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Resumen Ejecutivo

El desarrollo infantil es progresivo, continuo, irreversible. Esta etapa es muy
importante y de alto riesgo, ya que durante los primeros 5 afios de vida es cuando mas se
desarrollan. Es aqui donde radica el principal problema que tienen los padres de familia al no
tener un adecuado control y seguimiento hacia sus menores hijos.

Para esto, se desarrolla un aplicativo movil, llamado WAWI, que permitira a los
padres de familia encontrar informacion sobre salud integrado y enfocado en el seguimiento
percentil, control de vacunas, recomendaciones de alimentacion, suefo, estimulacion
temprana, lactancia materna, y mediante la Inteligencia Artificial brindaréd una base de datos
historica que ayudard a predecir enfermedades nuevas o recurrentes, es decir un super
aplicativo que acompafiard al padre de familia a llevar un mejor control y seguimiento de su
menor hijo.

En la deseabilidad de WAWI, segin las encuestas realizadas a los padres de familia se
obtuvo que el 74.1% estan dispuestos a utilizar el aplicativo. Mientras que la factibilidad fue
validada a través del plan de marketing con una eficiencia de 83.5% al evaluar la relacion del
valor tiempo de vida del cliente y su costo de adquisicion. Adicionalmente, para la viabilidad
financiera se tomo en cuenta inversion inicial de S/250,000.00 con un VAN financiero
promedio de S/2°384,872 para los cinco primeros afios y una tasa de retorno (TIR) de 82%.

Finalmente, en la viabilidad social y ambiental, se estimaron los beneficios y costos
en el ahorro de tiempo en la movilizacion que le toma al padre en llevar a su hijo a un centro
de salud y ahorro de combustible en el transporte que impacta positivamente en la reduccion
de la huella de carbono de esta actividad logrando un VANS de S/3,085,415.69. Asimismo,
WAWI, esté alineada a los ODS 2 y 3, generando un mayor impacto en la salud de los nifios

menores de 5 anos.
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Abstract

Child development is progressive, continuous, irreversible. This stage is very
important and high risk, since during the first 5 years of life is when they develop the most.
This is where the main problem that parents have when they do not have adequate control
and follow-up towards their minor children lies.

For this, a mobile application called WAWI is developed, which will allow parents to
find integrated health information focused on percentile follow-up, vaccination control,
feeding recommendations, sleep, early stimulation, breastfeeding, and through the Artificial
Intelligence will provide a historical database that will help predict new or recurring diseases,
that is, a super application that will accompany the father of the family to better control and
monitor his youngest child.

In the desirability of WAWI, according to the surveys carried out with the parents, it
was obtained that 74.1% are willing to use the application. While the feasibility was validated
through the marketing plan with an efficiency of 83.5% when evaluating the relationship
between the customer's lifetime value and its acquisition cost. Additionally, for financial
viability, an initial investment of S/250,000.00 was taken into account with an average
financial NPV of S/2,384,872 for the first five years and a rate of return (IRR) of 82%.

Finally, in the social and environmental viability, the benefits and costs were
estimated in saving time in the mobilization that it takes the father to take his son to a health
center and fuel savings in transportation that positively impacts the reduction of the carbon
footprint of this activity, achieving a VANS of S/1,164,726. Likewise, WAWTI is aligned with

SDGs 2 and 3, generating a greater impact on the health of children under 5 years of age.
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Capitulo I. Definicion del Problema

En este primer capitulo, se presentara el problema identificado junto a su contexto,
sustento de complejidad y relevancia del problema a resolver con relacion a la preocupacion
que hoy en dia tienen los padres de familia sobre el control y seguimiento de sus hijos
menores de 5 afios.
1.1.Contexto del Problema a Resolver

Hoy en dia, la mayor cantidad de enfermedades que aquejan a nifios menores de 5
afios son principalmente por una mala alimentacion desde el nacimiento y el no completar el
sistema de vacunacion. Seguin datos de la UNICEF (2020), en todo el mundo, alrededor del
21.3% de los nifios menores de 5 afios presentan desnutricion con retraso en el crecimiento, y
el 6.9% presenta un peso bajo de acuerdo con la estatura. La mala nutricién se considera el
factor de riesgo mas importante de enfermedad y muerte a nivel mundial y se asocia con el
52.5% de todas las muertes de nifios menores de 5 afios.

Segun la UNICEF (2020), los primeros seis meses de vida la leche materna es el
mejor alimento, esta institucion apoya la lactancia materna temprana y exclusiva durante los
primeros seis meses de la vida del nifio y continuando la lactancia materna con alimentos
complementarios adecuados hasta los 2 afios. Del mismo modo, segin la UNICEF (2020) es
importante fomentar la educacion y asesoramiento a las madres y los cuidadores sobre la
alimentacion de los lactantes.

Segun el INEI, en el afio 2020 el 40,0% de la poblacion de 6 a 35 meses de edad tiene
anemia, el 68,4% de la poblacion menor de seis meses de edad recibid lactancia materna, sdlo
el 1,1% de los nifios menores de 12 meses de edad completaron sus vacunas de acuerdo a su
edad, y s6lo el 9,5% de la poblacion menor de 36 meses accedieron a Controles de

Crecimiento y Desarrollo.



Uno de los factores de riesgo importantes relacionados a la diabetes infantil es la
obesidad, INEI informa que, en el afio 2020, el 10% de los nifios menores de cinco afios de
edad tiene sobrepeso y obesidad; incrementandose en 2,0 puntos porcentuales en
comparacion con el afio anterior. Los mayores porcentajes de sobrepeso y obesidad se
presentan en los nifios de 0 a 11 meses (12,3%).

Por otro lado, la mortalidad en menores de 5 afios, durante los 5 anos anteriores a la
Encuesta Demografica y de Salud Familiar ENDES 2017- 2018, en promedio fue 19
defunciones por cada 1000 nacidos vivos (4,2 veces menos que en el periodo 1991-1992). De
esta manera se entiende que la poblacion de 0 a 5 afios es vulnerable y propensa a fallecer
principalmente por no tener acceso a informacion y servicios de salud de calidad.

Si bien es cierto, la exigencia de las funciones laborales, en este mundo tan
globalizado y dindmico, de los padres influye en la disposicion del tiempo adecuado para el
cuidado de sus hijos siendo este un factor clave para su desarrollo y crecimiento.
1.2.Presentacion del Problema a Resolver

Considerando el contexto descrito, se identifica que el problema a resolver es la falta
de informacion fiable y accesos a servicios de salud de forma oportuna, accesible
principalmente en padres primerizos y con nifios de 0 a 5 afios, que es la etapa donde mas
cuidados necesitan los nifios.

La mala alimentacion por desconocimiento, el no vacunar a tiempo a los nifios y lo
dificil del acceso a los servicios de salud y a una buena guia en el proceso del desarrollo y
cuidado de los nifios ha llevado a nuestro pais a ubicarse en el 7mo lugar en Latinoamérica de
nifios menores de 5 afios con desnutricion segun la FAO (2020) (Organizacion de las
Naciones Unidas para la agricultura y la alimentacion), esto quiere decir el 14.5%
aproximadamente de esta poblacion. Segun lo analizado y descrito en los parrafos anteriores, se

define el problema a resolver y los ODS vinculados, los cuales serian el ODS 2y el ODS 3.



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

El problema presentado es significativo y complejo con relevancia social que impacta
en dos momentos del ciclo de vida del infante como la nutricion y el desarrollo infantil. Las
estadisticas de estos son los siguientes:

La Nutricion Infantil que va desde los 0 a 3 afios de edad para el primer semestre
2022, la desnutricion cronica (patréon OMS) fue de 15,0%; la desnutricion global fue 3,8%; el
sobrepeso fue de 6,9%, la obesidad fue de 1,9% y la anemia en este grupo alcanz6 el 24,6%.

El Desarrollo Infantil Temprano que va desde los 0 a 5 afios de edad, segun el
MINSA, en el 2017, seis de cada diez nifios menores de tres afios asistieron periodicamente al
control de crecimiento y desarrollo (CRED) en los establecimientos asistenciales del
ministerio de salud.

Por otro lado, se busca mejorar el desarrollo de la primera infancia de los nifios de
hasta 5 afios, donde se desenvuelva en un entorno estable que asegure cinco componentes
durante la primera Infancia: (1) buena salud tanto fisica, emocional y mental, (2) adecuada
nutricion, (3) oportunidades para el aprendizaje temprano, (3) proteccion y seguridad en el
entorno ante cualquier peligro y (5) lenguaje receptivo al expresar emociones asi como
sefnales de comunicacion del infante (Segin el UNICEF, OPS, OMS, 2018) Por otro lado, se
busca mejorar el desarrollo de la primera infancia de los nifios de hasta 5 afios, donde se
desenvuelva en un entorno estable que asegure cinco componentes durante la primera
Infancia: (1) buena salud tanto fisica, emocional y mental, (2) adecuada nutricion, (3)
oportunidades para el aprendizaje temprano, (3) proteccion y seguridad en el entorno ante
cualquier peligro y (5) lenguaje receptivo al expresar emociones asi como sefiales de

comunicacion del infante (Segin el UNICEF, OPS, OMS, 2018).



La complejidad del problema se da debido a la falta de informacion confiable y

asesoramiento de especialistas en los diferentes temas de Cuidado para el Desarrollo Infantil

(CDI) en los centros de salud tanto publico como privado a nivel nacional.

Por lo expuesto en el presente capitulo, el mercado objetivo esta establecido para

padres de familia que pertenezcan a los sectores socioecondmicos B, Cy D de Lima y

provincias. Respecto a los hogares del NSE B, C y D representan el 63.7 % del total de

hogares en el Perq, segun el informe “NSE Peru 2021” realizado por la encuesta por IPSOS.

(Ver tabla 1).
Tabla 1

Complejidad y Relevancia del Problema

Complejidad

Relevancia

El Problema es complejo debido a:

1. Baja informacion confiable respaldada
por especialistas e instituciones de en
temas de desarrollo infantil temprano.

2. Accesibilidad limitada a los servicios de

salud a nivel nacional.

El problema resulta relevante porque
atiende los primeros cuidados que requiere
los nifios hasta los 5 anos, principalmente
logrando un adecuado estado nutricional y
salud antes de los 36 meses para evitar la
malnutricion en la nifiez, asi como
fomentar el desarrollo infantil temprano
hasta los 5 afos, teniendo en cuenta una
buena salud, nutricién adecuada,

estimulacion y aprendizaje temprano.




Capitulo I1. Analisis de Mercado

El presente capitulo describe y analiza el sector de las aplicaciones para el cuidado de
nifos, adicionalmente, se describen las caracteristicas del mercado y los aplicativos peruanos
y extranjeros. Finalmente, se incluye una matriz comparativa con los principales
competidores del sector, resaltando la propuesta de valor diferenciada de cada una de ellas.
2.1.Descripcion del Mercado o Industria

El Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), en el 2022 dio a conocer,
que en el pais existen 8 millones 777 mil 612 madres que representan el 64,4% de la
poblacion femenina del pais. Asimismo, durante el afio 2021 se registraron 462 mil 550
nacidos vivos a nivel nacional, segin reporte del Sistema de Registro del Certificado de
Nacido Vivo en Linea del Ministerio de Salud (MINSA) y segtn el CPI, Compaiia Peruana
de Estudios de Mercado y Opinidn, en el 2022 la poblacion de 0 a 5 afos asciende a 3
millones 317 mil nifios (Ver Apéndice H).

Durante los ultimos afios, en el mercado del sector salud se han experimentado
significativos avances en el cuidado de nifios en el Pert. Estos avances se han realizado con
el compromiso del Estado, la sociedad civil, la cooperacion internacional, el sector privado,
asi de como madres, padres y cuidadores, y de los propios nifios. Sin embargo, persisten en la
realidad peruana carencias institucionales y normativas que conllevan a retos pendientes de
promover de manera efectiva que la infancia tenga acceso garantizado a servicios de calidad
en materia de salud, educacion y proteccion, de forma oportuna y equitativa.

Por otro lado, el Ministerio de Desarrollo e Inclusién Social (MIDIS) lidera varios
programas sociales como el Programa Nacional Cuna Mas, que tiene como propdsito mejorar
el desarrollo infantil de nifios y nifias menores de 3 afios en zonas de pobreza y superar las

brechas que limitan su desarrollo.



En el sector salud, la incorporacion del enfoque CDI (Cuidado para el Desarrollo
Infantil) presenta los mayores avances, pues la continuidad del apoyo del UNICEF (Fondo de
las Naciones Unidas para la Infancia) y MINSA (Ministerio de Salud) ha permitido progresos
en la implementacion de algunos programas nacionales de importancia, como el CRED
(Control de Crecimiento y Desarrollo) para nifios menores de 5 afios en los establecimientos
de salud.

En el Peru existen 23,656 establecimientos de salud segun el Registro Nacional de
Instituciones Prestadoras de Servicios de Salud (RENIPRESS) de la Superintendencia
Nacional de Salud — SUSALUD.
2.2.Analisis Competitivo Detallado

En el sector salud donde se detalla la propuesta de negocio existe una gran variedad
de opciones con caracteristicas, disefios, precios, entre otros, que satisfacen la necesidad de
una correcta supervision para el cuidado de sus hijos. Sin embargo, nuestra propuesta de
valor contempla integrar y profundizar las funcionalidades ofrecidas en el mercado, un
diferencial que le genera un valor agregado y una ventaja competitiva muy valorada por la
sociedad en los Ultimos afios.

