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Resumen Ejecutivo

En la actualidad, muchos lectores crean clubes de lectura y las instituciones como
bibliotecas o librerias estan afiadiendo como parte de su oferta de valor, el contar con su
propio club de lectura. Ademas, la pandemia aceler6 la adaptacion al mundo digital y los
clubes de lectura pasaron de presenciales a virtuales, dando la oportunidad a crearse mas
clubes exclusivamente virtuales; sin embargo, contintan las limitaciones para el usuario
como la desmotivacion por leer solo y no compartir la experiencia del libro, lecturas
establecidas por el organizador, mantener el ritmo de lectura fijado en cada sesion, falta de
tiempo y el desconocimiento de servicios brindados en bibliotecas nacionales y particulares.

Considerando lo anterior, nace la propuesta de crear Match Books, un servicio para
conectar en tiempo real a nivel nacional e internacional a los usuarios que estén leyendo el
mismo libro o autor, personas que busquen fomentar el habito de la lectura y requieran de tips
o recomendaciones, con opcion a crear salas de debate a partir de dos o mas usuarios para
compartir apreciaciones, debatir o aprender con la guia de los tutoriales, todo esto desde un
dispositivo movil. Adicional a ello, contara con acceso a informacion relacionada a ferias,
bibliotecas, ofertas y presentaciones de nuevos libros para que se mantenga actualizado de
todo lo relacionado al ecosistema de lectura. Se brindara toda una experiencia personalizada.

Este modelo de negocio contribuye al Objetivo de Desarrollo Sostenible (ODS) 4
Educacion de Calidad, porque al comenzar un habito lector, se promueve la lectura y el
acompafiante en estas salas de debate orienta y mantiene motivado a las demads personas.

Finalmente, los resultados financieros demuestran la sostenibilidad economica del

proyecto, se obtuvo un VAN de S/6,023,428 a un horizonte de cinco afios.
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Capitulo 1. Definicion del Problema

En esta seccion, se abordaré el problema del desinterés por la lectura, que es uno de
los principales desafios en el ambito de la educacion. Esta problematica se relaciona con la
falta de disponibilidad de materiales de lectura, la escasa motivacion para leer y la limitada
habilidad para comprender textos, ademas, la falta de acceso a una educacion de calidad
agrava el problema. Como resultado, un gran nimero de personas no pueden aprovechar las
oportunidades de desarrollo personal y profesional que la lectura puede ofrecer, lo que tiene
un impacto negativo en sus vidas y en la sociedad en general. Es esencial abordar este
problema para fomentar el desarrollo de habilidades de lectura y, en consecuencia, mejorar la
calidad de vida de las personas y el crecimiento econdomico y social del pais.
1.1. Contexto del Problema

Seglin el Diario Gestion (2022), la asistencia a la Feria Internacional del Libro y la
venta de libros son indicadores relevantes para analizar el nivel de la lectura en el pais. En
cuanto a la asistencia de los participantes, se registrd una disminucion del 46.65% en
comparacion con el afio 2017, pasando de 547,300 a 292,000 participantes en el afio 2022.
Estos datos son alarmantes y reflejan una tendencia preocupante que afecta no solo al

negocio, sino a la sociedad en su conjunto.
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Figura 1

Numero de Asistentes a la Feria Internacional del Libro de Lima (2017-2022)

Nota. Adaptado de ;Cuanto leemos los peruanos?, por Diario Gestion 2022,
(https://gestion.pe/blog/evidencia-para-la-gestion/2022/08/cuanto-leemos-los-
peruanos.html/?ref=gesr).

Por otro lado, de acuerdo con un estudio llevado a cabo por Forbes en 2021 sobre el
promedio de libros que una persona lee al afio en los principales paises de América del Sur,
se concluy6 que Argentina y Chile lideran el ranking con un promedio de 5 libros, seguidos
de México con 3.4 libros en promedio, Colombia con 2.7 libros y, finalmente, Perti con 1.2
libros en promedio. Ademas, es importante tener en cuenta los resultados de la ultima prueba
PISA, que se llevo a cabo en el afio 2018 en varios paises del mundo y se repite cada 3 afios.
Segtin el MINEDU (2018), Pert se encuentra muy rezagado con respecto a los demas paises
latinoamericanos en lo que respecta a la competencia lectora, ocupando el tltimo lugar en el
ranking. De hecho, Argentina, Colombia, Uruguay, México y Chile superan a Pert en esta
evaluacion. Estos resultados ponen en evidencia las deficiencias del Gobierno en cuanto a la

mejora de los niveles educativos de los jovenes.
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Tabla 1

Ranking promedio de lectura en América Latina

Pais Libros leidos en promedio por afio
Argentina 5
Chile 5
México 34
Colombia 2.7
Peru 1.2

Nota. Adaptado de peruanos leen un libro al aiio en promedio, segun estudio, Forbes 2021,
(https.//forbes.pe/forbes-life/202 1-11-06/peruanos-leen-un-libro-al-ano-en-promedio-segun-
estudio/)

Tabla 2

Ranking de la nota promedio de lectura de la prueba PISA del 2018 de los principales paises

de Latinoamérica
Pais Notas promedio
Chile 452
Uruguay 427
Brasil 413
Colombia 412
Argentina 402
Pert 401

Nota. Adaptado de Evaluacion Pisa 2018, 2019, por Ministerio de Educacion Del Peru,
2019,
(https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones _digitales/Est/Lib1855/resume
n.pdf).

Por otra parte, el costo de los libros es un problema que afecta a gran parte del mundo.
En muchos paises, el precio de los libros es prohibitivo, especialmente en aquellas zonas

donde el salario minimo es bajo y la poblacion vive por debajo del umbral de la pobreza.
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Segun Statista (s.f), el costo promedio de un libro en diferentes paises varia
significativamente. Los paises con los precios mas altos incluyen a Islandia con un costo
promedio de $40.26, seguido de Noruega con $33.75 y Suiza con $28.09. En contraste, Pert
se ubica en el ultimo lugar de la lista con un costo promedio de tan solo $6.87. Otros paises
como Estados Unidos y el Reino Unido tienen precios relativamente altos, con $22.05 y
$22.12, respectivamente. Este costo puede ser un factor limitante para el acceso a la lectura,
especialmente en paises con bajos ingresos. Esto afecta la posibilidad de acceso a
informacion y limita el desarrollo personal y académico de quienes no tienen la capacidad de
comprar libros. Es importante que se promueva el acceso a los libros y se fomente la lectura
para que todas las personas tengan la oportunidad de desarrollarse plenamente y tener una
vida mas rica culturalmente.

Tabla 3

Ranking del Costo Promedio de un Libro por Paises en dolares

Costo promedio de un libro

(USD)
Islandia 40.26
Noruega 33.75
Suiza 28.09
Dinamarca 26.85
Australia 23.73
Reino Unido 22.12
Estados Unidos 22.05
Canada 20.78
Nueva Zelanda 19.94
Alemania 19.17
Pert 6.87

Nota. Adaptado de Average book pryces worlwide, by country, Statista,s.f.

(https://www.statista.com/statistics/64223 1/book-prices-worldwide-by-country/)
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1.2. Definicion del Problema

El desinterés es uno de los motivos detras de la problematica de la baja lectura en
distintos paises del mundo. Segun el ultimo informe de la Union Internacional de Editores
(2021), el promedio de libros leidos por persona en todo el mundo es de solo 7 libros por afo.
En el caso del Pert, un estudio realizado por el Centro de Investigacion de la Universidad del
Pacifico (2019), reveld que solo el 18% de la poblacion peruana lee por placer, mientras que
el 37% nunca ha leido un libro.

La falta de interés y motivacion por la lectura se posicionan como una de las
principales barreras para su préctica, siendo una preocupacion a nivel global. De acuerdo con
un informe de Nielsen Book Research (2019), en el Reino Unido, el 31% de los encuestados
indico que no tenia suficiente tiempo para leer, el 25% prefirié ver television o peliculas y el
16% no mostro interés en la lectura. Este mismo patron se ha observado en otras regiones del
mundo. En el Peru, también se refleja esta problemadtica, por lo tanto, resulta necesario
implementar medidas que fomenten la lectura y promuevan su importancia en la formacion
integral de los individuos.

Por otro lado, el Barémetro de Hébitos de Lectura y Compra de Libros en Espafia
2022, elaborado por la Federacion de Gremios de Editores de Espana (FGEE), revela que mas
de un tercio de la poblacion espafiola no lee nunca debido a la falta de tiempo e interés o
porque prefieren otras formas de entretenimiento en su tiempo libre (Europa Press, 2023). En
concreto, el 44% de los no lectores menciona la falta de tiempo como su razon principal para
no leer, mientras que el 30,6% prefiere otras formas de entretenimiento en su tiempo libre.
Ademas, el 29,3% de los no lectores manifiesta una falta de interés, y solo el 0,9% no lee por
motivos de vista o salud.

