo que les permite a los clientes elegir entre
una amplia variedad de opciones; bajo este contexto Llamkasum se enfocara en la
diferenciacion por impacto social y en la personalizacion de los productos para evitar
competir solo por precio. Se creara una narrativa fuerte sobre como cada compra ayuda a

mejorar la vida de los adultos mayores.
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El poder de negociacion de los clientes en Llamkasum es alto, debido a la
disponibilidad de alternativas y la sensibilidad al precio. Para contrarrestarlo: Se
implementara precios diferenciados para clientes individuales y mayoristas, asegurando que
la venta en volumen siga siendo rentable. Se creara un programa de fidelizacion con
descuentos exclusivos o acceso anticipado a nuevas colecciones para aumentar la retencién
de clientes, se implementara campafias de marketing educativo en redes sociales y
plataformas digitales, explicando como la compra de estos productos apoya la inclusién
social de los adultos mayores. Se usara etiquetas con informacion transparente sobre
materiales, proceso de produccién y contribucion social para aumentar la percepcion de valor.
2.2.2. Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores para el proyecto Llamkasum es bajo
debido a la gran disponibilidad y diversidad de insumos necesarios para la elaboracion de
productos artesanales, lo que permite a la empresa cambiar de proveedor sin incurrir en
costos significativos. Este contexto, en el que existen maltiples opciones de proveedores para
los mismos materiales, reduce la capacidad de estos para imponer condiciones favorables. En
lugar de depender de un Unico proveedor, Llamkasum se enfocara en establecer relaciones
comerciales solidas y de confianza con aquellos proveedores que ofrezcan precios
competitivos, estabilidad en el suministro y calidad consistente, lo cual es fundamental para
el éxito a largo plazo del proyecto.

Al gestionar de manera efectiva el poder de negociacién de los proveedores,
Llamkasum no solo garantizara la calidad y el costo adecuado de los insumos, sino que
también podra mantener una oferta de productos atractivos y competitivos en el mercado.
Esto contribuira a una mayor rentabilidad y a la sostenibilidad del proyecto, permitiendo que

los adultos mayores participantes continden desarrollando sus habilidades y generando
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ingresos, asegurando de esta manera el empoderamiento econémico de este grupo y la
continuidad de la iniciativa.
2.2.3 Amenaza de Nuevos Entrantes

Segun estimaciones del Centro de Comercio Internacional, el mercado global de
productos artesanales alcanzd un valor aproximado de 718,000 millones de délares en 2020.
Se espera que esta cifra continte en aumento en los proximos afios debido a la creciente
demanda de productos hechos a mano. Ademas, el auge del comercio electrénico esta
impulsando la expansion del sector a nivel internacional. A nivel nacional, la viceministra de
Turismo, Madeleine Burns, sefialé que en 2022 el sector de artesania peruana generd ventas
en el mercado interno por un total de 98 millones de soles, segin datos de la SUNAT,
mientras que las exportaciones alcanzaron aproximadamente 47 millones de délares.

Teniendo en cuenta el contexto global y las ventas locales, el mercado de productos
artesanales y de emprendimientos sociales presenta una competencia moderada. Esto se debe
a la posibilidad de atraer nuevos actores, tanto a nivel local como internacional. Ademas, la
baja inversion inicial requerida para desarrollar un modelo similar facilita la entrada de
nuevos competidores.

A pesar de la competencia en el mercado, el proyecto Llamkasum posee una ventaja
distintiva que es dificil de replicar en el corto plazo. Este modelo no solo se enfoca en la
produccion, comercializacion de productos artesanales y prestacion de servicios generales,
sino que también tiene un fuerte componente social. Ademas, promueve la inclusion, el
desarrollo de habilidades y el empoderamiento econdmico de una comunidad de adultos
mayores.

Para fortalecer su posicion en el mercado y reducir el impacto de nuevos
competidores, Llamkasum implementara una estrategia integral centrada en varios pilares

clave. Estos incluyen el fortalecimiento del branding, el posicionamiento como un modelo de
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inclusidn social sostenible y la expansion estratégica en los distritos de Ate Vitarte y El
Agustino. Ademas, se brindara capacitacion continua para el desarrollo de competencias en la
comunidad de adultos mayores.

2.2.4 Amenaza de Productos Sustitutos

Los productos de Llamkasum se encuentran en un mercado competitivo, donde no
solo enfrentan la oferta de otros articulos artesanales, sino también la de productos de
produccidn masiva, los cuales suelen ser mas baratos o facilmente accesibles. Esta
competencia plantea una amenaza significativa, ya que los consumidores pueden optar por
los productos industriales mas econémicos en lugar de las piezas artesanales, las cuales
suelen tener un precio mas alto debido a su proceso de produccion manual. Sin embargo,
existe una tendencia creciente en la demanda de productos que generen un impacto social
positivo, lo que abre la oportunidad de reducir la presion competitiva mediante una estrategia
de diferenciacion efectiva. Si Llamkasum logra destacar la exclusividad de sus productos y su
valor social, podra atraer a consumidores interesados en apoyar causas que beneficien a la
comunidad y que, ademas, les ofrezcan una experiencia emocionalmente significativa.

Para lograrlo, el proyecto Llamkasum implementara técnicas como la personalizacion
de sus productos y el storytelling, elementos que le permitiran crear una conexion mas
profunda con los consumidores. De esta manera, serd mas dificil que los clientes sustituyan
sus piezas Unicas por articulos genéricos o producidos en masa. Ademas, la interaccion
constante con sus seguidores y clientes potenciales en las redes sociales se convertira en un
componente clave de la estrategia. Responder a comentarios, compartir testimonios de
usuarios y mantener una comunicacion directa con los clientes no solo fortalecera la relacién
con ellos, sino que también incrementara la lealtad hacia la marca. Segun un estudio de

Miranda Barragan, Torres Vasquez y Salas Pefia (2022), estas practicas de marketing
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relacional en redes sociales pueden mejorar la retencién de clientes en un 52%, lo que
representa una ventaja competitiva significativa para Llamkasum.

Asimismo, Llamkasum promoveré el valor social de sus productos mediante
estrategias de educacion al consumidor. A través de la comunicacion de cdmo sus compras
impactan positivamente la vida de los adultos mayores, el proyecto fortalecera su posicién en
el mercado como un modelo de negocio ético y responsable. Este enfoque permitira no solo
diferenciar sus productos de los competidores, sino también crear un vinculo emocional con
los consumidores, quienes valoraran la oportunidad de contribuir a un cambio social mientras
adquieren productos exclusivos y de alta calidad.

2.2.5 Rivalidad Entre las Empresas

Llamkasum enfrenta un nivel moderado a alto de competencia en el mercado de
productos artesanales y con impacto social, ya que se enfrenta a otras empresas y
organizaciones que también comercializan bienes con un propdsito social. Este mercado es
fragmentado, con una presencia significativa de competidores que participan en ferias,
tiendas virtuales y mercados locales. Sin embargo, la propuesta de valor de Llamkasum se
distingue de manera significativa al integrar un enfogque de impacto social dentro de su
modelo de negocio. A diferencia de las empresas que simplemente comercializan productos
sin un proposito mayor, Llamkasum va més alla del intercambio comercial y se enfoca en
generar un impacto positivo en la comunidad. Promoviendo la inclusion laboral y el
desarrollo sostenible, su enfoque social atrae a un segmento de consumidores socialmente
responsables que valoran las iniciativas que contribuyen al bienestar colectivo, lo que le
permite reducir la competencia directa con las empresas tradicionales.

Esta diferenciacion estratégica no solo le permite destacar en un mercado saturado, sino que
también le da una ventaja competitiva al reducir la rivalidad con otros competidores que no

comparten su proposito social. A pesar de las oportunidades, las empresas méas grandes con
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mayores capacidades de produccion representan un desafio, ya que pueden absorber una

porcion significativa del mercado, dificultando el crecimiento de empresas como Llamkasum.

Para contrarrestar esto, se enfocara en la calidad, disefio y autenticidad de sus productos

artesanales, creando un valor afiadido que los haga atractivos frente a la competencia. La

innovacion constante en sus productos y servicios, adaptandose a las tendencias del mercado

y las preferencias de los consumidores, le permitira mantenerse un paso adelante. Ademas,

establecera alianzas estratégicas con otras empresas sociales, organizaciones comunitarias y

entidades gubernamentales, como los CIAM de los distritos de Santa Anita 'y San Luis, para

acceder a recursos adicionales y fortalecer su posicién en el mercado. Estas alianzas

contribuiran a seguir empoderando a los adultos mayores de la zona, ofreciéndoles nuevas

oportunidades econdmicas y promoviendo su inclusion social, asegurando asi el impacto

positivo y sostenible de su modelo de negocio. A continuacion, se muestra la Tabla 8 con el

detalle del comparativo.

Tabla 8:

Comparativo de las Alternativas Existentes en el Mercado

NOMBRE DE LA Manos Allpa AM YASE Wawas Peru
EMPRESA Peruanas
PAGINA WEB https://www.ma  https://allpaperu.c  https://conectando  Wawas Perti —
nosperuanas.co  om/es/ generaci.wixsite.c  Productos
m/ om/my-site- Artesanales
5/amyase (wawasperu.com)
POSICIONAMIEN Manos Allpa conecta Empresa social Vender productos
TO Peruanas, con artesanos que trabaja por el  artesanales que

mas de 20 afios,
vende online
desde 2020 y

trabaja con 10

peruanos con el
mercado global,
ofreciendo

productos de alta

empoderamiento
de los adultos

mayores para su

preserven los saberes
ancestrales peruanos

creando productos


https://www.manosperuanas.com/
https://www.manosperuanas.com/
https://www.manosperuanas.com/
https://allpaperu.com/es/
https://allpaperu.com/es/
https://conectandogeneraci.wixsite.com/my-site-5/amyase
https://conectandogeneraci.wixsite.com/my-site-5/amyase
https://conectandogeneraci.wixsite.com/my-site-5/amyase
https://conectandogeneraci.wixsite.com/my-site-5/amyase
https://wawasperu.com/
https://wawasperu.com/
https://wawasperu.com/
https://wawasperu.com/

FORTALEZAS

DEBILIDADES

talleres
artesanales de
Peru creando
productos
culturales que
hablen por si
mismo.
Carrito de
compras con
diversas formas
de pago
Diversidad de
categorias
Productos
complementario
s
Diferenciacion
por diversidad
de productos.
Consulta de
WhatsApp en

linea.

Precios altos
Poca variedad
de modelos a
escoger
Productos
agotados
Tiempos de

entrega altos.

calidad y disefio
auténtico, bajo
comercio justo y
apoyo al
desarrollo de

talleres.

Pagina web
dinamica y rapida
Tienen un blog de
complemento
Catalogo amplio
mas ordenado
Mayor oferta de

productos

No muestra
precios

No tiene carrito de
compras

No muestra
paginas directas
de contacto como

WhatsApp.

integracion en la

sociedad.

Empoderamiento
de adultos
mayores en
contextos
vulnerables,
permite disefiar
soluciones que
fortalecen la
autoestima y las
habilidades
sociales de esta

poblacion.

No aborda de
manera directa las
necesidades
econdmicas de las
personas de la

tercera edad

culturales que hablen

por si mismos

Carritos de compras
con diversas formas

de pagos.

Productos
complementarios
Diferencia por
diversidad de
productos
Consultas de
Whatsapp
Diferenciacion por
diversidad de
productos.

Consultas en linea.

Precios altos poca

oferta de productos
Productos agotados
Tiempos de entrega

altos.
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Capitulo I11. Investigacion del Usuario

En esta unidad se abordaran los hallazgos obtenidos tras las sesiones de investigacion
del usuario. Estas conclusiones se basan en entrevistas realizadas a personas de entre 60 y 75
afios en las zonas de Santa Anita y San Luis. A partir de la informacion recopilada, se ha
definido el perfil del usuario objetivo y sus principales necesidades a atender.
3.1.  Perfil del Usuario

En el presente punto, se desarrollaran los principales hallazgos del lienzo meta usuario,
basados en el analisis de un arquetipo denominado Pedro. Pedro es un hombre de 60 afios,
quien enfrenta la necesidad de generar ingresos economicos para solventar el bienestar de su
familia. En este analisis se consideran diversos factores que influyen en su vida cotidiana, tales
como su entorno, deseos, anhelos, expectativas y frustraciones. Al comprender estos aspectos,
se busca empatizar con él para poder generar soluciones viables que mejoren su calidad de vida
y su situacion econémica.
Figura 4

Lienzo Meta Usuario
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A continuacion, se detalla: Pedro es un hombre mayor de 60 afios que reside en las
zonas urbanas de Santa Anita o San Luis, en Lima, y enfrenta diversas dificultades
econdmicas y sociales que afectan su calidad de vida. A pesar de haber dedicado gran parte
de su vida al trabajo y al bienestar de su familia, actualmente se encuentra en una situacién en
la que sus ingresos son limitados, lo que le genera preocupacion y frustracion, especialmente
porque sus hijos adultos tampoco cuentan con estabilidad econdmica. Su deseo de seguir
aportando a la canasta familiar y cubrir sus propias necesidades lo motiva a buscar
oportunidades de generar ingresos, aunque enfrenta barreras significativas como la
inseguridad en su entorno y sus propias limitaciones fisicas, tales como problemas
audiovisuales y fatiga frecuente. Ademas, el temor a la delincuencia en su comunidad lo hace
dudar al momento de trasladarse fuera de su localidad, reduciendo aun mas sus posibilidades
de encontrar opciones laborales adecuadas. La situacion de Pedro refleja la realidad de
muchos adultos mayores que, a pesar de su experiencia y disposicion para seguir activos
econdémicamente, enfrentan obstaculos estructurales que limitan su independencia financiera
y su bienestar general.

A pesar de las dificultades econdmicas y fisicas que enfrenta, Pedro mantiene una
vida activa dentro de su comunidad, desempefiando diversas actividades que le permiten
mantenerse ocupado y sentirse Util. Realiza trabajos eventuales en su localidad, lo que le
ayuda a generar pequefios ingresos, aunque sin estabilidad ni seguridad financiera. Ademas,
dedica gran parte de su tiempo al cuidado de sus nietos, asumiendo un rol fundamental en la
crianza y bienestar de la familia. Su apoyo no se limita solo a los nifios, sino que también
colabora con sus hijos en diferentes tareas del hogar, como la realizacion de compras, la
cocina, la limpieza y la gestion de tramites administrativos, demostrando su compromiso con
el bienestar familiar. Sin embargo, su salud requiere atencion constante, por lo que acude

regularmente a la posta médica para controlar problemas como la hipertension y otras
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enfermedades degenerativas propias de su edad. Para mantener su vida social activa y evitar
el aislamiento, Pedro visita el Centro Integral de Atencion del Adulto Mayor (CIAM), donde
interactlia con vecinos y amigos de su localidad, encontrando en estos espacios un refugio de
compafiia y recreacién. A través de estas actividades, Pedro no solo busca mantenerse
productivo, sino también conservar su autonomia y sentido de pertenencia dentro de su
entorno.

Pedro, como muchos adultos mayores, anhela lograr una estabilidad financiera que le
permita cubrir sus necesidades basicas y dejar de depender de sus hijos para su sustento. La
preocupacion por no poder aportar a la economia del hogar lo ha acompafado durante afios, y
busca activamente una forma de generar ingresos gque lo haga sentir autbnomo y seguro. Su
independencia es fundamental para él, y no solo en lo econdmico; también desea mantener la
capacidad de tomar decisiones importantes sobre su vida sin sentirse una carga para su
familia. Més alla de lo material, Pedro desea sentirse valioso, no solo dentro de su hogar, sino
también en la sociedad, contribuyendo de alguna manera con sus conocimientos, habilidades
0 experiencias. Esto le proporciona un sentido de proposito y pertenencia que es esencial para
su bienestar emocional. A pesar de sus limitaciones fisicas, su alegria proviene, en gran
medida, de la compafiia de su familia y amigos. El tiempo compartido con sus hijos, nietos y
otros seres queridos le llena de felicidad y le da un proposito en su dia a dia. Ademas, disfruta
de tener una buena salud, ya que le permite participar en actividades fisicas, como caminatas
0 juegos con sus nietos, lo que le ayuda a sentirse mas joven y con energia, manteniendo una
conexion tanto con su cuerpo como con su entorno. La salud y las relaciones significativas
son sus fuentes de alegria, esenciales para su calidad de vida.

Las frustraciones de Pedro son una constante en su vida diaria, ya que enfrenta la
realidad de no poder generar ingresos permanentes para cubrir sus necesidades basicas ni las

de su familia. A pesar de realizar trabajos eventuales, sus ingresos son limitados, lo que le
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genera un sentimiento de impotencia al no poder contribuir de manera constante a la
economia del hogar. Esta situacion lo lleva a depender econdmicamente de sus hijos, lo que
le causa una gran frustracion, ya que, como hombre de familia, siempre ha deseado ser
autosuficiente y no sentirse una carga. Ademas, su frustracion se ve agravada por la falta de
educacion formal, ya que solo terminé la primaria y nunca tuvo la oportunidad de continuar
sus estudios. Esto le ha limitado el acceso a mejores oportunidades laborales y ha afectado su
autoestima, al no poder acceder a trabajos mas remunerados o0 con mejores condiciones. A
esto se suma su lucha constante contra la inseguridad que reina en su vecindario. Pedro
experimenta ansiedad y depresion al no poder caminar libremente por su comunidad,
temeroso de los posibles percances que puedan ocurrir mientras sale de su casa. La
inseguridad y el temor de necesitar ayuda ante cualquier emergencia lo agobian, y esto afecta
directamente su bienestar fisico y emocional. Las frustraciones de Pedro son profundas y
multidimensionales, ya que involucran aspectos econdmicos, sociales, educativos y de

seguridad, lo que hace que su dia a dia se convierta en un reto constante.