Para el analisis competitivo se realiz6 un comparativo de funcionalidades, propuesta
de valor y precios de diferentes aplicativos desarrollados en el Pert, asi como de plataformas
desarrolladas en el exterior. Ver Tabla 2.

Luego de describir el mercado y el sector salud, asi como sus principales
caracteristicas, se realiz6 un analisis de las cinco fuerzas de Porter, como cualquier negocio a
lo largo de su existencia, se debe analizar su competitividad en el mercado, tanto en el
momento en el que se lanza como cuando se crea un nuevo proyecto o se quiere entrar en un

nuevo mercado.



2.2.1. Poder de Negociacion de los Clientes

Segun la revista Asana (2022) respecto al poder de negociacion de los clientes
menciona lo siguiente: Para que los clientes tengan un alto nivel de negociacion, estos deben
ser pocos y a su vez deben de comprar en grandes cantidades, otra caracteristica es que haya
muchos productos parecidos en el mercado. Estas 2 caracteristicas no se cumplen en el
aplicativo WAWL.

Los servicios ofrecidos hoy en el mercado son limitados y cumplen solo una parte de
lo ofrecido por WAWI, por ejemplo, hay aplicativos solo para control de suefio o
alimentacion, no hay un aplicativo donde se integren todos los servicios como lo hace WAWI.
Asimismo, los precios son muy diversos, por lo que éste, se establece y se ajusta por el tipo
de servicio, la oferta es limitada y su precio es superior a la media y no existe una forma de
que el cliente pueda negociarlo con el proveedor del servicio. Por ello, el poder de
negociacion de los clientes para WAWI es medio.

2.2.2. Amenaza de Nuevos Competidores Entrantes

El Pert1 es un pais con tendencia al crecimiento y al desarrollo sostenible. Una
aplicacion similar a WAWI requiere una inversion significativa en tecnologia sobre todo en
las funcionalidades de la inteligencia artificial, por tal motivo la barrera de entrada en ese
aspecto es alta. Sin embargo, no se posee patentes o propiedad intelectual que podrian
disuadir a los competidores potenciales.

Por otro lado, respecto a la diferenciacion, la aplicacion ofrece caracteristicas Uinicas y
una experiencia de usuario excepcional que es dificil de replicar por lo que la amenaza de
nuevos competidores serd menor.

En resumen, la amenaza de nuevos competidores para el aplicativo WAWI dependera
de la combinacion de los factores mencionados anteriormente. St WAWI ha logrado

establecer una fuerte posicion en términos de tecnologia, diferenciacion, lealtad del cliente y



asociaciones estratégicas, la amenaza sera relativamente baja. Sin embargo, si los nuevos
competidores pueden superar estas barreras y ofrecer propuestas de valor atractivas, la
amenaza podria ser mas significativa.

2.2.3. Rivalidad entre los Competidores

La rivalidad de los competidores del aplicativo WAWI es alto. En el mercado nacional
no existen muchos aplicativos con las funcionalidades integrales que se ofrece. Sin embargo,
en el mercado internacional la cantidad de competidores es mayor (Ver Tabla 2). Por lo que la
rivalidad serd alta, ya que todos luchardn por la atencion de los usuarios.

Por otro lado, el mercado de aplicaciones para el cuidado y control de los hijos
menores a 5 afios esta creciendo rapidamente por lo que es posible que haya espacio para que
varios competidores prosperen sin entrar en conflicto directo.

En resumen, la rivalidad entre competidores en el mercado del aplicativo WAWI
dependera de una combinacion de factores, incluido el nimero de competidores, la
diferenciacion de productos, la lealtad del cliente y las condiciones generales del mercado.
2.2.4. Poder de Negociacion de los Proveedores

Segun Michael Porter, el poder de negociacion de los proveedores es una evaluacion
critica en el andlisis de las cinco fuerzas, ya que afecta la forma en que las empresas
interactian con sus proveedores y como se establecen los términos comerciales. Si los
proveedores tienen un alto poder de negociacion, pueden imponer condiciones mas
favorables para ellos, lo que puede afectar la rentabilidad y la competitividad de las empresas.

Bajo ese contexto, el poder de negociacion de los proveedores para WAWI es bajo, ya
que hoy en dia existen muchas empresas que suministran tecnologia, servicios de desarrollo
de software, servicios en la nube, contenido digital, inteligencia artificial, entre otros. La
empresa tecnoldgica que se encargara del desarrollo del aplicativo mévil serd la misma que

brindara soporte y mantenimiento de la aplicacion.



Por ello, el poder de negociacion de los proveedores de WAWI dependera de factores

como la disponibilidad de proveedores especializados, la esencialidad de sus productos o

servicios, la dificultad de cambiar de proveedor y la capacidad de los proveedores para influir

en la calidad y funcionalidad de la aplicacion.

2.2.5. Amenaza de Productos Sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es medio y segun el modelo de las cinco fuerzas

de Porter, se refiere a la posibilidad de que los clientes abandonen un producto o servicio en

favor de alternativas que satisfagan una necesidad similar. En el caso de una aplicacion como

WAWI, las amenazas de productos sustitutos podrian ser las siguientes:

1.

Otras aplicaciones de seguimiento de bebés: existen muchas aplicaciones
disponibles en el mercado que ofrecen caracteristicas similares para el
seguimiento de actividades de bebés, como alimentacion, sueio y pafales. Si
otras aplicaciones ofrecen una experiencia similar o incluso mejor, los
usuarios podrian optar por cambiar ficilmente a una alternativa.

Dispositivos inteligentes para bebés: con el avance de la tecnologia, estan
surgiendo dispositivos inteligentes disefiados para bebés que pueden
monitorear diversas métricas, como el suefio y la actividad. Estos dispositivos
podrian ofrecer una forma mas integral de seguimiento en comparacion con
una aplicacion de teléfono.

Asesoramiento y recursos en linea: plataformas en linea, foros y comunidades
de padres pueden proporcionar consejos, guias y recursos para el cuidado de
los bebes. Si los padres encuentran respuestas y orientacion suficiente en estos
lugares, podrian no ver la necesidad de utilizar una aplicacion especifica de

seguimiento.
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Para enfrentar estas amenazas de productos sustitutos, es importante que la aplicacion
WAWI ofrezca un valor diferenciado y util para los padres, ya sea a través de caracteristicas
exclusivas, facilidad de uso, personalizacion u otras ventajas que no sean facilmente

replicables por las alternativas.



Tabla 2

Analisis de Competidores

11

Criterio Baby Tracker Baby Connect Sprout Bebé YICO AmamantApp Doctoralia
Descripcion ~ Permite realizar un ~ Es una herramienta Proporciona un Brinda informacién Oftrece Permite reservar cita
seguimiento de las completa de seguimiento oportuna, completa y informacién exacta en linea, lee
actividades diarias seguimiento que te completo de las sencilla en alimentacion y sobre la practica de  opiniones de
del bebé¢, como permite registrar y actividades de tu nutricion para las madres de  la lactancia y su pacientes, servicio de
alimentacion, suefio, monitorear diversas bebé, incluyendo nifios menores de 2 afios importancia para el videoconsulta en
cambio de pafiales y  actividades del bebé, alimentacion, suefio, con temas especificos sobre  desarrollo y linea, chat en linea,
medicamentos. como alimentacion, cambio de pafiales, lactancia materna, crecimiento del gestion de citas y
suefio, cambios de medicamentos y alimentacion bebé. acceso a varios
pafial, medicamentos.  mas. complementaria, profesionales de la
preparacion de recetas salud.
adecuadas segun la edad.
Ubicacion Extranjera Extranjera Extranjera Peruana Peruana Peruana
Propuesta Registra hitos de Permite la Oftrece Respaldo de nutricionistas Médicos Tiene presencia en
de Valor desarrollo y sincronizacién de recordatorios, del centro nacional de especialistas para mas de 13 paises.
consultar graficosy  datos en multiples graficos de alimentacion y nutricion del  la elaboracion de
estadisticas para dispositivos y crecimiento, instituto nacional de salud. contenido.
analizar los patrones compartir informaciéon  calendarios y la
y el crecimiento del ~ con otros padres de posibilidad de
bebé. familia. sincronizar datos
entre dispositivos
Precio S/.15.52 laversion ~ S/. 19.99 / mes - Short Term Care: Gratis Gratis Gratis
completa. Un solo Prueba gratuita de 7 S/.40.90 (3 meses)
pago. Dias. Extended Care:
S/.60.60 anual

Care for Life: S/.
49.90 one time
payment
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Capitulo III. Investigacion de Usuario

En el siguiente capitulo, se realizara el analisis de los perfiles de los usuarios y/o
clientes utilizando el lienzo meta usuario, esta herramienta es necesaria para comprender al
cliente potencial de nuestro servicio, también la herramienta de mapa de experiencia usuario
que dara informacion valiosa acerca de la demanda del consumidor mas las entrevistas
realizadas y se identificé la necesidad del publico objetivo.

Para empezar, se han realizado 35 entrevistas a padres de familia del sector
socioeconomico B, C y D de Lima Metropolitana y Lima Provincia, con un rango de edad de
20-40 afios, quienes se mantienen activos en la utilizacion de redes sociales y medios
digitales, y tienen al menos un nifio de hasta 5 afios. Este tamafio de muestra obedece a que el
proceso de investigacion llegd a su saturacion de la informacion por su repetitividad, donde el
concepto de saturacion significa que la seleccion de cantidades de entrevistas en el estudio se
realiza hasta cuando ya no se tiene ningiin dato nuevo u observaciones.

Se ha considerado los datos personales de cada usuario, donde vive, a qué se dedica,
lugar de trabajo, cudl es su entorno més cercano y confiable y sobre todo la experiencia que
ha vivido dia a dia en la atencion, seguimiento y cuidado de los nifios, asi como las diferentes
actividades que han compartido con nifios menores de 5 afios.
3.1.Perfil del Usuario

Se han identificado como usuario principal a padres, madres o cuidadores de nifios de
0 a 5 afios. Para definir el perfil de usuario de los padres de familia, se ha tomado como
ejemplo la entrevista realizada a Susana Lopez. A través del lienzo meta usuario, plasmado en
la Figura 1, se describe el perfil de Susana, quien es madre primeriza de 29 afios, vive en el
cono norte de Lima, en casa de sus padres junto a su pareja e hijo de 3 afios. Se desarrolla
como asistente administrativa, trabaja a tiempo completo, por lo que no tiene mucho tiempo

disponible para disfrutarlo con su familia. Su principal anhelo es que su hijo esté bien de
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salud y no le falte nada, por ende, valora los pocos momentos o espacios libres que tiene para
pasarlo en familia.

Susana deja al cuidado de su nifio a su madre, quien vive en el mismo domicilio, a su
vez le gusta interactuar en las redes sociales, informarse sobre actividades que le ayuden a
complementar el cuidado de su nifio. En cuanto a las preocupaciones de Susana, se centran
principalmente en no contar con un pediatra estable, el no tener sustento o confiabilidad con
la amplia informacion en redes o medios digitales.

A Susana le preocupa constantemente la salud de su hijo, el no saber si esta realizando
los cuidados adecuados o en situaciones de emergencia, el como atenderlo de manera répida
y confiable, el saber si esta siguiendo los controles indicados y si su nifio se encuentra dentro
del percentil correcto tanto en talla como en peso. Se frustra al olvidarse de las vacunas de su
hijo y que esto pueda incurrir en alguna enfermedad mayor.

Le molesta que terceras personas (salvo su madre) se metan y opinen sobre el cuidado
de su hijo, participa activamente en los eventos de su hijo en la medida que tiene tiempo
disponible, trata de relacionarse con las mamas que ya han tenido més de un hijo y asi poder

intercambiar experiencias.
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Figura 1

Lienzo Meta Usuario de Susana Lopez

Para respaldar el perfil de usuario, se elaboraron diferentes preguntas enfocadas en
conocer al usuario, sus preferencias, sus temores y principalmente como fue la experiencia al
ser padres primerizos, quién fue su soporte principal en la guia y atencion de su hijo, donde
atendieron a sus nifnos, como fue la atencion, los costos y medios que utilizaron para atender
tanto consultas elementales desde la lactancia materna, percentil, talla, peso hasta consultas
de emergencia referente a fiebres, infecciones y otros, asimismo, conocer la frecuencia de
visita a los centros de salud y si en algin momento han utilizado y cémo ha sido su
experiencia con las consultas virtuales. Para ello, se elabor6é un resumen de los resultados
(Ver Apéndice A).
3.2.Mapa de Experiencia de Usuario

Como se puede observar en la Figura 2, para la elaboracion del mapa de experiencia
de usuario, se consider6 a Susana Lopez donde se detalla sus principales momentos y

acciones desde que se enterd que seria madre por primera vez.
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Susana vive con su pareja y siempre ha sofilado con ser mama, ya en convivencia
habian planificado tener un beb¢; sin embargo, le preocupaba su situacion econdmica, ya que
ella actualmente trabaja como Asistente Administrativa en una empresa de Seguros. Sus
ingresos no son muy altos y estan preocupados por las necesidades que conllevara el tener un
bebé, pese a ello, deciden tener un hijo.