En contraste, segiin una encuesta realizada por el Instituto Pro-Livro (2016), la falta

de tiempo es una de las razones mas frecuentes por las cuales los brasilefios no leen, ya que el
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82% de los encuestados lo considera el principal obstaculo para la lectura. Ademas, el estudio
encontrd que las redes sociales son una de las principales actividades en las que los brasilefios
dedican su tiempo libre, con un 53% de los encuestados utilizandolo para navegar por las
redes sociales y un 28% para ver television.

La baja lectura no solo afecta al desarrollo educativo del pais, sino también a su
desarrollo social y economico. Por esta razon, es esencial tomar medidas para fomentar el

habito de la lectura y mejorar la educacion en el pais.



Figura 2

Lienzo de Dos Dimensiones
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1.3. Relevancia del Problema

La justificacion y relevancia radica en la necesidad de promover la lectura y el acceso a la
cultura en el pais. La lectura es una actividad fundamental para el desarrollo cultural y cognitivo
de las personas, asi como para el fortalecimiento de la democracia y la participacion ciudadana.

Los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) establecidos por la Organizacion de las
Naciones Unidas (2015), incluyen el ODS 4, que se centra en la educacion de calidad. La
promocion de la lectura y el acceso a la cultura son elementos importantes de este objetivo. La
ONU reconoce que fomentar la lectura y el acceso a la cultura son esenciales para el desarrollo
personal, el crecimiento econdmico y la construccion de una sociedad més justa y equitativa. En
todo el mundo, se han establecido diversos incentivos para fomentar la lectura y la educacion en

general. A continuacion, se detallan los més relevantes, segin nuestro criterio:

Garantizar que todas las personas tengan acceso a una educacion de calidad, inclusiva y

equitativa, y que promueva oportunidades de aprendizaje permanente para todos.

e Aumentar el nimero de personas alfabetizadas y mejorar su capacidad de comprension
lectora y escritura.

e Promover la lectura y el acceso a la cultura como herramientas para mejorar la educacion
y las habilidades cognitivas y emocionales de las personas.

e Contribuir al desarrollo sostenible e inclusivo, a la reduccion de la pobreza, la
desigualdad y la exclusion social mediante la promocion de la cultura y la educacion.

o Creacion de bibliotecas publicas y acceso a bibliotecas digitales para que las personas

puedan acceder a una amplia variedad de libros y otros materiales de lectura en cualquier

momento y lugar.
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En resumen, la promocion de la lectura y el acceso a la cultura es fundamental para el
desarrollo personal y profesional, la democracia y la participacion ciudadana en el pais. La ONU
destaca que estos son derechos humanos fundamentales para desarrollar la identidad cultural,
valorar la diversidad y construir una sociedad mas justa. Aunque sigue habiendo limitaciones en
el acceso a la cultura en muchas zonas del pais, es importante implementar medidas para

fomentar la lectura y el acceso a la cultura, especialmente en zonas rurales y de bajos recursos.
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Capitulo I1. Analisis del Mercado

En el presente apartado se realizard una descripcion del sector literario y el mercado de
libros fisicos y virtuales. También se hara un analisis exhaustivo de las principales soluciones al
problema descrito en el capitulo anterior.

2.1. Descripcion del Mercado

El analisis del mercado de libros en Perti y en el mundo es fundamental para la
realizacion de estudios y andlisis pertinentes en el &mbito editorial. Segiin Price Waterhouse
Coopers (2022), en el afio 2021 el mercado de libros en Pert registrd ventas por un valor de 18
millones de dolares, con una proyeccion de crecimiento hacia el ano 2026 de 20 millones de
ddlares, lo que equivale a una tasa compuesta anual de crecimiento del 2.3%.

Por otro lado, la misma consultora también destaca que el mercado peruano se encuentra
dividido en tres grandes categorias: literatura, educacion y ciencias sociales, cada una con
necesidades y caracteristicas particulares. Asimismo, las redes sociales han impactado
notablemente el mercado y la industria de los libros. En particular, los usuarios de la plataforma
TikTok han generado una tendencia mediante la cual expresan sus opiniones, resefias y
comentarios acerca de diversos titulos literarios a través del hashtag "BookTok", que ha
acumulado un total de 37,700 millones de visitas. Este fendmeno ha provocado el resurgimiento
de algunos libros en las listas de éxitos, especialmente en la categoria de ficcion para adultos
jovenes.

También se debe considerar la venta online de las tiendas de libros o editoriales. Segtn el
Diario El Peruano (2022), hubo un incremento importante en la venta de libros fisicos a través de
sus canales digitales. Esto fue posible por el cambio en el modo de consumo del usuario

orientado hacia el comercio electronico. Se indica que, durante el afio 2021, las editoriales
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grandes, medianas y pequefias, tuvieron un incremento de venta por internet del 350%. Si se
habla de un caso en particular, el Diario Pera 21(2021), indica que la libreria Crisol tuvo un
crecimiento importante en el afio 2020 de 12% sobre la cifra que tenian antes de la pandemia.
Entonces, se puede indicar que si bien existe una demanda por los libros fisicos hubo un
interesante crecimiento de la venta online de los mismos.

Asimismo, otro dato a resaltar es el consumo de libros electronicos o e-books en el Pert.
El Ministerio de Cultura del Peru (2022) afirma que la adquisicidon de estos tuvo un incremento
en su consumo entre los afios 2016 y 2020 de 7.5% puntos porcentuales. Partiendo de esta
premisa, se puede pensar que este crecimiento se debid al cambio de tendencia del lector debido
al confinamiento por la emergencia sanitaria que se vive desde el afio 2020. Sin embargo, se
puede ver que hubo una tendencia al alza en los afios previos a este.
Figura 3
Peru: Porcentaje de la poblacion de 14 y mas arios que obtuvo o adquirio libros digitales, 2016-

2020
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Nota. Adaptado de Pera: porcentaje de la poblacion de 14 y mds afios que obtuvo o adquirid
libros digitales, 2016-2020, por Ministerio de Cultura del Pert, 2022,
(https://perulee.pe/sites/default/files/C%C3%B3mo%20vamos%20en%20el%20consumo%20de

%20libros%20en%20e1%20Per%C3%BA%202016-2020.pdf)
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También, el informe "Global Ebook Report 2021" publicado por Riidiger Wischenbart

Content and Consulting proporciona informacién interesante sobre los paises donde las personas

utilizan mas aplicaciones de lectura digital. En la lista se encuentran China, Estados Unidos,

Japon, Corea del Sur y Reino Unido, los cuales destacan por contar con grandes mercados de

libros electronicos y diversas plataformas de lectura digital que ofrecen acceso a millones de

titulos, las cuales se detallan a continuacion:

1.

China: El mercado chino de libros electronicos es el mas grande del mundo y cuenta con
varias plataformas de lectura digital como Tencent, Alibaba, JD.com y China Literature, que
ofrecen acceso a millones de libros.

Estados Unidos: El mercado estadounidense de libros electronicos es el segundo mas grande
del mundo, y las principales plataformas de lectura digital incluyen Amazon Kindle, Barnes
& Noble Nook y Apple iBooks.

Japon: El mercado japonés de libros electronicos estd en constante crecimiento, y las
principales plataformas de lectura digital incluyen Rakuten Kobo y Amazon Kindle.

Corea del Sur: El mercado surcoreano de libros electronicos también esta en constante
crecimiento, y las principales plataformas de lectura digital incluyen Ridibooks, Naver y
Kyobo Bookstore.

Reino Unido: El mercado britanico de libros electronicos es uno de los mas grandes de
Europa, y las principales plataformas de lectura digital incluyen Amazon Kindle, Kobo y

Apple iBooks.
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2.2. Analisis Competitivo Detallado

BookTube y Bookstagram son dos tendencias en linea que han surgido en los ultimos
afos en torno a la lectura y los libros. Segun Universia (2020), BookTube se refiere a la
comunidad de video bloggers que se enfocan en contenido relacionado con libros y lectura. A
través de sus canales de YouTube, estos bloggers hablan sobre libros, hacen resefias, dan
recomendaciones y discuten sobre diversos temas relacionados con la lectura. Por otro lado,
segun el Diario El Comercio (2022), un bookstagrammer es una persona que comparte sus
lecturas en Instagram, a menudo con una fuerte atencion a la estética y el disefio visual de sus
publicaciones. Estos usuarios han demostrado ser una fuerza influyente en la industria editorial,
capaces de prescribir lecturas y aumentar las ventas de libros, lo que los convierte en una
herramienta de promocion cada vez mds importante para autores y editoriales.

