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Resumen Ejecutivo

AMARU se define como una plataforma que pretende innovar en el campo digital a
través de los recuerdos personales y familiares, cuyos legados seran guardados en video,
audio, imagen o texto. Con base a las necesidades de sus clientes, esta plataforma ofreceréa lo
que requieren sus usuarios. Son dos los usuarios a quienes esta dirigida la propuesta, a saber:
el Archivista digital; jovenes que desean hacer perdurar su legado y los recuerdos de sus
mayores; y el Custodio de recuerdos, personas mayores cuyo propdésito es llegar a sus
familiares recuerdos valiosos.

Durante la ideacion de la propuesta, existieron algunas etapas previas: el momento de
empatizar, a partir del cual, al objeto de analizar y entender qué significa conservar y
compartir recuerdos y experiencias, se realizé un estudio con entrevistas y encuestas a
posibles usuarios para entender su punto de vista y recoger sus perspectivas. Con estos
insights, esta plataforma plante6 un prototipo minimo viable (MVP) que recibid la
aprobacion de sus usuarios finales. El proceso fue repetido con el fin de ver y alcanzar
resultados esperados.

Asi, AMARU conservara sus recuerdos, con una experiencia que enriquece a cada
uno de ellos y brindara una herramienta a sus usuarios para reconstruirlos y compartirlos.
Con un modelo freemium, se accedera gratuitamente a una serie de beneficios y
funcionalidades que les ofrece la plataforma. Ademas, se pretende asegurar la viabilidad
financiera y la escalabilidad. Con una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 192.69% y un Valor
Actual Neto financiero (VAN) de $1,149,163, AMARU sera sostenible financieramente.

El proyecto requiere una inversion inicial de $438,916, de la cual un 45.57% es
aportado por los socios y el 54.43% proviene de financiamiento. Ademas, se proyecta un
VAN social de $1,072,375, lo que demuestra el impacto positivo en la sociedad al preservar y

transmitir el legado cultural y familiar.
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Abstract
AMARU is defined as a platform that seeks to innovate in the digital field through
personal and family memories, whose legacies will be preserved in video, audio, image, or
text. Based on the needs of its clients, this platform will offer what its users require. The
proposal is aimed at two types of users: the Digital Archivist—young people who want to
preserve their legacy and the memories of their elders—and the Memory Keeper, older

individuals whose purpose is to leave valuable memories to their families.

During the ideation of the proposal, there were several prior stages: the moment of
empathy, during which, in order to analyze and understand what it means to preserve and
share memories and experiences, a study with interviews and surveys of potential users was
conducted to understand their perspective and gather their insights. With these insights, the
platform developed a minimum viable prototype (MVP) that received approval from its end

users. The process was repeated to observe and achieve the expected results.

With a freemium model, they will have free access to a series of benefits and
functionalities offered by the platform. It is also intended to ensure financial viability and
scalability. With an Internal Rate of Return (IRR) of 192.69% and a financial Net Present
Value (NPV) of $1,149,163, AMARU will be financially sustainable.

The project requires an initial investment of $438,916, of which 45.57% is
contributed by the partners and 54.43% comes from financing. In addition, a social NPV of
$1,072,375 is projected, which demonstrates the positive impact on society by preserving and

transmitting the cultural and family legacy.
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Capitulo 1. Definicion del Problema

En la era digital actual, la preservacion de las narrativas personales y los legados
familiares enfrenta desafios significativos. Aungue la historia suele enfocarse en eventos y
personajes de gran relevancia, las historias de la mayoria de las personas carecen de espacios
adecuados para su conservacién. Lo cual merma el acervo cultural que hay en los recuerdos y
experiencias que aportan significado a personas y familias.

1.1. Contexto del Problema a Resolver

En un mundo donde la globalizacién y las crisis culturales son fendmenos que
marcan la existencia de la humanidad, el registro de historias personales de vida se presenta
como ventanas de privilegio que las generaciones pueden acceder para poder aprender del
camino recorrido. Esto acarrea el problema de ¢cdémo capturar la esencia subjetiva sin caer
en simplificaciones y que esto contribuya al debate publico? Como lo sefiala Garcia Lopez
(2011), las historias de vida son actos de construccion de identidad que se fusionan con el
colectivo, lo cual es un proceso que debe respetar la individualidad sin desatender el marco
en el que se encuentra socioculturalmente.

La humanidad se ha enriquecido siempre de historias personales, las cuales,
inequivocamente, son parte del patrimonio cultural. Sin embargo, con la digitalizacion de los
diferentes ambitos de la vida, la preservacion y el legado de estas historias se han vuelto un
reto. Si bien el patrimonio cultural se ha enriquecido con la digitalizacion de documentos y el
acceso masivo a fuentes, no asi ha pasado con las historias personales, como sostiene la
Universitat Rovira i Virgili, lo cual vuelve imperiosa la innovacion en este campo.

1.2. Presentacion del Problema a Resolver

La problematica reside en la falta de plataformas o propuestas tecnolédgicas que

permitan a los usuarios preservar sus historias y perspectivas valoricas personas de manera

gue puedan ser compartidas de forma segura. Las propuestas actuales no incluyen



herramientas para que estas historias puedan perdurar en el tiempo, lo cual priva a la sociedad
de historias ricas y un acervo cultural importante.

Ello supone un problema ain mayor que tiene impactos psicologicos y sociales
importantes, puesto que existe un debilitamiento en el patrimonio cultural inmaterial. Este, al
ser definido como el conjunto de préacticas, conocimientos y experiencias de los pueblos que
enriquecen su identidad social, serd un patrimonio incompleto si no incorpora estas historias
de vida, las cuales se transmiten naturalmente por las generaciones y fortalecen el sentido de
comunidad y la pertenencia a una identidad cultural definida.

Como aclara Pazkowski (s.f.), la salud emocional de las personas se vera favorecida
con estos recuerdos e historias que son vitales. Su conservacion, por ello, es fundamental para
una sociedad sana y debidamente cohesionada bajo una identidad cultural definida. Por
ejemplo, los recuerdos de personas o familiares que ya fallecieron juegan un rol importante en
la salud psicoldgica de las personas, puesto que ayudan a procesar el duelo y aceptar de mejor
forma la partida de estos seres. Asi, la relacion con nuestro pasado estimulara una memoria que
conserve la salud, el bienestar emocional y la tranquilidad de las personas.

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

Este apartado se justifica gracias al deseo natural de las personas de conservar y
transmitir su legado, no solo a sus familias, sino a diferentes vidas que puedan verse
representadas con experiencias similares. Asi, como sostiene Pefiuela de Mula (2022), en la
cultura budista existe un interés primordial por la trascendencia a partir del recuerdo de los
difuntos y sus legados de vida. Ello pone de relieve esa necesidad natural y humana de
conservar experiencias significativas que han alumbrado la vida de miles de personas

Actualmente, en un mundo donde la inclusion y la diversidad son pilares
fundamentales para el respeto de los derechos de todos, preservar y valorar la riqueza de

todas las historias de vida es un paso hacia una sociedad mas equitativa y solidaria, lo cual



también ayuda al didlogo intergeneracional e intercultural. La participacién de la vida cultural
y el fomento de la inclusién en una misma vision compartida de valores es importante para
formar comunidades y sociedad mas fuertes y democraticas, donde las futuras generaciones
crezcan en ambientes de mayor bienestar (Comision Europea, 2003).

Como sefialan Muller y Pilzecker (1900), la interferencia retroactiva puede impactar
negativamente a la capacidad de evocar recuerdos de una persona que ha sufrido la pérdida
de un ser querido. Asi, serd mas complicado recordar aquello que ocurri6 en el pasado
cuando existan, de por medio, nueva informacién que interfiera en esta recuperacion.

Asimismo, dentro de la teoria de los recuerdos y el olvido de Ebbinghaus (1885), se
demostro que las experiencias pasadas pueden olvidarse si no se repasan o se recuerdan
activamente. Asi, de acuerdo a la curva del olvido, mas de 70 % de la informacion aprendida
se puede olvidar si no se realiza un ejercicio de memoria. Ello no se circunscribe Unicamente
al recuerdo de una persona o familiar cercano, sino que abarca una serie de recuerdos que
quedaran practicamente en el olvido si no se repasan con cierta constancia. Al respecto, se
puede afadir que el contacto con recuerdos, en forma de imagenes o videos, puede ayudar a
la persona a procesar mejor el duelo ante la pérdida irreversible de un ser querido, aceptando
de manera definitiva este suceso (Worden, 1997).

Los recuerdos de seres queridos fallecidos, a travées de fotos, videos o formatos
parecidos, ayuda a mejorar el proceso. Ademas, permite mantener una relacion con el difunto
que pueda ayudar al consuelo ante la desdicha sufrida (Dickinson & Lemin, 2016). Asi, esta
memorizacion ayuda al duelo a través de la aceptacion y la conexion entre el pasado y el
presente, proporcionando alivia emocional a largo plazo.

En otra investigacion que sigue la misma linea, Thompson (2002) demostré como, en

nifios y jovenes, el contacto con recuerdos, fotos, retratos, etc., ayudd sobremanera a procesar



el duelo de forma mas sana. Esto estimula una mejor forma de afrontar la pérdida y el dolor
que causan estos eventos. Asi, se muestra la relacion con el aspecto emocional de la persona.

De esta manera, el estudio demuestra que, para un correcto desarrollo emocional del
adolescente, sera crucial que puedan tener una relacion con sus seres fallecidos a través de
este tipo de memorializacién. Sabucedo et al. (2021) encontraron que la memoria visual, esto
es, los recuerdos a través de videos o fotos, por ejemplo, estimulan una saludable relacién con
el duelo, con lo cual se puede aceptar la pérdida de un ser querido y mantener al mismo
tiempo una buena salud mental y emocional. Este tipo de memorializacion proporciona
consuelo y una manera de mantener viva la memoria del ser querido.

Por otro lado, Butler y Ciarrocchi (2016), en su estudio longitudinal sobre los
beneficios psicoldgicos de registrar tu historia de vida demuestran que hacerlo ayuda a
facilitar cierres emocionales que ayudan a reducir significativamente la angustia psicoldgica.
Al registrar tu historia de vida, el solo hecho, permite desarrollar un sentido de proposito que
orienta muchas de las decisiones aportando al bienestar emocional a las personas. Hacerlo es
como una accion terapéutica promoviendo la liberacion de endorfinas y dopamina al evocar
recuerdos positivos lo cual contribuye al bienestar emocional.

El hecho que una persona pueda plasmar su historia de vida y donde se pueda tener la
oportunidad de poder convertir las vicisitudes de la vida en lecciones y aprendizajes permite a
la persona reflexionar y beneficiarse. Ademas de esto no solo le puede servir a quien registra
y reflexiona sobre estos momentos vividos, sino que también le permite dejar esas lecciones a
futuras generaciones y eso es algo invaluable. Esto suma al bienestar de quién registra su

historia como se evidencia en el articulo de Legacy Arq en 2024.



Capitulo 1. Analisis del Mercado

En este capitulo se analizara el mercado relacionado con la preservacion digital de
historias y legados personales. Se exploraran las caracteristicas principales del mercado, las
tendencias actuales, y se evaluara la demanda potencial para el servicio propuesto por
AMARU. Ademas, se realizara un analisis comparativo de la oferta existente para identificar
oportunidades de diferenciacion y nichos de mercado ain no explotados.
2.1. Descripcién del Mercado o Industria

El mercado digital en el mundo (personas con acceso a internet) esta por el orden de
los 5,400 millones de personas (Fraguela, 2024). Esto significa que el 67% de la poblacién
mundial cuenta con acceso a internet (Broadband Commission for Sustainable Development,
2024). Con una notable inclinacién hacia el uso de servicios basados en suscripcion. La
predisposicion hacia las aplicaciones de pago y servicios de streaming es significativa. Segln
datos recientes de la encuesta online realizada por AMARU de este equipo a 270 personas de
Perl esta cifra se eleva al 93% en Peru declarando tener un servicio de suscripcion digital, lo
que subraya la popularidad y aceptacion de este servicio. Plataformas de streaming como
Netflix y Spotify son altamente populares, reflejando un comportamiento del consumidor que
favorece la modalidad de suscripcion sobre pagos Unicos (Redaccién EI Comercio, 2020).

Existe actualmente un crecimiento progresivo y permanente en la industria de las
suscripciones y el streaming en Peru (Inga, 2024). En el mundo, mas aun, el aumento en el
uso de este servicio esta creciendo constantemente, y se observa como existen consumidores
que pagan mensualmente diferentes suscripciones, lo cual habla del auge de esta industria.

Estos datos hablan de un mercado en total crecimiento que sera mucho mayor con los
avances tecnoldgicos venideros. Ademas, la industria del streaming y las suscripciones

aumentara su valor gracias a la apertura de los mercados de las préximas décadas. Estos datos



corresponden a INEI (2023), en su publicacion El 58.4 % de hogares peruanos tiene
conexion a internet.

El aumento en la demanda por consumir productos digitales y pagar por servicios
premium hace que la industria de las suscripciones en el territorio nacional sea estable y con
una gran proyeccion a corto y mediano plazo. Las demandas de estos servicios no solo se
limitan al ambito del entretenimiento, pues en campos como el estilo de vida y trabajo
también existen buenos nimeros y proyecciones. Por otro lado, el 92.48% de los encuestados
en la encuesta online realizada por AMARU (2024) indic06 tener algun tipo de suscripcion a
un servicio digital, lo que sugiere una predisposicion favorable hacia la suscripcion como
AMARU.

El mercado de aplicaciones de suscripcion en Per( es competitivo (Redaccion RPP,
2021) con una mezcla de jugadores locales e internacionales que ofrecen desde servicios de
streaming de video y musica hasta aplicaciones de aprendizaje electronico. La competencia
es intensa, especialmente con plataformas globales que ofrecen catalogos extensos y precios
competitivos. De acuerdo con el Banco Mundial, el 55% de las personas viven en zonas
urbanas, de ellas aproximadamente el 20% son de niveles medios y altos y el 71% tiene entre
18 y 75 afios de edad. Esto nos arroja un Total Adressable Market (TAM) de 640 millones de
personas

Enfocando el Serviceable Addressable Market (SAM) a geografias mas cercanas a
nuestra realidad consideramos los paises de Norte, Centro y Sudamérica que viene a
representar el 56,34% de la poblacion (apéndice S) que viene a representar un total de 360
millones de personas. Asumiendo de manera conservadora que podemos captar el 5% de ese
SAM estariamos captando 18 millones de usuarios como objetivo y Serviceable Obtainable
Market (SOM). Por lo tanto, AMARU se dirigird, inicialmente en Peru, a dos tipos de

mercado: B2C, ofreciendo servicios directamente a consumidores individuales y familias



interesados en preservar sus legados personales, y B2B2C, colaborando con diversas
empresas, incluyendo aseguradoras, que integraran los servicios de AMARU en sus paquetes
para mejorar la fidelizacion y diferenciacion de sus productos.

2.2. Andlisis Competitivo Detallado

Para evaluar el entorno en el que operara AMARU y comprender los factores externos
que pueden influir en su desarrollo, se ha realizado un Analisis PESTEL, que permite
examinar los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales que
pueden impactar la viabilidad y sostenibilidad del negocio.

2.2.1. Factores Politicos

En afos recientes, Per( ha experimentado cierta volatilidad politica manifestada en
cambios de autoridades, conflictos entre las autoridades estatales y, en ocasiones, crisis de
gobernabilidad. Estos avances pueden afectar la credibilidad de inversores y proyectos
basados en tecnologia.

En relacién con la normativa de privacidad y salvaguarda de datos, el contexto
politico tiene un impacto directo en el funcionamiento de AMARU. En Perd, la Ley N°
29733 de Proteccidn de Datos Personales dicta normas rigurosas respecto al manejo de datos,
lo que exige a las plataformas en linea asegurar la proteccion de los datos guardados
(Congreso de la Republica del Pert, 2011). A escala global, regulaciones como el
Reglamento General de Proteccion de Datos (GDPR) de la Unidn Europea han establecido
precedentes en la salvaguarda de la privacidad, incidiendo en la instauracion de normativas
parecidas en América Latina (Parlamento Europeo, 2016).

Por otro lado, la digitalizacion y el aumento del comercio electronico han impulsado a
los gobiernos a robustecer normativas relacionadas con los derechos digitales y el patrimonio
digital. De acuerdo con Lopez Regalado (2021), la normativa en naciones andinas como el

Perl se encuentra en etapas de actualizacion para salvaguardar la utilizacion de datos



personales, lo que podria ser tanto una oportunidad como un obstaculo para el crecimiento de
AMARU. Estas regulaciones no solo dictan directrices para la recopilacion y almacenaje de
datos, sino también para la gestion de datos de individuos fallecidos, lo que conlleva retos
éticos y juridicos en la administracién de archivos digitales de memoria.

2.2.2. Factores econdmicos

El incremento del mercado de suscripciones en linea es un elemento crucial para la
factibilidad de AMARU. La estrategia de un modelo freemium, que permite a los usuarios
utilizar servicios basicos sin costo mientras se ganan funciones avanzadas a través de
suscripciones premium.