3.2.  Mapa de Experiencia de Usuario

En el presente item se desarrolla el Lienzo de Experiencia del Usuario, el cual se
presentara en el Apéndice N° 3. Este lienzo tiene como objetivo mostrar las emociones,
necesidades y frustraciones de Pedro, un hombre de 60 afios que busca generar ingresos para
mejorar su situacion econdémica. A través de este analisis, se evidencia cOmo sus experiencias
diarias y sus interacciones con su entorno influyen en su deseo de conseguir estabilidad

financiera.
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Figura 5

Lienzo Experiencia del usuario

A continuacion, se detallaran los principales resultados: Entre sus momentos positivos
en la vida de Pedro estan profundamente ligados a su entorno familiar, donde celebra su vida
y la compafiia de sus seres queridos. Cumplir 60 afios para él no solo significa un afio mas,
sino una ocasion especial que disfruta al lado de su esposa, hijos y nietos, lo que le genera
una gran satisfaccion y sentido de pertenencia. Estos momentos de celebracién no solo
fortalecen los lazos familiares, sino que también le brindan un espacio para reflexionar sobre
el valor que tiene dentro de su circulo mas cercano. Ademas, Pedro valora mucho el apoyo
econdmico de sus hijos, lo que le permite sentirse respaldado y aliviado frente a las
dificultades econdmicas que enfrenta. Este apoyo le otorga una sensacion de seguridad y
pertenencia, al saber que aln puede contar con sus hijos en un aspecto tan crucial como la
estabilidad financiera. Otro aspecto positivo es la satisfaccion que obtiene al ayudar a sus
hijos en tareas cotidianas como realizar tramites, colaborar en las compras del hogar o en la
cocina, y especialmente cuando se dedica al cuidado de sus nietos. Para Pedro, estos gestos
no solo representan un apoyo familiar, sino que también le permiten sentirse util, valioso y
parte activa de la familia, lo que le proporciona un proposito y bienestar emocional. Estos

momentos positivos, basados en el apoyo familiar y el rol activo que desempefia dentro de su
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hogar, son fundamentales para mantener su autoestima y una actitud positiva frente a los
desafios de la vida cotidiana.

En cuanto a sus momentos negativos, Pedro enfrenta varias dificultades que afectan su
bienestar y calidad de vida. En primer lugar, las limitaciones econémicas son una
preocupacion constante para €l, ya que necesita generar una fuente de ingresos para cubrir sus
gastos y los de su familia. A pesar del apoyo de sus hijos, Pedro se siente angustiado por no
poder contribuir de manera significativa a la canasta familiar, lo que le genera frustracion.
Ademas, su edad y el nivel educativo limitado (solo completo la primaria) dificultan ain mas
la posibilidad de encontrar trabajo, lo que lo lleva a sentirse cada vez mas impotente.

El deterioro de su salud y las limitaciones fisicas también afectan su capacidad para realizar
actividades cotidianas, sumado a su preocupacion por no recibir una atencion médica
adecuada en el seguro de salud, especialmente para sus chequeos mensuales. Ademas, tiene
guejas sobre el escaso apoyo que brinda el Estado a los adultos mayores, ya que considera
que existen pocas iniciativas o programas laborales para personas de su edad. Por altimo, el
temor a la inseguridad ciudadana lo mantiene restringido y lo hace sentirse vulnerable al
desplazarse fuera de su hogar, lo que agrava ain mas sus preocupaciones diarias.

3.3.  Identificacion de la necesidad:

La caracterizacion de la insuficiencia surge en base al andlisis de las entrevistas
aplicadas a una muestra de los usuarios, “personas adultas con capacidad activa mayores de
60 afos con carencia de pension y con problemas de generacion de ingresos”. La priorizacion
de la primera necesidad a solucionar del meta User, se determiné por medio de la
individualizacion de los items menos favorables en el mapa de experiencia, en ese sentido
nace la idea y la importancia de abordar esta necesidad. Se debe de tomar en consideracién
que los adultos mayores de 60 afios no tienen accesos de desarrollo econdmico e inclusive

sufren discriminacion.
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Se prioriza resolver esta situacion debido a que la falta de ingresos suficientes tiene
consecuencias directas en la salud fisica y mental de los adultos mayores. Cuando los adultos
mayores tienen acceso a ingresos adecuados, son menos propensos a depender de asistencia
social y pueden contribuir positivamente a la comunidad. Abordar este problema es
fundamental para prevenir la pobreza en esta etapa de la vida, garantizar ingresos suficientes
para los adultos mayores es una cuestion de empatia y justicia, dado que merecen bienestar y
vivir dignamente. Asimismo, el perfil considerado tiene algunas limitaciones fisicas por la
edad para poder desplazarse largas distancias y una brecha importante en el uso de
tecnologias. Por otro lado, la poblacion de adulto mayor va en incremento, por lo que en los
siguientes afos se convertira en una parte importante de la poblacién total, haciendo ain mas
necesario tomar acciones sobre las necesidades que hoy tienen, siendo la dolencia principal
mas importante segun el Customer journey map realizado.

3.4.  Perfil del Cliente:

La investigacion del proyecto es cualitativa con el método de muestreo no
probabilistico, asimismo, se escoge el método por conveniencia considerando la poblacion
objetivo. El total de clientes encuestados son 50 personas de los distritos de Santa Anita y
San Luis, que son inicialmente los que tendrian las primeras operaciones. EI método de
obtencion de los datos fue mediante cuestionarios en Microsoft Forms, enviado a traves de
mailing, correo y whtasapp, por un periodo de 10 dias como méaximo para el cierre y
recoleccion.

Al cierre de las 50 encuestas definidas se cerrd el forms creado para poder analizar y
revisar la informacion obtenida, validando que las personas involucradas en las respuestas
efectivamente cumplian con las condiciones iniciales de ser residentes de los distritos de
Santa Anita y San Luis, debido a que se cumplieron con las condiciones se procedio con el

andlisis de la informacioén.
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Dado que la investigacion es cualitativa el método de muestreo gque se aconseja a
seguir es el muestreo no probabilistico; asimismo, se escoge el método por conveniencia
considerando que la poblacion objetivo es de 303,205 habitantes para el afio 2022. El
universo de clientes encuestados abarca un rango de 192 ciudadanos de Lima, que viven en
los diferentes distritos de Lima Metropolitana. La informacion fue recopilada mediante
cuestionarios distribuidos a través de Microsoft Forms, los cuales se difundieron por distintas
redes sociales y listas de correo. Se establecio un plazo maximo de siete dias para su cierre y
recoleccion. Al décimo dia, se habian recibido 192 respuestas; no obstante, al revisar los
formularios, se identificé que dos participantes no pertenecian al area geografica considerada
en el proyecto. Por tal motivo, dichas respuestas fueron descartadas, quedando un total de
190 encuestas validas para el analisis.

Servicios: Considerando la informacion de preferencias y frecuencia se ha
estructurado la siguiente propuesta inicial para definir los servicios ideales a ofrecer:

- Venta de productos artesanales tematicos creados por adultos mayores.

- Servicios por oficios ejercidos por los adultos mayores en base a carpinteria,

gasfiteria, albafileria, fotografia, reposteria y zapateria.

Venta de productos artesanales tematicos creados por adultos mayores. Los
productos artesanales producidos por los adultos mayores estaran elaborados en base a
diversos materiales como telas, tejidos, ceramico en frio, plastico, joyeria, entre otros, que
inclusive en parte son reciclados de otros productos que puedan obtenerse de diversas
campanas de reciclaje que lleguen a los CIAM.

Por otro lado, la tematica relacionada a los productos sera en base a motivos de la
cultura peruana tradicional con elementos modernos en base a los materiales que puedan
emplearse, este proceso de produccion involucra distintas fases como disefio, obtencion de

materias primas, hilados, consolidacion de piezas, tejidos, armado y empaquetamiento.



Lo que incluye la produccion. Los adultos mayores realizaran las siguientes
actividades segun las indicaciones y coordinaciones que tengan en equipo:
e Reuvision de disefio de productos.
e Tratamiento de materiales previo al procesamiento de armado.
e Preparacion de equipos y herramientas de uso para el trabajo de proceso.
e Seguir protocolos de seguridad para actividades que involucren uso de herramientas
como soldadura, silicona, u otro que pueda ocasionar algun incidente.
e Validacion de producto en base a disefio inicial.
e Empaquetado y codificacion en base a categoria de producto.
Lo que no incluye la produccién. Los adultos mayores no realizaran las siguientes
actividades:
e Carga de elementos pesados o manipulacién de articulos cortantes.
e Traslado constante para movilizar materiales para la elaboracion.
e Dedicacion de jornadas prolongadas para la elaboracion de los productos.
e Uso de escaleras o puntos elevados de apoyo para armado de productos.
e Manipular elementos inflamables o de riesgo eléctrico sin acompafiamiento o
supervision de otra persona.
Equipo de Proteccion e Implementos de Seguridad. Los elementos de proteccion
seran proporcionados por Llamkasum:
e Mascarilla desechable.
e Guantes desechables.
e Protector de cabello.
e Desinfectante de manos.

e Cubrecalzado desechable.
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Adicionalmente, se realizara un chequeo previo a los adultos mayores para identificar
algun sintoma relevante como fiebre, congestion, malestar u otro que pueda generar un
riesgo.

Duracion del proceso. El proceso de produccion se realizara en jornadas diarias con
horas limitadas sujetas a la disponibilidad del adulto mayor durante las actividades que
realiza en el CIAM, son horarios flexibles en base a la iniciativa que se tenga en base a las
materias y demandas disponibles.

Servicios por oficios ejercidos por los adultos mayores en base a carpinteria,
gasfiteria, albafiileria, fotografia, reposteria y zapateria. Los servicios relacionados a
oficios que hayan ejercido los adultos mayores durante su vida laboral estaran relacionados
con la demanda vigente en el mercado de los mismos, por ello aquellos como carpinteria,
gasfiteria y zapateria serian los que puedan tener mayor demanda de parte de los clientes.
Estas actividades pueden requerir que el adulto mayor se movilice hacia el punto que requiere
el cliente dependiendo de la necesidad que tenga.

Asi mismo, estara sujeto a limitaciones y capacidad en base a la dimension que
involucre el servicio segun el tiempo, esfuerzo o costo que requiera realizar la tarea solicitada
por el cliente, dentro de la zona geografica definida en base al distrito relacionado con la
solicitud.

Lo que incluye el servicio. Los adultos mayores realizaran las siguientes actividades
segun las indicaciones y coordinaciones que tengan con el cliente:

e Establecer el alcance del servicio en base a tiempo, esfuerzo y costo.

e Compra de insumos y materias primas por parte del cliente, asi como de repuestos o
consumibles de los equipos que requiera usar el adulto mayor.

e Analisis previo por parte de Llamkasum de la necesidad del cliente en base a la

solicitud y disponibilidad de atencion.
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¢ Distintas opciones de pago al momento de finalizar el servicio.

Lo que no incluye el servicio. Los adultos mayores no realizaran las siguientes
actividades:

e Movimiento o traslado de materiales, desechos u otros que no se encuentren dentro
del alcance del servicio acordado.

e Cargar muebles o articulos pesados.

e Ejecutar compras de materiales o insumos que deben estar listos por parte del cliente.

e Acondicionamiento del espacio donde se realizara el servicio, incluyendo limpieza de
este.

e Cualquier actividad que ponga en riesgo la vida o denigre la integridad del personal y

terceros.

Duracion del servicio. La duracion del servicio sera establecida al inicio del proceso,
en caso se extienda por més tiempo, se debera coordinar con Llamkasum para poder revisar y

analizar el plazo adicional, asi como su costo y motivo.



Figura 6

Buyer Persona: Productos artesanales

Figura 7

Buyer Persona: Oficios de adulto mayor
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Lienzo Matriz Meta Usuario — Cliente. El siguiente paso consistié en crear el lienzo
matriz meta usuario - cliente, a traves del cual se clasifico la informacion obtenida de las
encuestas. Esta informacion se presenta en la Figura 6, donde se muestra el perfil del cliente.

Mapa de experiencia del Cliente. En base al analisis del cliente segun las
encuestas/entrevistas realizadas y los diferentes momentos de su semana, los momentos
identificados estan relacionados cuando necesita solventar un problema relacionado con
alguno de los oficios que pueden ofrecer los adultos mayores y que ocasionan una gran
pérdida de tiempo libre asi como un riesgo de no solucionar correctamente el problema, en la
figura siguiente se aprecian los momentos clave revisados, siendo el momento mas negativo
la falta de encontrar alguien disponible para la solucion y la pérdida de tiempo libre.

3.5. Identificacion de la Necesidad del Cliente y su Relevancia:

Después de revisar los puntos relacionados con el mapa de experiencia y la matriz
meta usuario, se identificaron los mayores puntos de dolor relacionados con las limitaciones
de acceso a la informacion sobre productos artesanales y las limitaciones para encontrar a
alguien disponible para solucionar los temas relacionados con incidentes en casa respecto a
aspectos técnicos como gasfiteria, carpinteria, electricidad, entre otros.

Para lograrlo, es fundamental cubrir las siguientes necesidades: (a) el cliente no
dispone de tiempo para realizar labores domésticas, (b) requiere mas tiempo para pasar con
su familia, (c) necesita externalizar las tareas técnicas, (d) demanda un servicio confiable que
se pueda supervisar, y (e) precisa que el servicio cuente con un método de contacto

conveniente.



Figura 8

Lienzo Matriz Meta Usuario - Cliente

Figura 9

Mapa de la Experiencia de Usuario — Cliente
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Capitulo V. Disefio del Producto o Servicio

Esta seccion detalla el prototipo propuesto inicial del servicio mediante el uso de un
lienzo 6x6 y una matriz de impacto. Ademas, se termina de definir la propuesta de valor mas
relevante de Llamkasum y el producto minimo del modelo fisico y digital viable (MVP),
empleando prototipos basados en metodologias agiles.
4.1. Concepcion del Producto o Servicio

Para formalizar el hipotético marco de solucion, se desarroll6 una secuencia
interactiva que incorpord el lienzo 6x6. Ademas, se cred una matriz de analisis para evaluar
la relacion entre costo, impacto y esfuerzo. Este enfoque permitié estructurar de manera mas

precisa la viabilidad de la solucion propuesta.
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Tabla 9
Lienzo 6x6
OBJETIVO DEFINICION NECESIDADES
Cual es el La falta de ingresos 1 Pedro necesita aprovechar la experiencia que tiene
problema mas economicos y las para poder trabajar de manera independiente y
relevante que se  pocas oportunidades seguir teniendo ingresos para la mantencion de su
quiere solucionar que tienen los adultos familia.
mayores para 2 Pedro necesita actualizar sus habilidades digitales
mantenerse activos y basicas
productivos 3 Pedro necesita mejorar sus condiciones de vida
actuales y de su familia para tener una mejor
calidad de vida
4 Pedro necesita aprender nuevas habilidades e
interactuar con otras personas para introducirse en
la dindmica laboral actual.
5 Pedro necesita recuperar su estabilidad emocional
para sentirse valorado y ttil dentro de la sociedad
6 Pedro necesita atender su salud fisica y para ello
requiere recursos o ingresos econdmicos.
(Como se podria  ;Como se podria (Como se podria (Como se podria (Como se podria (Como se podria

aprovechar la capacitar a Pedro en ayudar a Pedro a ayudar a Pedro a contribuir a que Pedro apoyar a Pedro para



experiencia de
Pedro para
garantizarle una
fuente de

ingresos?

1

Organizar y
participar en
ferias de
artesanias
locales para
exponer los
productos
elaborados y los
diversos
servicios que
brindan seguin a
sus habilidades y

experiencias.

temas relacionados a
microemprendimientos
utilizando plataformas
de comercio digital o

redes sociales?

2

En colaboraciéon con
otras personas de su
grupo, pueden
organizarse para
alternarse en la
realizacion de charlas
sobre los temas que
mejor dominen.
Ademas, pueden
participar en
programas de
voluntariado, lo que
les permitira

Incrementar sus

encontrar una
forma de mejorar
sus condiciones
actuales de vida
y/o las de su
familia?

3

Involucrarlo en
charlas o campafias
del seguro social
donde pueda tomar
conciencia de
cuidados que debe
tener a su edad y

prevenir riesgos.

aprender nuevas
habilidades para
reinsertarse en la
dinamica laboral

actual?

4

Ayudar a Pedro a
ampliar su red de
contactos mediante
ferias laborales, lo cual
puede abrirle
oportunidades laborales
mas alla de lo que

conoce.

Incremente su autoestima
y su valoracion en la

sociedad?

5

Organizar reuniones con
amigos de su entorno
para destacar la
importancia de reconocer
y valorar las habilidades
unicas de cada persona,
fomentando el
aprendizaje mutuo y el
fortalecimiento de las

relaciones.
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que consiga una
atencion adecuada de

salud?

6

Asesorarlo a tener un
seguro de salud que le
garantice acceso a una
atencion médica

adecuada.



Establecer
convenios de
colaboracion con
alguna
institucion
religiosa que
facilite su
integracion en
programas de
apoyo

comunitario.

Actuar como
intermediarios
mediante
contactos, para

ayudar a Pedro a

conocimientos y

habilidades mediante

talleres informativos
practicos

En coordinacion con
los CIAM de los
diferentes distritos
realizar talleres
semanales de
innovacion y

tecnologia

Ofrecer programas de

capacitacion gratuitos

en diversos ambitos,

disefiados para que

Pedro adquiera nuevos

Inscribirlo en
talleres de
educacion
financiera para que
pueda administrar
mejor los ingresos

que logre generar

Organizar charlas
con expertos en
economia del
hogar, nutricion y

educacion, para

Proporcionar a Pedro
un asesoramiento
integral que incluya
charlas sobre los
habitos y costumbres de
las nuevas
generaciones, asi como
su participacion en
talleres gratuitos
disefiados para
enriquecer su desarrollo
personal y profesional.
Proporcionar a Pedro
charlas educativas
sobre herramientas
digitales, enfocadas en

mejorar sus habilidades

Brindar charlas
motivacionales de la
mano de profesionales
adecuados como
estudiantes de

psicologia.

Crear un programa de
cuidado de la imagen
personal que, entre otros
beneficios, contribuya a

fortalecer la autoestima y
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Talleres o cursos
gratuitos de
capacitaciones sobre

salud.

Proporcionar folletos
informativos sobre
acceso a atencion
médica, incluyendo

nimeros de consulta y



conseguir una
fuente de
ingreso, basada

€n sus

habilidades.

Promover la
experiencia
laboral de Pedro
a través de
diversas
plataformas,
como redes
sociales, ferias
laborales, sitios
web, afiches y
otros medios de
difusion, para
ampliar su

visibilidad y

conocimientos
alineados con sus
habilidades, siguiendo
un cronograma
cuidadosamente
planificado.

Brindar apoyo a Pedro
para que ingrese a
programas de
voluntariado, donde
pueda aprender y
desarrollar habilidades
en diferentes oficios,
ampliando asi su
experiencia y
conocimientos

practicos.

proporcionarle
conocimientos
practicos que
promuevan su
bienestar y
desarrollo
Establecer una
alianza con una
universidad para
integrar a
estudiantes de
psicologia en la
organizacion de
charlas
motivacionales,

enfocadas en

promover la mejora

de habitos y el

desarrollo personal.

de comunicacion a

través de redes sociales

y llamadas.

Oftrecer cursos de
comunicacion verbal y
no verbal, manejo de
emociones, entre otros,
que se complementen
con talleres practicos
para fortalecer las
habilidades de

comunicacion integral.

el bienestar general de

Pedro.