El articulo de la Biblioteca Nacional del Pera (2022), informa que su plataforma de
Biblioteca Publica Digital ha prestado mas de 130 mil libros y audiolibros desde su lanzamiento
en mayo de 2020 hasta marzo de 2021. La BNP ha trabajado en digitalizar su coleccion fisica
para ponerla a disposicion de los usuarios de manera virtual, y esta iniciativa parece estar siendo
muy exitosa en su objetivo de fomentar la lectura y el acceso a la cultura. Ademas, el articulo
destaca que la plataforma ha tenido un aumento significativo en el nimero de usuarios y
préstamos desde el inicio de la pandemia, lo que sugiere que la demanda de contenido digital
sigue en aumento. Esta iniciativa parece ser un paso importante en la modernizacion y
democratizacion de la lectura en el Perti, permitiendo que mas personas tengan acceso a una
amplia variedad de libros y audiolibros desde cualquier lugar con conexion a internet.

Por otra parte, segun Universo Abierto (2016) se define un club de lectura como un grupo

de personas que se reunen regularmente para discutir un libro que todos han leido. El autor
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explica que existen diferentes tipos de clubes de lectura y que es importante establecer una
metodologia y unas normas para que funcionen bien. Entre las ventajas de pertenecer a un club
de lectura se encuentran el intercambio de ideas y la posibilidad de descubrir nuevas lecturas. Sin
embargo, para la presente investigacion no se pudieron ubicar fuentes adecuadas para dar un
respaldo formal a la investigacion.

A continuacion, se ofrece una evaluacion comparativa de algunas de las aplicaciones de
lectura mas utilizadas en la actualidad. En este analisis, se describen minuciosamente las
fortalezas y debilidades de cada una de ellas, con el objetivo de realizar un estudio comparativo

detallado en relacion con las caracteristicas mas destacadas que presenta las aplicaciones.



Tabla 4

Aplicativos similares al proyecto planteado
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Nombre Descripcién Desventajas
Es un servicio gratuito que permite Se centra en llevar el control de las lecturas,
encontrar, obtener y compartir los libros que formar una red de contactos con otros lectores en
le gustan con otros lectores. Ademas, general, sin opcidn a crear salas de clubes de
Goodreads permite leer resefias, obtener lecturas, ni compartir las impresiones de las
recomendaciones, explorar libros, ver lo que lecturas en tiempo real, tampoco cuenta con
leen otras personas, puntuar libros, guardar  noticias de todo el ecosistema de lecturas como
citas, llevar un registro de los libros leidos. ~ librerias e instituciones.
Es una plataforma social de narrativa que L o
_ Se centra en la creacion de historias de lectores y
conecta a 90 millones de lectores y de : ) o ]
) . o escritores que quieren iniciarse en la creacion de
escritores a través del poder de las historias.
) o libros, pero no cuentan con el apoyo de las
Ademas, no solo se pueden leer historias y o
Wattpad o editoriales y en su mayoria son amateur. Si bien
originales creadas por autores de todo el \ _ L
] . se puede seguir a un usuario, este no da la opcion
mundo, sino que se pueden compartir N ) B
o ) de la creacion de salas de lectura, ni la opcion de
historias para sentir el apoyo de la gran ) o )
) contacto en linea por coincidencias lectoras.
comunidad de lectores.
Es una plataforma que permite organizar Se centra en la organizacion de los clubes de
todo lo referente a un club de lectura, desde lectura, para muchos organizadores de club de
la creacion de un club de lectura, agregar un lecturas es un dolor de cabeza realizar la parte
club de lectura existente, enviar el enlace de previa a la eleccion del siguiente libro a leer o de
invitacion Unica del club a sus miembros, llevar el control de los miembros del club,
Book club crear una reunion para enviar invitaciones y ~ dependiendo del tamafio de este. Si bien dentro

recopilar confirmaciones de asistencia, lleva
la relacion de todos los libros que el club
vaya leyendo, pueden ver lo que estan
leyendo otros clubes de lectura creados,

puede conectarse con otros usuarios.

de las opciones se puede contactar con otros
miembros de otro club de lectura registrado en el
aplicativo, no da opcion de crear salas en el
aplicativo, ni realizar contacto en linea. El

aplicativo solo esta en inglés por el momento.

Nota. En esta tabla se muestran aplicaciones similares que existen en el medio.
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Adicionalmente, para tener un analisis competitivo con mayor sustento, se tomara como

base las 5 fuerzas de Porter, considerando los criterios que permitan evaluar el grado de

competitividad en el sector por cada fuerza (Tabla 5).

Tabla 5

Cinco Fuerzas de Porter

Amenazas de nuevos competidores

Poder de negociacion de proveedores

La industria no cuenta con fuertes barreras de
entrada; por ello, si bien en la actualidad no se
cuenta con un competidor directo, pueden ingresar

al mercado nuevos competidores.

Fuerte poder de negociacion de proveedores,
porque no existen muchos proveedores que
ofrezcan un servicio, al nivel que se requiere de
especializacion y conocimiento internacional de la
tecnologia que se requiere aplicar, tanto para el
desarrollo del aplicativo como para la proteccion

de este.

Poder de negociacion de clientes

Rivalidad entre competidores existentes

El poder de negociacion del cliente es bajo porque
no cuenta en el mercado con un servicio similar,
adicional a ello el mercado de los lectores esta en

crecimiento.

No se cuenta con competencia directa; sin
embargo, se estima que pueden surgir
competidores, donde la ventaja sobre ellos seria el
posicionamiento logrado en el tiempo que serian
unicos en el mercado y el servicio personalizado.
Competidores indirectos: Goodreads, Wattpad,
Bookclub.

Amenaza de productos sustitutos

soporte integral al aplicativo.

No se cuenta con servicios sustitutos; sin embargo, con la ayuda de la tecnologia, las experiencias

pueden ser replicadas, por ello se debe contar con especialistas que innoven constantemente, dando un

Realizando el anélisis de las Fuerzas de Porter (Tabla 5), no existen competidores

directos, por lo cual se debe optar por una diferenciacion real del servicio a ofrecer a los

usuarios, la cual contara con un precio accesible y comodo para la comunidad lectora y rentables

para el inversor.
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Capitulo I11. Investigacion del Usuario

El hébito de lectura indiscutiblemente tiene muchos beneficios en el desarrollo intelectual
y creativo de las personas, tales como el desarrollo de la capacidad cognitiva y juicio critico. Asi
mismo, otorga al lector una visiéon mas completa acerca de un problema, ya que permite
contemplar la postura de distintos autores del mundo (UNMSM, 2021). Es por ello, la
importancia de poner en practica este habito desde una edad temprana en los estudiantes, ya que
permite un mejor proceso de adaptacion para asimilar esta practica como un estilo de vida.

En el contexto de desarrollo del habito de lectura, el porcentaje de alfabetismo en el Peri
alcanzo el 94.10% para el afio 2016 (INEIL, 2017) y para el resto del mundo fue de 87.00% para
el afio 2020 (BM, 2020). Estos datos corresponden a personas de 15 afios a més y en ambos
indicadores el porcentaje es mayor al de afios anteriores. Por otro lado, en el Peru, el 35.10% de
la poblacion entre 18 a 29 afios declara haber adquirido libros impresos, mientras que el 45.00%
del mismo grupo declara haber adquirido un libro digital en el afio 2020 (MINCUL, 2022). Estos
datos dan indicios que la brecha de la educacion, a través de la capacidad de saber leer y escribir,
en el mundo son cada vez menor. Por otro lado, en nuestro pais existe una cierta notoriedad por
la preferencia de adquisicion de libros digitales frente a libros fisicos. En base a estos hechos en
el presente capitulo se procedera a desarrollar el proceso empleado para definir el perfil,
experiencias y necesidades del usuario.

3.1. Perfil del Usuario

Para definir y conocer el perfil del usuario se ha utilizado una guia de entrevista orientado
a personas entre 18 a 55 afios, de género indistinto y que practiquen el habito de lectura. En este
proceso, se busca obtener informacién personal, asi como informacién sobre su circulo social y

sus actividades.
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Para llevar a cabo este estudio, se realizaron 60 entrevistas a profundidad de manera

presencial, con una duracion de 15 a 30 minutos cada una. Asimismo, la estructura de la

entrevista estd orientada a empatizar mediante preguntas abiertas y amigables que buscan la

apertura del entrevistado. Esto permite que la conversacion sea mas natural y fluida al momento

de brindar la informacion. A continuacion, se detallan las preguntas que se realizaron a los

entrevistados, las cuales fueron clasificadas en 10 grupos junto a su respectivo sustento.

Tabla 6

Guia de preguntas

item Grupo Preguntas Sustento
1 Datos (Cual es su nombre completo? Conocer la
Personales  ;Donde reside actualmente? informacion basica del

(Cual es su edad?

(Cual es su teléfono de contacto?

usuario.

2 Informacion

LA qué se dedica actualmente?