No obstante, la inversion en tecnologia y seguridad digital supone un reto econémico
considerable. La puesta en marcha de sistemas de almacenamiento en la nube y cifrado de
informacion demanda la utilizacion de proveedores tecnoldgicos como AWS, Google Cloud
0 Microsoft Azure, cuyos gastos pueden ser considerables (Chavez Cerna, Fernandez Salvo
& Mendoza De Los Santos, 2022). Ademas, elementos como la inflacion y la estabilidad
financiera del pais pueden afectar la habilidad de los consumidores para abonar por estos
servicios, lo que requiere un estudio constante del poder de compray las tendencias del
mercado.

2.2.3. Factores Sociales

El auge del interés en la conservacion digital de memorias se debe a la necesidad de
preservar las historias de la familia y robustecer la vinculacidn entre generaciones. Segun un
informe de la Biblioteca Nacional de Espafia (BNE), la preservacion digital es crucial para
garantizar el acceso a la memoria colectiva y personal a lo largo del tiempo, evitando la
pérdida de documentos historicos y recuerdos familiares valiosos (Biblioteca Nacional de
Espafia, 2023). Esta tendencia ha sido promovida por la globalizacion, dado que numerosas

familias se apoyan en instrumentos digitales para mantenerse en comunicacion. No obstante,



la brecha digital, en particular entre las personas de edad avanzada, supone un reto para la
implementacion del servicio. AMARU necesita dar prioridad a una interfaz facil de usar y
ayuda personalizada para simplificar su utilizacion y asegurar su accesibilidad.
2.2.4. Factores Tecnologicos

Los progresos en inteligencia artificial y cadena de bloques brindan posibilidades para
mejorar la experiencia del usuario y fortalecer la proteccion de la informacién. La
inteligencia artificial tiene la capacidad de automatizar la estructuracion de memorias y
simplificar la personalizacion de la plataforma, mientras que el blockchain asegura la
autenticidad y seguimiento de los datos guardados (MIOTI, 2024). No obstante, la rivalidad
con plataformas como Facebook, Instagram y Pinterest, que facilitan la difusion de recuerdos
de manera instantanea, requiere una distincion evidente en cuanto a funcionalidades y
perspectiva a largo plazo (Articulo 19, 2023). La realidad aumentada y la realidad virtual
podrian también simbolizar una transformacion en la forma en que los usuarios se relacionan
con sus memorias digitales.
2.2.5. Factores Ecologicos

El almacenamiento digital disminuye la utilizacion de papel y otros recursos fisicos,
favoreciendo la sostenibilidad del medio ambiente. No obstante, los centros de datos que
sustentan la nube demandan grandes volimenes de energia, lo que supone un reto en cuanto a
su repercusion ecoldgica. Segun Hawkins (2024), Google ha establecido alianzas para
construir centros de datos junto a parques solares y edlicos, lo que le permite abastecerse
directamente de energia limpia. De manera similar, Garcia (2024) menciona que Microsoft ha
invertido en proyectos de energia renovable en regiones como Aragén, Espafia, aprovechando
la abundancia de recursos edlicos y solares para alimentar sus centros de datos. Compafiias

como Google y Microsoft han optado por fuentes de energia renovable para atenuar este



10

problema, tactica que AMARU podria tomar en cuenta para potenciar su sostenibilidad y

reputacion ecoldgica.

2.2.6. Factores Legales

Es esencial para el funcionamiento de AMARU el acatamiento de la Ley N° 29733 de
Proteccion de Datos Personales en Per( y normativas internacionales como el GDPR. La
regulacion de la herencia digital esté en distintas fases de desarrollo en numerosos paises, lo
que genera incertidumbres sobre el acceso a la informacién de usuarios fallecidos. Por
ejemplo, en América Latina, la falta de una normativa especifica sobre la disposicion post
mortem de bienes digitales plantea desafios legales y practicos (Ordelin & Boff, 2019). Es
crucial establecer politicas precisas sobre la administracion de datos post mortem para
prevenir disputas legales y asegurar la continuidad del servicio dentro del contexto
regulatorio.

En resumen, el estudio PESTEL muestra que la propuesta de AMARU se favorece de
la creciente adopcion digital y el elevado valor cultural atribuido a los recuerdos familiares,
sin embargo, también se topa con retos relacionados con la inestabilidad politica, la
normativa de datos y los gastos tecnolégicos. Elementos como la brecha digital, la rivalidad
en las redes sociales en masa y el uso de energia en la nube inciden de forma determinante en
la viabilidad y la sostenibilidad de la empresa. Ademas, como se muestra en las Tablas 1y 2,
la industria ya posee diversas soluciones consolidadas y un rival directo, lo que requiere
destacarse por medio de la seguridad, la facilidad de uso y la propuesta de valor emocional

que AMARU brinda a sus usuarios.



Tabla 1l

Cuadro comparativo de las alternativas existentes en el mercado
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Categoria

AMARU

ALMAYA LIFE

JAMBIOS

STORYCORPS

FAMILY SEARCH

LEGACYBOX

Plataforma digital
para la preservacion

Descripcion  de recuerdos y
legados

Ubicacion Basado en la web
Seguridad,

Propuesta de emotividad y acceso

valor a recuerdos
digitales.

Almacenamiento de
legados, red familiar

Productos
ofrecidos

privada,

blockchain

Participacion

de mercado disponible

Plataforma web y
Medio de aplicacion movil.
Distribucion

certificacion con

Informacion no

Plataforma digital

para crear
autobiografias
digitales eternas.

Basado en la web

Seguridad con
tecnologia
encriptada y sin
publicidad.

Autobiografias
digitales con
diferentes
permisos de
acceso.

Informacién no
disponible.

Plataforma en
linea.

Servicio que permite
pre comprar libros
impresos de recuerdos
para entregar a la

familia.

Basado en la web.

Facilita el duelo con un
regalo de recuerdos

impresos.

Planes de legado que

incluyen libros

impresos de recuerdos.

Informacién no
disponible.

Plataforma en linea,

entrega de libros
impresos.

Proyecto que preserva
historias de veteranos,
miembros del servicio y
familias militares.

Basado en la Web

Preservacion de historias
personales significativas.

Grabaciones de audio de
historias personales y

familiares.

Informacién no
disponible.

Plataforma en linea,
posiblemente eventos y
programas publicos.

Organizacion sin animo de
lucro que ofrece servicios

genealdgicos y de historia
familiar.

Salt Lake City, Utah, y
centros alrededor del mundo.

Acceso gratuito a registros
genealdgicos y ayuda en la
investigacion de la historia
familiar.

Registros genealdgicos,
indices, digitalizacion de
recuerdos, aplicaciones
moviles para arbol familiar y
recuerdos.

Es la organizacion
genealdgica mas grande del
mundo.

Plataforma en linea, centros
fisicos, colaboraciones con
bibliotecas y otras
instituciones.

Servicio de digitalizacion
de medios analdgicos,
convirtiéndolos en
formatos digitales para su
preservacion

Estados Unidos

Convertir recuerdos
almacenados en formatos
antiguos a formatos
digitales.

Kits para la digitalizacion.
Los clientes pueden elegir
entre diferentes tamafios de
Kits segun la cantidad de
elementos que desean
digitalizar

N/A

Correo fisico donde envian
sus kits, que luego es
procesado y devuelto con
los medios digitalizados.




Tabla 2

Cuadro comparativo con el principal competidor de Amaru
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Categoria

ALMAYA LIFE

AMARU

Descripcion

Publico Objetivo

Propuesta de Valor

Productos Ofrecidos

Interfaz de usuario

Seguridad

Funcionalidades
principales

Funcionalidades
Adicionales

Acceso y Distribucion
Soporte al Usuario

Costo

Ventajas Competitivas

Desventajas

Plataforma digital para crear autobiografias, a través de grabaciones de video
respondiendo a una serie de preguntas.

Personas de todas las edades

Almaya ofrece una experiencia personalizada con preguntas disefiadas por
psicologos vy fildsofos que ayudan a guiar el proceso de creacion del legado.

Almaya PRO: +700 preguntas, almacenamiento en AWS, ALMA Al,
descarga gratuita de contenido, hasta 20 seres queridos.

Amigable y accesible para todos los niveles tecnol6gicos.

Almacenamiento seguro y respaldado en AWS, sin publicidad, con
encriptacion de datos.

La plataforma permite almacenar recuerdos creando libros personalizados con
preguntas especificas, programar mensajes para momentos especiales, realizar
clonaciones digitales para respaldar contenidos y otorgar acceso a otros para
visualizar los recuerdos.

Interaccién con ALMA Al (asistente de inteligencia artificial)

Plataforma en linea y aplicacion movil
Soporte técnico y ayuda personalizada con inteligencia artificial

Almaya PRO: USD 199 (descuento de USD 399), incluye maltiples
beneficios y acceso completo a la app.

3 afios en el mercado, disponible globalmente, énfasis en seguridad y
privacidad.

Funcionalidades muy cuadriculadas | Requiere un alto nivel de compromiso
por parte del usuario para aprovechar todas las funcionalidades. | Puede
resultar caro para algunos usuarios.

Plataforma digital para preservar recuerdos y legados personales en multiformato
(audio, video, texto, imagenes).

Personas entre 18 y 75 afios.

Multiformato para el registro de recuerdos. Creacion de perfiles personalizados de
acuerdo a una seleccion de preferencias de cada usuario y la posibilidad de la
interaccion de otras personas en la preservacion de los recuerdos y la generacion del
legado a través de una plataforma digital.

Grabacion de recuerdos en diferentes formatos, asistencia personalizada, seleccion de
intereses para la generacién de recuerdos, plataforma digital.

Amigable, personalizable y accesible para todos los niveles tecnologicos.

Almacenamiento seguro y respaldado en AWS, sin publicidad, con encriptacién de
datos. Se mantiene la data por 1 afio en Freemium, mientras pague en premiumy
familiar y si deja de pagar se mantiene por 1 afio mas

La plataforma ofrece clasificacién de intereses, preguntas expertas para crear legados,
edicion de videos e imagenes, una plataforma privada seleccionable, grupos y capsulas
de tiempo, autobiografias digitales, permisos de acceso personalizados, interacciones
emocionales y gestion de contenidos.

Interacciones reales sin IA o avatares, plataforma multiplataforma, asistencia
personalizada.
Minutos de video adicionales.

Plataforma en linea y aplicacién movil
Soporte técnico y ayuda personalizada HUMANA.

Plan free: $0/mes | Plan premium: $6.50/mes | Plan familiar: $20.00/mes
Funcionalidades adaptadas al usuario, enfoque inicial en el mercado peruano con

proyeccion internacional.

No es conocida en el mercado | Enfoque limitado inicialmente al mercado peruano. |
La interaccion humana puede ser menos eficiente que la asistencia automatizada en
algunos casos.




13

Capitulo I11. Investigacion del Usuario

En el presente apartado se ha realizado un analisis y descripcion detallados acerca de
los potenciales usuarios de AMARU, una plataforma para conservar y compartir historias de
vida y legados personales en forma de recuerdos. A través de un mapa de experiencia del
usuario y mediante la identificacion de perfiles modelo, este capitulo se orienta a entender los
requerimientos y las preferencias de los usuarios. Asi, mediante este diagnostico, se podra
saber como responder ante las exigencias y demandas de los potenciales usuarios, de manera
gue su experiencia en la plataforma sea enriquecedora y efectiva.

Los resultados de los estudios realizados por AMARU, a través de la encuesta,
permiten afirmar que la plataforma es apta y se dirige a personas que ya hayan cumplido la
mayoria de edad hacia adelante. En primer término, se realiza una descripcion detallada del
perfil del usuario, conformado por dos tipos: el archivista digital y el custodio de recuerdos,
como se explico anteriormente. Luego, se presenta el Mapa de Experiencia del Usuario,
donde se podra observar coémo los usuarios transitan cognitiva y emocionalmente por la
plataforma. Por Gltimo, se realiza una descripcion de los requerimientos y preferencias de
estos usuarios en el ejercicio de preservar sus recuerdos e historias personales.

3.1. Perfil del usuario

De acuerdo a los tipos de usuarios que utilizaran el servicio, se identificé que son dos,
ambos tienen sus diferencias en cuanto a sus exigencias, preferencias y motivaciones
relacionadas con la conservacién de recuerdos personales. Esta determinacion ha sido posible
gracias al estudio y analisis de informacion recogida en entrevistas exhaustivas y encuestas
que muestran cuales son los comportamientos y preferencias de estos potenciales usuarios.
Los hallazgos se describen de la siguiente forma:

Miguel es un archivista digital y, como tal, dentro de AMARU utiliza la plataforma

para organizar su contenido, sus recuerdos y experiencias mas memorables de la forma mas
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practica y segura posible (ver Apéndice H). Como tiene una edad que oscila entre los 18 y 35
afios, sabe utilizar muy bien estos aplicativos y esta familiarizado con este tipo de tecnologia,
sin importar si es soltero o cuenta con una novel familia. Su motivacion principal, ademas de
asegurar que sus recuerdos mas significativos estén al alcance de los mas jovenes en el
futuro, es preservar viva su relacion familiar a través de este mecanismo de memorias y
legados. Pese a que utiliza redes sociales -como Instagram o Facebook- donde sube contenido
como fotos o videos, su objetivo es tener acceso a una plataforma mas ordenada que le
permita llevar a cabo la preservacién de sus recuerdos de una forma mas funcional. Aprecia
de esta plataforma aspectos como la privacidad, la practicidad en el uso y la compatibilidad
con teléfonos y otros dispositivos y redes sociales.

El otro usuario es el custodio de recuerdos, representado por Maria que tiene entre 36
y 75 afios (ver Apéndice 1) y desea, cuando parta de este mundo, dejar un legado importante a
sus seres queridos. Con el aliciente de perdurar entre sus seres mas cercanos a través de sus
historias, recuerdos y ensefianzas, Maria desea dejar una serie de meditaciones basadas en su
experiencia vital que seran de apoyo para quienes le siguen. Asi, trata siempre de tener
tiempo para comunicarse y relacionarse con sus familiares a través de videollamadas u otras
opciones; y aungue le cuesta adaptarse a estos dispositivos con sus aplicaciones y tiene
predileccién por la documentacion fisica, trata de aprender a utilizar mejorar estas
herramientas digitales para lograr su proposito de preservar su historia y legado de vida.

Por tanto, lo que Maria requiere es una plataforma amigable y practica de utilizar, que
le garantice guardar sus experiencias y memorias de forma sélida. Una plataforma donde
pueda ordenar su contenido de la forma mas didactica posible. Asimismo, la usuaria aprecia
que esta plataforma retne lo mejor de lo fisico y lo digital en un solo espacio, pues asi podra

acercarse de mejor manera a las futuras generaciones.
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3.2. Mapa de Experiencia de Usuario

Los lineamientos de Lemon y Verhoef, (2020), y Rosenbaum et al. (2020) han sido
tomados en cuenta para este apartado. El journey de un usuario (ver Apéndice J) inicia
cuando considera que tiene experiencias de vida que pueden ser Utiles para los demas y desea
contarlas. Existe en él, pues, un fuerte interés por contar estas historias y asi acercarse a sus
seres queridos. Esta motivacion lo mueve a querer dejar a sus hijos y nietos historias
significativas que transmitan ensefianzas y valores, lo cual le inspira y le sirve de motivacion.
Llegado a este momento, tal vez no sepa qué alternativas escoger al momento de preservar
sus recuerdos de forma segura y Util.

Su deseo de hacer de estas historias contenido util y efectivo para sus seres queridos
se vuelve mas dificil cuando no logra familiarizarse con las herramientas tecnolégicas
disponibles y se desmotiva. Ese desanimo se puede incluso fortalecer al darse cuenta que no
tiene tiempo para aprender a utilizar estas herramientas. Ademas, siente preocupacion de
pensar qué pasaria si no llega a realizarlo, lo cual le hace buscar con apremio una alternativa
de solucion.

El journey sigue cuando la familia, cuyos miembros deberian ser los primeros
interesados, no presta atencion a los esfuerzos por transmitir esta informacion, lo que hace
que se entre en un estado de desesperanza. Sin embargo, una firme determinacion lo lleva a
seguir con su objetivo de preservar su legado y memoria, y renovando su optimismo se pone
a trabajar para buscar una alternativa que haga posible tamafia empresa. Asi, cuando llega a
la etapa de optar por alguna solucion, puede encontrarse con la posibilidad de que alguna
plataforma pueda satisfacer sus demandas y deseos mas personales.

3.3. Identificacion de la Necesidad
Al objeto de identificar los requerimientos de los usuarios de AMARU, se emplearon

procedimientos de recoleccion de informacidn cuantitativos y cualitativos, como encuestas,
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entrevistas en profundidad y el mapa de experiencia del usuario. Estas herramientas fueron
atiles para identificar insights. Ademas, sirvieron para tener claro cudl es el recorrido del
usuario y poder brindar una mejor plataforma que pueda satisfacer las demandas del usuario.

En un mundo globalizado y de cambios constantes, el mercado de la preservacion de
recuerdos e historias de vida afronta retos acuciantes. La documentacion oficial se enfoca, por
norma general, en personajes importantes, figuras publicas; sin embargo, existe una gran
riqueza en ese acervo cultural que recoge las historias de la gente comun que tiene mucho que
ensefar a los jovenes. Como ya se dijo anteriormente, la Universitat Rovira i Virgili ha
demostrado que la digitalizacion democratiza y hace mas facil el acceso a fuentes y
documentos para crear nuevas narrativas culturales.