Crear un grupo de apoyo
donde Pedro pueda
interactuar y compartir
sus habilidades,
permitiéndole
promocionar su trabajo y
establecer conexiones
que favorezcan su

desarrollo profesional
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recursos Uutiles, para
que pueda recurrir a
ellos cuando los

necesite

Colaborar con las
postas de salud locales
para organizar talleres
de prevencion que
contribuyan al bienestar
de Pedro, brindandole
herramientas y recursos

utiles para su salud.



oportunidades
profesionales
Establecer
alianzas con
pequenos
emprendimientos
para brindarle a
Pedro una
oportunidad
laboral acorde a
sus habilidades y

necesidades.

Asesoramiento
para que pueda
conseguir
prestamos de
entidades
bancarias y pueda

ver opciones de

Involucrar a
estudiantes de diversas
universidades para
brindar apoyo y
realizar talleres tanto
presenciales como
virtuales,
capacitandolos en el

uso de plataformas

digitales donde puedan

vender productos o

servicios.

Brindar acceso a
programas de
capacitacion ofrecidos
por consultoras
especializadas, como
Manpower, que

proporcionen

Oftrecer talleres
gratuitos que le
proporcionen las
habilidades
necesarias para
aprender oficios

técnicos,

permitiéndole asi
generar ingresos de

manera sostenible.

Ofrecer a Pedro la
oportunidad de
trabajar con un
asesor especializado
en gestion personal,
quien realizara un

diagndstico

Fomentar la
participacion en

actividades de grupo o

proyectos colaborativos

para establecer

conexiones dentro de su

comunidad.

Crear un espacio de
conversatorios entre
jovenes y adultos

mayores, para que Pedro
haga conexiones

valiosas con personas de

diferentes edades y

Formar circulos de
apoyo para que Pedro y
sus amigos puedan
compartir sus

experiencias.

Establecer una
colaboracion con una

ONG para desarrollar e

implementar un programa

integral de
reconocimiento al adulto

mayor, centrado en
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Involucrarlo en charlas
y campafias del seguro
social para que tome
conciencia de los
cuidados especificos
que debe tener a su
edad y aprenda a

prevenir riesgos.

Colaborar con las
entidades del sector
salud para co-crear un
programa especializado
para adultos mayores,
que brinde acceso a

servicios de salud y



un
emprendimiento
personal, en base
alos
conocimientos

que tiene.

formacion profesional
adaptada a las
necesidades del

mercado laboral.

exhaustivo de su
situacion actual. A
partir de este
analisis, el asesor
proporcionara un
acompafiamiento
personalizado a
través de sesiones
de coaching,
enfocado en
potenciar su

desarrollo personal.

sectores, lo que podria  promover su atencion,
abrirles puertas a nuevas cuidado y bienestar.
oportunidades laborales

0 proyectos.
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bienestar a todos los
adultos mayores, sin
importar si estan

empleados o no.



Promover la
experiencia
laboral de Pedro
a través de
diversas
plataformas,
como redes
sociales, ferias
laborales, sitios
web, afiches y
otros medios de
difusion, para
ampliar su
visibilidad y
oportunidades

profesionales

Brindar apoyo a Pedro
para que ingrese a
programas de
voluntariado, donde
pueda aprender y
desarrollar habilidades
en diferentes oficios,
ampliando asi su
experiencia y
conocimientos

practicos.

Establecer una
alianza con una
universidad para
integrar a
estudiantes de
psicologia en la
organizacion de
charlas
motivacionales,

enfocadas en

promover la mejora

de habitos y el

desarrollo personal.

Ofrecer cursos de
comunicacion verbal y
no verbal, manejo de
emociones, entre otros,
que se complementen
con talleres practicos
para fortalecer las
habilidades de

comunicacion integral.

6 IDEAS SELECCIONADAS

Crear un grupo de apoyo
donde Pedro pueda
interactuar y compartir
sus habilidades,
permitiéndole
promocionar su trabajo y
establecer conexiones
que favorezcan su

desarrollo profesional.
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Colaborar con las
postas de salud locales
para organizar talleres
de prevencion que
contribuyan al bienestar
de Pedro, brindandole
herramientas y recursos

utiles para su salud.
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Este es el lienzo 6x6, mediante esta herramienta se puede establecer al usuario y sus
necesidades mas relevantes del dia a dia. Primero se plantea el objetivo del proyecto, y a
partir de éste se identifican 6 necesidades claves junto con sus respectivas preguntas, con el
fin de explorar opciones de mejora. Cada miembro del equipo contribuye con ideas, y tras
una evaluacion, se eligen 6 propuestas para analizar su impacto en el modelo y su costo

financiero.



Tabla 10

Matriz Costo Impacto
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ACCIONES PROPUESTA

COMPLEJIDAD DE
IMPLEMENTACION
BAJA LEVE MOD. ALTA BAJA LEVE MOD. ALTA

IMPACTO EN LA ACCION

Al. Promover la experiencia laboral de Pedro a través de diversas
plataformas, como redes sociales, ferias locales y laborales, sitios web,
afiches y otros medios de difusion, para ampliar su visibilidad y

oportunidades profesionales.

AZ2. Involucrar a estudiantes de diversas universidades para brindar apoyo y
realizar talleres tanto presenciales como virtuales, capacitandolos en el uso de

plataformas digitales donde puedan vender productos o servicios.

A3. Establecer una alianza con una universidad para integrar a estudiantes de
psicologia en la organizacion de charlas motivacionales, enfocadas en

promover la mejora de habitos y el desarrollo personal.

A4. Ayudar a Pedro a ampliar su red de contactos mediante ferias laborales,

lo cual puede abrirle oportunidades laborales mas alla de lo que conoce.

Ab. Establecer una colaboracion con una ONG para desarrollar e implementar
un programa integral de reconocimiento al adulto mayor, centrado en

promover su atencion, cuidado y bienestar.

X X

X X

X X
X X

X X



A6. Colaborar con las entidades del sector salud para co-crear un programa
especializado para adultos mayores, que brinde acceso a servicios de salud y X X

bienestar a todos los adultos mayores, sin importar si estan empleados o no.
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Basado en el andlisis realizado, el diagrama de impacto-esfuerzo destaca los aspectos clave en términos de impacto y nivel de
complejidad del proyecto Llamkasum. Esta representacion ayuda a comprender la relacion entre el esfuerzo necesario y los beneficios

potenciales. De esta manera, se optimiza la toma de decisiones estratégicas para su implementacion.
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Figura 10

Diagrama costo impacto

En sintesis, las iniciativas sugeridas para el proyecto se sitian en el umbral o dentro
del cuadrante de victorias rapidas, donde con un esfuerzo minimo es factible obtener
resultados significativos. Son actividades que se resolveran con prontitud y que tendran un
impacto considerable en el avance hacia las metas establecidas. Ademas, se asignaron
responsables especificos para cada una de las acciones. A continuacion, se expone el lienzo
de relevancia primordial. Este esquema fue elaborado a raiz de las iteraciones derivadas del
primer producto minimo viable de Llamkasum con los clientes y usuarios. Los puntos
revisados estaban orientados principalmente al levantamiento de informacion de los usuarios
finales, en este caso, los adultos mayores que son considerados socios claves del proyecto,
debido a que la mayor parte de las actividades y procesos estan definidas con su participacién
y los cambios que puedan surgir durante la implementacion del proyecto seran escalables en
base al involucramiento como socios finales. Los items de feedback recopilados incluyen
diversas sugerencias y dudas relacionadas con el funcionamiento del proyecto. Entre ellos, se
menciono la necesidad de actualizar documentos personales como el DNI y la posibilidad de
establecer una reunion mensual para compartir novedades. Ademas, se plantearon consultas

sobre la venta de productos, incluyendo la opcion de comercializar dulces envasados y la
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viabilidad de ventas en linea. También se destaco el interés en realizar eventos de
confraternidad, resolver inquietudes sobre pagos mensuales y permitir consultas fuera del
horario de trabajo de los consultores. Por ultimo, se sugirio que las capacitaciones incluyan
evaluaciones y la creacién de un grupo de WhatsApp para mejorar la comunicacion.

Segun lo mencionado previamente, el lienzo blanco de relevancia para el proyecto
Llamkasum ha sido definido. Su estructura y contenido pueden observarse en la Figura 11.
Esta representacidn permite verificar y comprender su aplicacion dentro del proyecto.
Figura 1l

Lienzo blanco de relevancia

4.2. Desarrollo de la Narrativa

Con el uso de la metodologia Design Thinking, compuesto por cinco etapas:
empatizar, definir, idear, prototipar y testear. El desarrollo de la plataforma Llamkasum
siguio varias etapas clave. Primero, se identificé que muchos adultos mayores carecen de
ingresos suficientes para cubrir sus necesidades. Luego, se definio el problema de la falta de
oportunidades laborales y se disefid la plataforma como una solucién para que puedan ofrecer

productos y servicios segun sus capacidades. Tras una prueba piloto, el 85% de los



participantes confirmé su utilidad y mostro interés en seguir utilizandola. Se detallan los
hallazgos en la siguiente tabla:
Tabla 11

Design Thinking

Etapa Hallazgos

Empatizar Los adultos mayores carecen de pension o reciben una
pension minima; por lo tanto, no cuentan con ingresos
suficientes para cubrir sus necesidades basicas.

Definir La falta de ingresos econémicos y las pocas oportunidades
que tienen los adultos mayores para mantenerse activos y
productivos.

Idear Se disefia la plataforma Llamkasum, la que ofrece la
oportunidad de emplear a los adultos mayores, mediante los
productos y servicios (oficios) que puedan ofrecer en base a
su capacidad fisica e intelectual a través de canales fisicos y

virtuales.

Prototipado Se realizé la prueba piloto para el uso de la plataforma
Llamkasum.

Testeo Al menos el 85% de los participantes expresa que la

plataforma ha sido atil para ellos. Los participantes estan
dispuestos a continuar ofreciendo productos y servicios a

través de la plataforma.

Con Llamkasum se desarrollara una propuesta de valor sostenible en el tiempo que
permita a los adultos mayores generar ingresos a través de la produccion de bisuteria,
accesorios, artesania y la prestacion de servicios segun sus oficios. Las personas que
actualmente se encuentran dentro del rango de edad considerado como adulto mayor suelen
ser excluidas del ambito laboral debido a la percepcion de que su productividad es menor.
Los usuarios finales son los adultos mayores quienes son nuestros socios claves en este

proyecto, debido a que ellos seran los que participaran directamente en la elaboracion de
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productos artesanales como jarrones, ceramicas, tejidos, entre otros y prestacion de servicios
como plomeria, carpinteria, jardineria, electricidad, costura, bordado; buscando una
retribucién econdmica que les permita contar con un ingreso en corto plazo. Las personas que
adquieran estos productos seran individuos diversos gque asisten habitualmente a ferias de
venta de productos artesanales en los distritos mencionados, asi como compradores que
adquieren este tipo de productos a través de plataformas digitales como Marketplace de
Facebook y otras aplicaciones web. De esta manera, también se promovera una mayor
conciencia sobre la importancia de contribuir al sustento de este grupo etario.

4.3.  Caréacter Innovador del Producto o Servicio

El modelo propuesto por Llamkasum representa una innovacion incremental con un
alto potencial de crecimiento sostenido, ya que ofrece una solucién integral que abarca tanto
las necesidades econdémicas como sociales de los adultos mayores. A diferencia de iniciativas
como AM YASE, que se centran en el empoderamiento social, Llamkasum combina
tecnologias tradicionales, como llamadas telefénicas y documentos fisicos, con tecnologias
modernas, como el uso de marketplaces digitales y aplicaciones de delivery. Esta
combinacion facilita la inclusién de los adultos mayores, un grupo que generalmente tiene un
dominio limitado de herramientas tecnoldgicas. De esta manera, Llamkasum ofrece una
propuesta accesible y efectiva para mejorar la calidad de vida de este sector vulnerable.

La propuesta no solo actia como un puente entre personas de la tercera edad y el
mercado local, sino que también busca maximizar el tiempo disponible de esta poblacion para
generar ingresos sostenibles a traves de la comercializacidn de artesanias y servicios basados
en oficios tradicionales. Este enfogque no solo mejora su calidad de vida y la de sus familias,
sino que también aborda un problema social relevante: el crecimiento de la poblacién adulta

mayor y la insuficiencia de sus ahorros o pensiones para cubrir sus necesidades. Llamkasum,



por lo tanto, se posiciona como una solucion innovadora y Unica que combina flexibilidad,

tecnologia y enfoque social para atender una problematica en constante crecimiento.
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Tabla 12
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Cuadro Comparativo de la Alternativa Existente en el Mercado

Criterio

AM YASE

Solucién Propuesta (Llamkasum)

Enfoque

Principal

Objetivo Central
Cobertura de
Necesidades
Propuesta de

Valor

Servicios

Complementarios

Innovacion

Tecnoldgica

Empoderamiento de personas
de la tercera edad mediante
programas y proyectos de alto
impacto.

Mejorar el bienestar
emocional y social de
personas de la tercera edad.
Limitado a aspectos
emocionales y sociales.
Empoderamiento personal y
social de los adultos mayores
en comunidades vulnerables.
Enfocados principalmente en
la gestion de programas
especificos.

Uso limitado de tecnologia o
plataformas digitales para su

implementacion.

Creacion de oportunidades econdmicas para las personas de la tercera edad mediante la

comercializacién de productos artesanales y servicios de oficios tradicionales.

Generar ingresos adicionales para mejorar su calidad de vida y contribuir al bienestar

familiar.

Aborda necesidades econdmicas, sociales, familiares y de inclusion en el mercado

laboral.

Incremento de ingresos mediante la conexion directa con clientes interesados en sus

productos y servicios, promoviendo su inclusion econémica.

Incluye acompafiamiento integral como la asesoria en ventas, uso de tecnologia, y acceso

a redes sociales para potenciar su actividad econdmica.

Desarrollo de una plataforma digital que conecta directamente a las personas de la tercera
edad con clientes, facilita la gestion de ventas y servicios, y ofrece herramientas para

mejorar su actividad comercial.




Modelo de

Ingresos

Segmento de

Mercado

Impacto a Largo

Plazo

Escalabilidad

Relacion con el
Cliente

Financiacion mediante fondos
de programas y proyectos
sociales.

Personas de la tercera edad en
situacion de vulnerabilidad
social, principalmente en
comunidades.

Promueve el fortalecimiento
social y emocional, pero con
alcance limitado.

Limitada a programas con
financiamiento y alcance local
o0 regional.

Enfocada en intervenciones
sociales y programas

especificos de corto plazo.
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Generacion de ingresos a través de comisiones por transacciones realizadas en la
plataforma y en ferias por los productos y servicios ofrecidos por las personas de la
tercera edad.

Personas de la tercera edad con habilidades y oficios aprendidos empiricamente,

interesados en monetizar su experiencia y conocimientos.

Busca transformar la calidad de vida de las personas de la tercera edad mediante

independencia econdémica y su integracion activa en el mercado.

Modelo escalable a nivel nacional, gracias a la flexibilidad de la plataforma digital y su

enfogue econémico sostenible.

Enfoque continuo y personalizado, brindando soporte desde la comercializacion hasta el

crecimiento de sus actividades econdmicas.
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Llamkasum mejora y amplia las iniciativas de AM YASE al integrar un enfoque mas
completo que combina aspectos econémicos, tecnoldgicos y de acompafiamiento continuo.
Ademas de ayudar a los adultos mayores a generar ingresos sostenibles a través de la venta de
artesanias y servicios, utiliza tecnologia para conectarlos con clientes de forma eficiente y
ofrece capacitacion en habilidades comerciales. Este modelo no solo impacta positivamente
en su bienestar individual, adicionalmente en la de sus familiares, posicionando a Llamkasum
como una oferta transformadora y Unica en el mercado.

4.4. Propuesta de Valor

A lo largo de la investigacion sobre el problema social, se identificd que los adultos
mayores conforman un grupo diverso, con diferentes perfiles y experiencias laborales previas
que pueden aprovecharse para generar ingresos. Muchos de ellos tienen habilidades en
oficios tradicionales, como artesanias, zapateria, tejidos y carpinteria, que son valiosas para
actividades productivas. Al compartir estos conocimientos dentro del grupo, se puede
incrementar la productividad y crear productos que tengan potencial de ser vendidos. Este
enfoque no solo favorece la economia de los adultos mayores, sino que también promueve su
integracién social y econdmica.

Por otro lado, la participacién continua de estas personas en los centros de integracion
del adulto mayor de sus respectivos distritos contribuye a un alto nivel de disposicién para el
aprendizaje y la concentracion. Esto les permite realizar tareas comunes de manera efectiva
durante los periodos necesarios para alcanzar los niveles de produccion requeridos. Las
capacitaciones se enfocaran principalmente en técnicas para optimizar los productos que
actualmente elaboran, asi como en el uso de nuevas herramientas. Ademas, incluiran el
aprendizaje en el manejo de tecnologias recientes, como Yape, WhatsApp, Facebook,
YouTube, Marketplace, entre otras aplicaciones que pueden ser Utiles tanto para el

autoaprendizaje como para la interaccion con posibles clientes. La propuesta de valor estaria
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enfocada en productos hechos a mano con una historia detras; valor social de apoyar a
adultos mayores, aportando a la economia circular y fomentando la tradicién artesanal.

La siguiente figura presenta el propdsito en relacion con el usuario objetivo, primero
sobre las actividades que generan alegrias, las cuales estan relacionadas principalmente con la
busqueda de la autonomia en la generacion de ingresos y la actualizaciéon de habilidades y
competencias. Por otro lado, los aliviadores de frustraciones se abordan principalmente a través
de asesorias y capacitaciones. Esto responde a que la principal fuente de frustracion radica en
la dificultad para acceder a los conocimientos necesarios sobre nuevas herramientas digitales
y en la inseguridad que genera interactuar con ellas. Este temor surge del miedo a ser victimas
de engafios debido a su falta de experiencia en estos temas, una preocupacién alimentada tanto
por experiencias de personas cercanas como por las noticias que suelen ver en los diarios y la
television.

Figura 12

Lienzo de propuesta de valor del negocio

4.5. Producto Minimo Viable (PMV)
Los prototipos en estos casos generalmente se realizan con materiales sencillos como

papel, carton, plastico u otros objetos que no requieren mayor inversion y puedan generar un
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producto que cumpla con las funciones mas basicas sobre la solucion que se busca
implementar, pero en el caso de un servicio la metodologia es distinta. En este caso el
objetivo del producto minimo viable seria el cdmo validar la propuesta de valor, puesto que el
proyecto de Llamkasum para adultos mayores, se basa en la oferta de servicios para lograr un
objetivo respecto al usuario establecido. Es por ello que el prototipo requiere de 3
herramientas basicas que son el storytelling, el service roleplaying y el customer journey
map.