Conocer su estilo de

general (Qué hace en su tiempo libre? vida y que actividades
(Cuenta con suscripciones por aplicativos? realiza en su tiempo
.Le gusta leer? ;Por qué si? o ;Por qué no? libre.
(Ha escuchado de los clubes de lectura?
(Lee libros en un idioma distinto al espafiol?
3 Evocar (Cual ha sido tu mejor experiencia leyendo un libro? Se busca crear una
historias (Cual ha sido tu peor experiencia leyendo un libro? conexion con el
Cuando has leido un libro ;Has podido coincidir con usuario para conocer
alguna persona que estuviera leyendo lo mismo? sus experiencias al
.Cuando lees, te gusta compartir tus apreciaciones de lo ~momento de leer un
que lees? libro.
(Has iniciado lecturas que luego no las has concluido?
4 Que [ Te gustaria conocer personas que quieran iniciar un Conocer la disposicion
necesita habito de lectura? de querer interactuar
hacer? (Te gustaria conocer personas con tu mismo interés de con mas lectores.

tipos de lecturas?
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5 (Qué ve?

(Conoce de programas que fomenten la lectura?
(Conoce a personas de su entorno que tengan el habito
de leer?

(Ha visto publicidad referente a la lectura? ;En qué

medios?

Indagar si el usuario
esta relacionado con el

entorno de la lectura.

6 (Qué dice?

(Considera que el habito de la lectura es un problema
del Estado?
(Cual es la mayor limitante que consideras para iniciar

el habito de leer?

Conocer su opinion
sobre el habito de

lectura.

7 {Qué hace?

En el dia ;cuanto tiempo pasa en los aplicativos?
(Qué medios de lectura usa? ;fisico, digital o
audiolibros?

(En el dia destinas unos minutos para leer?

(Ha usado el servicio de alguna biblioteca, sea
presencial o virtual?

(Ha participado de algun club de lectura?

Entender como es el
habito de lectura que
pone en practica el

usuario.

8 (Qué (Ha escuchado publicidad referente a la lectura? ;En Indagar si el entorno
escucha? qué medios? del usuario esta
En tu entorno ;escuchas hablar sobre libros o lecturas? involucrado con el
habito de lectura.
9 (Qué (Consideras que leer esta de moda? Conocer su
piensa? (Crees que leer es un habito necesario? apreciacion sobre el
(Quisieras crear el habito de la lectura en tu rutina? habito de lectura y
(Quisieras incrementar el nimero de libros que lees en sobre la idea de
el afio? impulsar esta practica.
10 ;Qué (Como se siente o sinti6 cuando termino de leer un Conocer su posicion
siente? libro? sobre la idea de

(, Como se siente al saber que el Peru tiene uno de los
indices mas bajos de lectura en el mundo?
(Como se sentiria si forma parte de la mejora del indice

de lectura en el Peri?

fomentar el habito de

lectura.

Nota. En esta tabla se muestra los diez grupos de preguntas realizadas al usuario.
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Como se observa en la Tabla 7 del grupo de preguntas A referido a los datos personales
del usuario, la informacién indica que el 76% de los entrevistados reside en Lima metropolitana
y el 24% en provincias. Por otro lado, el 82% de los usuarios tiene entre 18 a 55 afios, lo cual
refleja que en su mayoria son jovenes.

Tabla 7

Resultados de las preguntas del grupo A. Datos personales

Pregunta Resultados Frases mas resaltantes
(Doénde reside El 24% de los entrevistados reside en provinciay En provincia la vida es
actualmente? 76% reside en Lima Metropolitana. mas tranquila.
El 82% de entrevistados tienen entre 18 a 55
(Cual es su edad? pr- Aun soy joven.

Nota. En esta tabla se muestra los datos personales recopilados del usuario.

En la Tabla 8 se detallan las preguntas del grupo B referentes a la informacion general de
los entrevistados. E1 46% de entrevistados son profesionales, el 30% son estudiantes y el 24%
son trabajadores. En la pregunta ;Cuenta con suscripciones por aplicativos?, el 90% afirma
contar con al menos una suscripcion de aplicativo. A la pregunta “;Le gusta leer? ;Por qué si? o
(Por qué no?” el 75% indica que si y el 12% indica que no, pero dependiendo del tema de la
lectura. Un comentario resaltante fue “Me gusta leer desde que estaba en el colegio, en mi
familia todos tenemos ese habito”. En la siguiente pregunta ;Ha escuchado de los clubes de
lectura?, el 84% indica haber escuchado sobre los clubes de lectura alguna vez. Sobre la ultima

pregunta, solo el 24% afirma que lee en otro idioma distinto al espafiol.
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Tabla 8

Resultados de las preguntas del grupo B. Informacion general

Pregunta Resultados Frases mas resaltantes

] EI 30 % de los entrevistados son
(A qué se dedica '
estudiantes y el 46% son -

actualmente? '

profesionales.
(Cuenta con suscripciones por El 90% cuenta con alguna Si, Spotify y Netflix no pueden
aplicativos? suscripcion de aplicativo. faltar.

El 75% de entrevistados le gusta leer Me gusta leer desde que estaba
(Le gusta leer? ;Por qué si? o

y el 12% indica que depende del en el colegio, en mi familia
(Por qué no? )
tema de lectura. todos tenemos ese habito.
(Ha escuchado de los clubes  El 84% ha escuchado sobre los Si, participaba en uno hasta
de lecturas? clubes de lectura. antes de la pandemia.
(Lees libros en un idioma El 24% lee libros en un idioma Si, el afio pasado terminé de
distinto al espafol? distinto al espafiol. leer Harry Potter en inglés.

Nota. En esta tabla se muestra la informacion general del usuario.

En la Tabla 9 se detallan las preguntas del grupo C, que corresponde a evocar historias
del entrevistado. En la primera pregunta, el 78% de los entrevistados indican que lograron gran
experiencia literaria a través de un libro fisico. Una frase resaltante fue “Cuando lei el diario de
Ana Frank porque me llegd a conmover hasta las lagrimas”. En la pregunta ;Cual ha sido tu peor
experiencia leyendo un libro?, solo el 15% recuerda haber tenido una mala experiencia. Un
entrevistado resaltd “Odiaba cuando tenia que leer sobre administracion en la universidad”. En la
pregunta cuando has leido un libro ;Has podido coincidir con alguna persona que estuviera
leyendo el mismo libro?, el 69% afirma que si. Un comentario resaltante “Si tengo un grupo de
amigos que les gusta la ciencia ficcidn y comentamos lo que leemos”. En la pregunta ;Cuando
lees, te gusta compartir tus apreciaciones de lo que lees?, el 74% indica que si. En la ultima

pregunta, solo el 38% reconoce no haber terminado una lectura después de haberla iniciado.



Tabla 9

Resultados de las preguntas del grupo C. Evocar historias
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Pregunta

Resultados

Frases mas resaltantes

(Cual ha sido tu mejor

experiencia leyendo?

El 78% ha tenido la mejor
experiencia de lectura a través de

libros fisicos.

Cuando lei el diario de Ana
Frank porque me llegd a

conmover hasta las ldgrimas.

(Cual ha sido tu peor

experiencia leyendo?

Solo el 15% de usuarios ha tenido

alguna mala experiencia.

Odiaba cuando tenia que leer
sobre administracion en la

universidad.

Cuando has leido un libro ;Has
podido coincidir con alguna
persona que estuviera leyendo

el mismo libro?

El 69% revela que ha coincidido la

misma lectura con otra persona.

Si tengo un grupo de amigos que
les gusta la ciencia ficcion y

comentamos lo que leemos.

Cuando lees ;Te gusta
compartir tus apreciaciones de

lo que lees?

Al 74% le gusta compartir lo que

lee.

Me gusta compartir opiniones en

mi grupo de lectura.

(Has iniciado lecturas que no

has concluido?

El 38% reconoce no haber

terminado de leer alguna lectura.

Una vez me recomendaron

mucho un libro que no me gusto.

Nota. En esta tabla se muestran las narrativas mas resaltantes del usuario al momento de leer.

En la Tabla 10 se muestran las preguntas del grupo D referentes a qué necesita hacer el

usuario. En la primera pregunta ; Te gustaria conocer personas que quieran iniciar un habito de

lectura?, el 63% de entrevistados reconoce que si. Una frase resaltante “Me gustaria que mas

personas de mi edad se interesen en leer”. En la segunda pregunta ; Te gustaria conocer personas

con tu mismo interés de tipos de lecturas?, el 88% afirma que si.
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Tabla 10

Resultados de las preguntas del grupo D. ;Qué necesita hacer?

Pregunta Resultados Frases mas resaltantes

¢ Te gustaria conocer personas
' o _ Al 63% le gustaria conocer a otras ~ Me gustaria que mas personas
que quieran iniciar un habito o ) )
personas que inicien a leer. de mi edad se interesen en leer.
de lectura?

(Te gustaria conocer personas Al 88% le gustaria conocer a Seria genial conocer a méas
con tu mismo interés de tipos personas con los mismos gustos de  personas que compartan mis

de lectura? lectura. gustos.