Respecto al estudio de los potenciales usuarios de la plataforma, existen algunas
claves que explican cuales pueden ser sus necesidades: la preservacion de recuerdos y
legados con significado es, efectivamente, una necesidad, no siempre identificada como tal.
Las personas desean conservar sus recuerdos, aquellos que han marcado las etapas de su
vida, lo cual tiene un impacto sobre la vida emotiva y sentimental. Este anhelo e interés
conversa con lo trascendente que puede ser dotar a las generaciones futuras de experiencias
ricas en contenido cultural y espiritual, como lo ha explicado Pefiuela de Mula respecto de su
estudio sobre los difuntos en las diferentes culturas (Navarro, 2023)

Se ha identificado también que los usuarios desean transmitir no solo historias o
anécdotas, sino sobre todo lecciones valoricas y principios que ayuden a mejorar la vida.
Asi, la tecnologia, como la realidad virtual o la 1A, ofrece alternativas para potenciar estas
historias e incrementar el impacto de los legados familiares, y unir a generaciones bajo
valores y perspectivas comunes. Al respecto, un 76,6 % (ver Apéndice U) de los encuestados
dijo que optaria por un plan familiar para conservar sus ensefianzas y tradiciones, lo que

muestra la aceptacion que tendra la propuesta.
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Referente a la forma de preservar los recuerdos y el legado, el método incluye videos,
fotos, narraciones escritas, etc. Se deben integrar todos con una solucion que incluya una
forma segura para evitar pérdidas. La American Association of Retired Persons (Gonzalez,
2018) realizo6 un analisis de aplicaciones de captura y comparticion de recuerdos que muestra
lo relevante que es contar con plataformas que ofrezcan funcionalidades integradas y
accesibles para todo tipo de usuario, independientemente de su nivel de manejo de esta
tecnologia.

La privacidad y seguridad de los datos son preocupaciones fundamentales; los
usuarios quieren que solo personas autorizadas accedan a su informacion. Necesitan soporte
en la creaciéon y mantenimiento de sus legados, especialmente aquellos menos familiarizados
con la tecnologia, valorando la ayuda técnica y la orientacion personalizada. Preservar
legados personales es socialmente relevante y afecta el entendimiento intergeneracional, por

lo que es importante atender estas necesidades de manera efectiva.



Tabla 3

Aspectos claves de la identificacion de la necesidad
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Categoria

Experiencias Significativas

Transmision del Legado

Métodos de Preservacion

Tecnologia y
Herramientas

Privacidad y
Seguridad

Soporte y Asistencia

Aspectos
Clave

Soluciones
Propuestas

Recuerdos de la nifiez, juventud A hijos y futuras generaciones
Matrimonio, nacimiento de hijos Creacion de narrativas

Ensefianzas familiares

Otros eventos importantes

Historia personal
Momentos de vida

Registro de fotos, videos y
textos para documentar eventos
Creacién de secciones dedicadas
a la transmision de ensefianzas
Funcionalidades para catalogar

y etiquetar eventos
significativos

Herramientas para la creacion de
una narrativa personal detallada
Opciones para registrar

momentos clave

Capacidades para incluir relatos
de diferentes generaciones

personales
Conservacion de valores
familiares

Herencias culturales
Mensajes a futuro
Testimonios personales

Opciones para compartir
legados digitales con familiares
Guias para la creacion de
narrativas personales
Secciones dedicadas para
valores y ensefianzas familiares
Espacios para preservar y
transmitir la herencia cultural
Funcionalidades para programar
mensajes a ser enviados en el
futuro

Capacidades para grabar y
almacenar testimonios
personales

Fotos y videos
Narraciones escritas y
orales

Albumes digitales
Respaldo en la nube

Integracion de recuerdos

fisicos y digitales

Preservacion a largo plazo

Almacenamiento seguro y

organizado
Herramientas para la

grabacién y transcripcion de

narraciones
Creacion de albumes
digitales

Respaldo automaético en la

nube

Opciones para digitalizar y
organizar recuerdos fisicos

y digitales

Soluciones para asegurar la
preservacion de legados a

largo plazo

Facilidad de uso
Acceso a plataformas
digitales
Herramientas de
respaldo automatico
Interfaz amigable
Personalizacion del
usuario
Actualizacion
constante

Interfaz amigable y
facil de usar
Acceso
multiplataforma
Respaldo automatico
de datos

Desarrollo de una
interfaz intuitiva
Personalizar la
experiencia del
usuario
Actualizaciones
regulares

Control de acceso
Seguridad en el
almacenamiento
Opciones de
privacidad
Confianza en la
tecnologia utilizada
Proteccién de datos
sensibles
Cumplimiento
normativo

Opciones de control de

acceso
Medidas de seguridad
robustas

Capacidades para
configurar niveles de
privacidad

Uso de tecnologias
confiables

Proteccion y cifrado de

datos
Aseguramiento del
cumplimiento de
normativas de
privacidad

Ayuda en la creacion
de legados

Soporte técnico
Asistencia
personalizada
Atencion al cliente
Recursos educativos
Comunidad de
usuarios

Guias y tutoriales
Soporte multicanal
24]7

Consultoria
individualizada
Feedback y encuestas
de satisfaccion
Recursos educativos
sobre el uso de la
plataforma
Comunidad para
compartir
experiencias




Capitulo V. Disefio del Producto o Servicio

En este capitulo, se presentara el disefio del servicio, el cual ha sido elaborado
utilizando la metodologia design thinking. A través de sus etapas, se ha obtenido un producto
minimo viable (MVP). Ademas, se ha definido su concepcion, su caracter diferenciador y
desarrollando la propuesta de valor a los dos segmentos de clientes identificados.
4.1. Concepcion del Producto o Servicio

AMARU es una plataforma innovadora disefiada para ayudar a las personas a
preservar y compartir sus recuerdos, historias y legados personales y familiares de manera
digital. Orientada tanto a jovenes que desean documentar su vida y familia, como a adultos
mayores que quieren dejar un legado organizado para sus descendientes, AMARU ofrece
funcionalidades que permiten guardar fotos, videos, mensajes de texto y audio, y organizar
estos recuerdos en albumes tematicos. Entre sus caracteristicas clave se encuentran el
almacenamiento de recuerdos, la creacion de albumes tematicos, la posibilidad de programar
mensajes de felicitacion y consejos, el acceso familiar seguro, eventos importantes, la
funcionalidad de un cementerio digital en el cual puedas acceder a la informacion completa y
su legado de un ser querido que ha fallecido, la posibilidad de la creacion de capsulas de
tiempo y en especial la interaccion con familiares y/o amigos y que mediante esta interaccion
puedan contribuir en la generacion de recuerdos y por lo tanto al legado que desean dejar.

AMARU también permite configurar permisos de privacidad para controlar quién
puede ver y acceder a los recuerdos y mensajes. Dirigida al Archivista Digital y al Custodio
de Recuerdos, la aplicacion cubre necesidades como la preservacion de memorias, el apoyo
emocional, la seguridad de los datos. Los beneficios clave de AMARU incluyen la
organizacion y facilidad de acceso a los recuerdos, la conexion familiar, la tranquilidad y

bienestar que ofrece a sus usuarios, y su facilidad de uso.
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4.2. Desarrollo de la Narrativa

Atravesando las cinco etapas de la metodologia design thinking (Brown, 2008) se
delined de manera procesal y segura la propuesta de negocio. En primera instancia, en la
Etapa Empatizar, se prepararon las guias de las entrevistas (ver Apéndice C) para validar o
ajustar las hipdtesis. Se utilizd para el Archivista Digital (ver Apéndice H) y al Custodio de
Recuerdos (ver Apéndice I) el lienzo metausuario, el cual ayudo en la identificacion de sus
caracteristicas como su descripcion, edad, intereses, comportamiento, actividades,
necesidades especificas, circulo social y su familia. Asimismo, se trabajo el lienzo mapa de
experiencia del usuario (ver Apéndice J) para saber en qué actividad aparecen los momentos
de dolor y asi generar algunas hipotesis mas certeras.

El lienzo identificd 10 puntos de la experiencia del cliente que inicia con el
Descubrimiento donde existe la realizacion de la cantidad de historias por contar con un
sentimiento de nostalgia. Un siguiente punto de Motivacién Inicial son sentimientos de
inspiracion y propoésito donde hay una decisién de querer dejar su historia registrada. Un
siguiente punto de Busqueda de Opciones con sentimientos de confusion y esperanza donde
el usuario investiga como grabar sus historias de vida. Le sigue el punto que hemos
denominado las Dificultades Técnicas con sentimientos de frustracion al no saber como usar
tecnologias. Se espera que el usuario tenga también un punto que hemos denominado la Falta
de Tiempo pues registrar tu historia de vida requiere un compromiso de tiempo y accién y
podria sentir agobio y desanimo. Le sigue lo que denominamos el Miedo al Olvido
caracterizado por un sentimiento de urgencia ante la posibilidad de quizas no terminar esta
tarea. Un siguiente punto son los Comentarios de la Familia que podria estar acompafiado de
sentimientos de desilusion por el poco involucramiento de algunos miembros. En las ultimas
etapas pasamos por la Reflexion Personal, la Motivacién Renovada y la Basqueda de ayuda

en las que la mentalizacion de terminar este proceso hace que se apoye en su circulo y en
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herramientas como AMARU para poder registrar su historia de vida y poder dejar las
ensefianzas a futuras generaciones. Esto estaria acompafiado de sentimientos de esperanza 'y
apertura.

En segunda instancia, en la Etapa de Definir, se utilizé el lienzo de dos dimensiones
para el usuario con el propdsito de poder identificar y precisar el problema social relevante
que podrian manifestar (ver Apéndice A). En tercera instancia, en la Etapa Idear, se
colocaron todas las potenciales ideas de solucion, sin sesgos ni cuestionamientos para ambos
usuarios, se utilizd la metodologia del lienzo 6x6. Este enfoque permitié definir claramente
el objetivo del producto: "Facilitar la preservacion y transmision de recuerdos, ensefianzas y
legados personales de manera segura, organizada y accesible, garantizando que estos relatos
sean perpetuados y accesibles para futuras generaciones”. Con este propdsito claro, se han
determinado las necesidades de los usuarios, a saber: conservar los recuerdos familiares,
transmitir valores a través de estas ensefianzas, organizar el propio contenido, asegurar esta
informacion, y aprender a utilizar esta tecnologia. En cuarta instancia, en la Etapa Prototipar,
las preguntas generadoras permitieron abordar estas necesidades para obtener ideas
determinadas que permitan satisfacer las demandas de los usuarios. De estas ideas, se
seleccionaron y perfeccionaron las seis mejores soluciones y su evaluacion a partir de la

matriz costo-impacto.
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Figura 1

Matriz Costo-Impacto

La accion Al (ver Figura 3) trata de implementar el sitio web que permita compartir
los recuerdos familiares. Dicha plataforma tendra un gran impacto y un costo bajo, lo cual
muestra que la apuesta es segura. La accién A2 consiste en realizar los videos 0 audios y su
impacto también es alto, aunque su costo es medio, lo que sugiere un equilibrio.

A3y A4 consisten en la implementacion de la aplicacion que hara posible estos
proyectos y el contrato de un servicio de seguridad para dicha plataforma. Tienen un costo
alto, pero también un alto impacto. A5 consiste en implementar un sistema de IA para ayudar
a los usuarios a utilizar la aplicacion. De bajo costo y alto impacto, lo que muestra cuan
efectiva es la propuesta. Finalmente, la accion A6 consiste en realizar entrevistas entre
diferentes generaciones con el fin de mantener el interés por las historias familiares, lo cual

tiene un alto impacto y un costo medio.
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Figura 2

Lienzo 6 x 6 Usuario del servicio
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Figura 3

Acciones propuestas del lienzo costo-impacto
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ACCIONES PROPUESTAS

COSTO

IMPACTO

BAIO

MEDIO

ALTO

BAIO

MEDIO

ALTO

Al

Desarrollar un sitio web familiar
privado donde los miembros puedan
subir y acceder a recuerdos y
documentos.

Grabar mensajes de video o audio con
ensefianzas y consejos para sus
descendientes.

A3

Implementar una aplicacidon de gestidn
de proyectos personales donde puedas
registrar y organizar tus recuerdos.

Contratar un servicio de
almacenamiento seguro que ofrezca
encriptacion de extremo a extremo para
tus documentos.

A5

Asistencia personalizada apoyado con
inteligencia artificail para aprender a
usar la tecnologia necesaria para
preservar recuerdos

Ab

QOrganizar entrevistas
intergeneracionales y grabar las
conversaciones para preservar las
historias.

Luego, se definio la propuesta para crear la plataforma digital AMARU, y con el

lienzo de propuesta de valor (ver Apéndice K) se identificaron los requerimientos de los

usuarios a fin de brindar soluciones y contrarrestar posibles problemas. En la etapa “evaluar”

se realizé un MVP para los tipos de usuarios. La informacion se aprecia en el Apéndice G).

4.3. Caracter Innovador del Producto o Servicio

AMARU es una propuesta ambiciosa de innovacion que pretende inaugurar el

mercado (ver Figura 4) con tecnologias de vanguardia que permitan brindar un servicio

especializado de preservacion de legados de forma digital. Dicho servicio se aleja bastante de

las opciones de archivos digitales inicamente, puesto que ofrece una experiencia donde el

usuario podra interactuar y no solo almacenar sus recuerdos. Ademas, puede compartir

experiencias significativas con diferentes generaciones, permitiendo asi relaciones

significativas que solo AMARU puede ofrecer en el mercado de preservacion de recuerdos y

legados.



Esta plataforma tiene una propuesta innovadora en el aspecto de seguridad, puesto
que su sistema de encriptacion y almacenamiento son los mejores y permiten una navegacion
segura, lo que garantiza la total reserva de los datos. Asi, AMARU se diferencia
notablemente de su potencial competencia. Asimismo, ofrece una opcion totalmente
innovadora en el uso de tecnologias para servicios personales, puesto que se ha incorporado
inteligencia artificial dentro de la plataforma para mejorar la experiencia del usuario
referente a la documentacion de sus recuerdos y experiencias. Por otro lado, como plataforma
digital, AMARU hace posible que los usuarios interacttien con sus familiares, permitiendo
que se generen historias personales con una riqueza Unica y listas para ser compartidas. La
plataforma también destaca por su flexibilidad y accesibilidad, ya que tiene un disefio
multicanal que hace posible la conexidn e interaccion en cualquier lugar y momento del dia,
demostrando que AMARU tiene un conocimiento detallado de las necesidades de sus
usuarios.

Figura 4

Tipos de innovacién
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4.4. Propuesta de Valor

La propuesta de valor de AMARU consiste en brindar al usuario una experiencia
efectiva y segura de preservacion de recuerdos e historias personales, con una plataforma
accesible y practica para que logre sus objetivos (ver Apéndice K). Dentro de las funciones
que ofrece esta plataforma, el usuario podra, guiado por la 1A, grabar sus recuerdos, realizar
albumes con diferentes motivos y podra también interactuar con otras personas para
incrementar la riqueza de sus historias. Ademas, también podra acceder a un cementerio
digital para nutrirse de otras historias y mejorar la propia.

Esta plataforma, por tanto, se orienta a dotar a los usuarios de herramientas clave para
crear historias y legados potentes que puedan trascender y cuya significancia pueda influir en
las futuras generaciones, de manera que aprendan valores, ensefianzas y anécdotas Utiles para
sus vidas. La propuesta de valor y el mapa de valor tiene objetivos claros: el primer ose
orienta a identificar las caracteristicas de usuario y crear un perfil con sus preferencias,
alegrias, frustraciones, etc. El segundo se orienta a generar esas alegrias o aliviar esas
frustraciones. Respecto de lo primero, los usuarios se sienten alegres cuando pueden
organizar su contenido y preservar sus historias, ya que sienten una conexion genuina con sus
seres queridos; mientras que se sentiran frustrados si no pueden realizar estas actividades, no
saben utilizar efectivamente la plataforma o no sientes que sus datos e historias son
conservadas de manera segura.

El usuario en la plataforma podra documentar y organizar sus recuerdos y legados
familiares de forma interactiva. Ademas, podra compartir este conocimiento con sus
descendientes y con las futuras generaciones. También tendra disponible una plataforma que
garantiza la reserva de sus datos y la seguridad de su informacién.

Respecto del mapa de valor, los generadores de alegrias consisten en poder crear

historias personales Unicas y trascendentes, la posibilidad de legar este conocimiento a
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futuras generaciones, la seguridad de la informacion con sistemas de encriptado innovadores
y la asistencia con tecnologia que hace posible la creacidn de historias ricas en contenido
humano. Los aliviadores de dolores le brindan la posibilidad al usuario de mantener la
privacidad y seguridad de su informacién. Le otorgan, ademas, una plataforma practica que
permite almacenar su legado y su historia personal, lo que se distingue de otras alternativas
convencionales.

Los productos y servicios de AMARU abarcan la grabacién de recuerdos en diferentes
formatos: audio, video, texto e imagen. La disponibilidad multiplataforma (aplicacion y web)
y la asistencia de expertos que utilizan inteligencia artificial para desarrollar narrativas
personalizadas. Todo ello, integrado en una plataforma, se orienta a satisfacer las demandas y
exigencias de los usuarios de AMARU.