El customer journey map permitié analizar y optimizar la experiencia tanto de los
adultos mayores como de los clientes a lo largo del proceso de asesoramiento y
comercializacion de productos. Para prototipar el servicio, se dividio en varias etapas,
comenzando con la seleccién de los participantes, considerando filtros de salud para
minimizar riesgos y limitaciones fisicas. Posteriormente, se realiz6 una fase de exploracién
para identificar oportunidades de desarrollo de productos, posibles mercados locales y los
recursos necesarios para su implementacion.

Adicionalmente, se hizo uso del storytelling para entender cudl seria el mensaje de
posible éxito de los adultos mayores que mediante la realizacion del proyecto pueden cubrir
las necesidades identificadas y lograr ciertos objetivos basicos que les permita tener una vida
mas digna, asi como concientizar a los clientes y diversas generaciones sobre la importancia
de otorgar un espacio para los adultos mayores en la dinamica laboral y econémica, siendo un
grupo cada vez mayor. Después, con la participacion de los integrantes se realiz6 una sesion
de service roleplaying, para entender los puntos de vista de cada actor distinto en la dindmica
que genera esta iniciativa, siendo uno el usuario, otra persona el cliente, otra persona el
proyecto Llamkasum. Tras varias iteraciones consecutivas, se logré desarrollar un Producto
Minimo Viable (PMV) que consiste en una plataforma disefiada para conectar la experiencia

y habilidades de los adultos mayores con una audiencia moderna y consciente. Esta
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plataforma ofrecera productos Unicos, como bisuteria, accesorios y servicios especializados,
brindando al pablico la oportunidad de adquirir piezas hechas a mano que destacan por su
historia y calidad, asi como de contratar servicios que reflejan la tradicion y el conocimiento
experto de los adultos mayores.

Cada producto, cada servicio, lleva consigo la esencia de quienes lo elaboraron:
artesanos y profesionales con décadas de experiencia. Este no es solo un negocio, es un
puente entre generaciones que fomenta la inclusion econémica, el envejecimiento activo y la
preservacion de técnicas tradicionales, asi mismo, Se busca implementar bases de datos que
permitan recopilar y revisar constantemente el feedback recibido, con el objetivo de aplicar
procesos de mejora continua que optimicen y agilicen las actividades a realizar. En el
Apéndice A podemos visualizar la propuesta de pagina Web para Llamkasum, que contiene
las funcionalidades basicas del emprendimiento relacionadas con las dindmicas del adulto

mayor.
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Capitulo V. Modelo de Negocio

En este apartado se expone el Business Model Canvas de Llamkasum, acompafiado de
una concisa sintesis sobre su viabilidad financiera. Igualmente, se examina la factibilidad
exponencial de la solucion y se lleva a cabo una evaluacion de su sostenibilidad.
5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

El objetivo del proyecto Llamkasum es mejorar la calidad de vida de los adultos
mayores, promoviendo su inclusiéon econdémica y social mediante el acceso a oportunidades
de generacion de ingresos a través de actividades que aprovechen sus conocimientos y
habilidades de oficios tradicionales. Esto se logra a través de la comercializacion de
productos y servicios basados en las habilidades y experiencias de los adultos mayores,
fomentando su envejecimiento activo y su integracion al mercado laboral. Ademas, el
proyecto busca capacitar a los participantes en nuevas herramientas digitales y
proporcionarles el apoyo necesario para acceder a plataformas de venta en linea y otros
recursos tecnoldgicos. EI modelo de negocio sustentable es expuesto mediante el Business
Canvas Model (BCM):
Figura 13

Lienzo del modelo de negocio.
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La iniciativa Llamkasum enfocara sus esfuerzos de inversién principalmente en
publicidad y en medios de comercializacién y comunicacién, con el objetivo de promover la
sensibilidad y agilidad en la interaccion con los diversos stakeholders involucrados en la
propuesta. Los principales medios por utilizar seran Facebook, LinkedIn, Instagram, una
plataforma web y una linea telefénica movil. Ademas, se llevaran a cabo encuentros
presenciales con los adultos mayores en los CIAM de sus respectivos distritos. En estos
encuentros, también se podra invitar a diversos clientes y aliados estratégicos, con el
propdsito de fortalecer las relaciones y fomentar la colaboracion entre todos los participantes.

Los ingresos para Llamkasum pueden provenir de diversas fuentes, aunque en los
primeros afios se enfocaran principalmente en la comercializacion de productos elaborados
por los adultos mayores y la prestacion de sus servicios. Llamkasum, como persona juridica,
se encargara de asesorar a los adultos mayores en la creacion de productos y de gestionarlos a
través de distintos canales de venta, como ferias artesanales y plataformas virtuales. A través
de estas actividades, no solo generara un margen sobre las ventas, sino que también
promovera un mensaje de sensibilidad y apoyo hacia los adultos mayores, destacando sus
esfuerzos por alcanzar la autosuficiencia.

Los espacios fisicos se compartiran en las instalaciones del CIAM, donde se brindaran
asesorias para la elaboracion de productos, donde los adultos mayores podran aprender y
compartir técnicas de produccion durante las sesiones, para luego continuar su trabajo en
casa. Ademas, el equipo de Llamkasum sera responsable de liderar las actividades,
fomentando un sentido de pertenencia e identidad en el grupo, y promoviendo el
involucramiento de las alianzas estratégicas para potenciar las asesorias, contando con
personal capacitado en diversos temas. También se tendran en cuenta actividades clave
relacionadas con el dia a dia de los adultos mayores, basadas en un analisis tedrico de la

gestién humana. Esto es fundamental, ya que deben considerarse sus limitaciones y
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necesidades especificas antes de comenzar con cualquier actividad, tales como horarios
especiales, posibles discapacidades fisicas y condiciones médicas crénicas que requieren
atencion especial.

Los principales socios de Llamkasum seran nuestros usuarios(adultos mayores) y los
CIAM de los distritos en los cuales iniciaremos operaciones dentro de Lima Metropolitana,
también los practicantes de universidades e institutos que tengan actividades relacionadas con
realizar funciones de atencion o apoyo en instituciones relacionadas con adultos mayores,
validando las horas de practicas pre profesionales que requieren; ademas, se buscara la
colaboracion de ONGs locales interesadas en sumarse a la iniciativa, con el objetivo de
concientizar a la sociedad sobre la importancia de atender las necesidades de los adultos
mayores. Finalmente, se analizara a detalle la estructura de gastos, que incluira principalmente
los costos de venta, publicidad, marketing, gastos operativos y de mantenimiento. También se
contemplaran los gastos asociados a temas digitales, como la plataforma web y las redes
sociales mencionadas anteriormente, asi como los posibles gastos financieros necesarios para
sustentar el capital de trabajo, ya que es probable que el primer afio no genere rentabilidad, y
ésta dependera del crecimiento y la escalabilidad del proyecto.
5.2.  Viabilidad del Modelo de Negocio

La posibilidad financiera se determina en base a un flujo de caja proyectado en un
horizonte de 5 afios teniendo en cuenta costos de inversion inicial de operaciones y capital de
trabajo necesario para poder operar durante los primeros semestres. Por otro lado, durante los
afios de operacién se contemplan costos fijos mensuales relacionados con marketing, que
incluyen publicidad, volantes, afiches y otros materiales para las diversas comunicaciones con
los grupos de interés del proyecto. Ademas, los costos fijos mensuales cubriran el alquiler de
una oficina y la contratacién de una persona encargada de brindar soporte en las actividades

operativas. Los ingresos provienen principalmente de la venta de productos y de las comisiones
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generadas por la prestacion de servicios, los cuales tienen un alto potencial de escalabilidad
anual a medida que se incorporen nuevos distritos a las operaciones.
Figura 14

Flujo de Caja Libre

FLUJO DE CAJA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos 788,325 1,301,625 1,815,885 2,495,817 3,589,574
Costo de Ventas - 450,000 - 772,200 - 1,095,120 - 1,542,294 - 2,159,212
Gastos de Administracion - 30,000 - 30,000 - 31,500 - 33,075 - 34,729
Gasto de Ventas - 25,320 - 25,320 - 26,586 - 27,915 - 29,311
Depreciacion - - - - -
Amortizacion - - - - -
EBIT 283,005 474,105 662,679 892,533 1,366,322
Impuestos - 83,486 - 139,861 - 195,490 - 263,297 - 347,753
Depreciacion - - - - -
Amortizacion - - - - -
FEO 199,519 334,244 467,189 629,236 1,018,569

Inversion en gastos Pre-Operativa - 17,898
Inversion en Activo Fijo -
Inversion en Activo Intangible -
Inversién en Capital de Trabajo - 140,000

FLUJO DE CAJAECONOMICO - 157,898 199,519 334,244 467,189 629,236 1,018,569
Financiamiento -
Amortizacion

Intereses
Escudo fiscal de los intereses [ - A - R
FLUJO DE CAJA FINANCIERO - 157,898 199,519 334,244 467,189 629,236 1,018,569

VAN S/1,576,772.97 $  420,472.79
TIR 173.92%
WACC 9.72%

Los indicadores obtenidos por el flujo de caja libre muestran un VAN positivo mayor
a cero. Ademaés, el TIR es superior a 1, lo que indica la viabilidad financiera del proyecto. Por
lo tanto, este modelo es financieramente viable en un horizonte de 5 afios.

El costo de oportunidad (COK) se hall6 en base al modelo CAPM, la tasa libre de
riesgo del 8% en base la tasa confiable del bono de tesoro de EE. UU. La Beta desapalancada
del sector obtenida de Damodaran es de 0.82, la cual luego fue apalancada considerando la
estructura deuda/ capital y la tasa impositiva. La prima de mercado es igual promedio
historico del rendimiento de mercado (Rm) menos la tasa libre de riesgo (Rf).

Dichos datos fueron obtenidos de Damodaran en base a los ultimos 10 afios.
Finalmente, para una mayor precision del modelo se adiciona una prima de riesgo pais (Per()

del 1.55%. En resumen, se obtiene un costo de oportunidad o0 COK del 9.72%.
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Tabla 13

Calculo del WACC y Modelo CAPM

WACC= Wd [Kd(1-1)] + Ws Ks

Yoparticipacion Monto Costo impuesto WACC
Deuda 0% - 0.00% 0.00%
Patrimonio 100% 44,898.00 10.23% 10.23%
Total 100% 44,898.00 10.23%
CAPM = KIr +(Km - Kilr) Beta
Ks= CAPM + Riesgo pais
Prima de Riesgo (km-Klr) 8%
Rendimiento bonos del tesoro US T-Bond promedio 30 afios 2.02%
Beta desapalancada 0.82
Riesgo pais 1.55%
CAPM 8.17%
Ks = CAPM + Riesgo pais 9.72%

5.3. Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

En relacién con la escalabilidad y exponencialidad, se examinan las caracteristicas del
modelo ExO. Este modelo incluye atributos internos y externos denominados IDEAS y
SCALE, los cuales son claves para determinar las oportunidades del negocio. A través de
estos elementos, se puede obtener una mayor certeza sobre el potencial de crecimiento y la
viabilidad del modelo a largo plazo.

Atributos SCALE:
a. Staff On Demand:

Para garantizar la eficiencia operativa en las etapas iniciales del negocio, se
implementara un modelo de 'Staff On Demand'. En este enfoque, un coordinador interno sera
designado para supervisar y gestionar las necesidades operativas de los diversos actores
involucrados. Este coordinador seré responsable de la planificacion y organizacion de
actividades, asegurando que todos los procesos se lleven a cabo de manera eficiente. Ademas,
se contrataran practicantes temporales, quienes, bajo la supervision del coordinador,

brindaran asesoria y atenderan cualquier eventualidad.
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b. Comunidad:

El enfoque en el empoderamiento de los adultos mayores tiene el potencial de crear
una comunidad vibrante y solidaria que no solo promueva la empatia, sino que también actue
como un catalizador para la inclusion de este grupo en la dindmica econémica y laboral. Se
fomentara el uso de redes sociales como una herramienta clave para construir y mantener esta
comunidad, facilitando la comunicacion y el intercambio de experiencias entre adultos
mayores, consumidores y otros actores relevantes. La plataforma web del negocio se
convertira en un espacio central para conectar a los miembros de esta comunidad,
permitiendo el intercambio de referencias, consejos y recursos. De esta manera, se creara un
ecosistema donde todos los participantes se sientan valorados y apoyados, fortaleciendo la
cohesidn social y promoviendo un modelo de negocio mas inclusivo.

c. Algoritmos:

La produccidn de los articulos se orientara mediante un enfoque fundamentado en el
analisis de datos, lo que permitira tomar decisiones fundamentadas respecto a su elaboracion
y venta. Se llevaran a cabo estudios de mercado con el fin de detectar las tendencias vigentes
y conocer las preferencias del publico, lo cual contribuira a elegir productos que resulten
pertinentes y atractivos para los consumidores. Asimismo, se implementaran algoritmos para
evaluar la capacidad de produccion, considerando aspectos como el tiempo y los recursos
necesarios para cada producto.

d. Leveraged Assets:

Para minimizar los costos operativos y maximizar la eficiencia financiera, se adoptara
un modelo de negocio que favorezca la utilizacion de “Leveraged Assets”. En lugar de
invertir en la compra de una oficina propia, se optara por alquilar un espacio que sirva como
sede operativa. Ademas, se subcontrataran servicios especificos, como contabilidad y

logistica, lo que permite que el negocio concentre sus recursos en areas clave. Este enfoque
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contable basado en el modelo Opex (gastos operativos) no solo reduce los costos fijos, sino
que también proporciona la flexibilidad necesaria para adaptarse a las necesidades
cambiantes del negocio, facilitando su crecimiento a largo plazo.

e. Engagement:

Para promover la interaccion y el compromiso entre los diversos actores involucrados
en el proyecto, se estableceran multiples canales de comunicacion. Se ofreceran medios
digitales, como videollamadas, para facilitar el contacto entre los miembros del equipo y los
adultos mayores. Ademas, se organizaran visitas presenciales a diferentes organizaciones y
ONG interesadas en el proyecto, fomentando asi la sensibilizacién y el apoyo hacia la
inclusion de los adultos mayores en la economia. Este enfoque de engagement no solo
enriquecera la experiencia de todos los participantes, sino que también creara una red de
apoyo sélida que beneficiara el crecimiento y la sostenibilidad del modelo de negocio.

Atributos IDEAS:

a. Interfaces:

Aunque en sus etapas iniciales la empresa no contara con un sistema de Software
como Servicio (SaaS) para gestionar sus operaciones, se implementara una solucion eficaz
utilizando herramientas disponibles en Office 365. Las bases de datos se manejaran
principalmente en excel, donde se registraran y organizaran datos relacionados con las
actividades diarias, pedidos y produccion. Esta metodologia permitira un seguimiento en
tiempo real de las actividades, facilitando la gestion del tiempo y optimizando la
planificacién de recursos.

Ademas, se crearan formularios en Office 365 para recolectar informacion de manera
estructurada, permitiendo una mejor comunicacion entre los miembros del equipo. Para medir
el rendimiento y los resultados de las operaciones, se generaran reportes periodicos en Excel

y presentaciones en PowerPoint. Estos informes servirdn como base para la toma de
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decisiones informadas, proporcionando una vision general del estado de la empresa y
permitiendo ajustes necesarios en la estrategia operativa.
b. Experimentation:

La implementacion de la metodologia Lean Startup sera esencial para el enfoque
innovador de la empresa, dado que posibilita la ejecucion de experimentos mediante un
proceso agil y eficiente de iteracion y validacion. A través del desarrollo de un Producto
Minimo Viable (PMV), se podran validar hipotesis y ajustar rapidamente el modelo de
negocio segun la retroalimentacién del mercado. Este enfoque no solo acelera el ciclo de
desarrollo de productos, sino que también optimiza la asignacion de recursos al evitar
inversiones sustanciales en conceptos que aun no han sido validados. La capacidad de realizar
ajustes basados en resultados empiricos permitira una adaptacién continua, garantizando que
los productos y servicios ofrecidos estén alineados con las expectativas y requerimientos del
cliente.

c. Autonomy:

A pesar de que los procesos dentro de la empresa estan predefinidos para asegurar la
eficiencia y coherencia en las operaciones, los usuarios no tendran una autonomia total en la
toma de decisiones sobre los productos a desarrollar. Cada decision relacionada con la
produccion debera ser coordinada con los miembros del staff, garantizando que se mantenga
un alineamiento con los objetivos estratégicos de la empresa.

Este enfoque centralizado asegura un control efectivo sobre la calidad y la direccién
del negocio. Sin embargo, se buscara equilibrar este control con la flexibilidad necesaria para
fomentar la creatividad y la innovacion entre los usuarios quienes son los nuestros socios
claves del proyecto. Se promovera un ambiente colaborativo donde las ideas de todos sean

valoradas, garantizando que cada voz tenga un espacio en las decisiones colectivas.
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d. Social Technologies:

La empresa reconocera la importancia de utilizar una combinacion de medios de
comunicacion tradicionales y digitales para interactuar con el adulto mayor. Mientras que se
priorizaran las técnicas de comunicacion cara a cara y otros métodos mas familiares para este
grupo demografico, se integraran también herramientas digitales para mantener la conexion.

En cuanto a las alianzas estratégicas con el sector privado, se hara uso intensivo de
share media y el website de Llamkasum. Estas plataformas digitales no solo facilitaran la
promocion de productos y servicios, sino que también serviran como canales para establecer
relaciones sélidas con otras organizaciones y comunidades. La implementacion de estas
tecnologias sociales permitird una comunicacion mas efectiva y un mayor alcance, asi como
la posibilidad de compartir historias y experiencias que resalten la importancia del
empoderamiento de los adultos mayores en la economia.

5.4. Sostenibilidad del modelo de negocio

Llamkasum tiene un fuerte enfoque en la inclusion social, ofreciendo a los adultos
mayores la oportunidad de mantenerse activos economicamente y revalorizar sus habilidades
y experiencias. Este proyecto les otorga un rol activo en la sociedad, lo que contribuye a
fortalecer su autoestima y bienestar emocional. Ademas, al sentirse productivos y utiles, los
adultos mayores experimentan una mayor conexion con su entorno, mejorando su calidad de
vida.

Este modelo de negocio, enfocado en la inclusion econémica de los adultos mayores,
contribuye significativamente a los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) 1, 3, 8 y 10 de
la Agenda 2030 de las Naciones Unidas. A través de la generacion de empleo y el fomento de
la participacion de los adultos mayores en la economia, el proyecto busca mejorar sus

condiciones de vida y reducir las desigualdades sociales. Ademas, el impacto del proyecto en
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estos objetivos puede medirse mediante su capacidad para promover el envejecimiento activo
y la autonomia financiera de este grupo poblacional.
ODS 1: Fin de la Pobreza

Meta del ODS 1: “Erradicar la pobreza en todas sus formas y en todo el mundo”

Llamkasum contribuye significativamente al bienestar de los adultos mayores,
brindandoles oportunidades de ingresos a través de la produccion y comercializacién de
productos artesanales, asi como la prestacion de servicios especializados. Este modelo de
negocio no solo mejora su estabilidad econdmica, sino que también promueve la
independencia de ayudas externas. De esta manera, Llamkasum favorece el empoderamiento
y la inclusion social de los adultos mayores, permitiéndoles mantener un rol activo en la
sociedad.