Nota. En esta tabla se muestra las necesidades del usuario.

En la Tabla 11 se muestran las preguntas del bloque E, sobre qué visualiza el
entrevistado. En la primera pregunta ;Conoces programas del Estado que fomenten la lectura?, el
86% asegura que no y un comentario fue “Honestamente no, el actual Gobierno deja mucho que
desear”. En la pregunta ;Conoces a personas de tu entorno que tengan el habito de leer?, el 75%
afirma que si.

Tabla 11

Resultados de las preguntas del grupo E. ;Qué ve?

Pregunta Resultados Frases mas resaltantes

El 86% asegura que no conoce Honestamente no, el actual
(Conoces de programas del Estado ) )

ningin programa de lectura Gobierno deja mucho que
que fomenten la lectura? )

impulsado por el Estado. desear.

El 75% identifican por lo menos a _ .
(Conoces a personas de tu entorno En mi familia todos

una persona de su entorno con el
que tengan el habito de leer? . tenemos el habito de leer.

habito de leer.

El 69% afirma haber visto Ultimamente he visto
(Has visto publicidad referente a la _ _ _

) publicidades referentes a libros a publicidad de libros por

lectura?;En qué medios?

través de redes sociales. Instagram y Tik Tok.

Nota. En esta tabla se detalla informacion que el usuario ha presenciado.
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En la Tabla 12, las preguntas del bloque F se refieren a qué dice el entrevistado. En la
pregunta ;Consideras que el hdbito de lectura es un problema del Estado?, el 57% considera que
este problema si le compete al Estado. Una persona comento “Si, se debe fomentar de manera
correcta en los colegios”. En la pregunta ;Cual es la mayor limitante que consideras para iniciar
el habito de leer?, la mitad de los entrevistado (45%) considera que el principal problema para
poner en practica el habito de lectura es la falta de tiempo.

Tabla 12

Resultados de las preguntas del grupo F. ;Qué dice?

Pregunta Resultados Frases més resaltantes

. . El 57% considera que el habito de Si, se debe fomentar de
(Consideras que el hdbito de la
lectura es un problema que le compete manera correcta en los
lectura es un problema del Estado?

al Estado. colegios.
(Cual es la mayor limitante que ) W Después de retornar al
) o | El 45% considera que el principal . .
consideras para iniciar el habito de 3 trabajo presencial no me
problema es la falta de tiempo. ) )
leer? queda mucho tiempo libre.

Nota. En esta tabla se detalla la postura del usuario en relacion con la lectura.

En la Tabla 13 del grupo G, las preguntas son referente a qué hace el entrevistado. En la
primera pregunta ;En el dia cuanto tiempo pasa en los aplicativos?, el 76% de los entrevistados
reconoce utilizar aplicativos entre 3 a 5 horas diarias. En le pregunta ;Qué medios de lectura has
usado? ;fisico, digital o audiolibros?, solo el 26% afirma haber usado los 3 formatos de lectura.
En la siguiente pregunta ;/En el dia destinas unos minutos para leer?, el 79% afirma leer al menos

30 minutos, pero no diariamente. En la ultima pregunta solo el 32% afirma que si.



Tabla 13

Resultados de las preguntas del grupo G. ;Qué hace?
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Pregunta

Resultados

Frases mas resaltantes

(En el dia cuanto tiempo

pasa en los aplicativos?

El 76% considera que utiliza aplicativos

entre 3 a 5 horas diarias.

Paso varias horas en los

aplicativos.

(Qué medios de lectura
usa? ¢ fisico, digital o

audiolibros?

El 85% ha utilizado libros fisicos, el 44%
libros digitales y fisicos. Luego, el 26%
reconoce haber utilizado los 3 formatos de

lectura.

En la universidad solia usar
los 3 formatos de lectura

para mayor practicidad.

(En el dia destinas unos

minutos para leer?

El 79% reconoce leer al menos unos 30

minutos de lectura, pero no diariamente.

Intento leer 30 minutos y 3

veces a la semana.

(Has participado de algin

club de lectura?

Solo el 32% de los entrevistados reconoce

haber participado en un grupo de lectura.

Extrafo participar del grupo

de lectura que era parte.

Nota. En esta tabla se detallan las acciones del usuario en su vida rutinaria.

En la primera pregunta del grupo H: ;Ha escuchado publicidad referente a la lectura? ;En

qué medios? El 57% de los entrevistados indican que si y por lo general en redes sociales. En la

ultima pregunta el 63% afirma que en su entorno social se habla de lecturas y libros.

Tabla 14

Resultados de las preguntas del grupo H. ;Qué oye?

Pregunta

Resultados

Frases mas resaltantes

(Has notado publicidad

El 57% afirma haber visto publicidad

referente a la lectura? ;En qué referente a la lectura, por lo general en

medios?

redes sociales.

Ultimamente me aparece
descuentos de libros en las

redes sociales.

(En tu entorno social se habla El 63% indica que en su entorno se

de libros o lecturas?

habla sobre libros y lecturas.

Si, en mi familia y en mi
grupo de lectura, nos

recomendamos libros.

Nota. En esta tabla se detalla informacion que el usuario ha recopilado del entorno.

En la Tabla 15, las preguntas se refieren a qué piensa el entrevistado. Sobre la primera

pregunta ;Consideras que leer estd de moda?, solo el 38% afirma que si. En la siguiente pregunta
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(Crees que leer es un héabito necesario?, el 88% considera que si. En la pregunta ;Quisieras crear

el habito de la lectura en tu rutina?, el 69% indica que si. En la Gltima pregunta el 92% afirma

que si.
Tabla 15

Resultados de las preguntas del grupo 1. ;Qué piensa?

Pregunta Resultados Frases mas resaltantes
(Consideras que leer esta de Solo el 38% considera Nunca estuvo de moda, por eso deberia
moda? que leer esta de moda. fomentarse su practica.

(Crees que leer es un habito El 88% considera que si  Es necesario para el desarrollo de la
necesario? €s necesario. educacion.

(Quisieras crear el habito de la El 69% desearia crear el

lectura en tu rutina? habito de lectura.

Me gustaria retomar el habito de lectura

que tenia antes del trabajo presencial.

(Quisieras incrementar el nimero )
i . El 92% afirma que si.
de libros que lees en el afio?

Me gustaria leer al menos 1 libro de

manera mensual.

Nota. En esta tabla se detalla las creencias del usuario.

En la Tabla 16 las preguntas se refieren a que siente el usuario. En la primera pregunta el

78% de entrevistados indica haber sentido satisfaccion. Una frase resaltante fue “Cuando terminé

de leer mi primer libro por iniciativa propia y senti que cumpli con un objetivo que me propuse”.

En la segunda pregunta el 69% indica haberse sentido apenado. En ultima pregunta la mayoria

(86%) afirma que si desearia ser parte del cambio.



Tabla 16

Resultados de las preguntas del grupo J. ;Qué siente?
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Pregunta

Resultados

Frases mas resaltantes

(Como se siente o sinti6 cuando

terminé de leer un libro?

El 78% sintio satisfaccion
luego de haber terminado un

objetivo.

Cuando terminé de leer mi primer
libro senti que cumpli con un

objetivo que me propuse.

(Como se siente saber que el Pert
tiene los indices mas bajos de

lectura en el mundo?

El1 69% indica sentirse

apenado.

Es Vergonzoso ser reconocidos por

este tipo de indicadores.

(Como se sentiria si fuera parte de

la mejora del indice de lectura?

El 86% desearia ser parte

del cambio.

Me sentiria reconfortado contribuir

con el desarrollo de mi pais.

Nota. En esta tabla se detalla la percepcion del usuario acerca de la lectura.

Finalmente, se recopilaron las entrevistas y se clasifican las respuestas en 4 categorias:

Tabla 17

Saturacion segun categorias

Categorias Resultados
Tener mas tiempo libre de calidad.
Anhelos Tener una sociedad con mayor habito de lectura.
Contar con un Estado interesado en la lectura.
. Fomentar el desarrollo de una sociedad més culta a través de la lectura.
Motivaciones . . .
Aspirar a mejores puestos laborales en base al estudio.
. No contar con autoridades que promuevan la lectura.
Frustraciones e .
Limitaciones para el acceso a lecturas en ciudades rurales.
. Espacios que promuevan la interaccion y la lectura.
Necesidades P auep Y

Facilidad de acceso a lecturas en espacio y tiempo.

Nota. En esta tabla se resumen las principales categorias del usuario.