En esta propuesta, un aspecto clave es la privacidad y la sostenibilidad del cuidado de
la informacion. Para conseguirlo, AMARU piensa en medidas como el cifrado AES-256, la
autenticacion de dos factores (2FA), la gestion de accesos y el almacenamiento en servidores
seguros con certificaciones internacionales. Ademas, se prevé mantener la informacién por
un minimo de 10 afios en los planes premium y familiar, con la posibilidad de extenderla de
manera permanente a traves de suscripciones. Para el plan free, se establece una proteccién
durante el uso activo de la cuenta y su eliminacion después de dos afios de inactividad, previa
notificacion al usuario.

Estas acciones conllevan gastos extra asociados al almacenamiento seguro y el
mantenimiento de la plataforma, no obstante, han sido contempladas en el esquema de
negocio a través de una estructura de suscripcion progresiva y servicios bajo demanda. Esto
posibilita preservar la viabilidad del modelo sin poner en riesgo la seguridad o la experiencia

del usuario.



Asi, AMARU asegura que el valor emocional de conservar una historia personal se
complementa con la seguridad de que dicha informacion sera resguardada y estara accesible a
lo largo del tiempo, garantizando de esta manera la confianza del usuario como elemento
esencial de la propuesta.

4.5. Producto Minimo Viable (MVP)

Con el objetivo de brindar una experiencia Unica e integral a los usuarios, el primer
MVP de AMARU es una versién gque incluye las caracteristicas primordiales. Asi, los
usuarios pueden acceder a la plataforma, registrarse y empezar a utilizarla con una gran
variedad de funciones: grabar videos y almacenarlos, crear albumes y compartir con otros
usuarios. Sin embargo, a fin de lanzarlo de manera definitiva al mercado, esta plataforma sera
puesta a prueba para determinar su usabilidad y, en caso de alguna falla, poder corregir a
tiempo.

Con el apoyo de una herramienta de la A que permite prototipar, llamada Galileo, se
crearon las primeras pantallas para la aplicacion. Asi, lo que se propuso en esta etapa fue
tener interfaces de alta calidad, con funcionalidades que permiten mejorar la experiencia del
usuario. El proceso inicié con la determinacion de las pantallas primordiales, como la de
registro o la de grabacién de recuerdos. Cada una de estas pantallas ha sido realizada con
elementos que permitiran la interaccion entre usuarios, al tiempo que orientan sobre como
registrarse y empezar a utilizar cada una de las funciones.

A continuacion, se disefian nuevas funcionalidades gracias al feedback de la etapa 1,
como la posibilidad de invitar a nuevos usuarios para compartir las experiencias. De esta
manera, sin alterar la usabilidad, se realiza la iteracién y se integran todas las funciones, esto
permite Galileo gracias a sus capacidades de prototipado. Asimismo, para que los usuarios
finalmente puedan almacenar y compartir sus legados de forma efectiva, se asegur6 que cada

pantalla proporcione una navegacion rapida y una comunicacion eficaz.
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Con la aplicacion lista luego de estos detalles, se obtuvo una plataforma segura y
fuerte para conectar a diferentes usuarios con sus historias de vida, y asi quedo disponible
para pasar por el filtro de pruebas mas exigentes. Se realizaron ajustes finales como traducir
la pagina e incorporar el nombre del servicio. El flujo de uso del prototipo empieza con el
usuario iniciando sesion y eligiendo con qué red desea ingresar (correo, Google o Facebook,
por ejemplo). Cuando ya esté navegando dentro de la plataforma, podra acceder a diferentes
funciones como las recomendaciones mas destacadas, actividades interactivas o simplemente
grabar contenido Gtil para subirlo a su espacio.

Si desea apoyo y ademas construir una historia significativa, el usuario tendra la
opcion de pulsar “recuerdo guiado”, para empezar a crear contenido de calidad. Ademas,
podra invitar a familiares 0 amigos para compartir esta experiencia 'y que se sumen a la
plataforma. Podra, también, interactuar no solo con recuerdos de ahora, sino con antiguos
recuerdos, ademas de responder a los comentarios hechos a sus videos o grabaciones.

En ultima instancia, sobre la base de la informacion recogida de las entrevistas
realizadas, se desarrollaron las pantallas finales con todo lo basico para que el usuario inicie
con su experiencia en AMARU. Con el fin de motivar al usuario a iniciar su experiencia en
esta plataforma, la pantalla de inicio se muestra bastante atractiva y amigable, con el logotipo
en el Home de la plataforma y una opcion de “empecemos”. Ademas, para ingresar de forma
segura a la aplicacion, el usuario podré elegir con qué cuenta desea acceder, puede utilizar el
correo, Apple, Google o Facebook, entre otros.

Las pantallas de registro e ingreso son similares, y la primera permite un registro
practico y efectivo a nuevos usuarios, quienes deben completar sus datos personales e
ingresar desde la opcion que mejor prefieran. Una vez que los usuarios se registren, ingresen
y se encuentren en la plataforma, podran acceder a una serie de funciones para grabar su

contenido e iniciar su experiencia, como “prueba una nueva receta” o “aprende algo nuevo”.
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Asi, lo que se pretende con estas funciones es estimular el uso diario y permanente de la
plataforma. Asimismo, la funcién de inicio llamada “Started” impulsa a los usuarios a grabar
su primer video respondiendo preguntas sugerentes como ¢cudl es tu lugar favorito para
viajar?

Con el objetivo de expandir la comunidad de la preservacion de legados personales,
AMARU tiene una opcidn, en la pantalla de inicio, para invitar a personas a que conozcan la
aplicacion y se sumen para compartir sus experiencias. También existe la opcién de
interactuar con los recuerdos ya colgados en la web, a los que se les podra dar like, compartir
y comentar, generando asi interaccion a partir de este contenido. AMARU también ofrece la
posibilidad de interactuar con “recuerdos especificos” y significativos de cada afo, en el que
se podra tener una descripcion detallada de ese momento vivido, fotos y videos relacionados
al recuerdo y una gama de posibilidades como comentar, dar me gusta o compartir.

Asi, la aplicacion ofrece al usuario posibilidades para realizar diferentes actividades,
desde colgar recuerdos nuevos, interactuar con recuerdos del pasado e invitar a nuevos
usuarios para que compartan sus experiencias. Ademas, se podra conformar una comunidad
importante en la industria de la preservacion de legados personales. Asimismo, ofrece una

interfaz accesible, practica y amigable para sus usuarios.
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Capitulo V. Modelo de Negocio

AMARU es una plataforma interactiva que permite a sus usuarios crear contenido a
partir de sus experiencias e historias de vida en forma de legados personales para compartir
esta sabiduria con las futuras generaciones. Es, por tanto, una opcion que se orienta a
satisfacer las demandas de este tipo. Posee tecnologia avanzada y alianzas estratégicas que
haran inolvidable la experiencia del usuario.

5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

El Business Model Canvas (Apéndice L) se divide en Deseabilidad, Factibilidad y
Viabilidad, con el objetivo de construir propuestas significativas y sostenibles. La propuesta
de valor (ver Apéndice K) se basa en brindar a los usuarios la posibilidad de hacerse eternos a
través de sus historias de vida, y compartir no sélo conocimiento, sino experiencias vitales,
valores y ensefianzas para las futuras generaciones. Asimismo, garantiza una total reserva y
seguridad de los datos y la informacion personal.

Nuestro elemento diferencial se encuentra en la satisfaccion de ese deseo humano de
trascender a través de narrativas e historias de vida que son significativas no sélo para sus
protagonistas, sino para todos aquellos que se sientan identificados y puedan aprender de
experiencias ajenas. Los servicios que mas se destacan son el cementerio digital, que ofrece
la posibilidad de honrar la memoria de seres queridos ya fallecidos, y la capsula del tiempo,
espacio en el que se puede programar futuros recuerdos y memorias. Asimismo, a través del
blockchain se asegura la reserva y autenticidad de la informacion.

Respecto a la deseabilidad, AMARU apunta a personas que desean transmitir su
legado a través de una plataforma segura. Familias que desean compartir sus historias y
fortalecer su vinculo, y todo aquel que desee generar contenido orientado a la preservacion de
memorias y recuerdos personales. Asi, los dos tipos de usuarios son el archivista digital y el

custodio de recuerdos (ver Apéndices H e I): el primero tiene entre 18 y 35 afios y es,



practicamente, un nativo digital; el segundo tiene entre 36 y 75 afios y prefiere una tecnologia
mas accesible y préctica.

Para llegar a nuestros clientes, AMARU utiliza varios canales clave: una aplicacion
movil (ver Apéndice G) y un sitio web que ofrecen una experiencia intuitiva y accesible,
utilizamos redes sociales como una herramienta principal para atraer nuevos usuarios, y
publicidad dirigida enfocada en personas interesadas en la preservacién de legados familiares.
Mantenemos relaciones con los clientes mediante una comunicacion personalizada y emotiva,
adaptada a las necesidades especificas de cada segmento, con el objetivo de construir
relaciones duraderas basadas en la confianza y la seguridad que ofrece nuestra plataforma.

La factibilidad del modelo de negocio de AMARU se basa en nuestras actividades y
recursos clave. A través de diferentes actividades como dar soporte de calidad al cliente,
programar estrategias de marketing para captar nuevos usuarios o revisar periédicamente el
funcionamiento de la plataforma, se aseguré la operatividad y el crecimiento de AMARU. La
infraestructura tecnoldgica de AMARU es solida, puesto que incluye servicios en la nube,
tecnologia de almacenamiento y blockchain, ademas de alianzas y estrategias para fortalecer
el area de marketing y la relacion con nuestros proveedores tecnologicos.

Todo ello garantiza que la plataforma pueda garantizar la seguridad y reserva de la
informacion alli vertida, satisfacer las exigencias legales y posicionarnos adecuadamente en
este mercado, brindando siempre una alternativa que tenga como objetivo principal los
requerimientos de sus usuarios. Asimismo, tenemos un plan financiero solido que asegurara
la viabilidad de la plataforma. En los Apéndices N y N se pueden observar la estructura de
costos que incluye la creacion y mantenimiento de la plataforma, el trabajo con tecnologias
de vanguardia, la relacién con el usuario, y el cumplimiento de las exigencias

comunicacionales y legales.
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Son tres niveles de suscripcion los que conforman los ingresos mensuales de
AMARU: free de manera gratuita, premium con un costo de 6.50 délares y familiar con un
costo de 20 ddlares. Asimismo, se tienen previstos servicios bajo demanda y monetizacion
opcional de publicidad. Ofrecemos precios competitivos y un valor diferencial al incluir
aportes familiares y multiples formatos como audio, video y texto, disefiados para escalar y
mantenerse en el tiempo, respaldados por alianzas estratégicas y tecnologia avanzada.

5.2. Viabilidad del Modelo de Negocio

Para ofrecer nuestros planes de suscripcion, AMARU requiere una inversion inicial de
$438,916, donde $200,000 que equivalen al 45.57%, ser& contribucion de los cuatro socios
como accionistas, y el 54.43% restante, sera obtenido a través de financiamiento bancario
por cada tesista y sera considerado deuda financiera, con una Tasa Efectiva Anual (TEA) del
17.91%, que incluye todos los costos relacionados. Los detalles de los gastos de inversion se
encuentran en el capitulo 6, incluyendo el Capital de Trabajo (ver Apéndice N) y CAPEX
(ver Apéndice N) del primer afio. Posteriormente, al considerar todos los gastos, costos, asi
como, los posibles clientes adquiridos -gracias a las campafias de marketing- se anticipa
alcanzar un crecimiento sostenido a lo largo de cinco afios (ver Apéndice P), comenzando
con ventas de $885,201 en el primer afio, con un incremento mensual del 17.5% y un churn
del 10%. En el segundo afio, se consolidara en Peru, alcanzando $1,687,745.40 con un

crecimiento mensual del 16.0%.
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Durante el tercer afio, la expansién se enfocara en Sudameérica, con ventas
proyectadas de $2,225,490, y en el cuarto afo, la entrada a Centroamérica impulsara las
ventas a $2,627,975. Finalmente, en el quinto afio, AMARU se consolidara en Norteamérica,
con un crecimiento mensual del 14.5%, alcanzando ventas de $2,946,519, aprovechando la
demanda de soluciones tecnoldgicas avanzadas. Proyectamos alcanzar un Valor Actual Neto
Financiero (VANF) de $1,149,163 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) financiera del
192.69% durante los primeros cinco afos, reforzando la viabilidad financiera del negocio y
mostrando un rendimiento sélido y atractivo para los inversores.

5.3. Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

El modelo de negocio de AMARU tiene un alto potencial de escalabilidad gracias a
su naturaleza digital y su modelo basado en suscripciones. La plataforma puede expandirse
facilmente a mercados globales mediante marketing digital y asociaciones locales,
adaptandose a las demandas especificas de cada region. Nuestra infraestructura digital
permite afiadir nuevas funcionalidades y servicios con costos incrementales bajos, facilitando
un crecimiento exponencial.

Proyectamos que, de la poblacién global estimada en 8.200 millones de personas, un
Mercado Total Disponible (TAM) de 640.420.000 personas cumple con nuestros criterios de
interés, al estar compuesto por individuos de entre 18 y 75 afios que residen en areas urbanas
y pertenecen a los niveles socioeconémicos medio y alto en todo el mundo. Dentro de este
TAM, hemos calculado un Mercado Disponible y Asequible (SAM) de 360.821.517
personas, focalizado en las regiones de América del Norte, Central y del Sur. Dadas nuestras
capacidades, alcance global y la baja competencia en el sector, proyectamos capturar el 5%
de este mercado, lo que se traduce en un Mercado Realizable (SOM) de 18.041.076 usuarios.

Este analisis refleja un potencial significativo para nuestra estrategia de expansion.
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Nuestra estrategia de escalabilidad comienza en Peru para establecer una base solida y
adaptar nuestros servicios al mercado local. Seguida de una expansion gradual por América
del Sur, América Central y Norteamérica, ajustando estrategias y funcionalidades segun las
particularidades de cada region. La integracion con otros servicios digitales crea un
ecosistema interconectado que satisface diversas necesidades de los usuarios.

5.4. Sostenibilidad del Modelo de Negocio

Con el objetivo de contrarrestar la fatiga digital producto de la sobrecarga de
informacion o la fragmentacion de recuerdos, AMARU ofrece una alternativa integrada que
incrementa la calidad y garantiza una experiencia inmejorable. Ademas, dado que la
digitalizacion trae consigo algunos peligros, la plataforma ha priorizado la seguridad y el
resguardo de los datos personales y la privacidad de la informacion. Asi, junto a la
preocupacion por la seguridad de la informacion en el ambito digital, AMARU también
considera importante la salud emocional de sus usuarios.

En consecuencia, el bienestar de los usuarios esta garantizado ya que AMARU tiene
como pilar el tercer objetivo de desarrollo sostenible (ODS 3), que protege la salud de las
personas. La estabilidad y el bienestar emocional estan garantizados, ya que la plataforma
permite a sus usuarios satisfacer sus necesidades mediante la creacidn y preservacion de
legados personales e historias familiares en un espacio que garantiza la proteccion de los
datos y anima a compartir las experiencias con otros usuarios. Y puesto que AMARU ofrece
la posibilidad de conectar con el pasado y con seres queridos que ya no estan, se estimula de
esta manera una sana relacion, y la salud mental y emocional se fortalece, tal y como sefiala
el ODS 3.4.

El ODS 9, referido a la innovacion tecnoldgica en los negocios, promueve la creacién
de estructuras y plataformas digitales que sean seguras y comodas para sus usuarios. Por ello,

AMARU tiene el compromiso de brindar un servicio de calidad, seguro y que tenga como
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pilar la reserva de la informacion privada de sus colaboradores y usuarios. La tecnologia
blockchain y las opciones con la nube dan solidez a esta idea.

En el Apéndice R se puede ver a detalle el calculo del VAN que da forma a analisis de
sostenibilidad del proyecto. Dicho célculo ha sido realizado tomando en cuenta beneficios
para los usuarios como no necesitar de terapias emocionales ya que la plataforma ofrece esa
posibilidad. Respecto del primer quinquenio de vida institucional, se tuvo un valor agregado
social de $1.072.375, lo que significa que es positivo para los usuarios. Asimismo, el indice
de rentabilidad social de 536% permite afirmar que AMARU, al ofrecer beneficios sociales,

econdmicos y emocionales, estd comprometido con la sostenibilidad.



Capitulo VI. Solucion Deseable, Factible y Viable
6.1. Validacion de la Deseabilidad de la Solucion
6.1.1. Hipotesis para Validar la Deseabilidad de la Solucion

Problema Social Relevante:

Hipotesis 1: La preservacion de legados personales y familiares es una necesidad
social critica que no esta adecuadamente cubierta por las soluciones tecnoldgicas actuales.
Los usuarios necesitan una plataforma confiable para preservar y organizar sus recuerdos de
manera segura y accesible.

Usuario:

Hipotesis 2: Los usuarios estan dispuestos a pagar por un servicio que les permita
documentar y organizar sus recuerdos de manera personalizada y segura, mostrando un
interés significativo en este tipo de solucion.

Mercado:

Hipotesis 3: Existe un mercado potencial significativo en Peru para una plataforma
como AMARU, enfocada en la preservacion de legados digitales, debido a la creciente
conciencia sobre la importancia de mantener vivas las memorias familiares.

6.1.2. Experimentos Empleados para Validar las Hipotesis

Problema Social Relevante:

Prueba de Validacion 1: Se llevé a cabo una encuesta a mas de 250 posibles usuarios
que deseen utilizar la aplicacion para contar sus historias. Los hallazgos del estudio se deben
orientar a identificar que tan relevante es para las personas este tipo de servicio.