Susana queda embarazada a sus 29 afios, desde entonces se preocupaba por el cuidado
que debe tener un bebé recién nacido, se preguntaba cémo debe alimentarlo, bafiarlo, vestirlo
y qué debe hacer cuando llora. Su fuente principal de consejos era conversar con su mama y
otros familiares, para que les comparta la experiencia que han tenido con el seguimiento,
control y cuidado de sus hijos.

Desde que naci6 su hijo tuvo problemas con algunos pediatras que no lo atendieron
bien, por lo que; ahora realiza sus controles en un establecimiento de salud cercano a su casa;
sus controles lo realizan cada mes para revisar su peso y talla, y en cuanto a sus vacunas,
empezo6 a tener problemas al momento de agendarlas, ya que por el dia a dia de su trabajo se
le olvida.

Susana es una persona activa en las redes sociales, le gusta leer, investigar e
informarse mediante medios digitales, sigue a pediatras y otros especialistas reconocidos, a
través de ellos investiga de algiin tema en particular que le esta sucediendo a su hijo y realiza
una lista de consultas que luego lo valida con el especialista de turno en el centro de salud
donde pudo agendar el control de su hijo.

Una de las complicaciones con su hijo recién nacido es no saber como dar de lactar.
Asi mismo, siente mucho dolor y preocupacion de que su hijo no se esté alimentando
correctamente, por tal motivo, se asesora con su mama para que le aconseje en base a su

experiencia.
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A los seis meses de nacido, el hijo de Susana no dejaba de llorar, lo cual le
preocupaba significativamente, ya que no sabia qué hacer. Tuvo que llevarlo de emergencia
por la desesperacion, siendo diagnosticado con gases. Otras de las preocupaciones de Susana
es que alimento complementario podria darle a su bebé a partir de los seis meses, no sabia
discernir qué alimento es nutritivo y saludable que pueda contribuir al crecimiento de su hijo.

A pesar de todas las preocupaciones, su hijo crece con mucha energia; sin embargo,
hubiese preferido estar preparada y tener informacion concisa y practica sobre los cuidados
de su hijo para disminuir todas las emociones negativas que experiment6 durante los 3
primeros afios de su hijo y poder atenderlo ante enfermedades y dolencias que padecia su

hijo.



Figura 2

Mapa de la Experiencia de Susana Lopez
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3.3.1dentificacion de la Necesidad

El proceso para la identificacion de las necesidades del publico objetivo comenzo6 con
la realizacion de 35 entrevistas, en la que se busco recopilar informacion en profundidad y
conocer todas las necesidades de los padres de familia para la atencion de sus hijos.

Luego de haber examinado los momentos positivos y negativos experimentados por
los padres de familia, se identificd que las preocupaciones empiezan desde antes de la llegada
del beb¢, sobre todo para las madres primerizas donde empieza una busqueda importante de
informacion normalmente con familiares directos y también en internet, cuando el nifio nace,
las dudas se incrementan y genera desesperacion en los padres respecto al control de sus
vacunas, alimentacion, suefo, peso y talla.

El dificil acceso a los sistemas de salud genera incertidumbre en los nuevos padres
primerizos, tales como no tener tiempo, no tener dinero para ir a clinicas, no tener familiares
que le ayuden y no saber como actuar ante las nuevas situaciones producto de la crianza.

Estas situaciones provocan emociones negativas como ansiedad, preocupacion y
estrés. Por lo tanto, las necesidades del usuario es contar con informacion confiable en un
solo lugar con temas relacionados a la alimentacion, salud y aprendizaje del nifio, y sobre
todo que esta informacion o contenido ayude a los padres a prevenir enfermedades o
dolencias de sus hijos. Asi mismo, que se le recomiende, sugiera o de opciones ante posibles
enfermedades o dolencias de su menor hijo, en base a informacion historica registrada, y

ademas de contar con un buen especialista en cualquier momento y cerca a su domicilio.
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Capitulo IV. Diseiio del Producto o Servicio

En el presente capitulo se describe el servicio a implementar, brindando una solucion
viable que pueda ser valorada por el padre de familia, y pueda diferenciarse de otras
soluciones que puedan existir en el mercado. Se utilizara metodologias agiles como el lienzo
6x6, matriz costo-beneficio y lienzo blanco de relevancia, teniendo como resultado una
plataforma que brinde contenido fiable, seguro y actualizado sobre el cuidado y seguimiento
en el desarrollo de los nifios (0-5 afos).
4.1.Concepcion del Producto o Servicio

Para definir la propuesta de solucion y la concepcion del producto y servicio basado en
el problema general, que al no tener una fuente de informacion fiable, que conlleva a un
desconocimiento en la alimentacion, el no vacunar a tiempo a los nifios y lo dificil del acceso
a los servicios de salud y a una buena guia en el proceso del desarrollo y cuidado de los
nifios, se realizod un brainstorming plasmadas en el lienzo 6x6 con el equipo de las 6
necesidades mas relevantes que el usuario objetivo presenta en su dia a dia para de esta forma
poder plantear las posibles soluciones, luego definir cudl seria la solucion mas viable,
innovadora, escalable y alcanzable para dar solucion al problema (Ver Apéndice B). Seguido
se utilizé la matriz costo/impacto (Ver Apéndice C), identificando las soluciones ya obtenidas
en el lienzo 6x6, se procedio a priorizarlas, con ello se puede decidir que soluciones se van a
desarrollar, la cual dio como resultado cuatro soluciones a priorizar con mayor impacto y
menor costo (Ver Tabla 3). A partir de la informacion obtenida se construy6 un primer
prototipo WAWI, simulando la plataforma con sus diferentes modulos de informacién y de
facil acceso y navegacion, se considerd la creacion de diferentes modulos con informacion

necesaria para el padre de familia, priorizando la simplicidad en su uso.



Tabla 3

Analisis de matriz de costo/impacto
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Ideas seleccionadas

Costo - Impacto

Al: Buscando informacion en internet y/o
Libros especializados y profesionales que hayan
tenido experiencia.

A2: Buscando informacién en redes sociales
foros y blogs.

A3: Referencia en padres de familia y
consultando entidades de salud.

A4: Paginas web especializadas en nutricion
para nifios con evidencia cientifica reciente.

AS5: Paginas especializadas de pediatras y
teniendo una agenda virtual.

A6: Buscando videos de profesionales
prolactancia que tengan experiencia con madres
primerizas y asistiendo a la posta mas cercana.

Mayor impacto mayor costo: El usuario necesita
acudir a fuentes y profesionales fiables.

Mayor impacto menor costo: El usuario buscara
informacion en redes sociales, foros y blogs con
un alto grado de confianza.

Mayor impacto menor costo: El usuario necesita
salir a trabajar y se apoya en familiares o
entidades de salud cerca de su domicilio.

Mayor impacto menor costo: Se debe identificar
paginas de internet con garantia cientifica para
llevar una correcta nutricion del nifio.

Mayor impacto menor costo: Consultar a
pediatras con alta reputaciéon y manejar una
agenda que le recuerde todas las actividades de
salud y desarrollo del nifio.

Mayor impacto mayor costo: Se necesita asistir
a la posta o algin centro de salud para tener un
cuidado personalizado del nifio.

4.2.Desarrollo de la Narrativa

Para el desarrollo del proceso creativo se utilizo la metodologia design thinking

(Brown, 2008), el cual contempla tres fases: inspiracion, ideacion e implementacion. Esta

metodologia permite generar soluciones innovadoras basadas en las necesidades del usuario.

Para ello, se desarrolld lienzos para poder sustentar la narrativa empleando diferentes

procedimientos, se inicia con el lienzo de Dos Dimensiones que ayudo a identificar el

principal problema y la solucion, se analiz6 los principales dolores de los padres de familia,

que permitieron identificar con claridad el problema y sus caracteristicas, teniendo

identificado en qué consistia la solucion, y, a partir de ello, plantear posibles soluciones para

satisfacer las necesidades identificadas de los padres de familia, a su vez, analizar con mayor

claridad, para evitar errores en el planteamiento del prototipo y sea de facil interaccion con

los padres de familia. Se realiz6 el lienzo meta-usuario que permiti6 definir el perfil de un
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usuario tipo. Para ello, se realizd entrevistas y encuestas, obteniendo una gran cantidad de
padres de familia con hijos hasta los 5 afios y un alto porcentaje que usaban aplicativos
moviles. De la data, se identifica a padres de familia del nivel socioeconémico B, C y D,
quienes son el publico objetivo. Con todo lo expuesto, se han considerado todos los factores
positivos o de frustracién que pudieran afectar con el cuidado diario de su menor hijo, en
funcion a sus costumbres, creencias religiosas, entorno familiar y circulo social. Todo ello
genero inputs importantes para entender como piensa el padre de familia con el perfil que se
quiere atender mediante la solucidon propuesta.

Seguido se realiz6 el lienzo mapa de experiencia usuario, este lienzo ayudo a
comprender la discrepancia entre la experiencia que desean tener y la que podrian recibir. Se
graficé los posibles pensamientos y emociones de una usuaria desde que tiene la
planificacion y anhelo de ser madre, durante el nacimiento y crianza de su hijo hasta que
cumpla los 5 afios. Durante ese proceso, le embarga emociones como alegria, preocupacion,
frustracion, entre otros. Seguido, se realiz6 el lienzo 6x6, se formuld ideas y preguntas que
ayudaron a visualizar soluciones para cubrir las necesidades de los potenciales clientes. El
objetivo fue encontrar seis posibles soluciones a una misma necesidad. El objetivo principal
de este lienzo fue que el cliente tiene la dificultad de encontrar informacion que le ayude a
criar a su hijo hasta los 5 afios, asi como encontrar recomendaciones y sugerencias ante
enfermedades o dolencias bdsicas, asi como ubicar médicos especializados y asesores,
quienes le brinden informacion adecuada para el cuidado de su hijo, y finalmente se realiz6 el
Lienzo blanco relevancia (Ver Apéndice D), que ayudo a identificar puntos relevantes y la
necesidad de los padres de familia en la interaccion con el aplicativo WAWI, para que pueda

ser mas dindmico, flexible y seguro.
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4.3.Caracter Innovador del Producto o Servicio

Actualmente, a nivel nacional, de acuerdo con IPSOS (2022), el 77% de peruanos
tiene un smartphone y el 90% usa un aplicativo movil, esta informacion es muy valiosa
porque permite conocer el panorama al que WAWI puede llegar como empresa.

Por otro lado, al revisar patentes y estudios de casos similares a la solucion propuesta,
no se encontraron patentes en Perti de proyectos similares, pero si se encontraron algunas
soluciones digitales extranjeras como “Baby Tracker” y “Baby Connect”; sin embargo, éstas
no ofrecen las caracteristicas de flexibilidad, integracion y personalizacion de la solucion
propuesta. Para brindar mayor detalle se presenta la Tabla 4, una comparacion con las
aplicaciones extranjeras orientadas al cuidado, seguimiento y control del hijo durante los
primeros 5 afos de vida.

Tabla 4

Comparacion de Aplicaciones Extranjeras

Criterio Baby Tracker Baby Connect
Descripcion Permite realizar un seguimiento de las Es una herramienta completa de
actividades diarias del bebé, como seguimiento que te permite

alimentacion, sueflo, cambio de pafales  registrar y monitorear diversas
y medicamentos. actividades del bebé, como
alimentacion, suefio, cambios
de pafial, medicamentos.
Propuesta de Valor Registra hitos de desarrollo y consultar ~ Permite la sincronizacion de
graficos y estadisticas para analizar los datos en multiples dispositivos
patrones y el crecimiento del bebé. y compartir informacioén con

otros padres de familia.

Bajo este contexto, se considera que la solucion propuesta a través de WAWI es una
innovacion incremental, ya que la implementacion de WAWI utilizara tecnologia como
inteligencia artificial, realidad aumentada, contenido interactivo, personalizacion y servicios

que hoy ya existen respecto al control, cuidado y seguimiento de nifios.
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WAWI al integrar diversos servicios se convertiria en un super app, el cual tendra
cambios graduales y paulatinos, en donde las actualizaciones de contenido y funcionalidades
son importantes y frecuentes. Se podria agregar servicios como citas en linea, crear una
comunidad de padres, donde la interaccion entre ellos hara que conecten con otros padres y
personas o marcas que ofrecen productos para nifios, afadiendo valor agregado.

Por otro lado, mediante el apoyo de la inteligencia artificial se podra tener una base de
datos historica para ayudar a prevenir enfermedades o dolencias recurrentes que pueda
presentar el nifio.

A continuacidn, se detallan las funcionalidades que contendré el aplicativo WAWI:

- Registro del hijo personalizado: este médulo permitira registrar a uno o varios
hijos que tenga el padre de familia, personalizdndolo con su foto e informacion
basica de su nacimiento, como peso y talla.

- Actualizacion de peso y talla: este modulo permitird actualizar el peso y talla del
nifio mostrandole un grafico y alertando si el nifio se encuentra en las mediciones
correctas de percentil. Para medir la talla de manera precisa y eficiente se utilizara
la tecnologia de realidad aumentada.