Luego del levantamiento de informacion a través de las entrevistas y posteriormente la

saturacion de la informacion seglin categorias, se procede a definir al usuario tomando en cuenta

informacion relevante de los anteriores procesos. Para este objetivo se utilizard la herramienta

“Lienzo Meta Usuario” la cual ayuda a identificar necesidades del usuario.
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Figura 4

Lienzo meta usuario

CIRCULO SOCIAL

ACTIVIDADES

PROBLEMAS
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El usuario responde al nombre de Andrea, quien es un adulto joven de 27 afios, que reside
en Lima Metropolitana. Tiene una carrera profesional y uno de sus anhelos es contar con una
sociedad que se preocupe mas por la lectura. Le gusta compartir sus opiniones en su circulo
social, relacionarse con personas nuevas y desaprueba la inactividad del Estado por mejorar el
bienestar social, valora el tiempo en familia, pero le gusta leer en sus tiempos libres. Uno de sus
problemas es no encontrar espacios que incentiven la lectura y ademas considera que el nivel de
educacion de un pais esta relacionado con el habito de la lectura.

3.2. Mapa de Experiencia del Usuario

Para analizar la experiencia del usuario, se ha considerado la informacién proporcionada
por los entrevistados. En la Figura 5, se observa el Lienzo Mapa de Experiencia del Usuario, el
cual ayuda a plasmar de manera mas clara cada una de las etapas, interacciones, canales y
elementos por los que atraviesa nuestro cliente (Innokabi, 2016).

A manera de ejemplo se detallard un dia libre de descanso que puede ser un domingo,
donde nuestro usuario busca alternativas para disfrutar de una lectura. El usuario se levanta a
tomar desayuno mientras planifica las actividades que realizara en el transcurso del dia. Luego,
escoge como alternativa pasar un dia tranquilo en casa y disfrutar de una taza de café mientras
lee un buen libro. Como no encuentra algo interesante para leer recurre a internet para buscar
recomendaciones y consulta con sus amistades. Lamentablemente, pasa casi 2 horas desde que se
animo a leer hasta que finalmente encuentra un libro de ciencia ficcion interesante. En este
momento del dia analiza si ain se encuentra motivado para iniciar la lectura, luego de unos
minutos se decide por leer de todas formas, pero en el transcurso sufre algunas interrupciones
propias de un ambiente inadecuado para la lectura. Ademas, mientras leia surgieron algunas

dudas sobre la trama de la lectura, las cuales le hubiera gustado compartir o debatir con alguien
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mas. Al terminar de leer el primer capitulo, decide parar con la lectura y continuar con el resto de

sus actividades. Sin embargo, deseaba compartir su apreciacion de lo que hasta ese momento

habia leido, pero lastimosamente ninguno de sus amigos se encontraba leyendo la misma lectura.

3.3. Identificacién de Necesidades

Continuando con el analisis, en la Tabla 18 se han extraido los testimonios mas

relevantes de los entrevistados, los cuales se han sintetizado en 6 necesidades por parte de los

usuarios que desean poner en practica el habito de lectura. Las 4 primeras necesidades se podrian

clasificar como primarias y las 2 ultimas como secundarias.

Tabla 18

Declaraciones del usuario y definicion de necesidades

Declaraciones del usuario

Necesidad

Me gustaria poder aumentar mi biblioteca personal, pero

algunos libros estan caros.

Necesita acceder a lecturas a menor costo.

Me gustaria volver a participar de un grupo de lectura, lo

dejé por la pandemia.

Necesita otros medios para interactuar,

similares a un grupo de lectura presencial.

Seria interesante contar con recomendaciones de lecturas,

siempre que busco en internet no son tan buenas.

Necesita contar con un banco de

recomendaciones de lecturas.

Me gustaria compartir mis opiniones de lo que leo con

alguien mas. En mi familia no les gusta leer.

Necesita relacionarse con personas que

compartan el gusto de leer.

Siento que todo el dia trabajo y he dejado de leer una

novela que me gusta.

Necesita una atmosfera que le permita leer

en pequefios espacios de tiempo.

El Estado deja mucho que desear, menos se va a

preocupar por la educacion y la lectura en el pais.

Necesitan propuestas que incentivan el

habito de lectura en nuestro pais.

Nota. En esta tabla se detallan las principales necesidades del usuario.



Figura 5

Lienzo mapa de experiencia del usuario

Storyboard

Tiempo libre en casa

Busqueda de lecturas nuevas y
recomendaciones

Evaluar si efectivamente tendras
tiempo y motivacion para
terminar el libro

Disfrutar de la lectura del libro

Retroalimentacion y compartir
experiencias sobre la lectura
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Calificacion de la lectura

Momentos y
acciones
Ir al cine . . Apuntes en cuaderno de notas
. X Busqueda en internet K. De manera personal .
Touch point | Ver series . Analisis personal . Intereaccion de manera Foros de lectura
Consulta a amistades Grupos de lecturas presenciales R
Leer un libro presencial

Pensamientos

- Quisiera estar en casa.

- Me parece interesante este
libro.

- Me comentaron que salio una
nueva pelicula.

- En mi familia no tenemos habito
de leer.

- Espero encontrar la
informacion que necesito.

- Muy caro para descargar este
libro.

- Los comentarios que dejan
sobre las lecturas no me parecen
acorde al libro.

- (Qué libro me recomiendas?

- Viuna pelicula y me gustaria
leer el libro.

- Me gusta leer libros de
autoayuda.

- Dispongo de mi tiempo de 2
horas cada dia para mi lectura.

- Asisto a clubes de lectura en la
universidad.

- No creo que alcance el tiempo
con el trabajo y los estudios.

- Sies muy caro no podré leerlo.

- Esta super interesante pero me
interrumpieron.

- Me gustaria compartir este libro
con mas personas.

- Fui a la biblioteca y no encontré
espacio.

- Ojala pudiera compartirlo con
alguien.

- Me parece interensante
compartir mi lectura.

- Ojala que no me critiquen.

- Seria mejor si es online.

- Mis amigos no tienen habito de
leer y me desmotivan.

- No encuentro calificaciones de
libros de mi interés.

- Me gustaria calificar y
recomendar libros y que le pueda
ser til a alguién mas.

Emociones

Feliz

Feliz

Indiferente

Indiferente

Indiferente

Indiferente

Tiempo libre en casa

Buisqueda de lecturas nuevas y
recomendaciones

Evaluar si efectivamente tendras
tiempo y motivacion para
terminar el libro

Disfrutar de la lectura del libro

Retroalimentacion y compartir
experiencias sobre la lectura

Calificacion de la lectura

1

0

0

Tiempo libre en casa

Busqueda de lecturas nuevas vy

recomendaciones

Experiencia del Usuario

Evaluar si efectivamente tendras
tiempo y motivacion para terminar
el libro

Disfrutar de la lectura del libro

Retroalimentacién y compartir

experiencias sobre lalectura

Calificacion de la lect
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Capitulo IV. Disefio del Servicio

En este capitulo se procedera a desarrollar la solucion al problema hallado. Para este
proceso se utilizaran herramientas como el Lienzo de 6 x 6, el cual muestra las necesidades del
usuario y se sugieren propuestas de solucion para cada necesidad. Asimismo, las propuestas que
surjan como resultado de este lienzo serdn posteriormente analizadas y clasificadas a través de la
Matriz Costo-Impacto.
4.1. Concepcion del Servicio

En la Figura 6 se muestra el Lienzo 6 x 6, en el cual las preguntas generadoras que se
muestran se basan en las necesidades halladas en la Tabla 18 Declaraciones del usuario y
definicion de necesidades. Como se visualiza, para cada pregunta se propuso 4 posibles
soluciones, de las cuales se escogieron las de mayor relevancia. Seguidamente, en la Figura 7 se
observa la Matriz Costo Impacto, la cual ha recopilado la mejor propuesta a cada pregunta
planteada en el Lienzo 6 x 6. Estas propuestas han sido clasificadas y ubicadas dentro de la
Matriz Costo Impacto, seglin su nivel de eficacia en la solucion del problema, pero a su vez
segun el nivel de costo que implica implementar la propuesta. En este sentido, se visualiza que la
propuesta con menor costo y un alto impacto es “crear una plataforma de lectura que permita leer
o escuchar libros desde su celular mientras realiza actividades rutinarias como limpieza del
hogar, ejercicios o viaje en bus”. Por otro lado, se observa que la propuesta con mayor costo de
implementacion, pero también con un alto impacto es: “Crear un sistema de acumulacion de
puntos y premios segun la cantidad de libros leidos e interacciones con otros usuarios dentro de

una comunidad de lectura online.



Figura 6

Matriz 6 x 6

1

¢ Cémo podriamos hacer para que los
usuarios puedan maximizar y compartir
el tiempo que invierten en otras
actividades con la lectura?

Incrementar el indice de lectura del ciudadano peruano

¢ Coémo podriamos hacer que varios
usuarios puedan estar conectados para
poder interactuar?

El usuario requiere de tiempo para leer.

El usuario necesita interactuar con otros usuarios para intercambiar impresiones y mantenerse motivado.

El usuario necesita un medio de interaccion en linea.