Prueba de Validacidn 2: Las entrevistas en profundidad tuvieron el objetivo de entender
la dindmica de la industria digital de preservacién de recuerdos, enfatizando demandas,

requerimientos y preferencias de los usuarios.
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Usuario:

Prueba de Validacién 3: La encuesta a través de la red confirmd que la mayoria de
potenciales usuarios estaria dispuesto a pagar por utilizar el servicio. El porcentaje llegé a
casi 80 %, lo cual sugiere que es una buena alternativa realizar cobros seccionando las
necesidades y preferencias.

Mercado:

Prueba de Validacion 4: La encuesta también reveld que el 80 % de los participantes
sostienen que es importante dejar un legado a futuras generaciones, mientras que un 75 %
estaria dispuesto a adquirir un paquete familiar dentro en AMARU. Las entrevistas también
coincidieron con estos resultados.

6.2. Validacion de la Factibilidad de la Solucién
6.2.1. Plan de Mercado

La estrategia se centrard en consolidar la presencia en Per( con campafias digitales y
alianzas estratégicas con instituciones culturales y educativas. Se personalizaran mensajes
para los segmentos "Archivistas Digitales" y "Custodios de Recuerdos" para destacar la
importancia de preservar legados. Una vez fortalecido en el mercado local, se expandira a
otros paises de América Latina y, posteriormente, a mercados hispanohablantes en Estados
Unidos, adaptando la propuesta de valor a las particularidades culturales de cada region.

6.2.1.1. Objetivos Comerciales y Estrategia de Expansion. Para impulsar el
crecimiento de AMARU y expandir su presencia en nuevos mercados, se han definido
objetivos comerciales claros y actividades estratégicas de marketing. Se busca incrementar la
base de usuarios en Pert un 50% en 12 meses mediante campafias digitales, alianzas
estratégicas y colaboraciones con influencers, alcanzando un crecimiento mensual del 17.5%
con un churn controlado al 10%. Posteriormente, se proyecta una expansion hacia América

Latina en 18 meses, con un crecimiento mensual del 16.0% con un churn controlado al 11%,
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alcanzando 276,661 usuarios acumulados en la region al final del Afio 3, mediante alianzas
con empresas educativas y aseguradoras, y un crecimiento mensual del 15.5%. Ademas, se
busca convertir a usuarios freemium en suscriptores de pago en los primeros 6 meses y
mantener un churn de 12% en un afo.

La estrategia de expansion incluye campafas en redes sociales (Facebook, Instagram,
TikTok) dirigidas a familias jovenes y personas interesadas en preservar recuerdos familiares,
asi como la promocién a través de influencers de nicho relacionados con tecnologia y
bienestar emocional. Tras consolidar el mercado en Perd, AMARU se expandira
progresivamente a otros paises de América Latina, como Colombia y México, y luego al
mercado hispano en Estados Unidos, aprovechando la diaspora latina. Estas acciones estan
alineadas con el objetivo de incrementar el reconocimiento de marca un 30% en América
Latina en 12 meses, impulsando el crecimiento mensual de ventas y manteniendo un churn
controlado al 12%.

6.2.1.2. Segmentos del Mercado Objetivo. El segmento de mercado objetivo se
divide en dos grupos principales. Los "Archivistas Digitales"”, jovenes que buscan
documentar la historia familiar y preservar recuerdos personales, motivados por la conexién
emocional y la conservacion de su legado digital. Y los "Custodios de Recuerdos”, adultos
mayores que desean dejar un legado significativo para sus descendientes, priorizando una
plataforma facil de usar para organizar y compartir sus memorias y valores de vida.

6.2.1.3. Analisis de Competidores. Almaya Life aparece como el principal
competidor en vitrina, ya que ofrece un servicio de autobiografia digitales bajo el
asesoramiento de especialistas. Este competidor, no obstante, brinda sélo la posibilidad de
construir historias de vida, mientras que AMARU ofrece legados, recuerdos, y varios

formatos para construir el contenido, ademas de opciones como el cementerio digital y la



capsula del tiempo. Y en cuestion de costos, AMARU ofrece también una mejor propuesta,
pues es mas flexible y se adapta a cada necesidad.

6.2.1.4. Mix de Marketing. Conformado por las 4P (esto es, precio, plaza, promocién
y producto, se enfoca en optimizar cada ambito para poder asegurar la sostenibilidad y
viabilidad financieras. Se describen de la siguiente forma:

e Producto: AMARU brinda una plataforma para crear recuerdos, generar contenido
orientado al legado personal, con herramientas como videos o fotos, y opciones de
albumes, cementerio digital, etc., todo ello garantizado por un sistema eficiente de
seguridad.

e Precio: tiene una forma gratuita de acceder a la plataforma y dos opciones de pago
(premium y familiar), cada una satisface las necesidades de cada segmento, con
posibilidad de utilizar funciones avanzadas y soporte técnico de manera
personalizada.

e Plaza: Estara disponible para dispositivos méviles y también para la web. Se lanzara
en Peru y luego en varios paises de la region, incluso se tiene en consideracion a los
de habla espafiola en Norteamérica.

e Promocidn: Tiene toda una estrategia para fidelizar clientes, captar nuevos usuarios y
expandir el mercado hacia nuevas alternativas. Con campafias segmentadas en redes
sociales, colaboraciones con influencers, etc., AMARU pretende enfocar su estrategia
de promocion enfocada en el consumidor final.
6.2.1.5. Calculo y Analisis del LTV y CAC. Se observa un fuerte crecimiento en el

numero de clientes acumulados, que pasa de 95,183 en el primer afio a mas de 1.1 millones
en el quinto, reflejando una estrategia de expansion agresiva. Este aumento en la base de
clientes impulsa los ingresos, que crecen de $885,202 en el primer afio hasta $2,946,519 en el

quinto. Sin embargo, el ingreso promedio por usuario (ARPU) muestra una tendencia

40



descendente, reduciéndose de $9.30 en el primer afio a $2.64 en el quinto, lo que indica una
posible dependencia de estrategias de volumen o una disminucién en la rentabilidad
individual de cada cliente.

Por otro lado, la tasa de churn, que mide el porcentaje de clientes que abandonan el
servicio, aumenta del 10% en el primer afio hasta estabilizarse en 12% desde el tercer afio.
Este aumento en la rotacidn de clientes puede estar afectando el valor de vida del cliente
(LTV), que disminuye drasticamente de $93 en el primer afio a $22.01 en el quinto. La
empresa esta invirtiendo cada vez mas en ventas y marketing para atraer nuevos clientes, con
un gasto que se incrementa de $245,000 en el primer afio a mas de $1.4 millones en el quinto.
Como resultado, el nimero de clientes adquiridos anualmente también crece, aunque a un
ritmo menos acelerado en los Gltimos afios.

Los gastos en ventas y marketing muestran un crecimiento constante, pasando de
$245,000 en el primer afio a mas de $1.4 millones en el quinto, lo que sugiere un aumento en
la inversidn para atraer nuevos clientes. Esto se ve reflejado en la cantidad de clientes
adquiridos cada afio, que sube de 95,183 a 316,830. Sin embargo, este crecimiento en
adquisicion tiene un costo: el CAC (costo de adquisicion de clientes) aumenta de $2.57 en el
primer afio a $4.51 en el quinto, lo que indica que la empresa necesita gastar mas para captar
cada nuevo cliente. Finalmente, la relacion LTV/CAC, que mide la rentabilidad de la
adquisicion de clientes, muestra una fuerte disminucién con el tiempo, pasando de 36.13 en el
primer afo a 4.88 en el quinto. Referente a la sostenibilidad y rentabilidad a largo plazo, estas
se podrian ver comprometidas, ya que, si bien la cantidad de clientes e ingresos pueden

aumentar, la rentabilidad de cada cliente y la eficiencia del gasto en marketing disminuyen.
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Tabla 4

Calculo del LTV /CAC
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LTV/CAC Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Clientes Acumulados 95.183 276.661 515.961 798.539 1.115.369
Ingresos $885.202  $1.687.745  $2.225.490 $2.627.975 $2.946.519
ARPU $9,30 $6,10 $4,31 $3,29 $2,64
Churn 10,00% 11,00% 12,00% 12,00% 12,00%
LTV $93,00 $55,46 $35,94 $27,42 $22,01
Gastos Ventas y marketing $245.000 $587.501 $920.358  $1.203.629 $1.429.006
Clientes Adquiridos 95.183 181.478 239.300 282.578 316.830
CAC $2,57 $3,24 $3,85 $4,26 $4,51
LTV/CAC 36,13 17,13 9,35 6,44 4,88

6.2.2. Plan de Operaciones

El objetivo es asegurar una plataforma robusta, segura y facil de usar para que los

usuarios puedan crear, compartir y proteger sus recuerdos personales y familiares. Se

enfocara en tres pilares. Dichos fundamentos son: experiencia del usuario, seguridad de los

datos y eficiencia operativa.

6.2.2.1. Estructura de Operaciones.

e Plataforma Tecnoldgica: AMARU empleara una infraestructura de nube hibrida,

utilizando Amazon Web Services (AWS) para almacenamiento y procesamiento de

datos y Google Cloud para analisis e inteligencia artificial. Garantizando la

escalabilidad rapida y rendimiento optimizado, permitiendo que la plataforma maneje

aumentos en la demanda sin inconvenientes.

Equipo Operativo: El proyecto se organiza en distintas areas clave para garantizar el

desarrollo, seguridad, usabilidad y soporte de la plataforma. En el Desarrollo de Software, un

equipo de programadores trabajara con metodologias agiles, ejecutando sprints de manera

continua para implementar nuevas funcionalidades y mejorar la plataforma de forma iterativa.

Puesto que la seguridad y privacidad de los datos es una prioridad para AMARU, se



contrarrestaran los peligros de violacion de datos 0 amenazas cibernéticas a través de un
constante monitore a los sistemas de seguridad de la plataforma, con especialistas que
supervisen y mantengan actualizados los protocolos de seguridad. Asimismo, se creard, como
parte del area de experiencia del usuario, una interfaz practica y facil de manejar, lo cual
estara a cargo de especialistas en disefio y navegacion en la red. Por ultimo, los encargados de
Soporte al Cliente y Gestion de la Comunidad supervisaran las interacciones y el movimiento
dentro de la plataforma, al tiempo que atienden las inquietudes de los usuarios.

Flujo de Trabajo Diario: dentro del flujo de trabajo se incluyen monitores a las
funcionalidades de la plataforma. También se incorporan analisis de la base de datos, y
acompariamiento a aquellos que necesitan resolver dudas respecto de cémo usar la plataforma
0 como mejorar su contenido a través de las opciones disponibles en la aplicacion. Asimismo,
se implementaran indicadores clave de rendimiento (KPI) para monitorear las operaciones.

6.2.2.2. Mantenimiento y Soporte. Con el objetivo de asegurar el buen
funcionamiento del sistema, AMARU tendra mantenimientos periodicos para actualizar sus
softwares. Mediante los correos, chat en aplicativos y el centro de ayuda online, la plataforma
respondera a las inquietudes de sus usuarios en todo momento. En caso de que un servicio no
cumpla con las expectativas del cliente, se implementard un protocolo de compensacion que
incluird reembolsos, extensiones de suscripciones gratuitas o acceso a caracteristicas
premium, con el fin de restaurar la confianza y satisfaccion del usuario. Ademas, se
implementara un sistema de gestion de incidentes y respuesta a emergencias para abordar
rapidamente problemas técnicos o de seguridad, con protocolos de escalado para tratar
incidentes criticos de inmediato.

6.2.2.3. Gestién de la Seguridad y Privacidad de Datos. Se implementaran politicas
de seguridad de la informacion segun estandares internacionales como ISO/IEC 27001,

incluyendo cifrado de datos, autenticacion multifactor y monitoreo continuo para mitigar
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amenazas. Ademas, se previenen accesos no autorizados mediante protocolos robustos.
Asimismo, se garantizara la privacidad de los datos cumpliendo con normativas
internacionales y locales, como el GDPR y la Ley de Proteccidn de Datos Personales en Peru,
brindando a los usuarios control total sobre su informacion.

6.2.2.4. Logistica y Suministros. AMARU utilizara proveedores lideres como AWS
para almacenamiento, Google Cloud para inteligencia artificial y analisis de datos, y Twilio
para servicios de comunicacion. Para mitigar los riesgos asociados con la debilidad de los
proveedores, se realizaran evaluaciones periodicas de desempefio y se subcontrataran
servicios especializados, como ciberseguridad y auditoria de datos, garantizando el
cumplimiento de los més altos estandares. Ademas, en caso de fallos de proveedores, se
activaran planes de contingencia para asegurar la continuidad operativa.

6.2.2.5. Estrategia de Expansion Operacional. AMARU consolidaré inicialmente
su presencia en el mercado peruano y, en un plazo de dos afios, se expandira a otros paises de
América Latina. Ingresara también a Estados Unidos. Para respaldar este crecimiento, su
infraestructura en la nube hibrida garantizara una escalabilidad eficiente, permitiendo
aumentar el almacenamiento y procesamiento a medida que crece la base de usuarios.

6.2.2.6. Monitoreo y Mejora Continua. Los indicadores clave de desempefio (KPIs)
de AMARU mediran el tiempo de actividad de la plataforma, la tasa de respuesta del soporte,
la satisfaccion del usuario, la retencion de clientes y la adopcidn de nuevas caracteristicas.
Para la recopilacion de feedback y ajustes operacionales, AMARU utilizara encuestas y
analisis del comportamiento del usuario. Esto lo realizara con el fin de obtener
retroalimentacidn continua y emplear los resultados para hacer ajustes operacionales y
mejoras regulares en la plataforma.

6.2.2.7. Plan de Contingencia. AMARU desarrollara un plan de contingencia para

abordar posibles interrupciones del servicio. Ademas, podra ver fallos de seguridad o
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desastres naturales. Este plan incluira procedimientos claros para la continuidad del negocio y
la recuperacion rapida ante cualquier incidente.
6.2.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis

Hipotesis 1

Los resultados mostraron que mas del 80 % de los encuestados considera que la
preservacion de los recuerdos personales es un asunto relevante en los proyectos de vida de
las personas, y que la tecnologia es fundamental para llevar a cabo esta tarea. En
consecuencia, la hipotesis respecto de que esta necesidad no ha sido abordada con éxito por
plataformas con tecnologia digital, se confirma.

Las plataformas digitales tienen una buena aceptacion dentro del mercado, sin
embargo, su implementacion requiere de mayor conocimiento para poder difundir las
bondades de estos sistemas de memoria familiar que permiten la interaccidn conjunta de
diferentes personas, familias y generaciones.

Hipotesis 2

Debido a que los hallazgos refieren un porcentaje mayor al 85 % de aquellos que
consideran relevante este servicio digital dadas las falencias de los métodos presentes, la
hipétesis 2 se confirma y con ello se puede afirmar que los usuarios estarian dispuestos a
invertir en estas plataformas que les aseguren crear y compartir su legado personal. Sin
embargo, el proceso de preservacion debe ser guiado, ya que muchos no saben como empezar
a utilizar la plataforma y desconocen todo los relacionado a las funcionalidades de un sitio
digital como este.

Hipotesis 3

Conforme a los resultados que arrojaron las respuestas de la encuesta, se puede
confirmar la hipotesis referente a que existe, efectivamente, un mercado potencial

significativo para AMARU en suelo nacional. Mas del 80 % de los encuestados sostiene que
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preservar recuerdos personales es fundamental para fortalecer la cultura donde las
costumbres, los valores y las tradiciones son importantisimos. La viabilidad econdémica fue
validada, ya que el 88 % respondid que pagaria por un servicio como este. Dicha informacion
permite concluir que AMARU efectivamente responde a una demanda real en el mercado y
destaca como una opcion efectiva en la era de la digitalizacion. Existe, por tanto, un nicho
emergente respecto a la preservacion de legados que serd aprovechado gracias a la
convergencia entre la apertura a la inversion y el interés cultural.
6.3. Validacion de la Viabilidad de la Solucion
6.3.1. Presupuesto de Inversion

El proyecto se financiara con $200,000 aportados por los cuatro socios fundadores,
cubriendo el 45.57% del total necesario, lo que refleja su fuerte compromiso y un costo de
oportunidad del 24.01%. El 54.43% restante, equivalente a $238,916, se cubrira con un
préstamo bancario gestionado por cada integrante del grupo de tesis, con una Tasa Efectiva
Anual (TEA) del 17.91%, que incluye todos los costos relacionados. Estos fondos son
esenciales para el desarrollo inicial del proyecto.

e Propiedad, Planta y Equipos (PPE): Se asignan $59,229 para la adquisicién de
activos fijos indispensables, garantizando que la plataforma cuente con la
infraestructura tecnoldgica necesaria para su operacion.

e Capital de Trabajo (CT): Se destinaran $379,687 para cubrir los costos operativos,
de ventas y administrativos del primer afio, asegurando que la empresa pueda operar

mientras se consolida en el mercado.
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Tabla s

Financiamiento y Aporte de Capital en dolares y Porcentajes

Aportes Monto Porcentaje
Préstamo
bancario $238.916 54,43%
Aporte de
accionistas $200.000 4557%
Total $438.916 100,00%

6.3.2. Andlisis Financiero

Como se detalla en los apartados 5.2 y 5.3 sobre la viabilidad, escalabilidad y
crecimiento incremental del negocio, se evaluaron tres escenarios posibles a lo largo de cinco
afios. Estos escenarios se analizan detalladamente en los apéndices O, P y Q, considerando
las proyecciones de clientes, ventas, churn y el impacto financiero. Para evaluar el
rendimiento financiero de AMARU en diversos contextos, se realizaron simulaciones
utilizando el método de Montecarlo. Estas simulaciones permitieron modelar diferentes
escenarios de incertidumbre, variando factores clave como el crecimiento de la base de
usuarios, el churn, y la conversion de clientes. El andlisis de sensibilidad incluyo la
proyeccion de fluctuaciones en los planes premium y familiares, asi como la tasa de
cancelacion, lo que nos permitié anticipar posibles variaciones en los flujos de caja y los
retornos esperados bajo condiciones de mercado optimistas, moderadas y pesimistas. De esta
manera, se obtuvo una vision integral de los riesgos y oportunidades financieros de AMARU
a lo largo de cinco afios.