- Registro de vacunas y recordatorio: este modulo mostrara todas las vacunas que
el nifio debe tener desde su nacimiento y registrar las vacunas que va obteniendo,
podré enviar un recordatorio para recibir su proxima vacuna y registrar notas de
salud como diversos controles o citas médicas que ha tenido el nifio como parte de
un historial.

- Recomendaciones de alimentacion: este modulo brindara recomendaciones de
alimentacion complementaria, segin su edad, recetas nutritivas y consejos de
alimentacion en base a su edad, peso y talla actual.

- Lactancia materna exclusiva: este modulo mostrara los beneficios de la
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lactancia materna exclusiva, recomendaciones sobre extraccion, como dar de
lactar y asesorias de como prolongar una lactancia en beneficio del menor.

- Estimulacion temprana: este modulo brindara recomendaciones de actividades
de estimulacion temprana como conocimiento temprano y apego seguro, entre
otros y también brindara clases de estimulacion temprana como arte, juego,
natacion, etc.

- Recomendaciones de sueiio: este médulo brindard recomendaciones y consejos
de suefio saludable segun cada etapa del nifio, asi como musica que le ayude a la
relajacion y el estimulo.

- Notificaciones: el aplicativo enviara notificaciones de alertas por enfermedades,
consejos y/o recomendaciones sobre el desarrollo y crecimiento del nifio,
recordatorios, atencion ante posibles enfermedades o dolores y tareas que tenga
programado como el control de vacunas y citas médicas. Estas notificaciones se
realizaran mediante la inteligencia artificial.

- Informacion de especialistas de salud: este modulo brindara informacion de
médicos como experiencia, calificacion y opiniones, con la finalidad de que el
padre de familia pueda tener el contacto del especialista mas cercano a su
domicilio.

4.4.Propuesta de Valor

En el desarrollo de la propuesta de valor, se utiliza el lienzo de propuesta de valor
(Ver Figura 3), donde se puede observar la propuesta de valor inicial que permitid
caracterizar el perfil del cliente objetivo y el mapa de valor.

En el perfil del cliente se observa que las actividades que desea resolver, sobre todo

los padres primerizos, es el desconocimiento en varios aspectos como la lactancia,
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alimentacion, control de vacunas, percentil y estimulacion temprana, de los cuales estan
relacionadas con el cuidado, control y seguimiento de nifios.

Con respecto a sus frustraciones, lo mas resaltante es la dificultad de tener
informacion rapida y confiable para el cuidado de su nifio y desconocimiento en temas
relacionados a su alimentacion, enfermedades, peso y lactancia materna.

En ese sentido, en el mapa de valor se ha identificado que la solucion se adapta a las
necesidades del usuario, el cual se contara con un aplicativo movil que acompaiara a los
padres de familia con el seguimiento de su hijo brindandole informacion y contenido
confiable y segura de la mano de especialistas, asimismo mediante la inteligencia artificial
podra enviarle notificaciones sobre enfermedades o dolencias recurrentes con la finalidad de
prevenirlas a tiempo. Adicionalmente, el aplicativo sera dinamico, intuitivo y de fécil acceso
para los usuarios.

Figura 3

Lienzo de la propuesta de valor
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4.5.Producto Minimo Viable (PMYV)

Luego de las iteraciones sucesivas llego a formularse un producto minimo viable para
el aplicativo WAWI. En la primera iteracion el entorno no era muy amigable y solo ofrecia
servicios basicos, ya que solo era contenido, como alimentacion y control de vacunas. En la
segunda iteracion se decidio personalizar el entorno otorgando la opcion que inicie sesion en
el aplicativo con cuentas de Google o Facebook y le permita registrar uno o varios hijos,
ademas se incluyo servicios adicionales como percentil, alimentacion y lactancia materna
exclusiva. Finalmente, en la tercera iteracion, se consider6 integrar parte de realidad
aumentada para registrar la talla del nifo, se incluy6 la opcion de enviar notificaciones de los
controles o servicios proximos que debe realizar el nifio. Asimismo, se incluy6 mas servicios
como recomendacién de suefio e informacion detallada de los especialistas de la salud.

La aplicacion WAWI esta disefiado para celulares smartphones, el cual permitira a los
padres de familia registrarse para iniciar sesion y seguidamente registrar a su hijo o hijos
hasta los 5 afios. Los prototipos del aplicativo WAWI se elabor6 en la herramienta Figma
(Ver Figura4,5,6,7,8,9, 10, 11 y 12). Asimismo, se encuentra en el siguiente enlace:

https://www.figma.com/proto/HZDdvEHR XpKUIQub0k9p6h/WAWI?page-

1d=0%3A 1 &type=desien&node-id=1-13&viewport=-2284%2C-

5191%2C0.55&t=12YqUInXO0MQgIfPO-1&scaline=min-zoomé&starting-point-node-

1d=1%3A7412&mode=design



https://www.figma.com/proto/HZDdvEHRXpKUI0ub0k9p6h/WAWI?page-id=0%3A1&type=design&node-id=1-13&viewport=-2284%2C-5191%2C0.55&t=I2YqU9nX0MQgIfPO-1&scaling=min-zoom&starting-point-node-id=1%3A7412&mode=design
https://www.figma.com/proto/HZDdvEHRXpKUI0ub0k9p6h/WAWI?page-id=0%3A1&type=design&node-id=1-13&viewport=-2284%2C-5191%2C0.55&t=I2YqU9nX0MQgIfPO-1&scaling=min-zoom&starting-point-node-id=1%3A7412&mode=design
https://www.figma.com/proto/HZDdvEHRXpKUI0ub0k9p6h/WAWI?page-id=0%3A1&type=design&node-id=1-13&viewport=-2284%2C-5191%2C0.55&t=I2YqU9nX0MQgIfPO-1&scaling=min-zoom&starting-point-node-id=1%3A7412&mode=design
https://www.figma.com/proto/HZDdvEHRXpKUI0ub0k9p6h/WAWI?page-id=0%3A1&type=design&node-id=1-13&viewport=-2284%2C-5191%2C0.55&t=I2YqU9nX0MQgIfPO-1&scaling=min-zoom&starting-point-node-id=1%3A7412&mode=design

Figura 4

Inicio de Sesion / Crear Cuenta
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Figura 6

Actualizar peso y talla

Figura 7

Informacion de Doctores
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Figura 8

Registrar vacunas y recordatorio
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Figura 9

Servicios
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Figura 10

Perfil / Familia

Figura 11

Suscripcion
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Capitulo V. Modelo de Negocio

En este capitulo, se explica brevemente los elementos claves que crean valor al
modelo de negocio, asi como la viabilidad, escalabilidad y sostenibilidad. Asimismo, se
realizara la descripcion de la solucion propuesta a través del lienzo de modelo de negocio, el
cual permite detallar de manera ordenada, clara y concreta, los elementos mas relevantes que
le dan forma a través de la perspectiva de lo que el cliente necesita, los elementos que se
requieren para que sea factible y los factores que sustentaran su operacion. Ademas, se
analizard la viabilidad financiera del modelo de negocio, asi como su potencial de ser
escalable y la relacion que guarda con determinados ODS que la vuelven una solucion
socialmente sostenible.
5.1.Lienzo del Modelo de Negocio

El lienzo de Modelo de Negocio de WAWI permite identificar aquellos elementos
claves para crear, ofrecer y capturar valor para el negocio, el cual proporcionara una vision
global del negocio (Ver Figura 13).

El problema identificado corresponde a padres de familia, en su mayoria padres
primerizos que no cuentan con informacion confiable para el cuidado de sus hijosde 0 a 5
afios, es por ello, que el proposito o razon de ser del negocio es brindar a los padres de
familia un super app, una solucion digital que ofrecerd un servicio integrado para realizar el
seguimiento, control y cuidado de los hijos hasta los 5 afios con ayuda de la inteligencia
artificial. El segmento de clientes identificados son padres de familia que tienen hijos de 0 a 5
afios que corresponden al nivel socioecondémico B, C y D.

La propuesta de valor es ofrecer a los padres con nifios hasta los 5 afios, un aplicativo
movil que integra diferentes servicios relacionados a la alimentacion, suefio, control

percentil, control de vacunas, estimulacion temprana y lactancia materna exclusiva, esta
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super app acompanara durante la etapa de crecimiento de su hijo teniendo una base de datos
histérica que lo ayudara a prevenir de enfermedades o dolencias recurrentes de su menor hijo.

Los canales para distribuir la propuesta de valor seran a través del aplicativo, redes
sociales y personales de venta para la publicidad. La relacion con los clientes principalmente
sera ofrecerles servicios personalizados, recomendaciones para cada cliente y cada hijo
registrado en el aplicativo en base a la informacion registrada por cada padre de familia.

El modelo de negocio esta asociado a dos principales metas de impacto y contribucion
social en los usuarios, las cuales son:

- ODS 2: Meta 2.1 Poner fin al hambre y asegurar el acceso de todas las personas.
Meta 2.2 Poner fin a todas las formas de malnutricion de nifios menores de 5 afos.

- ODS 3: Meta 3.2 para poner fin a las muertes evitables de recién nacidos y de nifios
menores de 5 afios. Meta 3.4 Reducir en un tercio la mortalidad prematura por enfermedades

no transmisibles mediante su prevencion y tratamiento.



Figura 13

Lienzo del Modelo de Negocio - Business Model Canvas WAWI
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5.2.Viabilidad del Modelo de Negocio

Para dar inicio de operaciones, el proyecto requiere una inversion inicial de
S/250,000.00 que se obtendra mediante aporte de capital de accionistas por un monto de
S/100,000.00, aportando cada accionista S/20,000.00 y la diferencia mediante un préstamo
bancario personal que se obtendra el mismo afio de operatividad, a mediano plazo por 5 afos
con una TEA de 13%.

Segun el Sistema de Registro del Certificado de Nacido Vivo en Linea del Ministerio
de Salud (MINSA), cada trimestre se registra en promedio 105,377 nacidos vivos a nivel
nacional, donde Lima representa el 30% y la diferencia nacen en Provincia, tomando en
cuenta los NSE B, C y D que representan el 63.6%, segin los datos de la encuesta nacional
de hogares (IPSOS) del 2021. Ademas, se ha considerado que se tiene una reduccion anual de
natalidad del 2%, esto se asumi6 segun la proyeccion del historico de afios desde el 2017 al
2022, sacando los afios atipicos 2020 y 2021 por pandemia.

Dentro de los supuestos para la construccion del flujo de caja del proyecto, mediante
las encuestas y entrevistas realizadas, se obtuvo que el 93.77% de los padres cuentan con
hijos menores de hasta los 5 afios, y que el 74.1%, si utilizarian aplicativos moviles para el
seguimiento y cuidado de sus hijos. Con esta informacién se tom6 como supuestos para los
ingresos dentro del flujo.

El precio fijado para la suscripcion a WAWI es de S/100.00 anual. Por ello, se ha
considerado un escenario conservador, donde se tomo en cuenta que, para el primer afio de
operacion, se tiene una meta de captacion de cuota de mercado de padres de familia del 2%,
ademas, se considera un factor de retiro de usuario del 25%, que es constante durante los
cinco afios proyectados. Cabe mencionar que, para el segundo afio, la cuota se incrementa

ligeramente al 5% por el ingreso al mercado de Provincia. Con los datos del flujo de caja
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libre proyectado econémico a cinco afios, se obtiene un VAN de S/3°417,084, una TIR de
86% y un payback de 3.06 anos (Ver Apéndice F).
5.3.Escalabilidad / Exponencialidad del Modelo de Negocio

WAWI es un modelo de negocio escalable basado en los 21 atributos (recursos
humanos y gestion de activos; comunidad & multitud; data y algoritmos; experimentacion y
riesgo; autonomia y descentralizacion; tecnologias y negocios sociales) que caracterizan a
empresas exponenciales seglin la encuesta “; What is your Exponential Quotient?” del libro
“Exponential Organizations” de Salim Ismail del 2014, el cual se obtuvo 58 puntos sobre 84.

Por otro lado, no existe una solucion digital que integre diversos servicios de
seguimiento y control del desarrollo de los nifios de hasta 5 afios de edad que motive a tener
un mejor cuidado con los menores, al no tener excusas para no saber alimentar y estimular a
un nifio a que pueda desarrollarse totalmente sano durante sus 5 primeros afios de vida, a su
vez promueve el acceso y no limita a los diferentes usuarios de los distintos NSE que buscan
una atencion rapida, confiable y personalizada con especialistas de la salud de primer nivel.

En ese sentido, se comienza con un mercado meta de 1,769 suscriptores padres de
familia de Lima del NSE B, C y D en Lima Metropolitana. Para el segundo afio, se incorpora
el mercado de provincias, ya que éste representa el 70% del total de nacimientos de nifios en
el afio y siguiendo la misma linea de las entrevistas realizadas donde el 93.77% de los padres
de familia cuentan con niflos hasta de 5 afios y donde el 74,1% usarian un aplicativo, se logra
para el segundo afio, un total de suscriptores de 8,664.57 usuarios incluido Lima y
Provincias.