El usuario necesita obtener espacios de lectura a un bajo costo.
PREGUNTAS GENERADORAS

¢Cbémo podriamos crear un habito de
lectura en los usuarios a partir de la
interaccion entre ellos?

¢,Coémo podriamos crear un ambiente
donde los usuarios puedan conectar
con otros lectores en cualquier
momento y lugar?

¢ Cémo podriamos acceder a las
lecturas y espacios de lectura a un
menor costo?
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¢Cémo podriamos asemejar la
experiencia de lectura online con la
lectura tradicional?

Crear un plan de promocién de las
lecturas digitales y audiolibros, para que
el lector pueda leer o escuchar libros
desde su celular mientras realiza
actividades rutinarias.

Crear un plataforma donde varios
usuarios puedan registrarse y formar
una comunidad.

Establecer retos de lectura y crear
plantillas de preguntas generales, que
motiven el debate.

Crear un ambiente que simule una sala
de lectura en linea, sea por plataforma
o aplicativo, donde puedan ingresar en
cualquier momento o lugar.

Promocionar sitios web donde se
puede descargar libros de manera legal
gratis, bibliotecas de suscripcién anual
y negocios que venden libros usados.

Mostrar los beneficios de la lectura
online: portatil, menor costo que libros
fisicos, opciones de indexacion con el e
book, como busqueda de palabras,
marcado de frases, introduccién de
notas, etc.

En el formato de una biblioteca virtual
se podrian clasificar las lecturas segin
el tiempo promedio que se necesita
para leerlas.

Organizar eventos de lectura de
manera virtual con un tope maximo de
participantes para facilitar la
participacion de todos los integrantes.

En el ecosistema de una comunidad de
lectura online, podriamos establecer un
sistema de acumulacion de puntos
segun la cantidad de personas
referidas de cada lector.

Crear grupos privados a través de las
redes sociales segun el género de
lectura.

Utilizar espacios publicos al aire libre
para grupos de lectura.

En el formato de un libro digital poder
otorgar herramientas para poder
resaltar y subrayar las ideas
importantes de la lectura.

Promocionar la plataforma de lectura
en linea, indicando las ventajas de una
nueva forma de interaccion entre
lectores de diferentes partes.

Crear eventos presenciales una vez al
afio, con la finalidad que ciertos grupos
de lectura se conozcan (de mayor
interaccion) y compartan sus
experiencias e inquietudes.

Otorgar premios a los grupos de lectura|
que tienen mayor cantidad de visitas,
interaccion en sus grupos y a la mayor
cantidad de likes que deja un usuario
por sus comentarios de lectura.

Disponer de mensajes recordatorios y
de aviso para participantes de un
genero de lectura similar.

Otorgar descuentos para las siguientes
suscripciones, por un determinado
ndmero de visitas y formacion de las
salas de lectura.

Mediante las ideas resaltadas y
comentarios que dejan los usuarios por
la lectura del libro, obtener un resumen
de puntos principales.

Crear un plan de lectura personalizado
basado en las preferencias del lector.
Estas categorias podrian ser:
autoconocimiento, felicidad, negocios,
dinero, autoayuda, liderazgo, etc.

Establecer un horario concurrido donde
los usuarios estén mas tiempo dentro
de la app y de esta manera sea mas
sencillo que se puedan encontrar
personas para interactuar.

Crear un ranking de los usuarios con
mas libros leido, lectores que
compartieron mas citas, lectores con
mejores colecciones de libros, etc.

Posibilidad de compartir sus citas
favoritas de lectura en sus redes
sociales. De esta forma, se despierta la
curiosidad de su entorno, lo que
permitiria crear una comunidad.

Promocionar lecturas de prueba, donde
el usuario pueda leer una parte del libro
y si desea seguir leyendo tendria que
cumplir ciertos pasos o comprar el
libro.

Incluir en el servicio los libros en
formato E-book. Este asemeja la
experiencia de leer un libro pero forma
digital.

Crear un plan de promocién de las
lecturas digitales y audiolibros. Ademas
de indicar las ventajas de una nueva
forma de interaccion entre lectores de
diferentes partes.

Crear una plataforma donde varios
usuarios puedan registrarse y formar
una comunidad. Esta comunidad puede
interactuar por eventos online masivos
de manera mensual y anual

En el ecosistema de una comunidad de
lectura online, podriamos establecer un
sistema de acumulacion de puntos
segun la cantidad de personas
referidas de cada lector. Crear un
ranking de usuarios.

Crear un ambiente que simule una sala
de lectura en linea, donde puedan
ingresar en cualquier momento o lugar.
Disponer de mensajes recordatorios y
de aviso para participantes de un
genero de lectura similar.

Promocionar sitios web donde se
puede descargar libros de manera legal
gratis, bibliotecas de suscripcién anual
y negocios que venden libros usados.
Otorgar descuentos para las siguientes
suscripciones, por un determinado
nimero de visitas.

IDEAS SELECCIONAD.

Mostrar los beneficios de la lectura
online: portétil, costo menor en
comparacion con los libros fisicos,
opciones de indexacion con el e-book,
como busqueda de palabras, marcado
de frases, introduccion de notas, etc.




Figura7

Matriz costo impacto

° BAJO COSTO Y ALTO IMPACTO

ALTO COSTO Y ALTO IMPACTO

45

ac p O
ac d alc
diolib Ademas de
d a d
O O
- 0 -
Promociona 0
aond cp d dac
bros de ma g
O Y D1D01101ECa dc
- pC10
=M BAJO COSTO Y BAJO IMPACTO 0cio d
do
Otorgar de ento
PC10 PO
dete 0 0

Crear un ambiente que simule una
sala de lectura en linea, donde
puedan ingresar en cualquier

momento o lugar. Disponer de
mensajes recordatorios y de

aviso para participantes de un
genero de lectura similar.

ALTO COSTO Y BAJO IMPACTO

Crear una plataforma
donde varios usuarios
puedan registrarse y
formar una comunidad.
Esta comunidad puede
interactuar por eventos
online masivos de

manera mensual y anual
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Luego de analizar las propuestas en la Matriz Costo Impacto, se decidio escoger una
alternativa de alto impacto, pero con un costo medio de implementacion, la cual corresponde a
“Crear un ambiente que simule una sala de lectura en linea, que permita el ingreso desde
cualquier dispositivo. Asimismo, les permita a los usuarios agruparse en salas privadas segun
lecturas de su interés para interactuar y compartir opiniones”. En respuesta a esta idea
seleccionada, en la Figura 8 se muestra el prototipo que se creo, el cual muestra algunos alcances
de lo que podria implementarse en el producto final.

Figura 8

Prototipo inicial

En la Figura 9 se muestra el Lienzo Blanco de Relevancia, el cual recopila ciertos
hallazgos después de mostrar el prototipo de la idea y recibir la retroalimentacion. En este
sentido, los testimonios que se obtienen se analizan y clasifican en 4 factores: cosas interesantes,

criticas constructivas, nuevas preguntas e ideas.
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Figura 9

Lienzo blanco de Relevancia
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4.2 Desarrollo de la Narrativa

Mediante el desarrollo de los lienzos se ha logrado identificar posibles soluciones al
problema social relevante, a los dolores y necesidades de los usuarios objetivos. Asimismo,
permitid conocer mas a los potenciales clientes y posibles mercados. Cada posible solucion
apunta a atender directamente las necesidades de los usuarios.

El disefio de las matrices permite ver claramente las necesidades de los usuarios, y al
complementarse entre ellas brindan una importante cantidad de ideas innovadoras. En el caso del
Lienzo Matriz 6x6 (Figura 6), permite mediante preguntas claves conocer las necesidades reales
de los usuarios. El Lienzo Costo - Impacto (Figura 7) permite ponderar las caracteristicas o

cualidades del producto, y cudles son las mas valoradas por los usuarios, asimismo permite
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determinar los costos en los cuales se incurrira para la implementacion, costos que generen el
menor impacto posible.

Para complementar, mediante el Lienzo Blanco de Relevancia (Figura 9) se puede
obtener informacién de los potenciales clientes en cuanto al uso del prototipo, posterior a su
interaccion con el aplicativo y realizar las mejoras de acuerdo con sus comentarios o sugerencias,
esta retroalimentacion sera constante y la base para las actualizaciones del aplicativo y la
experiencia personalizada que se busca. El usuario serd el principal insumo para las mejoras que
se presenten en las posteriores versiones. Todo ello enfocado mediante la metodologia agil
Design Thinking.