6.3.2.1. Proyecciones de Crecimiento y Churn. La evolucion de clientes acumulados
en un periodo de cinco afios, considerando métricas clave como la tasa de churn mensual y el
incremento de ventas mensual. Durante el primer afio, la tasa de churn es del 10 %,
aumentando progresivamente hasta alcanzar el 12 % en los afios 3, 4 y 5. Por otro lado, el

incremento de ventas mensual comienza en 17.5 % en el afio 1 y va disminuyendo cada afio



hasta llegar al 14.5 % en el quinto afio. Como resultado de estas dindmicas, la cantidad de
clientes acumulados muestra un crecimiento significativo, partiendo de 95,183 en el primer
afo y aumentando hasta 1,115,369 en el quinto afo.

6.3.2.2. Analisis Financiero por Escenarios. El analisis financiero de AMARU
considera variables clave como ventas, costos de ventas, gastos operativos, administrativos y
de marketing. Esto ofrece una vision completa de la sostenibilidad financiera del proyecto. A
continuacion, se presentan los distintos escenarios.

Escenario Optimista: En este escenario, AMARU muestra un crecimiento acelerado
y sostenido. ElI Margen Neto es de 38.49% en el primer afio, con un Retorno sobre el
Patrimonio (ROE) de 183.50% y un Retorno sobre Activos (ROA) de 88.89%. El Valor
Actual Neto (VAN) financiero asciende a $2,790,912 con una Tasa Interna de Retorno (TIR)
financiera de 258.19%. Este escenario refleja un alto potencial de creacién de valor en
mercados en expansién, con retornos financieros excepcionales para los inversionistas.

Escenario Moderado: Aqui, AMARU tiene un crecimiento mas lento, con un
Margen Neto del 36.38% en el primer afio, un ROE de 161.00% y un ROA de 79.33%. El
VAN financiero es de $1,149,163 con una TIR financiera de 192.69%. Este escenario
muestra que AMARU sigue siendo rentable, aunque con un tiempo de recuperacion mas
largo en comparacion con el escenario optimista, ofreciendo adn retornos atractivos para los
inversionistas.

Escenario Pesimista: En el peor escenario, AMARU enfrenta desafios significativos.
El Margen Neto es de 34.93%, el ROE de 140.36%, y el ROA de 70.41% en el primer afio. El
VAN financiero es de $226,869 con una TIR financiera del 119.56%. Esto refleja pérdidas
significativas y un riesgo alto para los inversionistas, aunque con la posibilidad de generar

valor a largo plazo si se ajustan las operaciones y se mitigan los riesgos.
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Figura 5

Andlisis de Sensibilidad

6.3.2.3. Ventas de AMARU. El cuadro muestra la evolucion de las ventas a lo largo
de cinco afos, evidenciando un crecimiento sostenido en los ingresos. En el primer afio, las
ventas alcanzan los $885,202, incrementandose significativamente en el segundo afio hasta
$1,687,745. Esta tendencia ascendente continla en los afios siguientes, con ventas de
$2,225,490 en el tercer afio, $2,627,975 en el cuarto y llegando a $2,946,519 en el quinto afio.
Estos datos reflejan un crecimiento constante en las ventas, lo que indica un aumento en la
demanda o una mayor retencion de clientes.

6.3.2.4. Gastos Operativos de AMARU. El cuadro de costos operativos muestra la
distribucion de los gastos en distintas categorias a lo largo de cinco afios. En el primer afio, el
total de costos operativos es de $60,240, compuesto principalmente por sueldos de empleados
y servicios tercerizados. Los gastos mas relevantes incluyen el personal técnico con $12,000,
el tester QA con $10,200 y el especialista CI/CD con $12,000. Otros costos incluyen soporte

y atencidn al cliente, disefio UX/UI, consultoria de seguridad, consultoria legal y licencias.
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A medida que los afios avanzan, los costos crecen debido al aumento en la cantidad de
recursos. Para el segundo afio, los costos ascienden a $110,280, incrementandose
progresivamente hasta $278,640 en el quinto afio. Este crecimiento refleja una expansion en
el equipo de trabajo y una mayor inversion en consultoria y licencias, lo que sugiere un
escalamiento en las operaciones.

6.3.2.5. Flujo de Caja Libre. Amaru presenta un flujo de caja libre econdémico con
un crecimiento progresivo a lo largo de cinco afios. En el afio 0, la empresa realiza una
inversion inicial de $379,687 en capital de trabajo y $59,229 en activos fijos (CAPEX), lo
que genera un flujo de caja negativo de -$438,916. Sin embargo, en el afio 1, la empresa logra
revertir esta situacion con ingresos por $885,202, alcanzando un flujo de caja positivo de
$359,810.

A medida que la empresa crece, sus ventas aumentan a $1,687,745 en el afio 2,
$2,225,490 en el afio 3, $2,627,975 en el afio 4 y $2,946,519 en el afio 5. Paralelamente, los
costos operativos y administrativos también crecen, pasando de $60,240 en el afio 1 a
$278,640 en el afio 5. Los gastos de ventas representan un componente significativo,
aumentando de $245,000 en el afio 1 a $1,429,006 en el afio 5.

A pesar del incremento en costos, la utilidad operativa (EBIT) sigue una tendencia
positiva, pasando de $493,915 en el afio 1 a $875,153 en el afio 5. Tras aplicar el impuesto a
la renta del 29.5%, el NOPAT se consolida en $348,210 en el afio 1 y crece hasta $616,983
en el afio 5. Como resultado, el flujo de caja libre se mantiene en ascenso, aumentando de
$359,810 en el afio 1 a $598,746 en el afio 2, $665,941 en el afio 3, $659,833 en el afio 4 y
$628,583 en el afio 5. Este crecimiento indica que Amaru esta consolidando una posicion
financiera estable y sostenible, logrando equilibrar sus inversiones con una generacién de

efectivo cada vez mayor.
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Tabla 6

Flujo de Caja Libre o Econdémico

Flujo de Caja Libre o

51

Econémico Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ventas $885.202 $1.687.745 $2.225.490 $2.627.975 $2.946.519
(Costo de ventas) -$50.447  -$96.183 -$126.829 -$149.766  -$167.920
Utilidad bruta $834.755 $1.591.562 $2.098.661 $2.478.209 $2.778.599
(Costo operativo) -$60.240 -$110.280 -$149.460 -$210.600 -$278.640
(Gastos administrativos) -$24.000  -$49.350 -$89.100 -$132.900  -$184.200
(Gastos de ventas) -$245.000 -$587.501 -$920.358 -$1.203.629 -$1.429.006
(Depreciacion) $0 $0 $0 $0 $0
(Amortizacion) -$11.600 -$11.600  -$11.600 -$11.600 -$11.600
Utilidad operativa $493.915 $832.831  $928.143  $919.480 $875.153
Impuesto a la renta 29,50% -$145.705 -$245.685 -$273.802 -$271.247 -$258.170
Net Operating Profit

After Tax (NOPAT) $348.210 $587.146  $654.341  $648.233 $616.983
Depreciacion $0 $0 $0 $0 $0
Amortizacion $11.600 $11.600 $11.600 $11.600 $11.600
CT (Capital de Trabajo) -$379.687

EQF;% { (;&oltal -$59.229

FCL 6 Econdmico -$438.916 $359.810 $598.746  $665.941 $659.833 $628.583

El anélisis financiero de Amaru muestra un Costo Promedio Ponderado de Capital

(WACC) del 17.82%, indicando el rendimiento minimo esperado por los inversionistas. El

Valor Actual Neto (VAN) economico asciende a $1,324,453, lo que confirma que el proyecto

genera valor. Ademas, la Tasa Interna de Retorno (TIR) del 107.50% supera ampliamente el

WACC, evidenciando una alta rentabilidad y una solida viabilidad financiera para la empresa.

Tabla 7

VAN economico y TIR econémico

VANe/TIRe Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
FCL -$438.916 $359.810 $598.746 $665.941 $659.833 $628.583
VA (Valores Actuales) -$438.916 $305.401 $431.358 $407.220 $342.472 $276.918
VAN Econémico $1.324.453
TIRe 107,50%
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6.3.2.6. Flujo de Caja del Accionista. El andlisis financiero de Amaru se basa en el
calculo del Flujo de Caja del Accionista (FCA), el Costo de Capital Propio mediante el
CAPM, y la evaluacion de rentabilidad a través del VAN Financiero, la TIR Financieray el
Indice de Rentabilidad Financiera. Estos indicadores permiten determinar la viabilidad del
proyecto y su impacto en la generacién de valor. EI FCA representa los flujos de efectivo
disponibles para los accionistas después de considerar la generacidn de caja operativa, el
financiamiento y los pagos de deuda. Se parte del Flujo de Caja Libre Econémico (FCL
Econdmico), que en el afio 0 es de -$438,916 debido a la inversion inicial. A partir del afio 1,
el flujo se vuelve positivo con $359,810, aumentando progresivamente hasta $628,583 en el
afo 5.

El financiamiento impacta estos valores, ya que se asume un préstamo inicial que
genera gastos financieros, comenzando en $37,165 en el afio 1 y reduciéndose hasta $5,957
en el afio 5, a medida que la deuda es amortizada. Ademas, el escudo fiscal, derivado del
interés de la deuda, ayuda a reducir la carga tributaria, disminuyendo progresivamente de
$10,964 en el afio 1 a $1,757 en el afio 5. Considerando estos factores, el FCA final pasa de -
$200,000 en el afio 0 a $559,720 en el afio 5, reflejando la capacidad del negocio para generar
valor para los accionistas.

Tabla 8

Flujo de Caja del Accionista

Flujo de Caja del Af00  Afol  Afo2  Afo3  Afiod  Afo5

Accionista

FCL 6 Econémico -$438.916  $359.810 $598.746 $665.941 $659.833 $628.583
Préstamo $238.916 -$33.454 -$39.446 -$46.511 -$54.841 -$64.663
Gastos financieros -$37.165 -$31.174 -$24.109 -$15.779  -$5.957
Escudo fiscal 29,50% $10.964 $9.196 $7.112 $4.655 $1.757

FCA o Financiero -$200.000 $300.154 $537.322 $602.433 $593.868 $559.720
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6.3.2.7. Calculo del VAN y de la TIR. El analisis financiero de AMARU refleja una
inversion altamente rentable y atractiva para los accionistas. EI Costo de Capital Propio
(CAPM), esta calculado en 24.01%, considera factores como el Rendimiento Libre de Riesgo
(Rf) al 14 de agosto del 2024 de 3.69% (MarketWatch. 2024), dado al tipo de industria en
donde se encuentra este emprendimiento dedicado al desarrollo de software como sistemas o
aplicaciones se tiene un Beta Desapalancado (Bu) de 1,24 (Damodaran, 2024). Sabiendo que
la Deuda es de $238.915,86 y el Patrimonio es de $200.000,00 se cuenta con una relacion de
D/E de 1,19, considerando el Impuesto a la Renta (T) de 29,5%, para determinar el
apalancamiento financiero y cuantas veces es mas volatil que el mercado en conjunto se
calcula con la ecuacion de Hamada el Beta Apalancado (L) de 2,28. Por lo tanto, vemos que
esta beta es muy sensible al mercado y tiene una alta rentabilidad esperada asi como un alto
riesgo para los accionistas.
Para determinar el CAPM, se requiere conocer el Riesgo de Mercado (Rm - Rf) el cual es de
6.94% y el Riesgo Pais (Rp) de 2.34% (Damodaran, 2024). El reporte de inflacion del Banco
Central de Reserva del Pert (BCRP) al 01 de julio del 2024 report6 2.13%.
Tabla 9

Calculo del CAPM

CAPM (Capital Asset Pricing Model)

Rendimiento libre de riesgo (Rf) 3,69%
Beta desapalancado 1,24
Deuda (D) $238.915,86
Patrimonio (E) $200.000,00
Deuda/Patrimonio (D/E) 1,19
Impuesto a la Renta (T) 29,50%
(1 - Impuesto a la renta) 70,50%
Beta apalancado (Bu*(1+(D/E)*(1-T))) 2,28
Equity Risk Premium (Rm - Rf) 6,94%
Riesgo pais (Rp) 2,34%
Inflacion (Inf) 2,13%
CAPM (Rf + B*(Rm - Rf) + Inf + Rp) 24,01%




Aplicando esta tasa a los flujos de caja futuros, el Valor Actual Neto Financiero
(VANTC) resulta en $1,149,163, lo que indica una generacion significativa de creacion de
valor. Adicionalmente, la Tasa Interna de Retorno Financiera (TIRf) de 192.69% confirma
que la rentabilidad obtenida supera ampliamente el costo de capital, consolidando la
viabilidad del proyecto superando las expectativas de creacion del valor. El indice de
Rentabilidad Financiera (IRf) de 574.58% resalta la eficiencia en la generacion de valor
respecto a la inversion inicial. En conjunto, estos indicadores demuestran que la inversién en
Amaru es sélida, con un alto potencial de retorno y una estructura financiera equilibrada.
Tabla 10

Calculo del VAN y TIR Financiero

VANfy TIRf Afo 0 Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
FCA -$200.000 $300.154 $537.322 $602.433 $593.868 $559.720
Valores Actuales -$200.000 $242.032 $349.376  $315.861 $251.077 $190.817
VAN f $1.149.163

TIRf 192,69%
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Capitulo VII. Solucidn Sostenible

7.1. Relevancia Social de la Solucion

AMARU se alinea con el ODS 3 (ONU, s.f.): Salud y Bienestar, especificamente con
el indicador ODS 3.4, al promover la salud mental y el bienestar de sus usuarios a través de
alternativas emocionales que estan siendo cada vez mas adoptadas. Asi lo demuestra un
reciente estudio de la DGCS UNAM, donde aproximadamente el 7.5% (Direccion General
de Comunicacién Social, s.f.) de los usuarios han optado por estas alternativas, logrando un
ahorro promedio de 4 horas de terapia al afio, cuyo costo promedio es de $20 por hora segun
Terapify. Este cambio no solo refleja la creciente accesibilidad a opciones de apoyo
emocional, sino que también proyecta un significativo impacto econdémico y social, con un
incremento en el numero de clientes que se traducira en beneficios estimados que van desde
$571,098 en el primer afio hasta $6,692,214 en el quinto afio, subrayando asi la sostenibilidad
y viabilidad del modelo de negocio de AMARU

Un reciente estudio sefiala que alrededor del 10% de los usuarios frecuentes de redes
sociales experimentan fatiga digital (Dhir et al., 2018), un fenGmeno cada vez mas comun
debido al exceso de tiempo frente a pantallas y la sobrecarga de informacion. Esta condicion
afecta progresivamente a mas personas, desde 9,518 en el primer afio hasta 111,537 en el
quinto afio. Con un costo de terapia de $55 por cliente, los costos relacionados con la fatiga
digital ascienden a -$523,507 en el primer afio, llegando a -$6,134,530 en el quinto.

AMARU se alinea con el ODS 9: Industria, Innovacion e Infraestructura,
promoviendo el desarrollo de infraestructuras digitales seguras y resilientes. En particular, la
Meta 9.c se enfoca en expandir tecnologias que garanticen la proteccion de datos personales.
Uno de los principales beneficios de AMARU es el ahorro en almacenamiento fisico de
informacion digital. Actualmente, solo el 8% de los usuarios emplea dispositivos fisicos

(Apéndice U) como discos duros o memorias USB, para almacenar recuerdos, lo que refleja



una creciente preferencia por soluciones digitales méas seguras y accesibles. Ademas, el costo
promedio de estos dispositivos es de aproximadamente $3 por cliente, segun datos de
Coolbox (s.f.).

El beneficio social del ahorro en almacenamiento fisico de informacion digital
aumenta significativamente cada afio. En el primer afio, el ahorro es de $20,039, que crece a
$58,244 en el segundo afio. En el tercer afio, se alcanza un ahorro de $108,623, mientras que
en el cuarto afo el beneficio llega a $168,113. Finalmente, en el quinto afio, el ahorro total
asciende a $234,815, demostrando un impacto creciente conforme se adopta mas el
almacenamiento digital.