Por lo antes mencionado, existe una gran oportunidad para el escalamiento del
negocio, debido a que el nimero de clientes del mercado atendible (15% del mercado
disponible) podria crecer si se aplican estrategias enfocadas en la internacionalizacion del

servicio).
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5.4.Sostenibilidad del Modelo de Negocio

Segtn con los estandares del Global Reporting Iniciative (GRI 101, 2021), el
desarrollo sostenible satisface las necesidades del presente sin comprometer la capacidad de
las generaciones futuras para satisfacer sus propias necesidades, considerando las
dimensiones econdémicas, ambientales y sociales. Por tal motivo, el modelo de negocio de
WAWI logra cubrir con las tres dimensiones mencionadas, al obtener un crecimiento
financiero sostenible en el tiempo, como se explica en el punto 5.3, teniendo en cuenta el
aspecto social por aportar la prevencion y seguimiento hacia los hijos con informacion sobre
la alimentacion adecuada para cada nifio que ayudard a prevenir la desnutricion, obesidad y
anemia. En el aspecto ambiental, buscara reducir la huella de carbono al optimizar los
tiempos en el cuidado y reducir el uso de transporte motorizado solo por biisqueda de
informacion. Asi mismo, al analizar el modelo de negocio de WAWI desde los objetivos de
sostenibilidad de las Naciones Unidas, el app esté alineado con 2 ODS: ODS 2 y ODS 3.

Con respecto a la ODS 2 que esté dirigido a ponerle fin al hambre, lograr la seguridad
alimentaria y la mejora de la nutricion, donde impactara en las metas 2.1 Poner fin al hambre
y asegurar el acceso de todas las personas y la meta 2.2 que justifica poner fin a todas las
formas de malnutricion. En segundo lugar, se tiene la ODS 3, que garantiza una vida sana 'y
promueve el bienestar de todos, sin diferencia de edad, e impactard en las metas 3.2 que
contiene el poner fin a las muertes evitables de recién nacidos y de nifios menores de 5 afios.
Ademas, la meta 3.4 que considera reducir en un tercio la mortalidad prematura por
enfermedades no transmisibles mediante la prevencion y tratamiento, y promover la salud

mental y el bienestar.
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Capitulo VI. Solucion Deseable, Factible y Viable

En el presente capitulo, se muestra la deseabilidad, factibilidad y viabilidad de la
solucion a la propuesta de valor del modelo de negocio WAWI. Se validan las tres hipotesis
planteadas mediante encuestas y entrevistas que permitan confirmar la deseabilidad del
segmento y publico objetivo definido, asi como la frecuencia de compra, y la retencion de los
usuarios en el aplicativo. Para la factibilidad, se planteara la propuesta del plan de marketing
y operaciones, asi como el presupuesto planteado por cada uno de ellos que aseguraren el
inicio y la continuidad del negocio en el tiempo. Finalmente, mediante la simulacion de
Montecarlo, se valida la viabilidad de la solucion de propuesta de negocio en base a los
resultados obtenidos de los experimentos de las pruebas de deseabilidad.
6.1.Validacion de la Deseabilidad de la Solucion

Para la validacion de la deseabilidad de la solucion, se debe confirmar que la
propuesta de valor del modelo de negocio, planteado en el BMC sea relevante para el
segmento de clientes definido y solucione un problema real, ver Figura 13.
6.1.1. Hipotesis para Validar la Deseabilidad de la Solucion

Las hipotesis planteadas para la validacion de la deseabilidad de la solucion son las
siguientes:

- HI: Los padres de familia del NSE B, C y D estan dispuestos a utilizar un aplicativo
gratuito para el control y seguimiento de la salud de sus hijos menores de 5 afios.

- H2: Los padres de familia del NSE B, C y D estan dispuestos a pagar por el servicio
de seguimiento y control para sus hijos menores de 5 afios.

- H3: Los padres de familia que ya usan el aplicativo estan dispuestos a recomendar el
servicio a otros padres.

Para la validacion de estas hipotesis se desarrollaron fichas de prueba (Ver Apéndice

I), las cuales serdn comprobados mediante encuestas y experimentos. Para ello, se realizaron
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321 encuestas a los diferentes grupos de interés: padres de familia de NSE B, C y D de Lima
que estan preocupados con el desarrollo y crecimiento de sus hijos menores de 5 afos.
6.1.2. Experimentos Empleados para Validar la Hipotesis

Experimento para validar la hipotesis HI. Se aplico una encuesta a 321 padres de
familia del NSE B, C y D para validar la disposicion de utilizar el aplicativo WAWI,
obteniendo los resultados mostrados en la Tabla 5. De los resultados, se concluye que el
74.1% esta dispuesto a utilizar un aplicativo que ayude con el seguimiento completo del
cuidado del nifio. Asimismo, el 87.2% de los padres realizan consultas sobre la salud del nifio
con algun especialista, familiar, centro médico o internet con una frecuencia de al menos una
vez al mes.
Tabla §

H1 — Resultados de la Encuesta de Disposicion de utilizar el Aplicativo WAWI

o Numero de Porcentaje del
Criterio
personas total
Personas dispuestas a utilizar el Muy probable 76 23.68%
aplicativo de seguimiento y control
para sus hijos menores de 5 afios
Probable 162 50.47%
Poco probable 83 25.86%
Frecuencia de consultas sobre la Una vez al mes 181 56.39%
salud del nifio con algun especialista
de salud, familiar, centro médico o
internet
Dos veces al mes 69 21.50%
Varias veces al 30 9.35%
mes
Ninguna 41 12.77%

Adicionalmente, se realizd un experimento haciendo un testeo del prototipo a 10
usuarios, que complementa los resultados de las encuestas con las siguientes preguntas y
puntuacion del 1 a 10. Se obtuvo como resultado un promedio favorable para el testeo del

aplicativo, tal como se muestra en la Tabla 6.
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Tabla 6

Resultados del testeo prototipo WAWI

Grado de satisfaccion Usuario Usuario Usuario Usuario Usuario Usuario Usuario Usuario Usuario Usuario
del aplicativo 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Promedio

Experiencia de logeo
e inicio de sesion

7 10 8 10 10 8 9 7 10 9 9
Look and feel del
aplicativo 8 10 8 8 8.5 8 9 8 9 8 8
Contenido del
aplicativo 9 7 7 8 9 9 8 9 8 9 8
Rapidez en la
interaccion 10 9 7 10 9 9 8 7 9 8 9
Recomendarias a tus
amigos y familiares
el aplicativo 10 10 9 10 10 9 9 10 10 10 10

Experimento para validar la hipdtesis H2. Se aplico una encuesta a 321 padres de
familia del NSE B, C y D para validar la disposicion de pago por el servicio de seguimiento y
control de sus hijos, obteniendo los resultados mostrados en la Tabla 7. De los resultados, se
concluye que el 75.4% esté dispuesto a pagar 100 soles anuales o 8.40 soles al mes por el
aplicativo que ayudara con el seguimiento completo del cuidado del nifio menor de 5 afios.
Tabla 7

H?2 — Resultados de la Encuesta de Disposicion de pago por el aplicativo WAWI

Monto a pagar por el servicio Nk Porcentaje del total
personas

100 soles anuales / 8.40 x mes 242 75.4%

120 soles anuales / 10 x mes 68 21.2%

150 soles anuales / 12.5 x mes 11 3.4%

Total encuestados 321 100.0%

Experimento para validar la hipotesis H3. Se aplico una encuesta a 321 padres de
familia del NSE B, C y D para validar la disposicion de recomendar el aplicativo a otros
padres de familia, obteniendo los resultados mostrados en la Figura 14. De los resultados, se
puede concluir que el 70% esta dispuesto a recomendar el aplicativo, considerando la

puntuacién mayor a 7.



Figura 14

H3 — Resultados de la Encuesta de la Probabilidad de recomendar el aplicativo a otros
padres de familia
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6.2.Validacion de la Factibilidad de la Solucion
6.2.1. Plan de Mercadeo
El plan de mercadeo del aplicativo se centrara en el marketing digital porque permiten
tener un contacto mas dinamico e interactivo. Esta estrategia busca crear acciones
publicitarias dirigidas a padres de familia y utiliza la creatividad para generar el maximo
impacto entre el publico objetivo. Ademads, parte importante del plan se concentrara en el
desarrollo del layout y disefio de la plataforma; es decir, en el disefio grafico y el desarrollo
de un entorno amigable e intuitivo y de facil uso para los padres de familia. Finalmente,
WAWTI busca posicionarse como una solucion que fomenta el cuidado y la salud de los nifios
de una manera accesible, segura e innovadora.
6.2.1.1.0bjetivos
- Llegar a un total de ventas de 6.9 millones de soles al final del quinto afio con un
crecimiento anual promedio del 8%, teniendo un total de 69,000 suscriptores en
promedio.
- Ingresar al mercado de provincia a partir del segundo afio de funcionamiento, con
una cuota de 30% del objetivo de provincia.
- Ser el super aplicativo preferido #1 por los padres para el seguimiento y control de
sus hijos.
- Tener un maximo de factor de retiro de hasta el 25% de usuarios anual.
- Realizar campanas de recupero, para reducir la brecha de retiro de 25% a 20%.
6.2.1.2. Segmentacion de cliente
El segmento de mercado objetivo esta establecido para padres de familia que
pertenezcan a los sectores socioecondémicos B, C y D de Lima y provincias. Estos
consumidores utilizan aplicativos moviles y tienen en su mayoria acceso a Internet con

estudios universitarios y técnicos, trabajadores dependientes e independientes, con actividad



44

diaria demandante que no les permiten contar con el tiempo necesario para llevar un correcto
control y seguimiento del desarrollo y crecimiento de sus hijos menores de 5 afios; sin
embargo, son padres que se preocupan por el correcto desarrollo y crecimiento de sus hijos.
En relacion con ello, el INEI (2022) ha encontrado en el tercer trimestre, que el 89,3% de la
poblacioén usa Internet.

Respecto a los hogares del NSE B, C y D representan el 63.7 % del total de hogares
en el Peru, segtn el informe “NSE Pert1 2021 realizado por la encuesta por IPSOS. Por otro
lado, en el afio 2020, segin inform6 Datos Macro se registraron 421,096 nacimientos en el
Peru.

Por ultimo, a través de las encuestas realizadas al publico objetivo, se identifico que el
74.1% de la poblacion es muy probable que utilicen un aplicativo para el seguimiento
completo del cuidado de sus hijos y que el 93.8% de los encuestados descargarian y pagarian
por el uso de del aplicativo.

Por lo expuesto, el NSE B, C y D en el Peru, tiene un continuo crecimiento en el uso
de Internet dentro de la comunicacion, procesos cotidianos y comportamiento de compra,
ademas, se valida una gran oportunidad de crecimiento de mercado para implementar el uso
del aplicativo movil integrado.
6.2.1.3. Marketing Mix

- Producto: La solucion propuesta que lleva por nombre WAWI, brindara a los padres

de familia un Super Aplicativo que ofrecera un servicio integrado, sencillo y

optimizado de realizar el seguimiento, control y cuidado de los hijos hasta los 5 afios

y con el apoyo de la inteligencia artificial, teniendo una base de datos historica

ayudara a prevenir enfermedades o dolencias recurrentes. Esta plataforma tendrd un

costo, con un mes de uso gratuito teniendo acceso a todos los beneficios que trae

consigo el app.
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Precio: La fijacion de precios esta basada en un mix de la competencia y el costo para
no estar posicionados fuera del mercado y que el usuario final lo vea como una
alternativa real. Una opcion es establecer el precio de venta en funcion a los precios
de los otros aplicativos del sector. Por ejemplo, el app Baby Connect cuyo costo
equivale a S/.19.99 al mes. Una vez analizados, el precio por el producto diferenciado
que se ofrece no puede ser demasiado alto como para provocar rechazo entre los
usuarios y confirmar que el producto cumple con las expectativas de los potenciales
compradores.

En ese sentido, se ha establecido el precio seglin las encuestas que el 75.4% estarian
dispuestos a pagar por un aplicativo para el cuidado y seguimiento de sus hijos con el
precio de S/.100.00 anual (S/. 8.40 por mes). Con ese precio, se cubre los costos del
desarrollo (mano de obra, tecnologia, etc.) asi como el costo de marketing para que el
producto tenga mas visibilidad y sea un precio aceptado para el NSE B, C y D. El app
cubre el primer mes de manera gratuita para poder captar la mayor cantidad de
clientes nuevos.

Plaza: WAWI es un servicio completamente digital con una interfaz intuitiva, segura
y con alta disponibilidad del servicio y multiples medios de pago que le permitan a la
plataforma ser la mejor en su rubro. WAWI sera accesible a través de las principales
tiendas de aplicaciones, como App Store y Google Play Store, inicialmente con
disponibilidad s6lo en Lima, con crecimiento en el segundo afio, llegando al mercado
de provincia.

Los canales de distribucion son canales directos que se realizard a través de la fuerza
de ventas, donde la empresa realizara la venta al consumidor final de manera directa
acudiendo a hospitales, postas y establecimientos en donde se encuentren los clientes

potenciales.
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- Promocion: Como parte de las estrategias el primer afio, se realizan actividades

publicitarias informativas, promocionales en postas, clinicas, consultorios y

hospitales, con descargas gratuitas.