ODS 3: Salud y Bienestar

Meta del ODS 3: “Garantizar una vida sana y promover el bienestar para todos en
todas las edades.”

El éxito y el impacto social de Llamkasum dependen de su alineacion con el objetivo
de mejorar la calidad de vida de los adultos mayores. A traves de su participacion en
actividades productivas, como la creacién de productos artesanales y la prestacion de
servicios, los adultos mayores desarrollan un sentido de propdsito y pertenencia. Esta
inclusién no solo mejora su estabilidad econdmica, sino también su bienestar emocional y
mental, fortaleciendo su autoestima.

ODS 8: Trabajo Decente y Crecimiento Econémico

Meta del ODS 8: "Promover el crecimiento econdmico inclusivo y sostenible, el
empleo pleno y productivo, y el trabajo decente para todos".

El proyecto ofrece oportunidades de trabajo digno a adultos mayores, un grupo

muchas veces excluido del mercado laboral formal. Al integrar a estas personas en
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actividades productivas (artesanias, servicios basados en su experiencia), el modelo asegura
que puedan tener una fuente de ingresos estable y que sus habilidades sean valorizadas.

Al ofrecer a los adultos mayores la oportunidad de generar ingresos mediante la
elaboracion y comercializacion de productos y servicios, Llamkasum les concede una mayor
autonomia econdmica. Esto les permite ser menos dependientes de los sistemas de pensiones
0 jubilaciones, que en muchos casos resultan inadecuados. Esta autonomia no solo mejora su
bienestar financiero, sino también su autoestima y participacion en la sociedad.

Instruir a los adultos mayores en la utilizacién de plataformas digitales para
comercializar productos y servicios también favorece el crecimiento econdémico sostenible,
ya gque promueve la inclusion en la economia digital, una tendencia fundamental en el
contexto econdémico global contemporaneo. Este modelo de negocio capitaliza la vasta
experiencia y habilidades de los adultos mayores, muchos de los cuales han desarrollado
competencias valiosas en oficios tradicionales. Al aprovechar este conocimiento, el proyecto
no solo crea productos artesanales de alta calidad, sino que también promueve la transmision
de saberes, lo cual incrementa la productividad y la innovacion en los productos y servicios
ofrecidos.

ODS 10: Reduccion de las Desigualdades
Meta del ODS 10: "Reducir la desigualdad dentro y entre los paises".

Este modelo de negocio contribuye a este objetivo de las siguientes formas:
Reduccion de las desigualdades econdmicas: Los adultos mayores son uno de los grupos mas
vulnerables en términos de exclusion social y econdémica. El proyecto aborda esta
desigualdad al ofrecerles oportunidades de generacion de ingresos, ayudando a reducir la
brecha econdmica que a menudo experimentan tras la jubilacion o por la dificultad de
encontrar empleo en el mercado laboral formal. Contribuye a que los adultos mayores no

dependan unicamente de sistemas de pensiones o asistencia publica, dandoles las
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herramientas para ser autosuficientes econdmicamente a través de la produccion artesanal y la
venta de sus servicios.

El proyecto capacita a los adultos mayores en el uso de plataformas digitales y redes
sociales, contribuyendo a su inclusion en la economia digital. Esto reduce las barreras
tecnoldgicas que podrian limitar sus oportunidades econdémicas y promueve la igualdad de
acceso a la economia globalizada. Ademas, no solo impacta en la dimensién econémica, sino
también en la social, al revalorizar a los adultos mayores y su contribucién a la sociedad. A
medida que el negocio crezca y gane visibilidad, puede influir en como la sociedad percibe a
los adultos mayores, fomentando una mayor inclusién y respeto hacia ellos, lo cual es un

componente clave del ODS 10.
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Capitulo VI. Solucion Deseable, Factible y Viable

En este apartado, se examina la adecuacion de la solucion, teniendo en cuenta que un
servicio resulta atractivo cuando efectivamente soluciona un problema real y capta el interés
del publico al que se dirige. A continuacion, se analiza la viabilidad de la propuesta,
asegurando que sea factible desde el punto de vista técnico y operativo. Finalmente, se evalta
la factibilidad de la iniciativa, corroborando que se alinee con un modelo de negocio
financieramente sostenible.
6.1. Validacion de la Deseabilidad de la Solucion

La ratificacion de la deseabilidad se efectuard estableciendo una serie de hipotesis que
seran cuidadosamente formuladas. Estas hipotesis se someteran a pruebas utilizando
experimentos disefiados especificamente para este propodsito, con el fin de evaluar y
confirmar si la solucion ofrecida es justamente deseable para la poblacion objetivo. A través
de estos ejercicios, se buscara recabar datos concretos que permitan especificar si el servicio
satisface con las expectativas y necesidades identificadas, asegurando que la solucion
abordara efectivamente el problema real que se pretende resolver.
6.1.1. Hipotesis para Validar la Deseabilidad de la Solucion

Se establecieron hipoétesis clave para evaluar la conveniencia de la solucién ante el
publico objetivo. Estas hipotesis permitieron verificar la relevancia y aceptacion de la
propuesta entre los usuarios siendo a su vez nuestros socios claves. A través de este analisis,
se pudo corroborar que la solucién tenia el potencial de satisfacer las necesidades del publico

al que iba dirigida.
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Descripcion de Hipotesis
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Criterio Hipotesis 1 Hipotesis 2 Hipotesis 3 Hipotesis 4
H1: Se cree que las personas mayores .
~ . H3: 1 t -
de 60 a 75 afios que asisten al CIAM H2: Se cree que los adultos mayores e3rs§r?acsr?iz (1133:6511 aeggsc(li(:ﬂo rk:fsellv 0 de H4: Se cree que el mercado objetivo de
estan interesadas en participar en de Lima Metropolitana, entre 60 y 75 Per . . personas de 18 a 60 afios del nivel
Paso 1: -y ~ . . socioeconomico A, B, Cy D esta . o .
Hinbtesis talleres para la elaboracion de afios, utilizan la pagina web de dispuesto a com 1"2’11' ,ro ductos Socioeconémico A, B, Cy D de Lima
(CII){EEMOS productos de bisuteria y accesorios, asi ~ Llamkasum con facilidad y participan a rtgsanales a CI()) N trziar servicios de Metropolitana esta dispuesto a usar la
QUE) como ofrecer servicios diversos en los talleres para elaborar productos S tenimiez,l to del hoar realizado bor pagina Web de LLamkasum para
basados en los oficios empiricos a artesanales y ofrecer servicios B femaavores Lo ra%l do meiorar Slfl realizar compras y adquirir de servicios
través de canales fisicos y virtuales en  basados en sus oficios. AN Y g ! brindado por adultos mayores.
el mercado de Lima Metropolitana. »
Herramientas cuantitativas y cualitativas,
Paso2: . . Entrevistas semi-estructuradas para como encuestas y entrevistas, para . .
Entrevistas semi-estructuradas para : ¥y . . Entrevistas semi-estructuradas para
Probar . - . obtener retroalimentacion del usuario  evaluar el comportamiento del . - .
obtener retroalimentacion del usuario . . o, . . obtener retroalimentacion del usuario
(PARA . . o sobre la funcionalidad y usabilidad consumidor frente a la adquisicion de . . o
sobre la funcionalidad y usabilidad del . s sobre la funcionalidad y usabilidad del
VERIFICAR . L del PMYV, considerando su productos artesanales y servicios por . L
PMY, considerando su experiencia M . . . PMYV, considerando su experiencia
LO, como usuario (adulto mayor) experiencia como usuario (adulto oficios, con el fin de validar su como cliente
HAREMOS) yor: mayor). disposicion a contratar los servicios ’
ofrecidos por adultos mayores.
Paso 3: Analisis del nivel de interés de los . > Medlantc? preguntas ab} certas s . . ., .
Dimension adultos mayores sobre las ventajas y Evaluacion de la percepcion del exploraran las percepciones relacionadas  Evaluacion de la percepcion del cliente
R usuario sobre los atributos principales con la edad de los adultos mayores, los potencial sobre los atributos principales
(COMO limitaciones que encuentran para poder . . : .. . . .
y el nivel de funcionalidad de la servicios que ofrecen y el grado de y el nivel de funcionalidad de la
VALORAM  crear los productos y/o ofrecer : . : .
0s) servicios plataforma web de Llankasum. satisfaccion asociado a brindar apoyo plataforma web de Llankasum.
’ social.
Paso 4- Evaluacion de la percepcion positiva y Evaluacion de la percepcion positiva y la
(MEDiREM la aceptacion hacia los productos Analisis de la satisfaccion de la aceptacion hacia los productos Net Promoter Score (NPS), Tasa de
0S) artesanales y servicios ofrecidos por pagina web y NPS. artesanales y servicios ofrecidos por Retencion.
adultos mayores. adultos mayores.
Mas del 25% de los entrevistados estan
o . . o
Paso 5: El 75% o més de adultos mayores estd El 80% de los adultos mayores esta El 60% de las personas encuestadas estan de acgerdo con 13? ﬁ1n01ona11dades
dispuesto a crear productos y/o ofrecer . . . . esenciales de la pagina web de
(TENEMOS o . ) de acuerdo con las funcionalidades de  dispuestos a adquirir un producto o -
servicios relacionados con sus oficios L S Llankasum, lo que se reflejara en un
RAZON) la pagina web. servicio de un adulto mayor.

conocidos.

NPS positivo y una alta tasa de
retencion de usuarios.




6.1.2. Experimentos empleados para validar las hipotesis

Para validar las hipdtesis, se llevaron a cabo experimentos disefiados para medir el
interés de los usuarios en la solucion propuesta. Durante estos experimentos, se recopilaron
datos clave que permitieron evaluar la respuesta de los usuarios. Los resultados obtenidos
brindaron informacién valiosa sobre la aceptacion y la efectividad de la solucion entre los

potenciales usuarios.
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Tabla 15

Detalle de Experimentos

SERVICIO Herramientas y Desarrollo del experimento Resultado
participantes
Capacitacion en el uso de  El instructor de los talleres de capacitacion Al menos el 85% de los participantes
plataformas digitales para  presenciales ensefia a los adultos mayores a utilizar ~ expresa que la plataforma ha sido 1til.
ofrecer productos y la plataforma Llamkasum para ofrecer sus Los resultados reflejan ademas cuantos
servicios durante 1 hora productos y servicios. Los talleres incluyen participantes estdn dispuestos a seguir
los fines de semana, a lecciones sobre como crear sus perfiles, describir utilizando la plataforma para ofrecer
Capacitaciones  través de la plataforma sus habilidades y gestionar solicitudes de clientes, sus productos y servicios, lo que
Llamkasum, con la asi como también sobre cOmo organizar sus contribuye a validar la hipdtesis
participacion de los catalogos de productos en artesanias y bisuteria. Al  planteada.
adultos mayores de los final del periodo de prueba, se aplica una encuesta
CIAM de Santa Anita 'y para medir la percepcion de los adultos mayores
San Luis. sobre la utilidad de la plataforma y su disposicion
para seguir utilizdndola.
Entrenamiento ~ Adultos mayores del Se llevan a cabo talleres presenciales de Al menos el 88% de los participantes

CIAM interesados en
participar en las pruebas
piloto de talleres gratuitos
de elaboracion de bisuteria

y accesorios, asi como en

elaboracion de bisuteria y accesorios, en los que los
adultos mayores aprenden técnicas basicas y
avanzadas. Paralelamente, se ofrece un curso
virtual sobre como utilizar plataformas digitales

para ofrecer sus productos o servicios. Al finalizar

expresa que el curso fue efectivo y
cubri6 sus expectativas, y estan
interesados en continuar con otros

cursos o en perfeccionar sus
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Productos y

servicios

Costos

el entrenamiento, tanto
virtual como presencial,
para ofrecer sus productos
y servicios.

Llamkasum es una
plataforma digital en la
que los usuarios se
suscribiran de manera
gratuita y, a través de ella,
podran ofrecer sus
productos y servicios.
Asimismo, se fomentara
una interaccion fluida
entre los usuarios y los

clientes finales.

Desarrollo y
mantenimiento de la
plataforma web, el cual
servira para la
comercializacion de

productos y servicios

el curso, se aplica una encuesta de satisfaccion para
evaluar si el curso cumplié con sus expectativas y
si consideran que fue efectivo para aprender a
elaborar bisuteria y utilizar plataformas digitales.
Llamkasum zonificara los servicios de acuerdo con
la geolocalizacion de los clientes. Se realizara una
encuesta para medir el interés de los adultos
mayores en suscribirse y participar en la
funcionalidad de la plataforma. A través de las
encuestas, se medird el nivel de experiencia y
facilidad de uso de la plataforma, asi como la

satisfaccion con el modelo de negocio.

Los adultos mayores participan en un taller donde
aprenden a utilizar la plataforma web, fortalecer sus
perfiles y registrar sus productos y servicios de
manera atractiva para captar mas clientes. Se les
brinda la oportunidad de suscribirse gratuitamente a

Llamkasum, y durante un periodo de tres meses se

habilidades para ofrecer sus productos

en plataformas virtuales.

Al menos el 86% de los participantes
estan interesados en registrar sus
perfiles en la plataforma y consideran
esta opcidn viable para ofrecer
productos o servicios, ya que
encuentran el proceso simple y
efectivo para generar ingresos

adicionales.

Al menos el 75% de los participantes
ha completado la creacion de sus
perfiles en Llamkasum. Se evidencia
un impacto positivo en sus ingresos, ya
que obtienen beneficios mediante el

uso activo de la plataforma. Ademas,
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Intencion de
compra y

recomendacion

elaborados por los adultos
mayores.

Llamkasum pone a
disposicion productos
artesanales y servicios
realizados por adultos
mayores, a través de
canales de venta tanto
fisicos como digitales,
incluyendo una pagina
web. Ademas, los
servicios pueden ser
solicitados mediante otros
medios de contacto, como
mensajeria instantanea o

llamadas telefonicas.

monitorean los ingresos que logran generar a través

de la plataforma

Se aplicaron encuestas a potenciales clientes
segmentados segiin el mercado objetivo en distintas
zonas de Lima Metropolitana, con el fin de validar
su intencion de compra, nivel de interés y
disposicion a recomendar los productos y servicios
ofrecidos. Para ello, se present6 un piloto de la
plataforma web, mostrando el flujo del canal de
compra y contacto para los servicios brindados por
adultos mayores, asi como los términos y

condiciones asociados a cada categoria.

los usuarios expresan un alto grado de

satisfaccion y contintan utilizandola.

Al menos el 60% de los encuestados
expreso una intencion clara de adquirir
los productos y servicios ofrecidos por
Llamkasum, mientras que un 51%
manifest6 su disposicion a recomendar
la plataforma a otros. Los aspectos mas
valorados por los clientes fueron la
calidad de los productos y el impacto
social positivo al apoyar a la

comunidad de adultos mayores.
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6.2.  Validacion de la Factibilidad de la Solucion

En este punto, se presenta el plan de marketing con un enfoque integral que cubre
objetivos a corto, mediano y largo plazo. Se abordan las estrategias relacionadas con el
marketing mix, lo cual permite una vision mas detallada del posicionamiento del proyecto.
Estas tacticas seran fundamentales para alcanzar los objetivos establecidos y asegurar el éxito
de la propuesta.

Se realiz6 un analisis exhaustivo del plan de operaciones, revisando tanto las etapas
previas, actuales como las posteriores a su implementacion, utilizando un lienzo que facilita
una vision clara del proceso. Para validar las hipdtesis planteadas, se llevaron a cabo 5,000
iteraciones, permitiendo probar diferentes escenarios. Estas simulaciones confirmaron que
tanto el plan de marketing como el operativo estdn fundamentados en bases solidas y
realistas, lo que minimiza los riesgos y maximiza las probabilidades de éxito.

6.2.1. Plan de Mercadeo
6.2.1.1. Objetivos De Marketing y Ventas

Los objetivos de marketing y ventas se enfocan principalmente en las operaciones del
primer afio de la empresa. El objetivo principal es posicionarse y construir la marca en el
mercado meta. Inicialmente, el mercado objetivo abarca los distritos de Santa Anita y San
Luis.

Objetivos de Ventas:
e Interactuar con mas de 6,000 personas del mercado objetivo durante el primer afo.
e Lograr una tasa de conversion de 1:10 para la compra del producto en el mismo
periodo.
Objetivos de Marketing:

e Captar al menos un 10% del mercado en el primer afio.
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e Alcanzar, durante el primer afio, un nivel de satisfaccion superior al 60% en relacion

con los productos comercializados.

e Asegurar que el gasto en marketing se mantenga por debajo del 10% de los ingresos

totales.

6.2.1.2.

Tabla 16

Matriz de competidores

Matriz de Competidores

NOMBRE DE LA  Manos Peruanas Allpa Am Yase Wawas Pert

EMPRESA

PAGINA WEB https://www.man  https://allpaperu.c  https://conectando  Wawas Perti
osperuanas.com/  om/es/ generaci.wixsite.c  Productos

om/my-site- Artesanales
5/amyase (wawasperu.com)

POSICIONAMIE  Manos Peruanas,  Allpa conecta Empresa social Vender productos

NTO con mas de 20 artesanos que trabaja por el  artesanales que
aflos, vende peruanos con el empoderamiento  preserven los saberes
online desde 2020 mercado global, de los adultos ancestrales peruanos,
y trabaja con 10 ofreciendo mayores para su creando productos
talleres productos de alta integracion en la culturales que hablen
artesanales de calidad y disefio sociedad. por si mismos.

Pert creando auténtico, bajo
productos comercio justo y
culturales que apoyo al

hablen por si desarrollo de
mismo. talleres.

FORTALEZAS - Carrito de Pagina web Empoderamiento - Carritos de compras
compras con dindmica y rapida, de adultos con diversas formas
diversas formas tienen un blogde  mayores en de pagos.
de pago. complemento, contextos
- Diversidad de catalogo amplio, vulnerables, - Productos
categorias. mas ordenado y permite disefiar complementarios

soluciones que


https://www.manosperuanas.com/
https://www.manosperuanas.com/
https://allpaperu.com/es/
https://allpaperu.com/es/
https://conectandogeneraci.wixsite.com/my-site-5/amyase
https://conectandogeneraci.wixsite.com/my-site-5/amyase
https://conectandogeneraci.wixsite.com/my-site-5/amyase
https://conectandogeneraci.wixsite.com/my-site-5/amyase
https://wawasperu.com/
https://wawasperu.com/
https://wawasperu.com/
https://wawasperu.com/

- Productos
complementarios
- Diferenciacion
por diversidad de
productos.