Un informe de IBM y el Ponemon Institute revela que el 0.1% de los usuarios sufren
violaciones de datos cada afio (IBM, s.f.). Esto resulta en un nimero creciente de afectados,
desde 95 en el primer afio hasta 1,115 en el quinto. Con un costo promedio de $195 por
filtracion de datos reportados segun IBM (s.f.), las pérdidas econdmicas pueden ser
considerables, ascendiendo a -$18,580 en el primer afio y alcanzando -$217,720 en el quinto.
7.2. Flourishing Business Canvas

Se detalla el modelo de negocio de AMARU. Este modelo abarca aspectos clave del
entorno, proceso, valor, personas, actores, necesidades, objetivos, resultados, beneficios y
costos, organizados de manera que reflejan un enfoque holistico hacia la sostenibilidad, la
tecnologia y la conexion intergeneracional. En la seccion del entorno, se incluyen los stocks
biofisicos, destacando el uso de energia para mantener la plataforma digital y la
infraestructura de servidores necesaria para su funcionamiento. También se mencionan los
servicios del ecosistema, como el uso de tecnologias sostenibles, incluyendo el
almacenamiento en la nube eficiente y sistemas energéticos verdes, enfocados en reducir la

huella ecolodgica de la plataforma.
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Dentro del proceso, se destacan varios recursos clave como el desarrollo tecnolégico,
que es crucial para la operacién continua de la plataforma, junto con el uso de blockchain
para asegurar la privacidad y la transparencia de los datos. El equipo de soporte también
juega un papel importante, mientras que la infraestructura en la nube asegura el
almacenamiento y la accesibilidad de los datos. Ademas, el marketing y el branding son
esenciales para posicionar y promocionar la plataforma en el mercado. La plataforma
establece alianzas estratégicas con proveedores de almacenamiento en la nube, tecnologia
blockchain, agencias de marketing y redes sociales, ademas de colaborar con empresas
legales y notariales para asegurar el cumplimiento normativo.

Las actividades principales que sustentan el modelo incluyen el desarrollo y
mantenimiento tecnoldgico, el soporte al cliente, el marketing, la adquisicion de usuarios, la
creacion de alianzas estratégicas, y el cumplimiento de normativas de ciberseguridad y
legales. La gobernanza esta definida por un Consejo de Administracion que supervisa la
estrategia general y esta compuesto por el CEO, COO, CMO, CTO, y un departamento legal.
Este consejo asegura la transparencia en la toma de decisiones y la implementacion efectiva
de la estrategia.

En la seccion de valor, se destaca la co-creacion de valor, donde los usuarios
participan en la creacién de legados digitales personales, familiares y publicos. Ademas, se
promueve la co-creacién de contenido cultural con entidades especializadas, creando un
ecosistema colaborativo. Sin embargo, también se identifican posibles destrucciones de valor,
como el uso inadecuado de la plataforma, el mal uso de datos personales y los conflictos en la
interaccion entre usuarios. Los productos y servicios ofrecidos incluyen una plataforma que
permite la creacion de legados digitales, soporte basado en blockchain para garantizar la

seguridad, y un "Cementerio Digital" para la conmemoracién de legados.
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En cuanto a las personas, se busca establecer relaciones que sean emotivas y
significativas, ofreciendo opciones personalizables para los usuarios. Los stakeholders
incluye a los usuarios individuales, familias, comunidades, entidades culturales, accionistas,
proveedores de servicios funerarios, equipos de soporte, entre otros. Los canales principales
para la interaccion con los usuarios incluyen un sitio web, una aplicacion mavil, redes
sociales, y campafias de publicidad dirigida a través de correos electronicos y otros medios
digitales.

Los actores clave que intervienen en este modelo de negocio son los proveedores
tecnoldgicos, los desarrolladores de la plataforma, las agencias de marketing y redes sociales,
los asesores legales y notariales, y las entidades gubernamentales y reguladoras que aseguran
el cumplimiento normativo. Las necesidades que la plataforma busca cubrir incluyen la
preservacion de recuerdos personales, el compartir legados familiares y la conservacion del
patrimonio cultural de manera segura y sostenible. En términos de objetivos, la vision de la
plataforma es preservar la memoria colectiva y personal mediante la creacion de legados
digitales que transforman la interaccién con los recuerdos y herencias. Se proyecta alcanzar
un Valor Actual Neto (VAN) financiero de $1.4 millones y un VAN social de $12.1 millones,
lo que refleja tanto el éxito econdmico como el impacto social positivo que se espera generar.
El impacto principal se centra en fomentar la conexion intergeneracional y el respeto por el
patrimonio cultural, utilizando tecnologias sostenibles y avanzadas.

Los beneficios de la plataforma incluyen la preservacion de recuerdos, la creacion de
historias compartidas, y el acceso a tecnologias seguras y ecoldgicas que permitan preservar
la memoria colectiva. Finalmente, los costos principales se relacionan con el desarrollo y
mantenimiento de la plataforma. Ademas, el almacenamiento en la nube, el soporte al cliente,
y la integracion de blockchain para asegurar la seguridad de los datos y la transparencia en

todas las operaciones.
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7.3. Rentabilidad Social de la Solucién
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Los Valores Actuales Sociales también reflejan un crecimiento sostenido, alcanzando

$391,185 en el quinto afio, impulsado por una tasa de descuento social del 8%. Los indicadores

clave, como el VAN Social de $1,072,375 y el IRS del 536%, subrayan la rentabilidad y

sostenibilidad social del proyecto. Ademas, el indice VANS/VANF, con un 93%, confirma la

viabilidad del proyecto desde una perspectiva social.

Tabla 11

Calculo del VAN Social e Indice de Rentabilidad Social

Beneficio Social 1 2 3 4 5
Clientes adquiridos por cada
afo 95.183 276.661 515.961 798.539 1.115.369
Clientes que ahorrarian 04
hora de terapia 7.139 20.750 38.697 59.890 83.653
Ahorro de terapia estimada $571.098  $1.659.966 $3.095.766  $4.791.234  $6.692.214
Ahorro en almacenamipnto
fisico de informacion digital $20.039 $58.244 $108.623 $168.113 $234.815
$591.137 $1.718.210 $3.204.389  $4.959.347 $6.927.029
Costo Social
Clientes afectados por la
fatiga digital 9.518 27.666 51.596 79.854 111.537
Costos estimados por la
fatiga digital -$523.507 -$1.521.636 -$2.837.786  -$4.391.965 -$6.134.530
Clientes afectados por la
filtracion de datos 95 277 516 799 1.115
Costos estimados por la
filtracion de datos -$18.580 -$54.004 -$100.716 -$155.875 -$217.720
Beneficio neto social $0,00 $49.050 $142.571 $265.888 $411.508 $574.779
Tasa de descuento social 8,0%
Valores Actuales Social $45.417 $122.231 $211.071 $302.471 $391.185
VAN Social $1.072.375
0,

indice de Rentabilidad Social 536%

93%

VANS / VANF



Capitulo VI11. Decision e Implementacion
8.1 Plan de Implementacion y Equipo

El plan de implementacién de AMARU se estructura en cuatro fases claramente
definidas, cada una orientada a garantizar un crecimiento sostenido y eficiente. La Fase 1.
Preparacion y Piloto (Meses 1-3) tiene como objetivo validar el MVP, ajustar la plataforma a
las necesidades de los usuarios iniciales y establecer las bases operativas del proyecto. En la
Fase 2: Lanzamiento Local (Meses 4-12), se busca introducir AMARU en el mercado
peruano, consolidando una base de usuarios activos mediante estrategias de marketing digital,
promociones y alianzas estratégicas. La Fase 3: Expansion Regional (Meses 13-36) esta
enfocada en adaptar la plataforma a mercados clave de América Latina, como Colombia,
México y Chile, garantizando su relevancia cultural y escalabilidad técnica.

Finalmente, la Fase 4: Consolidacién Global (Afios 4-5) persigue posicionar a
AMARU como lider en la preservacién de legados digitales en mercados internacionales.
Tiene un enfoque inicial en la diaspora latina en Estados Unidos, integrando innovaciones
tecnoldgicas y diversificando las fuentes de ingresos. Cada fase incluye acciones especificas,
contratacion de perfiles clave y métricas claras para evaluar el éxito en cada etapa.

8.1.1. Fase 1: Preparacion y Piloto

Duracion: 3 meses (Meses 1-3)

Objetivo: Validar la funcionalidad del MVP y establecer las bases operativas para el
lanzamiento. Durante esta fase inicial, se conformara el equipo base de AMARU, que estara
compuesto por perfiles técnicos y estratégicos. Sera fundamental contratar un Project
Manager con experiencia en desarrollo de productos digitales, encargado de coordinar el
cronograma y las entregas clave del MVVP. También se contrataran desarrolladores full-stack,

con habilidades en tecnologias de backend como Node.js y frontend en React, para configurar
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la infraestructura digital en AWS. Ademas, un especialista en UX/UI trabajara en el disefio de
una interfaz intuitiva y atractiva para los usuarios

En paralelo, se seleccionaran 100 usuarios piloto pertenecientes a los segmentos
objetivo ("Archivistas Digitales” y "Custodios de Recuerdos™) para probar la plataforma. Las
pruebas piloto evaluaran interacciones clave, como el proceso de registro y la creacion de
recuerdos, y se realizaran ajustes basados en los resultados. Este equipo también contara con
un especialista en datos que analizara la retroalimentacion y propondra mejoras especificas.
8.1.2. Fase 2: Lanzamiento Local

Duracion: 9 meses (Meses 4-12)

Objetivo: Establecer AMARU en el mercado peruano, logrando una base solida de
usuarios activos. En esta etapa, el equipo de trabajo se expandira para incluir roles de
marketing y soporte al cliente. Se contratara un Gerente de Marketing Digital con
experiencia en campafas segmentadas y manejo de plataformas como Facebook Ads, Google
Ads y TikTok. Este gerente liderara un equipo que incluird un Community Manager y un
especialista en contenido, responsables de generar publicaciones atractivas, colaboraciones
con influencers y materiales educativos que refuercen la propuesta de valor de AMARU.
También se sumara un equipo de atencién al cliente compuesto por agentes bilingies
capacitados para resolver consultas técnicas y guiar a los nuevos usuarios en el uso de la
plataforma. Ademas, se contratard un Analista de Crecimiento para medir el rendimiento de
las estrategias de adquisicion de usuarios, utilizando métricas clave como CAC (Costo de
Adgquisicion de Cliente), LTV (Valor de Vida del Cliente) y churn.

8.1.3. Fase 3: Expansion Regional

Duracion: 24 meses (Meses 13-36)

Objetivo: Adaptar y expandir AMARU a mercados clave en América Latina.
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Para la expansion regional, sera crucial contratar perfiles con experiencia
internacional. Se incorporara un Gerente de Expansion Regional, encargado de liderar la
entrada a mercados como Colombia, México y Chile. Este gerente trabajara con equipos
locales para adaptar el producto y las estrategias de marketing a las necesidades culturales y
econdmicas de cada pais. Ademas, se sumara un Especialista en Localizacion, encargado de
traducir y adaptar mensajes de marketing y funcionalidades de la plataforma.

El equipo técnico también crecera para incluir un Ingeniero DevOps, que garantice la
escalabilidad de la infraestructura tecnoldgica al manejar un mayor volumen de usuarios. Un
Gerente de Alianzas Estratégicas establecera colaboraciones con instituciones culturales,
educativas y tecnoldgicas en los mercados clave. En esta fase, se fortalecera el equipo de
datos, sumando un Analista de Mercado para realizar investigaciones sobre competidores y
tendencias en los nuevos mercados.

8.1.4. Fase 4: Consolidacion Global

Duracion: 24 meses (Afios 4-5)

Objetivo: Posicionar a AMARU como lider global en la preservacién de legados
digitales, con énfasis en el mercado hispano de EE.UU. La consolidacion global requerira un
equipo robusto y especializado. Se contratara un Gerente de Innovacion Tecnoldgica, quien
liderara la implementacion de nuevas funcionalidades avanzadas como realidad virtual y
aumentada, asi como integraciones con plataformas como Google Photos y iCloud. Este
gerente trabajara junto a un Equipo de Desarrollo de Nuevos Productos para diversificar los
servicios ofrecidos, como consultorias personalizadas y digitalizacién avanzada.

Un Gerente de Marketing Global supervisara campafias especificas para mercados
internacionales, con un enfoque inicial en la didspora latina en Estados Unidos. Este gerente
colaborara con un Especialista en Comunicacion Intercultural para asegurar que los mensajes

sean culturalmente relevantes. Finalmente, se sumara un equipo de ventas y alianzas



estratégicas liderado por un director Comercial Global, quien establecera relaciones con
grandes organizaciones culturales y tecnoldgicas, asegurando un crecimiento sostenible.
Métricas Clave

CAC (Costo de Adquisicion de Cliente): Reducir progresivamente con cada fase
mediante camparfias mas optimizadas.

Churn: Mantenerlo por debajo del 10% en el mercado local y del 12% en mercados
internacionales.

LTV (Valor de Vida del Cliente): Incrementar un 25% tras la introduccion de
nuevas funcionalidades.

Crecimiento Mensual: Alcanzar un 17.5% durante el primer afio.
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Conclusién

AMARU ofrece, a través de su plataforma, la oportunidad a sus usuarios de conservar
y compartir legados personales y memorias familiares mediante distintos formatos como
video, audio o imagen. Brinda también seguridad y privacidad a personas que estén
interesadas en compartir sus experiencias en esta plataforma, tanto a jovenes como adultos
mayores. De una forma accesible y duradera, AMARU, con un estilo personalizado e
integral, llega a miles de usuarios en todo el mundo para ofrecerles una herramienta con la
que pueden mantener vivas las memorias familiares y las historias significativas que estan
plagadas de valores y ensefianzas.

La factibilidad, viabilidad y deseabilidad de AMARU estan aseguradas, ya que su
Valor Actual Neto (VAN) financiero de $1,149,163 y su VAN social de $1,072,375.
Rentabilidad e impacto social son dos indicadores que demuestran que la plataforma es una
alternativa inmejorable. Por Gltimo, AMARU responde a las necesidades de diferentes
generaciones, con un rubro que se enfoca en servicios personalizados y suscripciones con
diferentes formas de pago, lo que garantiza a largo plazo la sostenibilidad del negocio.

La presente investigacion ha permitido validar la viabilidad, deseabilidad y
factibilidad de AMARU, como una solucion innovadora, que, a través de su plataforma
ofrece la oportunidad a sus usuarios de conservar y compartir legados personales y memorias
familiares. Asi mismo, a través de un analisis de mercado, financiero y también social se ha
demostrado que la plataforma tiene un potencial de crecimiento alto, diferenciandose de
otras alternativas por su enfoque centrado en la personalizacion, accesibilidad y en especial
la seguridad de la informacion.

Sin duda, AMARU responde a una problematica real; pues se ha identificado que la
conservacion de recuerdos personales es una necesidad socialmente relevante que influye en

la construccion de la identidad, el bienestar emocional y la conexién intergeneracional. Sin
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embargo, actualmente no se cuenta con espacios adecuados y accesibles para esta
conservacion y preservacion de historias personales.

Ademas, los estudios realizados mediante entrevistas y encuestas han demostrado que
existe predisposicion por parte de las personas a utilizar una plataforma que permita
almacenar y compartir sus recuerdos de forma segura, y que, estan dispuestos a pagar por una
suscripcion para esta.

Uno de los puntos clave de la investigacion es el impacto positivo que AMARU
podria generar en la sociedad. Su uso no solo ayuda a mantener vivos los lazos afectivos con
las personas que murieron, sino que, contribuye a la gestion del duelo y el fortalecimiento de
la identidad personal. Asi que, desde una perspectiva de sostenibilidad, AMARU se alinea
con el Objetivo de Desarrollo Sostenible (ODS) 3: Salud y Bienestar, que favorece el
bienestar emocional y la preservacién de la memoria colectiva.

La factibilidad, viabilidad y deseabilidad de AMARU estan aseguradas, ya que su
Valor Actual Neto (VAN) financiero de $1,149,163 y su VAN social de $1,072,375. Ambos;
rentabilidad e impacto social son dos indicadores que demuestran que la plataforma es una
alternativa inmejorable.

El modelo de negocio planteado, con cuentas freemium y suscripciones de pago, ha
sido validado como una alternativa efectiva para garantizar la sostenibilidad de la plataforma
a largo plazo.

Con el analisis de mercado se ha identificado dos perfiles de usuarios principalmente;
los Archivistas Digitales que son jovenes entre 18 a 35 afios, cuyo interés es registrar sus
historias personales y familiares. Por otro lado, tenemos a los Custodios de Recuerdos que
son adultos de 36 a 75 afios, motivados por la preservacion de sus memorias y sobre todo en

transmitirlas a sus seres queridos.
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El enfoque innovador de AMARU lo hace distinguirse en el mercado, que junto con
su integracidn con tecnologias avanzadas para la preservacion de recuerdos hace que
destaque en los campos de seguridad y privacidad, formato variable, interactividad,
cementerio digital y capsulas del tiempo.

Desde una perspectiva académica, esta investigacién también contribuye a la
comprension de como la tecnologia también puede ser utilizada para la preservacion de la
memoria colectiva y el bienestar emocional. Es asi, que la digitalizacion de los recuerdos abre
el camino a la investigacién en cuanto al impacto psicolégico y social de este tipo de
soluciones.

AMARU no representa solo una solucion tecnoldgica innovadora, sino que también se
consolida sostenible, financiera y socialmente con un modelo de negocio viable al largo
plazo. El futuro de la plataforma dependera de su adaptabilidad a las necesidades del
mercado, la consolidacion de su propuesta de valor, y el desarrollo de estrategias para

consolidarla en el sector de la preservacion digital de recuerdos.