Se cuenta con un Community Manager y publicistas que realizara la administracion

de redes sociales, branding y fidelizacion. Ademas, se establecera en primer lugar una

estrategia de Search Engine Optimization (SEO) para mejorar el posicionamiento de

la marca y la propuesta de solucion en el motor de bisqueda de Google de manera

orgéanica y la gestion de redes sociales como Facebook, Instagram y Tiktok, la pauta

en medios digitales, la generacion de contenido y la comunicacién a través de

influencers.

6.2.1.4. Presupuesto de marketing

En la siguiente tabla se muestra el detalle del presupuesto de marketing.

Tabla 8

Presupuesto de marketing desde el ario 0 hasta el afio 5 (Soles)

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

Fuerza de ventas 120,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00 240,000.00
Producto

Costo en PlayStore 91.48 - - - - -

Costo en AppStore 362.24 - 362.24 362.24 362.24 362.24
Promocion

Video de lanzamiento 5,000.00 - - - - -

Creacion de contenido 10,000.00 - 15,000.00 15,000.00 15,000.00 15,000.00
de la Marca

Campaiias 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00
publicitarias

Google Ads 4,848.00 4,848.00 4,848.00 4,848.00 4,848.00

Redes Sociales 10,000.00 5,307.36 25,993.70 53,441.86 73,708.32 138,173.59
(Facebook e Instagram)

Influencer / Blogueros 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
Total 25,453.72 185,155.36 341,203.94 368,652.10 388,918.56 453,383.83
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6.2.2. Plan de Operaciones

Como se puede ver en la Figura 15, el usuario podra visualizar un video tutorial con
los beneficios del servicio, los precios y los pasos detallados para registrarse y adquirir el
producto. La interaccion con la solucion inicia desde que el usuario descarga la aplicacion
WAWI, este le ofrecera al padre de familia un tiempo de prueba de un mes para que pueda
conocer y familiarizarse con el aplicativo, el servicio que brinda con la data obtenida por la
misma informacion que el padre de familia ingresara sobre su menor hijo. Culminado este
periodo de prueba, se pedira el ingreso de datos personal del usuario, el aplicativo le
solicitard vincular su tarjeta de crédito/débito, de la cual se debitard el monto de acuerdo con
el plan de membresia con su membresia anual, luego de eso recibird un correo de
confirmacion de su afiliacion al servicio. Se requiere contratar un operador de pagos, y la
agencia de publicidad para la elaboracion de un plan de campanas anuales, de la misma
manera WAWI asegurard una adecuada experiencia al usuario, iniciando de la navegacion en
los diferentes modulos, hasta la siguiente interaccion con el aplicativo, y las promociones que
el area de marketing pueda ofrecer. Todas estas actividades tendran un correcto
funcionamiento gracias a las estrategias del equipo ejecutivo de la empresa que se puede
observar en la Figura 16.

En consecuencia, con lo anterior expuesto se estima una proyeccion de ingresos
mensuales para el primer afio, teniendo un porcentaje de ingresos de 4.5% el primer trimestre,

7% el segundo trimestre, 10% el tercero y 12% el ultimo trimestre (Ver Tabla 9).



Tabla 9

Proyeccion de ingresos mensuales durante el primer ario de operacion (Soles)
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Ene-24 Feb-24 Mar-24 Abr-24 May-24 Jun-24 Jul-24 Ago-24 Set-24 Oct-24 Nov-24 Dic-24
% Ingresos 4.0% 4.5% 4.5% 7.0% 7.0% 7.0% 10.0% 10.0% 10.0% 12.0% 12.0% 12.0%
Mensual
7,076.48  7,961.05 7,961.05 12,383.85 12,383.85 12,383.85 17,691.21 17,691.21 17,691.21 21,22945 21,229.45 21,229.45
INGRESOS
TOTAL 7,076.48  7,961.05 7,961.05 12,383.85 12,383.85 12,383.85 17,691.21 17,691.21 17,691.21 21,22945 21,229.45 21,229.45

A partir de esta proyeccion de demanda, para desarrollar WAWI es importante tener la cantidad de recursos necesarios y para esto se

necesita los requerimientos de recursos humanos y un presupuesto para 5 afios, ver Tabla 10. Por otro lado, se detalla el presupuesto del gasto

administrativo, ver Tabla 11.
Tabla 10

Presupuesto Plan de Operaciones de WAWI (Soles)

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Presupuesto Marketing y Publicidad 25,453.72 185,155.36  341,203.94  368,652.10 388,918.56 453,383.83
Desarrollo del app 200,000.00 - 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
Alquiler de oficina 4,000.00  44,000.00 48,000.00 48,000.00 48,000.00 48,000.00
Personal administrativo 174,000.00 174,000.00 174,000.00 174,000.00 174,000.00
Contador 5,000.00  25,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
Implementacion de oficina y equipos 16,000.00 - 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00
Servicios Generales (Electricidad, Internet, Telefonia) 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Soporte y mantenimiento del app 15,000.00 15,000.00 15,000.00 15,000.00 15,000.00
Infraestructura tecnoldgica (Servidores, Base Datos, Licencias) 22,002.00 22,002.00 22,002.00 22,002.00 22,002.00




Total 471,157.36  671,205.94  698,654.10  718,920.56 783,385.83

Tabla 11

Presupuesto Gasto administrativo desde el aiio 1 hasta el aiio 5 (Soles)

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Personal administrativo
174,000.00 174,000.00 174,000.00 174,000.00 174,000.00
Gerente General
30,000.00  30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
Gerente Comercial
30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
Gerente Financiero
30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
Gerente T1 y Operaciones
30,000.00  30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
Gerente de RRHH
30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
Community Manager
24,000.00  24,000.00 24,000.00 24,000.00 24,000.00
Contador
30,000.00  30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
Alquiler de oficina
48,000.00  48,000.00 48,000.00 48,000.00 48,000.00
Gastos generales
6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00

TOTAL
258,000.00 258,000.00 258,000.00 258,000.00 258,000.00




Figura 15

Flujograma de Operaciones WAWI

Figura 16

Organigrama de la Empresa WAWI
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6.2.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis

- Hipotesis sobre el desempeiio del plan de marketing

Se realizaron 5,000 iteraciones de Montecarlo sobre la relacion VIVC / CAC, valor
total de vida del cliente entre el costo de adquisicion, con el objetivo de validar la hipdtesis
de eficiencia y desempefio del plan de marketing. Se obtuvo como resultado un valor
promedio de 3.929, un minimo de 0.667 y un maximo de 6.442 con una eficiencia de 83.5%
(Ver Apéndice J).

Por otro lado, para determinar el CAC, se consider6 la inversion en marketing y
publicidad dividida entre la cantidad de futuros suscriptores. En el caso del VTVC se utilizo
los ingresos del primer afio entre la cantidad de suscripciones generadas en ese periodo. Asi
mismo, segun la encuesta realizada a 321 personas se obtuvo que un 74.1% de los
encuestados utilizarian el aplicativo que sirvi6 para completar el calculo del CAC.

En la Figura 17, se puede observar que el CAC disminuye en el tiempo, asi como el
LTV aumenta en el tiempo, con esto se puede validar que la estrategia de marketing es
confiable. En conclusion, como se observa en la Figura 18, en el 82.5% de los casos las

estrategias del plan de marketing generan valor siendo la eficiencia superior a 3.
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Figura 17

Evolucion anual del CAC y LTV

Figura 18

Histograma de relacion VTVC / CAC
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- Hipotesis sobre el desempeiio del plan operativo

Se validara la hipdtesis de la operatividad del aplicativo WAWI, para ello se utilizd
una simulacion de Montecarlo, teniendo el tiempo de respuesta del aplicativo como principal
variable a trabajar, donde esta variable sera el tiempo de respuesta que espera recibir el padre
de familia al usar el aplicativo, es decir, el menor tiempo posible que espera al navegar por
los diversos modulos de informacion. Para ello, se considero diversos escenarios (Ver Tabla
12) como el muy optimista, que la aplicacion sea lo mas rapida en cualquier consulta que se
genere por parte del usuario.

Tabla 12

Escenarios de tiempo de respuesta del uso del aplicativo WAWI

Tiempo de respuesta (segundos)

Muy Pesimista 8.00
Pesimista 4.00
Neutral 1.50
Optimista 1.00
Muy Optimista 0.50

En los resultados finales que se obtienen de la simulacion, el promedio esperado de
tiempo de respuesta estd en 0.015 segundos. Asi también se obtuvo que la eficiencia es
superior a 83.68% (Ver Apéndice K).
6.3.Validacion de la Viabilidad de la Solucion

Para evaluar la viabilidad del aplicativo WAWI, se presenta los ingresos y egresos que
generard el proyecto en los proximos cinco afios tanto a nivel econémico como financiero.
Con el flujo de caja econdmico, se logra un VAN y TIR positivo de S/3°417,084 y 86%
respectivamente, y con el flujo de caja financiero se obtiene un VAN y TIR positivo de

S/2°384,872 y 82% respectivamente.
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6.3.1. Presupuesto de Inversion

Se estima un presupuesto de inversion inicial de S/250,000.00, para dar operatividad a
WAWI, donde solo S/150,000 sera otorgado por un préstamo personal bancario a los cinco
socios del proyecto (S/30,000.00 a cada uno) y el restante se cubrira con los ahorros de cada
integrante. La ejecucion de la inversion esta planificada a ejecutarse hasta en seis meses antes
del inicio de operaciones, principalmente concentrado en lograr culminar el desarrollo del
aplicativo, estrategia de marketing tanto la creacion de contenido de la marca WAWI, impulso
en redes sociales, video de lanzamiento, ademas de cerrar el contrato de alquiler y posterior
implementacion de la oficina y equipos que contard WAWI para sus inicios. El detalle de la
inversion por partidas se puede observar en la siguiente Tabla 13.
Tabla 13

Inversion para el inicio de operaciones de WAWI ario 0 (Soles)

Inversiones / Concepto Afo 0
Abogado, contador 5,000.00
Desarrollo del Aplicativo (costo del app) 200,000.00
Marketing 25,000.00
Creacion de contenido de la marca 10,000.00
Redes sociales 10,000.00
Video de lanzamiento 5,000.00
Alquiler de oficina 4,000.00
Implementacién oficina 6,000.00
Equipos portatiles 10,000.00
Total 250,000.00

Como se indica, la inversion inicial del proyecto se obtendra mediante dos fuentes de
financiamiento: 60% mediante préstamos bancarios personales solicitados por los socios del
equipo (cinco integrantes) y 40% a través de recursos propios de cada socio, con lo cual la

estructura de capital (Ver Apéndice E).
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Para precisar, el calculo del WACC se ha utilizado el rendimiento T-Bond Yield a 5
afos. Esta tasa en ddlares se ha ajustado segtn la devaluacion de la moneda Soles ($ x (1+
Variacion Tipo de cambio)). Con el crédito solicitado, se tiene el costo de la deuda Kq en
13%, asi como el costo de oportunidad de los accionistas Ks en 20.94%. Por ende, se logra un
promedio ponderado entre el costo y la rentabilidad exigida WACC de 13.88%.

6.3.2. Anadlisis Financiero

Para la elaboracion de los estados financieros proyectados, WAWI al ser una empresa
de servicios y al tener a los medios de pago de tarjetas asociados a la suscripcion, hace que no
exista rotacion de cuentas por cobrar y que, por el contrario, ésta sea liquida. Las principales
cuentas del activo de la compaiiia, esta concentrado en la cuenta “Efectivo” en el corto plazo
y las cuentas de “Activo fijo” e “intangibles” que corresponden a los muebles y equipos de la
oficina, asi como las licencias y patentes en el largo plazo.

En cuanto al Pasivo de la empresa, se ha considerado principalmente la deuda
contraida por los accionistas para la operatividad del negocio y que se dio mediante préstamo
a la compania. Por el lado del Patrimonio, los cinco socios han otorgado en partes iguales un
capital social de hasta S/100,000.00.

Para la proyeccion de los estados de resultados de WAWI, se realiz6 una estimacion
de la demanda y flujo de ingresos bajo la siguiente estructura (Ver Tabla 14).

Tabla 14

Proyeccion de la Demanda — Ventas Anuales (Soles)

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Demanda 1,769.12 8,664.57 17,813.95 36,854.16 69,086.80
Frecuencia de compra 1 1 1 1 1
Pago por suscriptor 100 100 100 100 100

Ingresos 176912.118 866456.790 1781395.314 3685416.169 6908679.501
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Por el lado del costo de venta, se tiene principalmente al costo por el desarrollo de la
aplicacion, el mantenimiento y licencias del mismo que es principalmente significativo en el
primer afio de operacion, tomando en cuenta que, para los siguientes afos, al tener ya el
aplicativo en funcionamiento, el costo sera menor debido a las actualizaciones y
mantenimiento que requiera cada afio la plataforma. Con ello, el margen bruto salvo el primer
afio que es negativo, los siguientes cuatro afios restantes esta en promedio del 70%.

En cuanto a los costos operativos, éstos se desagregan mediante el gasto
administrativo y gasto de ventas, éstos son calculados en base a la siguiente estructura de
operaciones y marketing tal como se muestra en la Tabla 10 y la Tabla 11.

Con la informacion obtenida, se presenta el Flujo de Caja Proyectado tanto
economico como financiero de manera conservadora para los 5 afios, donde el primer afio es
negativo, debido al inicio de operaciones (Ver Apéndice F).