- Consulta de
WhatsApp en

linea.

DEBILIDADES - Precios altos

- Poca variedad
de modelos a
escoger.

- Productos
agotados.

- Demoras en los

tiempos de

entrega.

mayor oferta de

productos.

- No muestra
precios.

- No tiene carrito
de compras.

- No muestra
paginas directas
de contacto como

WhatsApp.

fortalecen la
autoestima y las
habilidades
sociales de esta

poblacion.

- No aborda de
manera directa las
necesidades
econdomicas de las
personas de la

tercera edad.

- Diferencia por
diversidad de
productos.

- Consultas por
Whatsapp.

- Diferenciacion por
diversidad de
productos.

- Consultas en linea.

- Precios altos.

- Escasa oferta de
productos en el
catalogo.

- Inventario agotado.
- Demoras en los

tiempos de entrega.
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6.2.1.3. Descripcion de Buyer persona:

El Buyer Persona principal de esta propuesta esta dirigido a adultos mayores entre 60 y

75 afios. Este grupo no solo sera parte fundamental en la fabricacion de las artesanias y

prestacion de servicios especializados sino también serd considerado nuestro socio clave del

proyecto. A través de una plataforma digital, podran vender sus productos y promover sus

servicios a una audiencia mas amplia. El modelo de negocio busca empoderar a este sector,

brindandoles una fuente de ingresos y fomentando su participacion en el mercado.



Figura 15.

Buyer Persona

Descripcion de los segmentos:
En este contexto, la descripcion de los segmentos tanto de usuarios como de

consumidores seria la siguiente para el comienzo de las operaciones en el primer afio:

Tabla 17

Segmentacion usuario y consumidor

TIPO SEGMENTOS SEGMENTO DE CONSUMIDORES
DE
USUARIOS

GEOGRAFICO Distrito de Santa Distritos de Lima Metropolitana
Anita y San Luis

DEMOGRAFICO Adultos Personas mayores de 18 afios hasta 60
mayores de 60 a  afios.
75 afios.

PSICOGRAFICO Segmentos Personas de los niveles

socioecondémico  socioeconomicos A, B, Cy D que
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CyD,que
asisten
regularmente a
programas de
CIAM.
CONDUCTUAL  Personas con
iniciativa para
generar sus
propios

ingresos, que

cuentan con una

formacion
técnica o
experiencia en

algun oficio.

visitan ferias municipales, usan redes
sociales y prefieren satisfacer sus
necesidades mediante la compra de
artesanias o la contratacion de servicios
adaptados a sus necesidades especificas.
El comportamiento de consumo se
orienta hacia la adquisicion de productos
y servicios que ofrezcan respuestas
inmediatas, practicas y asequibles,
especialmente en categorias de uso
diario y oficios domésticos.
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La atencion hacia los usuarios es fundamental, ya que constituye un elemento clave en

la creacion de valor para la diferenciacion de las artesanias y los servicios al momento de

comercializarlos a través de los distintos canales de venta.

El segmento de clientes o consumidores, por otro lado, es mas amplio, pero se

encuentra limitado al alcance de la distribucion dentro de los distritos cercanos a Santa Anita

y San Luis.

6.2.1.4. Estrategia de Precios:

En base a la propuesta de valor de Llamkasum, los precios se establecen segun los

siguientes lineamientos:

- La propuesta de valor se basa en la diferenciacion de las artesanias y servicios

ofrecidos, respaldados por la amplia trayectoria y habilidades adquiridas. Esta

combinacion de conocimientos, dedicacion y saberes diferencia claramente nuestra oferta

frente a la competencia.
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- El precio minimo que cubra los gastos operativos y permita a la empresa tener un
margen, asegurando la viabilidad de su operacion.

- Las estrategias de precios de los competidores, que actualmente se determinan en base
al tipo de artesania o su complejidad en la elaboracion y los servicios por los oficios

brindados.

Politica de productos:

Las ventas de productos artesanales y servicios basados en oficios aprendidos
empiricamente tienen como principal factor diferenciador la generacion de oportunidades
laborales para adultos mayores. Esta iniciativa busca promover su inclusion activa en el
mercado, reconociendo y valorando su experiencia, habilidades y saberes adquiridos a lo
largo del tiempo. El objetivo es contribuir a mejorar su calidad de vida, fomentar un
envejecimiento activo y construir una sociedad mas inclusiva. A través de este enfoque, se
espera atraer a clientes que valoren el impacto social del modelo de negocio y se identifiquen
con su proposito solidario.

Politica de Plaza:

Los productos se comercializaran mediante canales de venta directa, como ferias
artesanales ubicadas en distritos cercanos a las zonas de operacion, asi como a través de la
plataforma web. En el caso de los servicios, estos seran promovidos por medios digitales
como Marketplace, redes sociales y la propia pagina web, con el proposito de conectar
eficazmente con el publico objetivo y transmitir claramente el valor diferencial que propone

el modelo de negocio.
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Politica de Promocion:

Las principales estrategias de promocion y comunicacion estaran centradas en el uso
de redes sociales, la pagina web y material grafico como banners y afiches, con el objetivo de
alcanzar anticipadamente al mayor niimero posible de clientes potenciales dentro del mercado
objetivo.

6.2.1.5. Embudo Comercial:

La forma de abordar el Inbound Marketing en sus cuatro fases sera de la siguiente
manera:

Fase de Atraccion: Esta etapa tiene como objetivo generar trafico hacia el negocio a
través de promociones en redes sociales y la participacion en campanas dirigidas al adulto
mayor, destacando el modelo como una iniciativa de impacto social. Se busca posicionar la
propuesta como una forma de apoyo a esta poblacion, promoviendo su reconocimiento dentro
de la comunidad. La estrategia estd orientada a alcanzar a los residentes de los distritos de
Santa Anita, San Luis y zonas urbanas aledafas, con la meta de llegar a un ptblico estimado
de al menos 100,000 personas.

Fase de conversion: La captacion de datos de los potenciales clientes seria a través de
redes sociales que contengan links hacia la pagina web. De esta manera, se pueden recopilar
campos importantes como correo electronico o algunos intereses de los clientes sobre como
comprar alguno de los productos o solicitar algunos de los servicios. Posteriormente, se
espera promocionar los productos por mailing llegando a un aproximado de 50,000 personas.

Fase de nutricion de leads: La comunicacion con los potenciales clientes se realizaré a
través de campafias de mailing, enfocadas en sensibilizar sobre la importancia de apoyar a los
adultos mayores. El contenido destacara como su contribucion puede impulsar el esfuerzo de

esta poblacion por generar ingresos y mejorar su calidad de vida. Se estima que, durante esta
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etapa, al menos 10,000 personas leerdn los correos con una actitud favorable hacia la causa
social que promueve el modelo.

Fase de fidelizacion: La estrategia de fidelizacion se basa en reconocer al cliente
dentro de la pagina web o redes sociales, etiquetdndolos cuando realizan una compra o hacen
uso del servicio, y listando su contribucion en la pagina web como persona que apoya la labor
social. En esta primera ola de clientes, se espera tener una tasa de conversion del 10%, es
decir, 1,000 personas adquiririan el producto o servicio. Por lo tanto, la fidelizacién y la
satisfaccion con la compra son fundamentales para que las referencias hacia otros clientes
sean las esperadas y no se cuenten con detractores que puedan perjudicar el indicador de
NPS.

6.2.1.6. Mix de Canales y Mix de Medios

La combinacion de canales se centrard en redes sociales, un sitio web y carteles
publicitarios. Estos medios promoveran las artesanias y la identidad del negocio. El proposito
es distinguirse de manera nitida en la mente de los consumidores desde el primer mensaje.

Se tendran en cuenta los siguientes elementos:

1. Tono de comunicacion de cada canal, horas de salida: Las horas de salida de las
promociones por redes sociales seran principalmente por las tardes, luego del
almuerzo, ya que parte del publico objetivo seran personas mayores de edad de las

secciones socioecondmicas A, B, Cy D.

2. Creatividades y contenidos: El enfoque de los mensajes estard orientado a contar una
breve historia de contexto sobre el adulto mayor, destacando su contribucién en la
creacion de artesanias y transmitiendo un mensaje de legado y experiencia, asi como

de identidad con la cultura peruana.

3. Promocién o descuento: Inicialmente, se propone reconocer publicamente a los

clientes que adquieran productos o servicios, destacandolos en redes sociales como
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personas comprometidas con el apoyo a un emprendimiento social liderado por
adultos mayores. Este reconocimiento incluira etiquetas que refuercen su participacion

en una causa con impacto positivo.

4, Canales de atencion: Las consultas se atenderan a través de WhatsApp o llamadas
telefonicas, considerando que no todos los clientes estan familiarizados con el uso de

tecnologias digitales mas modernas.

5. Palabras clave: Las principales palabras clave estan relacionadas con manualidades,
adulto mayor, ayuda social, Lima, a domicilio, barato, servicio, urgente,

emprendimiento y arte, como se puede observar en el grafico que sigue:
Figura 16.

Comportamiento de palabras clave

El analizar estas palabras permite identificar tendencias de busqueda, preferencias del
publico y términos mas utilizados en relacion con las artesanias y el apoyo al adulto mayor.
Comprender este comportamiento facilita la optimizacion de los mensajes promocionales y la
seleccion de los canales mas efectivos para su difusion.

Plan de medios:
El plan de medios tiene como proposito garantizar que los mensajes relacionados con

el apoyo a los adultos mayores y la promocion de las artesanias lleguen de forma efectiva al



95

publico objetivo, utilizando los canales y momentos mas adecuados. A partir del andlisis de
tendencias y del comportamiento del consumidor, se optimizara el contenido y se
seleccionaran los medios més eficientes para su difusion. A continuacion, se detallan los
objetivos especificos que orientaran la ejecucion de este plan, en coherencia con las metas
sociales y comerciales del emprendimiento.
A. Objetivos:
1. Aumentar el conocimiento de marca: Se busca que més personas conozcan la marca
y sus productos y servicios que se ofrecen.
2. Generar conversiones: Se busca que las personas que conocen la marca también
compren los productos.
B. Acciones y Parrilla Publicitaria:
Mes 1: Objetivo: Aumentar el conocimiento de marca
Accion 1: Anuncios de Display
Plataforma: Redes Sociales en general
Periodo: Todo el mes
Formato: Banners llamativos con informacién sobre la marca y productos destacados.
Métricas a seguir: Impresiones, CTR (tasa de clics), alcance.
Accion 2: Publicaciones Patrocinadas
Plataforma: Instagram y Facebook
Periodo: Semana 1 y 2
Formato: Publicaciones y Stories creativas con el objetivo de presentar la marca y su
propuesta de valor.
Meétricas a seguir: Alcance, interacciones, impresiones.
Mes 2: Objetivo: Generar conversiones

Accion 1: Anuncios de Basqueda
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Plataforma: Google Ads
Periodo: Todo el mes
Formato: Anuncios de texto optimizados para conversiones, con enlaces directos a
productos y ofertas.
Métricas a seguir: CTR, CPC (costo por clic), tasa de conversion.
Accion 2: Retargeting
Plataforma: Facebook e Instagram
Periodo: Todo el mes
Formato: Anuncios orientados a usuarios que visitaron la pagina web pero no
concretaron una compra.
Meétricas a seguir: Tasa de clics en los anuncios de retargeting, tasa de conversion de
los anuncios.
Mes 3: Objetivo: Consolidar resultados y ajustar estrategia
Accion 1: Evaluacion de Resultados
Analisis de métricas clave de los meses anteriores para identificar qué estrategias
funcionaron mejor y qué ajustes se pueden realizar.
Accion 2: Optimizacion de Campafas
Ajustes en presupuestos, creatividades y segmentacion de audiencias seglin los datos
recopilados durante los meses anteriores.
En la siguiente tabla se presenta el presupuesto inicial propuesto en base a las
estimaciones del modelo de la mezcla de marketing de la empresa para los proximos 5

anos.
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Figura 17

Presupuesto de Marketing

PRESUPUESTO DE MEZCLA DE MARKETING EN SOLES POR LOS PROXIMOS 05 ARIOS

Detalle Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Producto

Disefio de Logotipo B,000.00

Promocion

Pagina Web + mantenimiento 560.00 560.00 560.00 560.00 560.00
Comunity manager - free lance B,640.00 B,640.00 B 640.00 B,640.00 B,540.00
Facebook 6,720.00 6,720.00 6,720.00 6,720.00 6,720.00
Promotor de ventas 9,000.00 9,000.00 10,266.00 11,595.30 12,991.07
Total B,000.00 25,320.00 25,320.00 26,586.00 27,915.30 29,311.07

Este cuadro de presupuesto refleja la distribucion de recursos necesaria para ejecutar
las estrategias de marketing de manera efectiva, garantizando que cada area clave reciba la
inversion adecuada para alcanzar los objetivos establecidos.

6.2.2. Plan de Operaciones
6.2.2.1 Mapa de Viaje

Dado que la propuesta de valor de Llamkasum se enfoca principalmente en la venta de
productos como artesanias y la oferta de servicios basados en oficios aprendidos, como
gasfiteria, albafiileria, plomeria, electricidad, entre otros, en mercados locales de los distritos
donde se tiene planeado operar, asi como a través de la pagina web. El mapa de viaje del
cliente abarca estas dos opciones, con un enfoque en la facilidad de compra. Ademas, se
busca garantizar la agilidad en la atencidn, facilitando la experiencia tanto en linea como en
los stands de ferias.

Asimismo, es importante nutrir la fidelizacion del cliente para obtener referencias que
contribuyan al desarrollo de la marca. Esto también ayudara a generar una posible recompra
en el futuro. Ademads, se aprovechard como ventaja la inclusién de novedades en los modelos

de los productos, manteniendo el interés del cliente a lo largo del tiempo.
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Figura 18.

Mapa de Viaje del Consumidor

Investigacion

Fidelizacion

Plataforma web/stand en ferias

Consideracion Chat en linea/ inbox de redes
/web

Decision Carritos de compra/pagos en
linea.

Compra Confirmacion de
pedido/seguimiento online.

Experiencia Atencién postventa via

‘WhatsApp o email.

Redes sociales / Mailing /
Plataforma web.

Descubrir productos artesanales
hechos a mano. detalle sobre los
productos. precios y proposito social
del proyecto.

Asesoria personalizada, guia sobre
productos. informacion de politicas
y logistica inversa.

Comprarapida y segura, opciones
de pago.

Que el producto llegue como se
prometio y en buen estado.

Que el producto cumplalo ofrecido,
sentirse parte de una causa social.

Reconocimiento por su apoyo,
beneficios exclusivos. sentirse parte
de una comunidad.

Informacion sobre la tienda y su compromiso
con la tercera edad. catalogo de productos.
iméagenes resaltando caracteristicas principales
del producto.

Respuestas oportunas, recomendacion de
productos especificos. politica de
devoluciones accesibles.

Plataforma amigable. métodos de pago
Seguros

(tarjeta.transferencia, Yape,Plin).interfaz
intuitiva.

Entrega conforme a lo pactado, productos bien
empacados. informacion de seguimiento por
correo o WhatsApp.

Acompafiamiento postventa, agradecimiento
por apoyar a los adultos mayores. atencion

ante cualquier incidencia.

Acceso anticipado a nuevos productos.

Mayor conocimiento y
confianza en la plataforma
Y su mision social.

Mayor comprension de la
propuestade valory de las
necesidades del cliente.

Incremento de la tasa de
conversion y satisfaccion
en el proceso de compra.

Satisfaccion del cliente,
cumplimiento de
expectativas.

Fidelizacion del cliente y
posibles recomendaciones.

Lealtad, recompray
conversion en promotor de
la marca.

El mapa de viaje del consumidor ilustra las diferentes fases del proceso de compra,
desde la conciencia hasta la postventa. Al analizar cada etapa, se identifican oportunidades

para mejorar la experiencia y satisfaccion del cliente. Este enfoque permite optimizar
las estrategias de marketing, asegurando que el recorrido del consumidor esté alineado con
los objetivos del emprendimiento y fomente la fidelizacion.

6.2.2.2 Mapa de Servicio
El mapa de servicio busca enfatizar en aquellas actividades no visibles del modelo de

negocio pero que son influyentes en la experiencia de compra, como por ejemplo la
distribucion de productos, asi como el almacenamiento de estos. Por otro lado, resalta
aquellos recursos que deben ser atendidos para que el cliente tenga una mayor atencioén en
aquellas acciones que se requiere su participan durante el proceso de compra, sobre todo
aquello que genere curiosidad e interés en el cliente; para ello es necesario que diversos
detalles como la infraestructura, disefio de tienda, banners, letreros, entre otros ayuden a

enfocar al cliente hacia los productos en lugar de ser distractores.
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Asimismo, es importante sefialar que las coordinaciones previas a cada actividad deben
cuidarse desde la planificacion de la produccion. Esto permitird distribuir adecuadamente los
tiempos y los espacios, asegurando una correcta organizacion. Ademas, se debe garantizar
siempre el stock de productos necesarios para la venta, evitando el quiebre de stock que
interrumpa el proceso de compra.

Figura 19

Mapa de Servicio del Consumidor

En el mapa de viaje del cliente se muestra las distintas etapas que atraviesa el
consumidor al interactuar con el emprendimiento. Este analisis permite identificar puntos
criticos y areas de mejora en la experiencia del cliente. De esta manera, optimizar las
estrategias de marketing y servicio, contribuyendo al éxito y crecimiento sostenido de

Llamkasum.
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6.2.2.3 Recursos Requeridos:
a) Recursos Materiales:
Dentro del modelo de negocio propuesto se tiene diversos recursos materiales que pueden
identificarse como:
- Materias primas: En este caso, se refiere principalmente a materiales para elaborar
artesanias como ceramica al frio, telas, accesorios varios, pinturas, sellantes, entre otros y
en el caso de los servicios por oficios, el software de gestidn para la administracion de
citas, seguimiento de trabajo, facturacion, asi como la capacitacidn en nuevas tecnologias
y cursos de seguridad.
- Herramientas para produccién: Refiriéndose a herramientas para manualidades como
pistola de silicona, pegamentos, moldeadoras, pinceles, entre otros.
- Empaques y materiales para publicidad: Se adquieren de proveedores especializados
segun los disefios requeridos.
- Espacio de trabajo: La ubicacion fisica es importante y podria estar en los CIAM de
los distritos donde se tienen las alianzas estratégicas.
b) Recursos Humanos:

El principal recurso humano son las personas mayores de edad que realizaran la labor
de produccion y servicio y son considerados socios claves del proyecto. Estas personas
acuden de manera continua al CIAM, donde tienen la oportunidad de participar en el modelo
de negocio propuesto. Ademads, cuentan con las habilidades y la disposicion necesarias para
involucrarse activamente en la produccion y prestacion de servicios.