Recomendaciones
Definir Prioridades Estratégicas en el Lanzamiento Local: el servicio debe estar
dirigido, como prioridad inicial, a los archivistas digitales, lo que sugiere una estrategia que
genere un impacto positivo desde el inicio, pues AMARU se enfocard, asi, en un segmento
especifico con alta demanda. Tanto las estrategias de marketing como la ejecuciéon del
presupuesto podran optimizarse al realizar el lanzamiento de esta manera. Ademas, también
se puede sumar a esta estrategia algunas campafas de concientizacion respecto de la
relevancia de los legados personales y familiares.
Optimizar el MVP Basandose en Datos del Piloto: poniendo el énfasis en la

funcionalidad del producto y en la experiencia del usuario, se debe realizar un estudio a

determinada informacion relevante durante una fase piloto. Analizar qué tan satisfechos estan

los usuarios con la plataforma y cual es su tiempo promedio dentro de ella. Asimismo,
realizar mejoras iterativas en el MVP en esta etapa previa.

Fortalecer Alianzas Estratégicas Locales y Regionales: realizar alianzas estratégicas
con instituciones del rubro educacion que estén interesadas en preservar la memoria
individual y colectiva. Asi, se puede ampliar los mercados, obtener nuevas formas de
financiamiento y conseguir nuevos clientes. De esta manera, la credibilidad de AMARU no
estara en discusion.

Establecer Métricas de Exito Claras y Medibles: Definir indicadores clave de
desempefio (KPI) especificos para cada fase del proyecto. Por ejemplo, durante el
lanzamiento local, monitorea la conversion de usuarios freemium a premium, el costo de
adquisicion de cliente (CAC) y la retencién mensual (churn). En la expansion regional,
prioriza la penetracion de mercado y la localizacion del producto segun las necesidades

culturales.
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Diversificar Fuentes de Ingresos a Largo Plazo: Explorar nuevas formas de
monetizacion mas alla de las suscripciones premium. Estas pueden ser servicios
personalizados de digitalizacidn, venta de paquetes familiares o publicidad no intrusiva. Esto
no solo ampliara los ingresos, sino que también fortalecera la propuesta de valor de AMARU
para diferentes tipos de usuarios.

Integrar Innovaciones Tecnoldgicas Gradualmente: A medida que el proyecto escale,
considerar incorporar tecnologias emergentes como realidad virtual y aumentada para crear
experiencias inmersivas. Estas funcionalidades pueden posicionar a AMARU como una
solucion tecnoldgica lider. Especialmente, en mercados globales donde la innovacion es
altamente valorada.

Disefar Estrategias de Expansion Modular: Al entrar en mercados regionales e
internacionales, adoptar un enfoque modular que permita una implementacion escalonada.
Por ejemplo, comienza en un mercado regional (Colombia o México) para probar estrategias
de localizacidon. Ademas, se debe ajustar el modelo antes de expandirse a multiples paises
simultaneamente.

Construir una Identidad de Marca Poderosa: Invertir en el desarrollo de una narrativa
solida que comunique de manera emocional la importancia de preservar los recuerdos.
Reforzar esta identidad con mensajes consistentes en todos los canales. Asimismo,
aprovechar historias de éxito de usuarios para crear contenido auténtico que conecte con el
publico.

Planificar la Escalabilidad Técnica desde el Inicio: Disefiar la infraestructura
tecnoldgica para manejar un aumento exponencial de usuarios. Esto incluye seleccionar
servidores escalables y optimizar bases de datos. Ademas, se garantiza redundancia para

prevenir interrupciones en el servicio.
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Fomentar una Cultura Organizacional Agil y Centrada en el Usuario: Reclutar y
capacitar equipos con habilidades técnicas y una mentalidad enfocada en la innovacion y la
resolucion de problemas. Implementar metodologias agiles que permitan una rapida
adaptacion a los cambios del mercado. Ademas, se deben considerar las necesidades

emergentes de los usuarios.
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Apéndice A: Lienzo de Dos Dimensiones Figura Al

Lienzo Dos Dimensiones
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Apéndice B: Maqueta del problema Figura A2

Magqueta del problema
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Apéndice C: Guia de Entrevista

1. Introduccion

e Objetivo: Informar a los participantes sobre el proposito de la entrevista y
como se utilizarn sus respuestas.

e Consentimiento: Asegurar que los participantes estan de acuerdo en participar
y que entienden que pueden retirarse en cualquier momento.

e ;Me podria decir su nombre, su edad y a qué se dedica?

2. Seccion 1: Percepcion del Problema

Tipos de recuerdos a preservar:

e ;Podrias compartir alguna experiencia en la que hayas sentido la necesidad de
preservar recuerdos, historias o ensefianzas? ¢ Qué te motivo a querer hacerlo?"
e ;Qué tipos de recuerdos encuentras mas significativos o valiosos para
preservar? ;Podrias explicar por qué esos recuerdos son importantes para ti?

Sobre la importancia de preservar la historia personal y el legado:
e ;Podrias compartir cuanto valoras la preservacion de tu historia personal y
legado para las generaciones futuras?
e ;Qué significado tiene para ti el acto de preservar tu legado?

Preservacion del legado de seres queridos:
e Reflexionando sobre tus seres queridos que han fallecido, ¢has sentido la
necesidad de preservar su historia o legado? ¢Podrias compartir alguna
experiencia o pensamiento al respecto?

Recuerdos que otros podrian querer preservar del usuario:
e Entu opinidn, ;qué aspectos de tu vida o qué recuerdos crees que tus amigos y
familia desearian conservar? ¢Por qué piensas que esos elementos son los
elegidos?

Metodos actuales de preservacion de recuerdos:
e ;Ultilizas actualmente algun método para preservar tus recuerdos o legado? Si
es asi, ¢podrias describir cdmo lo haces y qué te motivo a elegir ese método?

Dificultades en la preservacion de la historia o legado personal:
e /Podrias contarme sobre algunos de los desafios o dificultades que has
enfrentado al intentar preservar tu historia o legado personal? ;Hay algun
aspecto particular que haya sido mas complicado de manejar?

Evaluacién de soluciones actuales en el mercado:
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e Basado en tu experiencia, ¢como evaluas las soluciones disponibles actualmente
en el mercado para la preservacion del legado? ¢ Encuentras que estas soluciones
satisfacen tus necesidades? ¢Por qué crees que son adecuadas o inadecuadas?

3. Seccion 2: Evaluacién de la Solucion Propuesta

CONCEPTO DE AMARU: Queremos ofrecer una plataforma multicanal donde
podras registrar y gestionar cualquier recuerdo que quieras preservar ya sea en audio,
video, texto e imagen que permitira interactuar con futuras generaciones que ayudara
a que esos recuerdos puedan trascender en el tiempo. En esta intencion de preservar
esta narrativa personal o historia recibiras ayuda de expertos para desarrollarla de la
mejor manera posible

Reaccion a la solucion de AMARU:

Reaccion a la solucién de AMARU:

o Al conocer nuestra solucion de preservacion digital de AMARU, ;cuales
caracteristicas o aspectos encuentras particularmente atractivos o utiles?
;Podrias explicar por qué?

# (Conrespecto a nuestra propuesta, ;hay algin aspecto que te cause preocupacion
o que consideres que deberia ser abordado de manera diferente?

& Que mejoras sugeririas?

Potencial de uso:

# Considerando la funcionalidad v los objetivos de AMARU, ;te sentirias
inclinado a usar esta plataforma para gestionar v preservar tu legado digital?
;Podrias compartir tus razones o motivaciones?

# En tu opinion, ;qué caracteristicas deberian ser imprescindibles en una
plataforma dedicada a la preservacion del legado digital? ;Qué elementos

consideras que agregarian valor significativo a esta herramienta?

4. Cierre
e Comentarios adicionales: ¢Hay alguna otra cosa que te gustaria agregar o algun
comentario que creas importante que consideremos sobre nuestra solucion?

5. Despedida
e Agradecer al participante por su tiempo y aportaciones.



Apéndice D: Registro de Entrevistas
Figura D1

Registro de entrevistas

79



80

Apéndice E: Prototipo AMARU para ambos usuarios, primera iteracion

Figura E1

Prototipo AMARU para ambos usuarios, primera iteracion

You
Add a screen where you can invite people to record and enhance the memory. And in the memory feed add the option to generate a

thread where people can enhance a memory

Galileo Bot
Absolutely, we can add an additional screen for inviting others to contribute to the memory, and we can incorporate a feature for
creating a thread to enhance a memory within the Memory Feed. Let's update the list of screens:
« Login or Sign Up Screen: Secure access for user accounts.

Dashboard/Home Screen:* Overview with quick actions to record or enhance memories.

Guided Memory Recording Screen: Interactive questions direct the memory recording process.

Invite Contributors Screen: Allows users to invite others to contribute to a memory.

Memory Feed with Thread Creation: A feed with the option to start threads for enhancing memories.

Memory Detail Screen: In-depth view of memories with responses from contributors.

Profile/User Settings Screen: Account and settings management for users.

Please confirm if this set of screens meets your requirements so that | can move forward with the design generation.

You
Could you include the possibility for the app to make questions to the user so this could help organize the recordings to be done?

Galileo Bot

Absolutely, we can design the app to prompt users with questions to help organize their memory recordings. Let's integrate these

functionalities into the screens:
Login or Sign Out Screen: Secure entry point for user accounts.
Dashboard/Home Screen: Summarizes features with prompts for today's recordings.
Guided Memory Recording Screen: The app asks questions to guide the user in recording memories.
Memory Feed: Scrolls through past recordings with filtering options.
Memory Detail Screen: Detail view with metadata from guided questions.
Profile/User Settings Screen: Manage account settings and app preferences.
Would these screens work for your concept? If so, | will proceed with generating the designs for these screens. If there's anything

specific you'd like to add or change, please let me know.




Apéndice F: Prototipo AMARU para ambos usuarios, segunda iteracion
Figura F1

Prototipo AMARU para ambos usuarios, segunda iteracion
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Apéndice G: Prototipo AMARU para ambos usuarios, tercera iteracion
Figura G1

Prototipo AMARU para usuarios, tercera iteracion
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Apéndice H: Arquetipo del usuario del producto/servicio

Figura H1

Arquetipo del usuario del producto/servicio
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Apéndice I: Arguetipo del usuario del producto/servicio
Figura 11

Arquetipo del usuario del producto/servicio
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Apéndice J: Mapa de Experiencia del Usuario

Tabla J1

Mapa de experiencia del usuario
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Descubrimiento | Motivacion | Busqueda de | Dificultades Falta de Miedo al Comentarios | Reflexion Motivacion | Busqueda de
inicial opciones técnicas tiempo olvido de familia personal renovada ayuda
Siento: Siento: Siento: Siento: Siento: Siento: Siento: Siento: Siento: Siento:
Nostalgia, deseo | Inspiracion, | Confusion, Frustracion, | Agobio, Miedo, Desilusion, Determinacié | Resolucion, Esperanza,
de conexién propdsito esperanza impotencia desénimo urgencia tristeza n, esperanza | optimismo apertura
Pienso: Pienso: "Mis |Pienso: Pienso: "Debo |Pienso:
Pienso: "Tengo Pienso: "¢ Como puedo|Pienso: "No |Pienso: "No hijos no "Realmente encontrar una |"Quizas
tantas historias "Quiero dejar |grabary sé como usar |tengo tiempo |Pienso: ";Qué|parecen quiero que manera de alguien puede
familiares que un legado para | preservar mis |estas para aprender |pasara si nuncal interesados conozcan mi | hacer esto ayudarme con
contar" mis hijos" recuerdos?"  |tecnologias" |esto ahora" lo hago?" ahora" historia" posible” esto"




Apéndice K: Lienzo de la propuesta de valor del negocio
Figura K1

Lienzo de la propuesta de valor del negocio
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Apéndice L: Business Model Canvas de AMARU
Figura Ll

Business Model Canvas de AMARU
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Apéndice M: Flourishing Business Canvas de AMARU
FiguraM 1

Flourishing Business Canvas de AMARU
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Apéndice N: Capital de Trabajo (afio 1)
Figura N1

Capital de trabajo (afio 1)
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Apéndice N: CAPEX (afio 1)

Figura N1

CAPEX (afio 1)

Tipo de Costo

Incidencia | Cantidad

INVERSION AMARU (CAPEX) 850.228.87

1 DESARROLLO DE AMARU 859.228.837
1.1 Etapa Nro 1 374,87

111 Hosting + Dominie Hostinger Anual 1.00 1.00 34788 54788

112 Plantilla de pagina web Wordpress Solo una vez 1.00 1.00 $0.00 $0.00

113 Video de presentacion mensual 1.00 1.00 $23.00 $23.00

114 Extenszién life Anual 1.00 1.00 $1.99 $1.99

1.2 Etapa Nro 2 $59.154,00

121 Instalacion v Configuracion Solo una vez 1.00 1.00 $100.00 $100.00

122 Servidor de aplicaciones Digital Ocean  Mensual 1.00 12,00 $40.00 $480.00

123 Desarollo de MVP Solo una vez 1,00 1,00 $38.000,00

124 Membresia de Apple Store Anual 1.00 1.00 $99.00 $99.00

125 Membresia de Plav Store Anual 1.00 1.00 $23.00 $23.00

126 Desarrollo App Anual 1.00 1.00 $450,00 $450.00
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Apéndice O: Estado de Resultados, FCL y FCA (Escenario Optimista)
Figura O1

Estado de Resultados, FCL y FCA (Escenario Optimista)
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Apéndice P: Estado de Resultados, FCL y FCA (Escenario Conservador)
Figura P1

Estado de resultados, FCL y FCA (escenario conservador)
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Apéndice Q: Estado de Resultados, FCL y FCA (Escenario Pesimista)
Figura Q1

Estado de resultados, FCL y FCA (Escenario pesimista)
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Apéndice R: Calculo del VAN Social e Indice de Rentabilidad Social
Figura R1

Calculo del VAN Social e Indice de Rentabilidad Social
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Apéndice S: Célculo del SAM

Figura S1

Céalculo del SAM

Paises

Argentina
Belice
Bolivia
Brasil
Canada
Chile
Colombia
Costa Rica
Ecuador

El Salvador
Estados Unidos

Guatemala
Honduras
México
Nicaragua
Panama
Paraguay
Pera
Surinam
Uruguay
Venezuela

Poblacion

45.773.884
417.072
12.388.571
216.422.446
38.900.000
19.629.590
52.818.973
5.129.910
18.190.484

6.338.193
339.996.563

18.406.359
10.825.703
128.455.567
6.916.140
4.515.577
6.861.524
34.352.719
623.237
3.423.109
28.838.499

% vive en zonas

urbanas

92,00%
46,40%
70,50%
87,00%
81,86%
85,00%
75,00%
81,00%
64,00%
75,39%
83,00%
53,90%
60,21%
79,00%
59,80%
75,00%
63,70%
80,00%
66,00%
96,00%
90,00%

% de nivel
medio y alto

55%
51%
20%
50%
85%
60%
40%
60%
30%
51%
88%
51%
51%
45%
51%
65%
25%
35%
51%
70%
30%

95

Poblacién entre 18 Poblacién urbana de nse medio

y 75%

71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%
71%

y alto de 18 a 75 afios

16.444.726

70.074

1.240.220

66.842.072

19.217.576

7.107.875

11.250.441

1.770.127

2.479.727

1.730.245
176.316.778

3.592.404
2.360.224
32.422.827
1.497.592
1.562.954
775.815
6.829.321
148.945
1.633.234
5.528.340
360.821.517



Apéndice T: Hipdtesis de deseabilidad
Figura T1

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T2

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T3

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T4

Hipdtesis de deseabilidad

99



100

Figura T5

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T6

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T7

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T8

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T9

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T10

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T11

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T12

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T13

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T14

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T15

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T16

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T17

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T18

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T19

Hipdtesis de deseabilidad
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Figura T20

Hipdtesis de deseabilidad



Apéndice U: Resultado de encuesta

Figura Ul
Resultado de encuesta

Pregunta 1

Figura U2
Resultado de encuesta

Pregunta 2
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Figura U3

Resultado de encuesta

Pregunta 3

Figura U4

Resultado de encuesta

Pregunta 4

117



118

Figura U5

Resultado de encuesta

Pregunta 5

Figura U6

Resultado de encuesta

Pregunta 6
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Figura U7

Resultado de encuesta

Pregunta 7
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Figura U8

Resultado de encuesta

Pregunta 8

Figura U9

Resultado de encuesta

Pregunta 9



Figura U10

Resultado de encuesta

Pregunta 10

Figura U1l

Resultado de encuesta

Pregunta 11
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Figura U12

Resultado de encuesta

Pregunta 12

Figura U13

Resultado de encuesta

Pregunta 13

122



123

Figura Ul4

Resultado de encuesta

Pregunta 14



Figura U15

Resultado de encuesta

Pregunta 15

Figura U16

Resultado de encuesta

Pregunta 16
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Figura U17

Resultado de encuesta

Pregunta 17



Figura U18

Resultado de encuesta

Pregunta 18

Figura U19

Resultado de encuesta

Pregunta 19
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Figura U20

Resultado de encuesta

Pregunta 20

Figura U21

Resultado de encuesta

Grafica 13 : Confirmacion Hipotesis de Mercado
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Figura U22

Resultado de encuesta