Los fondos obtenidos ascienden a S/250,000.00, bajo la siguiente estructura de
capital, donde la deuda (Wq) es obtenido por bancos que representa el 60% y el Patrimonio
(W5s) el 40% restante. Para ello, el costo de oportunidad fue calculado en base al Modelo de
Precios Activos de Capital (CAPM).

El modelo esté considerando los siguientes indicadores: el riesgo pais, para Pert del
1.63% (BCRP); la tasa libre de riesgo, en este caso la rentabilidad de los bonos del tesoro de
Estados Unidos de 4.18% ajustado con la variacion del tipo de cambio y un f apalancado
para el sector de 2.04, obtenido bajo la ecuacion de Hamada, donde interviene el 3
desapalancado.

Asi se obtiene las siguientes formulas:

CAPM = Rf+ (Rm -Rf) * B

B apalancado = 3 (desapalancado) * ((1 + Deuda/Patrimonio) * (1 —t))
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Con los datos obtenidos, se calculo los indicadores mas representativos de la
evaluacion econdmica financiera del proyecto, a través del valor actual neto (VAN), la tasa
interna de retorno (TIR), y el periodo de recuperacion (PAYBACK).

Para desagregar el calculo del WACC, se tiene un costo de patrimonio (Ks) de 20.94%
y un costo de la deuda (Kq) de 13%, considerando que sdlo se tiene el primer afio un tnico
financiamiento y no hay mayores inversiones en los siguientes afios, con ello se obtiene un
WACC de 13.88% (Ver Figura 19).

Figura 19

Calculo del WACC

Cilculo Costo del patrimonio (Ks) 2023

Rendimiento Indice S&P 500 (Fuente: Damodaran) KM 11.61%
Rendimiento T-Bond (Fuente: CNBC) KLR 4.18%
Beta desapalancado (Fuente: Damodaran) 0.99
Beta apalancado (Fuente: Paper de Hamada) 2.04
Riesgo Pais Julio 2023 (Fuente: BCRP) 1.63%
Capital Asset Pricing Model (CAPM) = KLR + (KM - KLR) * Beta 19.31%

Costo de Oportunidad de los accionistas (Ks) = CAPM + Riesgo pais

Cilculo WACC 2023

Wd (peso de la deuda) 60.00%
Kd (costo de la deuda) 13.00%
1-t (escudo tributario) 70.50%
Ws (peso del aporte de los accionistas) 40.00%
KSs (rentabilidad exigida por los accionistas) 20.94%

WACC= Wd (Kd (1-t)) + Ws Ks
Costo Promedio Ponderado del Capital (WACC)= 13.88%0

Con los datos del flujo de caja libre economico proyectados a 5 afios, se obtiene un
VAN de S/3°417,084, con una TIR superior al WACC de 86%, el cual se recuperard en un
periodo de 3.06 afios. Por el lado de la viabilidad de los accionistas, se logra un flujo de caja
financiero con un VAN S/2°384,872 y un TIR de 82%, descontado a un costo de oportunidad
de accionista de 20.94% (CAPM). Los resultados y detalles obtenidos demuestran la

viabilidad del proyecto.
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6.3.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis

Para la validacion de la hipotesis de la viabilidad de WAWI, se realiz6 la simulacion
de Montecarlo corriendo 1500 escenarios del VAN economico, a partir de los cuales se
obtuvo, bajo un escenario optimista, un VAN de S/4,159,069; y bajo un escenario pesimista,
un VAN de S/889,801. Asimismo, se calculdé un VAN neutral de S/3,416,320 y a partir de las
simulaciones realizadas, se obtuvo un VAN promedio de S/2,772,796 y un valor de riesgo del
6,2%, lo que representa un resultado aceptable.

En base a dich os resultados obtenidos, se puede concluir que la viabilidad del modelo
de negocio a nivel econdémico de WAWI es positiva y viable. Finalmente, se muestra los
resultados obtenidos para validar las hipotesis (Ver Figura 20).

Figura 20

Simulacion de Montecarlo para el VAN de WAWI
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Capitulo VII. Solucion Sostenible

En el presente capitulo se sustenta la sostenibilidad de la solucion WAWI, analizando
la relevancia que impacta en las ODS, ademas de determinar la rentabilidad social y el
impacto ambiental. Para ello, se elabora el Flourishing Business Canvas para explicar los
puntos econdémicos, sociales y ambientales del modelo de negocio de WAWTI (Ver Figura 21).
7.1.Relevancia Social de la Solucion

El crecimiento econdmico del Peru ha sido favorable y habiendo superado lentamente
el impacto del COVID-19, el Banco Mundial menciona que “los fundamentos
macroecondmicos del Pert contintian siendo s6lidos. La deuda ptblica como porcentaje del
PBI es baja, las reservas internacionales son considerables y el banco central es confiable”. A
pesar de esto, no se ha logrado reducir las brechas en cuanto acceso a mejores servicios y
oportunidades, lo que significa que el desarrollo y el crecimiento econdmico no se traduce en
una sensacion de seguridad, estabilidad y bienestar en la poblacion. Sin embargo, hoy se ha
dado un paso centrandose en la persona y su bienestar a través del indice de relevancia social
(IRS), indicador que hace una valoracion mas amplia del bienestar de las personas agrupadas
en una sociedad, a partir de diferentes variables sociales, culturales y ambientales estas se
encuentran en las ODS.

Respecto al indice de relevancia social, se ha procedido seglin la formula de TSRI del
articulo The Relationship between Investor Materiality and the Sustainable Development

Goals de Betti & Robert (2018).
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La aplicacion de la formula ha dado como resultado los siguientes valores para cada

ODS relacionada con el modelo de negocio de WAWI obteniendo un 20% del TSRI, ver

Tabla 15. Ademas, se realiza la evaluacion de las métricas de impacto de las ODS, ver Tabla

16.

Tabla 15

Indice de Relevancia Social de WAWI

ODS N°de metas delaODS  N° de metas de la ODS impactadas  TSRI
2 8 2 25%
3 13 2 15%
Total 20%
Tabla 16
ODS - Métricas de impacto del modelo de negocio de WAWI
ODS {tem Descripcion de la meta Impacto
2 2.1  De aqui a 2030, poner fin al hambre y El aplicativo WAWI monitoreara la nutricién
asegurar el acceso de todas las personas, en  de los nifios promoviendo una dieta
particular los pobres y las personas en equilibrada y saludable. Asimismo, incentivara
situaciones de vulnerabilidad, incluidos los y brindara recomendaciones sobre lactancia
nifios menores de 1 afo, a una alimentacion  materna exclusiva, ya que este alimento es el
sana, nutritiva y suficiente durante todo el mejor que puede recibir un nifio durante sus
afio. primeros meses de vida, inclusive hasta los 2
primeros afios de vida. Con esto ayudara a los
nifios menores de 1 aflo a tener acceso a una
nutricion sana.
2 2.2 De aqui a 2030, poner fin a todas las formas  El aplicativo WAWI monitoreara el
de malnutricion, incluso logrando, a mas crecimiento y desarrollo de los nifios, como el
tardar en 2025, las metas convenidas peso y altura. Esto ayudara a identificar
internacionalmente sobre el retraso del posibles problemas de malnutricion o retrasos
crecimiento y la emaciacion de los nifios en el crecimiento, lo que permitiria una
menores de 5 afios, y abordar las intervencion temprana y adecuada.
necesidades de nutricion de las adolescentes, Asimismo, WAWI permitira a los usuarios
las mujeres embarazadas y lactantes y las realizar un seguimiento de su ingesta de
personas de edad. alimentos, controlar su estado nutricional y
establecer objetivos para una alimentacion
saludable.
3 3.2 De aqui a 2030, poner fin a las muertes El aplicativo WAWTI tiene como propuesta de

evitables de recién nacidos y de nifios
menores de 5 afios, logrando que todos los
paises intenten reducir la mortalidad
neonatal al menos a 12 por cada 1.000
nacidos vivos y la mortalidad de los nifios

valor proporcionar informacién validada
cientificamente sobre el cuidado de los
neonatos y evitar muertes subitas. Asimismo,
el aplicativo utilizard la inteligencia artificial
con data historica, para prevenir enfermedades




menores de 5 afios al menos a 25 por cada
1.000 nacidos vivos.

3 34  De aqui a 2030, reducir en un tercio la
mortalidad prematura por enfermedades no
transmisibles mediante su prevencion y
tratamiento, y promover la salud mental y el
bienestar.
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recurrentes y alertara cuando poder llevar al
menor al especialista y poder identificar
enfermedades malignas y asi evitar muertes en
nifios menores de 5 afios.

El aplicativo WAWI realizara contenido y
recomendaciones validadas cientificamente de
como alimentar al nifio mayor de seis meses,
con ello, se podra reducir la diabetes infantil a
través de una alimentacion adecuada. A su vez
mediante las recomendaciones y busqueda de
especialistas como psicologos infantiles se
podra promover el bienestar de la salud mental
del nifio menor de 5 afios.

7.1.1. Indicadores Propuestos de las ODS

Se ha realizado el analisis de los indicadores y objetivos seglin las metas para la ODS

2 y ODS 3 alineada con el modelo de negocio de WAWI (Ver Tabla 17).

Tabla 17

Indicadores y objetivos asociados a las ODS 2 y ODS 3

ODS Meta Ambito Indicador Objetivo

2 2.1 Promover % de poblacion con una ingesta Aumentar en un 5% la lactancia
caldrica dentro del nivel recomendado  materna en nifios menores de seis
de consumo de energia alimentaria. meses en los NSE B, Cy D.

2 2.2 Reduccion % de personas con problemas de Reduccion de un 5% anual de los
nutriciéon indices de personas con

3 32 Reduccion % tasa de mortalidad de nifios

menores de 5 afos

problemas de una mala nutricion.
Reducir en un 5% la tasa de
mortalidad de ninos menores de 5
afios.

3 34 Prevencién % de nifios que mejoran su calidad de ~ Aumentar en un 10% la cantidad

vida.

de nifios menores de 5 afios, que
mejoran su calidad de vida.




Figura 21

Flourishing Business Canva (FBC) WAWI
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7.2.Rentabilidad Social de la Solucion

El modelo de negocio de WAWI, desde los objetivos de sostenibilidad de las Naciones
Unidas, esta alineada con las métricas 3.2 que contiene el poner fin a las muertes de recién
nacidos y de nifios menores de 5 afos y la 3.4 que considera reducir en un tercio la
mortalidad prematura por enfermedades no transmisibles mediante la prevencion y
tratamiento, y promover la salud mental y el bienestar. A partir de ellos se ha estimado cuales
serian los costos y beneficios asociados a este objetivo para un periodo de cinco afios. En la
Tabla 18, se detallan los beneficios sociales que genera este proyecto. Como se puede
observar, el primer beneficio es el ahorro de los tiempos de los padres, que destinan para
llevar a su hijo al centro de salud. Segtn la encuesta realizada, se realizaron 15 visitas a un
centro de salud en un afio con 2.2 horas por visita (Ver Apéndice L). En un escenario
conservador, el aplicativo WAWI reducira en un 10%, 3.36 horas, el total de tiempo destinado
por los padres en llevar a sus hijos a atenderse en un centro de salud. Por otro lado, de
acuerdo con el portal de INEI (2021), el ingreso promedio mensual en el area de residencia
urbana en el Peru fue de 1,445.1. Lo que equivale a S/ 6.02 por hora.

El segundo beneficio es el menor uso de transporte publico o privado que utilizan los
padres para ir a los centros de salud. Segun, la nota técnica para el uso de los precios sociales
en la evaluacion social de proyectos de inversion del 2021, el valor social del tiempo de una
hora de transporte equivale a S/ 6.81 en el sector urbano y S/ 4.56 en el sector rural.

Por otro lado, respecto a los costos sociales y ambientales se consideran los costos
derivados de la emision de gases de efecto invernadero (GEI) que son producidos por la
generacion de energia eléctrica para el uso de los equipos eléctricos de la oficina de la
empresa WAWI. Segun, la nota técnica para el uso de los precios sociales en la evaluacion
social de proyectos de inversion del 2021, el factor de emision del SEIN (Sistema Eléctrico

Interconectado Nacional) es de 0.4521 ton CO2/MWh y el precio social del carbono es de
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7.17 $/ton CO2. Con lo mencionado, se estimaron los beneficios y costos, sociales y
ambientales, en los afos de operacion, con los cuales se obtiene los valores que se visualizan
en la Tabla 18 y Tabla 19.

Finalmente, se realizo la proyeccion de los beneficios y costos (Ver Tabla 20),
utilizando una tasa de descuento social del 8%, se obtiene un VAN Social para WAWI de
S/3,085,415.69. Con estos resultados, el modelo de negocio de WAWI tiene una solucion
financieramente viable, con un valor agregado social y ambiental que tendré impacto positivo
en la sociedad y en el Pert.