Por otro lado, se cuenta con practicantes voluntarios que ayudaran en las
capacitaciones y orientaciones al adulto mayor. Estos voluntarios también colaboraran en las
coordinaciones internas para los planes de trabajo. Igualmente, participaran en la ejecucion de

actividades relacionadas con la publicidad.
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Del mismo modo, los fundadores del proyecto asumiran la responsabilidad de
gestionar alianzas estratégicas y supervisar la ejecucion del plan de negocios. También
estaran a cargo de coordinar la logistica de distribucion y tomar decisiones clave en materia
de publicidad. Ademas, participaran activamente en la toma de decisiones relevantes para el
desarrollo y funcionamiento integral del emprendimiento.

c) Gestion de procesos:

El proceso de produccion se llevara a cabo conforme a un plan de ventas centrado en
la participacion en ferias de productos artesanales. Al mismo tiempo, se garantizara un
inventario minimo requerido en la pagina web. Esto permitira satisfacer la demanda inicial y
asegurar una operacion fluida del negocio.

Dado que la secuencia de produccién de los bienes finales es 4gil, con un tiempo de
entre 1 a 2 semanas, se pueden programar las entregas y actuar segliin la demanda de manera
adecuada. Sin embargo, los productos vendidos en ferias requieren una preparacion previa, lo
cual implica un traslado oportuno. Este proceso depende del tiempo limite para cada evento,
lo que exige una planificacion anticipada.

Los fundadores del proyecto revisaran continuamente las fechas de participacion en
ventas presenciales para gestionar la produccion necesaria estimada para cada evento.
Ademas, se asegurara la exposicion de una variedad minima de productos que puedan
interesar a los clientes. Esta planificacion garantizard cumplir con la demanda del evento sin
perder de vista los intereses del publico.

6.2.2.3.Regulaciones, Licencias y Politicas:

Llamkasum debera seguir un proceso de constitucion formal como Sociedad Andénima
(S.A.), cumpliendo con los requisitos establecidos por la Superintendencia Nacional de
Registros Publicos (SUNARP) para asegurar su legalidad. Paralelamente, serd necesario

inscribirse en la SUNAT bajo el Régimen Mype Tributario (RMT), lo cual permitird cumplir
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con los deberes fiscales. Esto incluird la declaracion y pago oportuno del Impuesto a la Renta
(IR) y el Impuesto General a las Ventas (IGV).

Adicionalmente, se debera gestionar el permiso de funcionamiento ante la
Municipalidad de Santa Anita, asegurando que las instalaciones cumplan con las normativas
locales. También es imprescindible cumplir con la legislacion laboral del Ministerio de
Trabajo, lo que implica gestionar adecuadamente la contratacion de personal, garantizando
sus derechos laborales, como salarios, beneficios sociales y condiciones de trabajo adecuadas.

Cumplir con todas estas normativas permitird que la empresa opere dentro del marco
legal, asegurando su operatividad a largo plazo y evitando sanciones o complicaciones legales
en el futuro.

6.2.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis

Con el objetivo de evaluar el desempefio del plan de marketing, se ha definido como
métrica principal la relacion entre el Valor Total de Vida del Cliente (VTVC) y el Costo de
Adgquisicion de Clientes (CAC), estableciendo una proporcion de 3:1 en los primeros cinco
afios de ejecucion. Esto implica que, por cada sol invertido en la adquisicion de un nuevo
cliente, se espera que este genere tres soles en ingresos para la empresa. Este indicador es
esencial para medir tanto la efectividad como la rentabilidad de las inversiones en marketing.

La simulacién de Montecarlo es utilizada para validar la viabilidad de este objetivo,
permitiendo modelar distintos escenarios de comportamiento y proyectar con mayor precision
los resultados esperados. A través de dicha simulacion, se puede confirmar que el plan de
marketing propuesto no solo cubrira los costos de adquisicion de clientes, sino que también
generara un volumen de ingresos mayor que las pérdidas potenciales, a lo largo de un periodo
de cinco afos. Esta conclusion respalda la hipotesis de que la estrategia es financieramente

viable y capaz de generar un flujo positivo de caja.
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Ademas, se ha creado una tarjeta de factibilidad que presenta el analisis sobre las
ventas de servicios de entrenamiento, el cual esta representado graficamente en la figura 22.
Para complementar este analisis, se ha incluido en la figura 21 un histograma que visualiza
las proporciones de los resultados obtenidos a partir de los ejercicios de Montecarlo. Esto
facilita la interpretacion de los diferentes escenarios posibles.

Este enfoque integral permite evaluar no solo la probabilidad de éxito del plan de
marketing, sino también identificar las areas de mayor riesgo, y asi optimizar las decisiones
importantes relacionadas con la estrategia de Llamkasum.

Figura 20
Simulacion de Montecarlo Plan de Marketing

Simulacién Monte Carlo usando anélisis de hipétesis

VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 3.20 7.86 25.14
Desviacidn estandar 1.00 0.61 1.94
Primera simulacién 2.86 7.59 25.56
Promedio | 3.1?41
Desviacidn estandar 0.947
Minimo 0.502
Maximo 6.228
Alta eficiencia: > 2.6 72.04% deberia ser 70%

Nota. La simulacidn se hizo en Excel en base a los datos estimados para el proyecto.



Figura 21.

Histograma Simulacién Plan de Marketing
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Figura 22
Tarjeta de Factibilidad Ventas Producto — Servicio

Tarjeta de prucha (Strategyzer)

’?
Activil Prod ion -Venta de bisuteria,
accesorios y la oferta de servicios
basados en sus habilidades, utilizando
canales fisicos y virtuales en el mercado
de Lima Metropolitana.
Resp B, Liamk

Paso 1: Hipétesis (Riesgo £ £ 2)

Creemos que

que el plan de marketing implementado generari ingresos:
netos positives durante un periodo de cinco aiios, superando

los £ iados, i las.
inversiones iniciales y gastos operativos

Paso 2: Prueba (Confiabilidad de los datos ¢ ¢ &)
Para verificarlo, nosotros |

Calcularemos el VTLC Y CAC para un periodo de cinco afios

e e)

Paso 3: Métrica (Tiempo i
Ademas, mediremos :

La probabilidad que el ra||o del valor del tiempo de vida del
liente/ to de adqui: de cliente sea 3:1 en los

primeros cinco afios

Paso 4: Criterio

'Estamos bien si

Obtendremos una prohahilidad igual o mayor al 72% que
VTVC/ CAC= 3:1.
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6.3.  Validacion de la viabilidad de la solucion

La posibilidad sobre la parte financiera se fundamenta en la suposicion de un flujo de
caja proyectado a lo largo de un periodo de 5 afios, teniendo en cuenta los costos de inversion
inicial, asi como los gastos operativos y el capital de trabajo necesario para ejecutar las
actividades durante los primeros semestres.

Por otro lado, a lo largo de los afios de operacion se contemplan costos fijos
mensuales asociados a actividades de marketing, incluyendo publicidad, impresion de
volantes, afiches y otros materiales destinados a la comunicacion con los distintos grupos de
interés del proyecto. Asimismo, los gastos fijos mensuales consideran el alquiler de una
oficina y la contratacién de una persona encargada de brindar soporte en tareas operativas.

Los ingresos estan conformados principalmente por la comercializacion de productos
que tiene cierto nivel de escalabilidad anual por la incorporacion de nuevos distritos dentro de
las operaciones. Ademas, se generan ingresos por las comisiones por la intermediacion en la
prestacion de servicios, pero en menor medida respecto a la venta de productos.

6.3.1. Presupuesto de Inversion

La distribucion de financiamiento sera principalmente con aporte de los 4 socios para
los 157,898 soles necesarios de capital inicial y capital de trabajo, correspondiendo a cada
socio el monto de 39,474.50 soles.

Las conformaciones de costos de constitucion de empresa se detallan a continuacion:
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Figura 23
Detalle de Costo de Constitucion Empresa

Constitucion de la Empresa

Constitucion de la empresa (biometrico, minuta) 1,000.00
Pago de libro contables (regimen general 4 libro) &00.00
Pagina web 8,000.00
Eaboracion de sellos 50.00
Adguisicion de computadora 1,500.00
Adquisicion de impresora 350.00
Adquisicion de escritorio &00.00
Adquisicion de celular 750.00
Compra de utiles de escritorio 500.00
Pago de licencia de fiuncionamiento + certificado de 500.00
Compra de extintores 350.00
Compra de luces de emergencia 850.00
Garantia de local 1,000.00
Pago de pantente de logo 1,758.00
Pago de reserva de nombre ante RR.PP 20.00
Derecho de inscripcion de calificacion de empresa 46.00
Derecho por inscripcion de la empresa (capital®3 /10( 24.00

17,898.00

El capital de trabajo por 140,000 soles se estima en base a la necesidad de flujo de
caja proyectado relacionado con el primer ejercicio de actividades de Llamkasum,
principalmente para lograr pagar oportunamente los costos de marketing y los gastos fijos

mensuales detallados a continuacién:



Figura 24.

Detalle de Capital de Trabajo

Costo fijos mensuales

Apertura de cuenta (mantenimiento)
Pago a contador
Pago de perscnal
Alguiler de local

Telefono fijoipago de linea + internet)
Pago de sistema software para facturacion

Pago luz

Agua

Publidad en youtube
3 Practicantes

Markenting: gastos cada dos meses

Publicidad en Facebook

Publicidad de afiches millar
Millar de aficher a color A3
Promotor de ventas a medio tiempo
Veolante en bicicleta con panel
Astivaciones en espasios pablicos

Welanteo en espacios plblicos

Materiales y servicio de contacto

6.3.2. Analisis financiero

Materia prima para productos
Herramientas de trabajo

Muebles

Transporte de materiales y personas
Gastos de representacion

Agasajos

Honorarios externos

45.00
125.00
600.00
B50.00
125.00
400.00

40.00

25.00
290.00

2,500.00

560.00
60.00
360.00
750.00
300.00
40.00
40.00
2,110.00

65,500.00
22,000.00
15,000.00
12,000.00
6,000.00
4,000.00
15,500.00

140,000.00
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Los principales indices obtenidos del flujo de caja libre proyectado muestran un VAN

positivo y un IR superior a 1. Esto indica que, en este primer modelo, el proyecto es

financieramente viable en un horizonte de 5 afios. Ademas, estos resultados reflejan la

capacidad del negocio para generar valor y asegurar su sostenibilidad en el tiempo.

Evaluacion econdmica, en soles:



Figura 25

Flujo de caja libre
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FLUJO DE CAJA

ANO 0

ANO 1

ANO 2 ANO 3

ANO 4

ANO 5

Ingresos

Costo de Ventas

Gastos de Administracion

Gasto de Ventas

Depreciacion

Amortizacion

EBIT

Impuestos

Depreciacion

Amortizacion

FEO

Inversion en gastos Pre-Operativa
Inversion en Activo Fijo

Inversion en Activo Intangible
Inversién en Capital de Trabajo
FLUJO DE CAJA ECONOMICO
Financiamiento

Amortizacion

Intereses

Escudo fiscal de los intereses
FLUJO DE CAJA FINANCIERO

17,898

140,000
157,898

157,898

788,325

450,000 -
30,000 -
25,320 -

283,005

83,486 -

199,519

199,519

199,519

1,301,625 1,
772,200 - 1,
30,000 -

25,320 -

474,105
139,861 -

334,244

334,244

334,244

815,885 2,495,817
095,120 - 1,542,294

31,500 -
26,586 -

662,679
195,490 -

467,189

467,189

467,189

33,075
27,915

892,533
263,297

629,236

629,236

629,236

3,589,574
2,159,212
34,729
29,311

1,366,322
347,753

1,018,569

1,018,569

1,018,569

VAN
TIR
WACC

S/1,576,772.97
173.92%
9.72%

$  420,472.79

Con base en la proyeccion de ventas y los presupuestos de costos y gastos, se elabord

el estado de resultados proyectado para un lapso de 5 afios. Este andlisis permite evaluar la

rentabilidad del negocio y su capacidad para generar utilidades en el tiempo. Ademas,

proporciona informacion clave para la toma de decisiones financieras y estratégicas.

Figura 26

Estado Anual de Resultados

Estado Anual de Resultados

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afic 4 Afio 5
Ventas 788,325 1,301,625 1,815,885 2,495,817 3,402,074
Costo de ventas 450,000 - 772,200 - 1095120 - 1542294 - 32,159,212
Utildiad Bruta 338,325 529,425 720,765 953,523 1,242 862
Gastos Administrativos 55,320 - 55,320 - 58,086 - 60,990 - 64,040
Utilidad antes Impuestos , 283,005 r 474 105 . 662,679 . 892,533 . 1,178,822
Impuestos 83,486 - 139,861 - 195490 - 263,297 - 347,753
Utilidad neta 199,519 334,244 467,189 629,236 831,070
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La proyeccion de ventas se elaboré tomando como base un alcance inicial estimado de
148,200 personas, de acuerdo con el plan de marketing. Este publico objetivo esta
conformado por la poblacion adulta de los distritos de Santa Anita y San Luis, asi como por
potenciales compradores de zonas cercanas, a quienes se busca llegar a través de la
plataforma web. Se anticipa una participacién de mercado del 6% en el primer afio, que
aumentara hasta un 9.5% en el quinto afio, abarcando tres distritos aledafios adicionales y
logrando una mayor visibilidad de los productos en la plataforma web. El precio es
fluctuante, adaptandose a las estrategias de marketing y a la disponibilidad de existencias, y
se determina en funcién de los costos directos e indirectos de produccion, tomando como
referencia el precio medio que los comparadores estarian dispuestos a pagar por productos
similares en el mercado.

Figura 27.

Proyeccion de Ventas

Ano 1 Ao 2 Afo 3 Anho 4 Ano 5
Servicios
Cantidad de clientes 6000 9360 12168 15818 15818
Margen promedio 30-35 35-40 40-45 45-50 50-55
Frecuencia de compra anual 1 2 2 2 3
Productos
Cantidad de clientes 10200 15912 20686 26891 34959
Precio promedio 45-55 50-60 55-65 60-70 65-75
Frecuencia de compra anual 1 2 2 2 3

788,325 1,301,625 1,815,885 2,495,817 3,402,074
En el presupuesto de costos, se han contemplado los gastos en materiales, tiempo
dedicado y herramientas de trabajo. Tanto la aplicacién como la pagina web requieren
mantenimiento mensual, el cual sera realizado por el mismo proveedor que los desarroll6.
Los costos de alquiler no estan sujetos a depreciacion, lo que estabiliza el flujo de caja, y lo

mismo aplica para el aplicativo.
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En lo que respecta a los gastos, los mas destacados estan relacionados con las
actividades de marketing, debido a su importancia para la visibilidad del proyecto, abarcando
publicidad en redes sociales, pancartas, carteles, volantes y anuncios publicitarios que
faciliten el posicionamiento de la marca en el mercado. Los gastos de personal incluyen los
costos administrativos incurridos por auxiliares o los propios accionistas. Los gastos en
servicios publicos comprenden electricidad, agua, telefonia e internet.

En la elaboracion del estado de situacidn financiera, se ha contemplado la proyeccién
del flujo de efectivo, excluyendo atrasos en las cuentas por cobrar, ya que las transacciones
de los productos se liquidan en efectivo. Las cuentas por pagar, vinculadas principalmente a
los gastos de marketing, han sido estructuradas con un periodo de crédito de 15 dias, mientras

que los demas desembolsos se efecttan al contado.
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Figura 28
Estado Anual de la Situacion Financiera

Estado anual de la situacidn financiera soles

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Activo circulante

Efectivo y bancos 283,005 757,110 1,419,789 2,312,322 3,491,144
Cuentas por cobrar 0 0 0 0 ]
Otros activos 17,898 17,808 17,898 17,808 17,898
Total del activo circulante 300,903 775,008 1,437,687 2,330,220 3,500,042
Activo Fijo e Intangibles 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000
Depreciacion/amaortizacion 1] 0 1] 0 0
Activo fijo e Intangilbes Neto 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000
Total Activos 440,903 915,008 1,577,687 2,470,220 3,649,042
Fasivo Circulante

Cuentas por pagar 22,128 22,128 23,234 24,396 25,616
Obligaciones laborales 3,142 6,066 7,066 4066 71,706
Impuestos por pagar B3,486 139,861 195,490 263,297 347,753
Total del pasivo circulante 108,756 168,055 225,791 291,759 381,075
Prestamo banco largo plazo 0 0 0 0 1]
Total pasivo 108,756 168,055 225,791 291,759 381,075
Patrimonio

Capital social 44,208 44 298 44,808 44 298 44,808
Utilidades retenidas 287,249 702,055 1,306,998 2,133,562 3,223,070
Total del patrimanic 332,147 746,953 1,351,896 2,178,460 3,267,968
Pasivo y Patrimonio 440,903 015,008 1,577,687 2,470,220 3,649,042

Sobre el flujo de caja se tiene en cuenta que los accionistas ya han hecho su aporte
completo, y que las ventas de los productos se cobraran en efectivo, ya que los clientes
pagaran al momento de la compra. En cuanto a los gastos, la mayoria se pagaran al contado,
excepto los relacionados con marketing, los cuales contaran con un plazo de crédito de 15

dias.
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La proyeccion del flujo de efectivo clasifica el flujo de caja en tres segmentos:
operaciones, inversiones y financiamiento. En la seccion de operaciones, se engloban las
actividades relacionadas con el funcionamiento del negocio; en inversiones, se documenta la
adquisicion del software y el mobiliario destinado a las actividades presenciales. En lo que
respecta al financiamiento, se contempla Unicamente el capital aportado por los accionistas,
ya gue no esta previsto recurrir a créditos o financiamiento externo a través de instituciones
financieras.

6.3.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis de viabilidad

Se llevo a cabo un analisis de simulacion de Montecarlo para verificar la hipdtesis de
viabilidad. La tarjeta de validacion se ilustra en la figura 29, mientras que el histograma
correspondiente se encuentra en la figura 30. En este analisis, se utilizo el flujo de caja neto y
se evalud la probabilidad de que el Valor Actual Neto (VAN) fuera inferior a trescientos mil
soles. Los hallazgos revelan una probabilidad del 2.6%.