Tabla 18

Flujo Proyectado de los Beneficios Sociales y Ambientales desde el aiio 1 al aiio 5 (Soles)

Criterios Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
Cantidad de usuarios finales segun el estimado de ventas ~ 1,769.00  8,664.00 17,813.00 36,854.00  69,086.00
Cantidad de horzjls.de ahorro por salir a buscar consultas 336 336 /336 /336 /336
en el estado o clinica
Costo por hora del usuario final S/ 6.02 S/ 6.02 S/ 6.02 S/ 6.02 S/ 6.02
S/ S/ S/ S/ S/
35,829.1 175,479.8 360,782.8 746.437.58 1,399,261.5
Valor total del tiempo ahorrado 7 7 9 T 8
g‘i’izzg‘“ales de usuarios en el transporte piiblico o 297523 1457171 29.959.14 61,983.61 116,193.61
Valor social del tiempo de una hora de transporte en el 3/ 6.81 3/ 6.81 3/ 6.81 3/ 6.81 3/ 6.81
sector urbano
S/ S/
S/ S/ S/
20,261.2 204,021.7
Valor total de combustible ahorrado 9 99,233.38 1 422,108.36  791,278.50
S/ S/ S/ S/ S/

56,090.4 274,713.2 564,804.6 1,168,545.9 2,190,540.0
Valor total de los beneficios sociales 6 5 0 3 8




Tabla 19
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Flujo Proyectado de los Costos Sociales y Ambientales desde el ario 1 al ario 5 (Soles)

Criterios

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Numero de laptops (unidad)

Consumo energético tedrico diario (8 horas x laptop) (Kwh/dia)
Dias de operacion (dias)

Consumo energético anual total (Kwh/afio)

Factor emision CO2 - energia eléctrica (kgCO2/kwh)

Huella de carbono - energia eléctrica laptop (kgCO2/afio)
Costo de emision de CO2 (soles/kg)

6.00 6.00 6.00 6.00 6.00
9.60 9.60 9.60 9.60 9.60

365.00 365.00 365.00 365.00 365.00
3,504.00 3,504.00 3,504.00 3,504.00 3,504.00
0.4521  0.4521  0.4521 04521 0.4521

1,584.16 1,584.16 1,584.16 1,584.16 1,584.16
0.03 0.03 0.03 0.03 0.03

Costo de emision de CO2 - Energia eléctrica de laptop (soles/afio) S/ 40.89 8/40.89 S/40.89 S/40.89 S/40.89

Tabla 20

Flujo Proyectado Social y Ambiental desde el aiio 1 al afio 5 (Soles)

Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Flujo social (beneficios - S/ S/ S/ S/
costos) §/56,04957 17467236 56476371  1.168,505.04  2,190,499.19
Tasa de descuento 8%
VAN SOCIAL S/ 3,085,415.69
Tipo de Cambio 3.60
VAN SOCIAL ($) 857,059.92
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Capitulo VIII. Decision e Implementacion

En el capitulo final se presenta el plan de implementacion de WAWI, donde se definen
y se presentan las actividades claves, de la misma manera se presentan los responsables y
plazos para la implementacion. Asimismo, en este capitulo se brindan las conclusiones y
recomendaciones para tener en consideracion al momento de desarrollar el modelo de
negocio de WAWI.
8.1.Plan de Implementacion y Equipo de Trabajo

Para el plan de implementacion del aplicativo WAWI se desarrolld un diagrama de
Gantt con un tiempo de ejecucion de 36 semanas como se observa en la Figura 22. Este se
encuentra estructurado por actividades preoperativas, operativas y post operativas. Dentro de
las actividades preoperativas estan aquellas que son esenciales para el inicio del negocio, por
ejemplo, la designacion del equipo gerencial, constituir y registrar la marca, dimensionar y
contratar el equipo de trabajo, seleccionar y contratar proveedores, desarrollo del aplicativo y
contratar servicios de recaudacion de pago. Luego de ello, dentro de las actividades
operativas del plan de implementacion, que estdn dedicadas a la puesta en marcha de la
solucidn, el inicio de pruebas friends & familiy, el inicio de la estrategia de marketing,
medios y lanzamiento del aplicativo, asi como el inicio de las primeras ventas. Finalmente,
las actividades post operativas estan enfocadas en recabar la mayor cantidad de informacién
del cliente para identificar oportunidades de mejora e incorporarlas dentro del app, esto con
el fin de mejorar la experiencia del usuario, reducir el factor de retiro y generar mas ventas.
Estas actividades son: realizar seguimiento a los clientes, identificar oportunidades de mejora,
seguimiento y actualizacion del contenido como campaias de marketing y la actualizacion

del app y del modelo de Inteligencia Artificial con aprendizaje obtenido.
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Figura 22

Plan Implementacion del Aplicativo WAWI

8.2.Conclusion

La presente tesis se inici6 con la identificacion de la necesidad de los padres familia
por no encontrar informacion fiable, lo que conlleva, segin la encuesta realizada, a una
excesiva cantidad de visitas a los centros de salud para que se puedan resolver sus dudas y/o
consultas principalmente de padres primerizos con nifios de 0 a 5 afios.

Se valido el interés del publico objetivo a acceder a servicios digitales como un app
para el acompanamiento, consultas, recomendaciones y consejos sobre el cuidado de sus
hijos, la encuesto valido que el 74.1% de los padres de familia estarian dispuestos a utilizar el
aplicativo.

Es por ello, que la propuesta de valor de WAWI es viable como solucion a la
problematica de realizar un mejor seguimiento y control al desarrollo del hijo de hasta 5 afios,
y sumando la prevencion contra enfermedades recurrentes. Cumpliendo por un lado con las
expectativas de los beneficiarios, como es el realizar por ejemplo un control de vacunas de su
hijo aportando a mejorar el cuidado y crecimiento del nifio.

Respecto a la factibilidad del modelo de negocio se sustento a través de la validacion

del plan de marketing, que, luego de realizar simulaciones de Montecarlo en cuanto a la
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relacion valor tiempo de vida del cliente y su costo de adquisicion, se alcanzo una eficiencia
de 83.5%. También se demuestra la viabilidad del negocio a través de una simulacion de
Montecarlo para distintos escenarios del VAN econdmico, en donde se obtuvo un VAN
promedio de S/3°417,084, con lo cual se acepto el proyecto de manera satisfactoria. Por
ultimo, en cuanto a la viabilidad para los accionistas, considerando la deuda financiera y el
escudo fiscal, se logra un VAN financiero positivo de S/ 2°384,872 descontado del CAPM,
donde este ultimo supera al costo de la deuda.

Finalmente, en lo que respecta a la viabilidad social y ambiental, se estimaron los
beneficios y costos que produciria el proyecto, siendo los més importantes el ahorro de
tiempo en la movilizacion para los padres, logrando un VANS de S/3,085,415.69.

La sostenibilidad de la propuesta de valor esté relacionada a 2 ODS principales como
es el de Hambre Cero y Salud y Bienestar.
8.3.Recomendacion

La pandemia impact6 fuertemente en los servicios de salud y acelero el crecimiento
de los servicios digitales en todos los rubros, las personas tuvieron que acostumbrarse a usar
servicios de salud de forma remota, por ello, quienes se dedican a dar estos servicios tuvieron
que adaptar su oferta a plataformas digitales. En el contexto actual, existen las condiciones
para impulsar este sector a través de una propuesta digital, que contribuya a tener una amplia
oferta de servicios disponibles, que ayuden a los padres a llevar un adecuado control del
cuidado de sus hijos sin tener que invertir tanto tiempo y dinero. Por otro lado, los avances en
la digitalizacion de negocios y usuarios permiten que este proceso sea de facil adaptacion y
con una curva de crecimiento mucho rapida. Por Glltimo, a través del proceso realizado para el
desarrollo de WAWI, se identificé claramente que existe una gran oportunidad con WAWI

para generar ahorro de tiempo y dinero a los padres y lo puedan hacer de una menara segura,
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aprovechando el gran interés que existe por el uso de tecnologia en padres jévenes que son
los que tienen nifios de 0 a 5 afios.

Para ello es necesario trabajar por etapas y desarrollar el negocio a nivel local primero
en Lima y luego en Provincia y con la experiencia ganada pensar en el futuro ir hacia otros

mercados del mundo.
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Apéndice A: Resultado de entrevistas a padres de familia
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Apéndice C: Lienzo matriz costo / impacto

Apéndice D: Lienzo Blanco de Relevancia
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Apéndice E: Resultados y detalles de la viabilidad financiera

Estructura de Capital 2023

Total Deuda 150,000
Total Patrimonio 100,000
Total Fondos Obtenidos o Inversion Inicial 250,000

Estructura porcentual del Capital (Deuda/Patrimonio)

Deuda (Wd) 60.00%
Patrimonio (Ws) 40.00%
Total 100.00%
Impuesto a las ganancias 2023
Impuesto a las ganancias (t) 29.50%
Cilculo Costo del patrimonio (Ks) 2023
Rendimiento indice S&P 500 (Fuente: Damodaran) KM 11.61%
Rendimiento T-Bond (Fuente: CNBC) KLR 4.18%
Beta desapalancado (Fuente: Damodaran) 0.99
Beta apalancado (Fuente: Paper de Hamada) p 2.04
Riesgo Pais Julio 2023 (Fuente: BCRP) 1.63%
Capital Asset Pricing Model (CAPM) = KLR + (KM - KLR) * Beta 19.31%
Costo de Oportunidad de los accionistas (Ks) = CAPM + Riesgo pais 20.94%
Calculo WACC 2023
Wd (peso de la deuda) 60.00%
Kd (costo de la deuda) 13.00%
1-t (escudo tributario) 70.50%
Ws (peso del aporte de los accionistas) 40.00%
Ks (rentabilidad exigida por los accionistas) 20.94%

WACC= Wd (Kd (1-t)) + Ws Ks
Costo Promedio Ponderado del Capital (WACC)= 13.88%0



Apéndice F: Flujo de Caja proyectado Econémico y Financiero

Figura F1: Flujo de Caja Econémico

Figura F2: Flujo de Caja Financiero
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Apéndice G: Indicadores para establecimientos de salud

Apéndice H: Lima Metropolitana 2022 “Hogares y poblacion por sexo y segmentos de

edad segun nivel socieconémico”
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Apéndice I: Tarjetas de Prueba

Figura I1

Tarjeta de prueba de hipotesis H1

Tarjeta de prueba (Strategyzer)

Actividad Disposicion de descarga gratuita del
aplicativo

Responsable WAWI (Grupo 1)

Paso 1: Hipétesis (Riesgo & £ 5’?:)
Creemos que

Los padres de familia del NSE B, C y D estan dispuestos a
utilizar un aplicativo gratuito para el control y seguimiento
de la salud de sus hijos menores de 5 afios.

Paso 2: Prueba (Confiabilidad de los datos & & ©7)

Para verificarlo, nosotros

Vamos a realizar una encuesta a padres de familia.

Paso 3: Meétrica (Tiempo requerido & ) )

Ademas, mediremos

La cantidad de padres que estan dispuestos a usar el
aplicativo.

Paso 4: Criterio

Estamos bien si

El 80% de los padres utilizarian el aplicativo.



Figura 12

Tarjeta de prueba de hipotesis H2

Tarjeta de prueba (Strategyzer)
Actividad Disposicion a pagar por un aplicativo

Responsable WAWI (Grupo 1)

Paso 1: Hipotesis (Riesgo 2 = :?%)
Creemos que

Los padres de familia del NSE B, C y D estan
dispuestos a pagar por el servicio de seguimiento y
control para sus hijos menores de 5 anos.

Paso 2: Prueba (Confiabilidad de los datos & & ©°)
Para verificarlo, nosotros

Vamos a realizar una encuesta a padres de familia.

Paso 3: Métrica (Tiempo requerido © (& )
Ademas, mediremos

El ratio de conversion de usuarios gratuitos a usuarios
pago.

Paso 4: Criterio

Estamos bien si

El 50% de los usuarios gratuitos se vuelven usuarios
pagos.
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Figura I3

Tarjeta de prueba de hipotesis H3

Tarjeta de prueba (Strategyzer)

Actividad Probabilidad de recomendacion y
satisfaccion del uso del aplicativo.

Responsable WAWI (Grupo 1)

Paso 1: Hipétesis (Riesgo £ = :;’i:)
Creemos que

Los padres de familia que ya usan el aplicativo estan
dispuestos a recomendar el servicio a otros padres.

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

Para verificarlo, nosotros

Vamos a realizar una encuesta a padres de familia

Paso 3: Métrica (Tiempo requerido & (& )

Ademas, mediremos

La cantidad de padres que recomendarian el
aplicativo.

Paso 4: Criterio

Estamos bien si

El 50% de los padres de familia estan satisfechos y
dispuestos a recomendar el aplicativo.



Figura 14

Tarjeta de prueba de hipotesis H4

Validar la atencien al padre de familia en
un tiempeo aptime

El range de tiempe de respuesta varia de 0.5 seg a 1 seg.
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Apéndice J. Simulacion de Montecarlo VIVC/CAC
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Apéndice K. Simulacion de Montecarlo Lead Time

Apéndice L. Rentabilidad Social de la Solucion

Cantidad de visitas al afio Representatividad

Escenario muy optimista

Escenario optimista

Escenario neutro

Escenario pesimista

Promedio ponderado 15 visitas al afio

Representatividad
1 70%
5 30%

Escenario optimista

Escenario pesimista

Promedio ponderado 2.2 horas por visita
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