Figura 29.
Tarjeta de prueba de viabilidad

Tarjeta de prueba (Strategyzer)

Actividad Produccion y venta de hisuteria y accesorios
elaborados por adultos mayores en la region
de Lima Metropolitana

Responsable Llamkasum

Paso 1: Hipotesis (Riesgo % & %)

Creemos que Los ingresos costos y gastos haran que el
proyecto sea una inversién rentable

Paso 2: Prueba (Confiabilidad de los datos & & )

Para verificarlo, nosotros Haremos una simulacién
con el método Montecarlo

a partir del flujo de caja
neto a 5 afios

Paso 3: Métrica (Tiempo requerido & & @)

Ademas., mediremos LoS valores VAN promedio y el
’ riesgo de pérdida

.Paso 4: Criterio

Estamos bien si E! riesgo de pérdida es menor a 5% para
una VAN < 8/, 2,000,000.00



113

Figura 30

Histograma de Prueba de Viabilidad

Figura 31.

Simulacion de Montecarlo

Para obtener la desviacion estandar VAN-Prom VAN-DE
deben probarse varios escenarios 2,260,079.66 138,094.18
Primera simulacion 2,388,671.35
VAN promedio simulado 2,253,231
VAN desviacion estand simulada 132,318
VAN minimo 1,883,587
VAN maximo 2,742,433
Riesgo de pérdida: VAN < 300,000 2.60%




114

Capitulo V11 Solucién Sostenible

En esta seccion se examinan las acciones, la repercusion y los programas relacionados
con los ODS en el contexto del proyecto Llamkasum. Empieza con una evaluacion de la
repercusién y la contribucion social de la solucidn propuesta. Luego, se realiza un analisis
desde la Optica del Flourishing Business Canvas, que proporciona una vision holistica que
incluye las dimensiones ambiental, social, econdmica. Para cerrar, se efectia un estudio de la
rentabilidad social del proyecto.
7.1.  Relevancia social de la solucion

Llamkasum surge como una propuesta con responsabilidad social, disefiada para
promover un servicio completo de desarrollo y asistencia que conceda a los adultos mayores
de 60 a 75 afios, en los distritos de San Luis y Santa Anita inicialmente, reintegrarse en la
dindmica de generacién de ingresos econdmicos para satisfacer sus necesidades basicas, asi
como sus requerimientos de interaccion social, tanto presencial como virtual. Esto contribuye
a reducir la exclusién social en un entorno cada vez mas digitalizado. A futuro, se pretende
involucrar a adultos mayores de otros distritos, con miras a desarrollar soluciones efectivas
que cubran distintos sectores socioeconémicos Yy, asi, reducir de manera significativa la

desigualdad en el acceso a la tecnologia que existe en la actualidad.
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Figura 32

Fluorishing Model Canvas

El presente Flourishing Business Model Canvas detallado para el proyecto dirigido a
los adultos mayores de Santa Anita y San Luis se basa en una propuesta de valor centrada en
su inclusién social, econdmica, brindandoles capacitacion, acceso a mercados laborales y
comerciales para mejorar su autonomia y bienestar. Los beneficiarios clave incluyen adultos
mayores entre 60 y 75 afios, comerciantes artesanales y proveedores de insumos, estableciendo
relaciones a través de redes de apoyo, mentoria y alianzas estratégicas con empresas bajo
politicas de responsabilidad social empresarial. Para ello, se requieren recursos esenciales
como infraestructura, herramientas digitales para la comercializacién, materiales eco
amigables, una red de voluntarios y capacitadores especializados en inclusién social. Las
actividades clave incluyen capacitaciones en habilidades técnicas y emprendimiento, conexion
con mercados mediante ferias artesanales y plataformas digitales, estrategias de sostenibilidad,
monitoreo del impacto social y econdmico. En cuanto al impacto ambiental, se prioriza el uso

de materiales ecoldgicos, la digitalizacion de procesos para reducir el consumo de papel y la
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optimizacion del uso de recursos energéticos. A nivel social, se busca generar empleo,
fortalecer la comunidad y reducir el aislamiento de los adultos mayores. La estructura de costos
contempla gastos en infraestructura, desarrollo y mantenimiento de la plataforma web y
estrategias de sostenibilidad, mientras que los ingresos provendran de la venta de productos y
prestacion de servicios.

Las alianzas estratégicas clave incluyen principalmente con nuestros adultos mayores,
municipalidades, Ong, universidades que facilitaran espacios de capacitacién y acceso a
mercados. Para asegurar la sostenibilidad del modelo, es fundamental establecer métricas claras
de impacto, diversificar las fuentes de ingresos y fortalecer las estrategias de fidelizacion con
beneficiarios y aliados estratégicos.

Asimismo, la evaluacién de la repercusién y el alcance social de esta propuesta es
crucial, ya que el indicador IRS proporciona una estimacion completa del bienestar que las
capacitaciones otorgan a las personas de la tercera edad mayores de 60 a 75 afos. Este indicador
tendra en cuenta los objetivos de los ODS en los &mbitos de Fin de la Pobreza (ODS 1) Salud
y bienestar (ODS 3), Trabajo Decente y Crecimiento Econémico (ODS 8), y Reduccion de
Desigualdades (ODS 10).

IRS= Metas del ODS movilizadas por la solucion/Total de metas del ODS
IRS = (6/23) * 100 = 26,08%
Evaluacién del efecto del Proyecto en los parametros de las metas de los ODS seleccionadas:

Indicador de la ODS 1 “Fin de la pobreza”

Meta 1.2 que indica lo siguiente: “Para 2030, reducir al menos a la mitad la
proporcién de hombres, mujeres y nifios de todas las edades que viven en la pobreza en todas
sus dimensiones con arreglo a las definiciones nacionales.”

Impactos: Se puede observar una disminucion relevante en la cantidad de adultos

mayores del programa que se encuentran en la pobreza de forma compleja, debido a que el



117

proyecto Llamkasum brinda las oportunidades dentro de los programas de propuesta de valor
que pueden permitir a los adultos mayores generar ingresos y actividades que les permitan
obtener una mejor situacion econémica.

Meta 1.4 que indica lo siguiente: “Para 2030, garantizar que todos los hombres y
mujeres, en particular los pobres y los mas vulnerables, tengan los mismos derechos a los
recursos economicos, asi como acceso a los servicios basicos, la propiedad y el control de las
tierras y otros bienes, la herencia, los recursos naturales, las nuevas tecnologias y los
servicios econdmicos, incluida la micro financiacion.”

Impactos: El proyecto Llamkasum esta orientado a trabajar con adultos mayores que
participan principalmente como socios claves y como usuarios, se busca compensar la falta
de oportunidades que tienen para generar ingresos en el mundo laboral y econémico local de
Lima, esto también genera que tengan acceso a un seguro social y beneficios relacionados
con la generacion de empleo que se puede dar dentro del ambito del proyecto.

Indicador de la ODS 3 “Salud y Bienestar”

Meta 3.4 que indica lo siguiente: “Para el afio 2030, se busca disminuir en un 33% la
mortalidad prematura causada por enfermedades no transmisibles a través de la prevencion y
el tratamiento, asi como fomentar la salud mental y el bienestar.”

Impactos: Se observa una disminucién en las atenciones psicologicas y psiquiatricas
debido a dificultades mentales como la tristeza, la melancolia y la soledad. Esto indica que
muchos adultos mayores enfrentan retos emocionales que no siempre son atendidos
adecuadamente. “Los adultos de avanzada edad con dificultades cognitivas pueden dominar
el uso de aplicaciones de recordatorio en teléfonos inteligentes, y esto puede contribuir a
potenciar su memoria” (Departamento de Psicologia y Neurociencia de la Universidad de
Baylor, 2021, profesor PhD Michael Scullin).

Indicador de la ODS 8 “Trabajo decente y crecimiento econdmico”
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Meta 8.3 “Estimular la implementacion de politicas de desarrollo que apoyen las
actividades productivas, la generacion de empleos de calidad, el emprendimiento, la
imaginacion y creacion, y apoyar la regularizacion y el crecimiento de las microempresas y
las pymes, incluyendo la posibilidad de acceder a servicios financieros.”

Repercusiones: Generar oportunidades de empleo para los adultos mayores que se
adapten a sus necesidades especificas, fomentando asi la formalizacién y el crecimiento de
sus propios emprendimientos. Esto permitira no solo mejorar su calidad de vida, sino también
contribuir al desarrollo econémico de la comunidad al incentivar su participacion en el
mercado laboral.

Indicador de la ODS 10 “Reduccion de las desigualdades”

Meta 10.2: "Para 2030, mejorar y fomentar la inclusién social, econémica y politica
de todas las personas, sin importar su edad, género, discapacidad, raza, etnia, origen, religion,
situacion econémica u otras condiciones."

Repercusiones: Promover la inclusion social y econdmica a través de la capacitacion
en el uso de tecnologias comunes es esencial para mejorar la calidad de vida de los adultos
mayores. Esta iniciativa ayudara a mas de 200 personas, brindandoles las herramientas
necesarias para acceder a servicios y oportunidades laborales en linea. De esta forma, se
fomenta una mayor participacién en la sociedad y en la economia local.

Meta 10.3: "Asegurar que todos tengan las mismas oportunidades y reducir las
diferencias en los resultados, eliminando leyes, politicas y practicas que discriminan, y
promoviendo leyes y medidas adecuadas para lograrlo."

Repercusiones: Es fundamental que la sociedad tome conciencia del papel esencial de
los adultos mayores en la comunidad. Garantizarles oportunidades en el mundo actual no solo

mejora su calidad de vida, sino que también fomenta su integracidn activa en el entorno
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social y econdmico. De esta manera, se contribuye a un envejecimiento digno y respetuoso
para todos.

Para medir el valor social del proyecto, se realiza un analisis del modelo de negocio
utilizando el Flourishing Business Canvas, como se ilustra en la figura 32. Este enfoque
ayuda a fortalecer el modelo de negocio desde cuatro puntos de vista diferentes. Asi, se
evalla de manera mas completa su impacto social y su viabilidad a largo plazo.

Medio Ambiente: Desde este punto de vista, se fomenta el uso eficiente de energias
renovables y sostenibles en dispositivos como computadoras, teléfonos inteligentes y tabletas,
con el objetivo de reducir su huella ecoldgica. Ademas, se busca promover su conexion a la
red de internet de manera mas eficiente, lo que contribuye a disminuir su impacto ambiental.
De esta forma, el proyecto impulsa una actitud mas responsable frente al consumo energético
y la sostenibilidad.

Sociedad: La participacion de diferentes personas que estan involucradas, ya sea de
manera directa o indirecta, en el proyecto incluye varios grupos que se dividen en clientes
internos y externos, quienes vinculan sus necesidades, recursos y actividades. Se identifican
las organizaciones que ayudan a dirigir el proyecto, se examinan las relaciones que se
establecen y se anticipan situaciones que podrian afectar negativamente la creacién de valor.

Economia: Se deben analizar los ingresos, costos y gastos de Llamkasum que
impacten el ecosistema y el medio ambiente. El objetivo es lograr un equilibrio entre la
rentabilidad financiera y el impacto social y ambiental a largo plazo, ajustando los contratos
de servicios y proveedores a la normativa Pyme, que es flexible, para asegurar los beneficios
necesarios y cumplir con la diferenciacion del modelo.

Resultados: El objetivo de Llamkasum es cumplir con los resultados esperados a
nivel econdmico y financiero, tanto en el corto como en el largo plazo. Ademas, se busca

garantizar que las operaciones de la empresa no afecten negativamente los indicadores del
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ecosistema social y ambiental. Esto permitira que el proyecto no solo sea rentable, sino
también responsable y sostenible a lo largo del tiempo.
7.2. Rentabilidad Social

Llamkasum ha identificado como indicadores relacionados con la rentabilidad social
aquellos vinculados a la salud de los adultos mayores, tales como las atenciones en centros de
salud, servicios psicologicos, gastos en medicamentos, entre otros. Se espera que estos
indicadores disminuyan como resultado de las operaciones del proyecto. Al fomentar la
participacion de los adultos mayores en actividades productivas, se genera un beneficio
financiero para ellos y por tanto emocional.

Por otro lado, en referencia a los posibles costos sociales de Llamkasum, se
identificaron los medios de transporte empleados por los adultos mayores y los trabajadores
de la empresa. Estos costos podrian afectar el presupuesto, ya que se deben facilitar los
traslados para las actividades del proyecto. Es importante controlar estos gastos para
mantener un equilibrio entre los beneficios sociales y financieros.

A continuacion, se presenta la estimacion del flujo de beneficios y costos sociales de

Llamkasum, expresado en moneda soles con una tasa del 8% (Seminario, 2017).
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Figura 33

VAN Social del Modelo de Negocio

Criterio Aiio 1 Aifio 2 Ajio 3 Aifio 4 Aifio 5

Cantidad de adultos mayores 60 83 135 170 210
Valor de atencion psicoldgica anual 240 252 265 278 292
Costo de Medicamentos anual 455 478 502 527 553
Valor de atencién médica social 240 252 265 278 292
Costo de seguro social 410 431 452 475 498
Monto ahorrado en atencion psicologica 850,700 120,041 200,186 264,691 343,320
Costo de hisqueda de empleo 60 83 135 170 210
Costo de préstamos de dinero 120 179 298 394 511
Costo de pérdida de pensiones 1.200 1.248 1,298 1,350 1.404
Monto ahorrado en costos sociales 79.200 121,253 215,405 296,383 402,012
Costo de una hora de ensefianza 40 42 44 46 49
Horas de ensefianza en temas digitales 2,880 4.080 6,480 8.160 10,080
Cantidad de adultos mayores 60 85 135 170 210
Monto ahorrado en capacitaciones virtuales 115,200 171,360 285,768 377,849 490,092
Ingreso total de los beneficios sociales 195,900 201,401 485,054 042,540 833,412

Traslado de personas

Consumo por distancia recorrida 12.960 16.848 21,902 28473 37.015
Emision de COZ2 por galon de gasolina (kg) 8.89 8.89 8.89 8.89 8.89
Emisién de CO2 por consumeo total (gl) 115214 149779 194 712 253126 329 064
Costo de emision de CO2 por kg (gl) 0.34 0.34 0.34 0.34 0.34
Costo de emision de CO2 por consumo total (3/) 39173 50,925 66,202 86,063 111,882
Costo social total 39,173 50,925 66,202 86,063 111.882
Margen social 235,027 361,729 635,158 852,860 1,123,542
VAN SOCIAL s/ 2,424,325.27

$  546,486.74
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Capitulo V111 Conclusiones y Recomendaciones
8.1. Plan de Implementacion y Equipo de Trabajo

Considerando los capitulos anteriores relacionados al analisis de Llamkasum respecto
a temas de impacto, factibilidad en los diferentes niveles econémicos, financieros y sociales,
se ve conveniente ejecutar la iniciativa de este trabajo. Sobre todo, porgque genera una
solucion a un problema social relevante del adulto de la tercera edad entre 60 y 75 afios, asi
mismo, tiene la supervisién y seguimiento de los 4 fundadores del proyecto para la correcta
ejecucidn con los diferentes grupos de interés.

8.2.  Conclusiones

El modelo de negocio propuesto es viable y lucrativo. Con una proyeccion de cinco
anos, se estima un Valor Actual Neto (VAN) de S/1,576,772.97 y una Tasa Interna de
Retorno (TIR) del 173.92%. Esto lo convierte en una opcidn atractiva para su ejecucion en el
mercado, con grandes perspectivas de crecimiento y rentabilidad.

Llamkasum demuestra rentabilidad porque se orienta en una seccion de la poblacion
de personas de la tercera edad que ha sido desatendida en varios aspectos, especialmente en
los estratos de ingresos bajos. Ademas, su aplicacion es factible en otros sectores
socioecondmicos de mayores ingresos. Esto permite expandir su impacto y maximizar el
retorno de inversion, posicionandose como una opcion atractiva tanto para los clientes como
para los inversores.

El mercado potencial manifiesta un interés por adquirir los servicios de los
adultos mayores, con una tasa promedio del 60%. A pesar de la heterogeneidad de los
consumidores, el nivel de interés es significativo. Este alto nivel de interés refleja el
potencial de crecimiento del mercado, lo que puede llevar a Llamkasum a expandir su

base de clientes y fortalecer su posicionamiento en el mercado.
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La propuesta de valor esta orientada a lograr la autosuficiencia del adulto mayor,
integrandolo en la dindmica del mercado actual, tanto fisica como digital, lo que mejorara su
calidad de vida y disminuira los riesgos asociados a la inactividad. Ademas, al ofrecerles una
oportunidad para participar activamente en la economia, se fomenta su inclusion social y
econdmica. Esto no solo beneficia a los adultos mayores, sino que también contribuye a la
creacion de un entorno mas inclusivo y solidario para toda la sociedad.

Se ha evidenciado que el proyecto propuesto es atractivo, viable y factible. La
atraccion ha sido corroborada mediante la experimentacion con diversas hipétesis que
demuestran un interés considerable en recibir y pagar por el servicio integral. La factibilidad

ha sido confirmada a través del plan de operaciones.
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8.3.  Recomendaciones

Impulsar la integracion tecnolégica de los adultos mayores con programas de ONG,
entidades gubernamentales y el sector privado es crucial para su inclusion digital. A través de
estas iniciativas, se pueden proporcionar recursos y capacitaciones que permitan a los adultos
mayores acceder a servicios y herramientas tecnoldgicas que mejoren su calidad de vida. Este
enfoque tiene un impacto positivo en los grupos mas vulnerables y numerosos, promoviendo
su autonomia y participacion activa en la sociedad.

Ejecutar un estudio sobre la viabilidad, factibilidad y atractivo del modelo de negocio
dirigido a adultos mayores de 60 a 75 afios en los segmentos socioeconémicos B y C en Peru.
Este analisis permitira desarrollar estrategias efectivas para ofrecer los servicios adecuados a
este grupo. Con ello, se mejorara la accesibilidad y el impacto de la propuesta en los adultos
mayores de dicho segmento.

Involucrar de forma proactiva a los CIAM y CAM en los procesos de reclutamiento y
formacion. De este modo, se puede extender la cobertura del servicio a un mayor nimero de
personas de la tercera edad. Esto permitira alcanzar a diversos segmentos y mejorar el
impacto de los programas destinados a este grupo.

Investigar los patrones de consumo de las personas de 60 a 75 afios mediante
encuestas. Esta investigacion permitira entender mejor las necesidades y preferencias del
publico objetivo. A partir de los resultados, se podran diversificar los productos y servicios
destinados a este sector, asegurando que respondan adecuadamente a sus expectativas.

Solicitar financiamiento del sector privado mediante la implementacion de planes de
empresa. Estos planes deben incorporar los productos del modelo de negocio, enfocados en
empleados proximos a la jubilacion y/o sus familiares. Esta estrategia permitira expandir el

alcance de los servicios y generar nuevas oportunidades de financiamiento para el proyecto.
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Apéndice C: Encuesta de consumidores

Apéndice C1: Resultados de encuestas