4.3. Caracter Innovador o Novedoso del Servicio

Match Books es un aplicativo dirigido a personas entre 18 y 55 afios que gustan de la
lectura o que deseen iniciar el habito de leer; este servicio permitira conectar en tiempo real a
nivel nacional e internacional a los usuarios que estén leyendo el mismo libro o autor, también
conectara a personas que quieran crear el habito de la lectura y requieran de tips o
recomendaciones, con opcidn a crear salas de debate (impulsando el pensamiento critico) a partir
de dos 0 més usuarios para compartir apreciaciones, debatir o aprender con la guia de los
tutoriales, todo esto desde un dispositivo mévil. Adicional a ello, contara con acceso a
informacion relacionada a ferias, bibliotecas, ofertas y presentaciones de nuevos libros para que
el usuario se mantenga actualizado de todo lo relacionado al ecosistema de la lectura, asimismo
contara con tutoriales para el correcto uso de los e-books, e-readers, lectura rapida, comprension
lectora y temas afines. Es decir, se brindara al usuario una experiencia personalizada, contando
con sugerencias de otros usuarios para conectar de acuerdo con su perfil lector, plantillas de

preguntas para los debates y listado personalizado de libros.



49

4.3.1. Caracteristicas tecnologicas

a)

b)

d)

Compatibilidad de multiplataforma: El aplicativo se creara utilizando la tecnologia React
Native, para lograr que el servicio esté disponible en diversas plataformas como Android,
108, macOS, Web y Windows, desde un solo codigo base. Ademas, permitird actualizar
las aplicaciones de manera dindmica sin tener que enviar a App Store o Play Store y pasar
por el proceso de aprobacion. Brindando un servicio efectivo y amigable.

Integracion con informacion del cliente: El aplicativo se integrara con la base de datos de
los clientes que fueron guardados en la nube. Mediante el uso de Big Data, el aplicativo
tendra acceso a datos en tiempo real y una mayor funcionalidad, asociado a algoritmos de
uso y preferencias de los usuarios, que permitira realizar acciones proactivas, predictivas
y con ello tener perfiles claros de los usuarios. Manteniendo la proteccion y seguridad de
los datos que se administren.

Seguridad y privacidad: El aplicativo permitira conectar a personas de muchos paises, las
cuales se conectaran en linea y podran intercambiar informacion. Por ello, es importante
contar con tecnologia que pueda detectar, prever y dar respuesta a las amenazas,
reduciendo el riesgo de violaciones de datos. Adicional a la tecnologia, se contara con
colaboradores que estén en constante actualizacion de las nuevas herramientas en
seguridad de la informacion.

Analitica: El aplicativo tendrd una medicion analitica respecto a su funcionamiento, ya
que permitird rastrear a los usuarios y obtener informacién completa sobre su
comportamiento, entre las cuales estan:

- Big Data Analytics, brindard informacion predictiva y con ello tener perfiles

claros y personalizados de los usuarios; asi como conocer sus preferencias.



50

- Realidad aumentada, permitira hacer simulaciones de panoramas distintos, para
las sesiones de clubes de lecturas en linea; mediante los cuales, los usuarios
podrian sentir que estan en medio de una cafeteria, parque, etc.

- Cloud computing, ayudara con la conectividad y a procesar la gran cantidad de
datos que se generara con el uso e interaccion de los usuarios, siendo mas
rentable.

e) Actualizaciones regulares: El aplicativo va a requerir un proceso continuo de desarrollo y
por lo tanto requiere de actualizaciones regulares. Por ello, se contara con un equipo de
sistemas que brinde el mantenimiento mensual y ejecute las actualizaciones por mejoras
en el servicio que surjan como resultado del feedback recibido de parte de los usuarios,
esto le agregara mayor valor al servicio y serd mas atractivo para nuevos clientes.

¥, Seccion de comentarios: El aplicativo se integrard, mediante Big Data Analytics, ya que
recogera los comentarios de los usuarios, asi como sus patrones por cada interaccion que
realice en el aplicativo.

g) El sistema de busqueda: En el aplicativo, se incluira el motor de busqueda para aquellos
usuarios que deseen encontrar referencias de ofertas de libros fisicos y digitales en
diferentes plataformas y establecimientos, en base a los gustos y preferencias del lector.

4.3.2. Caracteristicas disruptivas
Las caracteristicas disruptivas de la aplicacion buscan transformar el mercado de lectores

al ofrecer una solucion innovadora para aquellas personas que desean compartir sus

apreciaciones por la lectura con otro usuario que cuente con el mismo perfil lector y que esté

leyendo el mismo libro. Asimismo, no se veria limitado por tiempo para asistir a reuniones
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presenciales o virtuales, ni sujeto a lecturas seleccionadas por terceros. A continuacion, se

presentan algunas caracteristicas disruptivas del servicio:

- Solucién a un problema no resuelto: La aplicacion resolvera el problema y necesidad que
enfrentan los lectores en los clubes de lecturas presenciales, mediante la conectividad de
lectores con el mismo perfil donde puedan simular clubes de lectura en linea.

- Cambio en el modelo de negocio: Se brindara a los usuarios la opcion a crear salas de
debate a partir de dos o mas personas, para compartir apreciaciones, debatir lecturas o
aprender con los tutoriales, desde el celular. Cambiando la forma presencial que se maneja
actualmente.

- Accesibilidad: El aplicativo estara disponible para aquellas personas que cuenten con
dispositivos moéviles a un costo econdémico.

- Uso de nuevas tecnologias: Se utilizard herramientas como Big Data, realidad aumentada,
Ciberseguridad y Cloud computing.

- Cambio en el comportamiento del usuario: El servicio cambiara la forma de interaccion de
los lectores, logrando que los usuarios puedan relacionarse y generar debate entre ellos y
todo desde un aplicativo movil.

- Enfoque en la experiencia del usuario: El usuario tendra una experiencia personalizada, por
ello, se busca brindar al usuario un acceso desde cualquier lugar y hora sobre contenidos o
temas especificos.

Con el fin de determinar el caracter innovador y disruptivo, se usé la matriz ERIC de la
estrategia del Océano Azul (Figura 10) a fin de identificar las caracteristicas que se puedan
eliminar, reducir, incrementar y/o crear para establecer una estrategia que se diferencie de la

competencia.
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Figura 10
Matriz ERIC
ELIMINAR INCREMENTAR
e Cambiar la forma presencial que se maneja e Opciones de suscripcion al aplicativo.
actualmente. e Seguridad.
e La forma de interaccion presencial de los e Nivel de lectura en el pais.
lectores. e Publicidad en empresas desde librerias hasta
otros rubros.
REDUCIR CREAR
o Tiempos de viaje para asistir a clubes de ¢ Interconectividad de lectores que deseen
lectura interactuar.
e Procedimientos para separar espacios de e Multiusuario desde diferentes lugares y/o
lectura o accesos a los clubes. paises.
e Accesos inmediatos y en cualquier momento.

Resumiendo, la solucién planteada requiere la integracion de tecnologia ya existente,
pero se brinda valores afiadidos como creacién de una comunidad, identificacion de patrones que
se personalizan por grupos de usuarios y que se agrupan en un ecosistema donde el usuario
puede encontrar todo en un mismo lugar. La solucion planteada se integrara a una base de datos
que recogera todas las preferencias de los usuarios, asi como sus patrones por cada interaccion
que realice en el aplicativo. Con los resultados obtenidos se podrd tomar decisiones acertadas y
oportunas de caracter estratégico, que ayuden a mejorar la experiencia del usuario en cada
interaccion con otros usuarios, siendo estas interacciones las que produzcan mayor trafico en el
aplicativo, asi también medir el uso del ecosistema para evaluar los convenios y las comisiones
con las instituciones participantes.

Mediante la tecnologia existente y las alternativas con que se cuentan actualmente, se

considera que la solucion planteada es innovadora para el pais porque es una propuesta que no se
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tiene en el mercado en cuanto a conectividad en linea en tiempo real entre usuarios de perfil
lector o con miras a crear habitos lectores. También por contar con salas privadas para clubes de
lecturas e informacién variada integrada de interés del usuario. En cuanto al modelo de negocio,
bajo las condiciones propuestas seria disruptivo, considerando que produce una ruptura en
funcion de los servicios que figuran en el mercado, principalmente a los clubes de lectura
presenciales.
4.4. Propuesta de Valor
Luego de analizar los resultados que se obtuvieron de las entrevistas con los usuarios, se
utiliz6 la herramienta Lienzo de Propuesta de Valor para consolidar la informacion e identificar
cuales son las caracteristicas y el perfil de un usuario y, con ello, identificar las situaciones que le
generarian beneficios y alivios para la solucion del problema, con ello se define la propuesta de
valor (Figura 11).
4.4.1. Trabajo del cliente
Los trabajos describen las actividades que los clientes buscan resolver. Se categorizan en:
- Funcional: El usuario desea encontrar un aplicativo rapido que le permita acceder en
cualquier lugar y realizar busquedas de referencias de libros en paginas confiables y de
bajo costo.
- Emocional: El usuario desea mejorar su comprension lectora y compartir la experiencia
que le transmite un libro.
- Social: El usuario desea interactuar en clubes de lectura online con personas de diferentes

lugares y preferencias similares



54

4.4.2. Beneficios
Las alegrias describen los resultados y beneficios que anhelan los usuarios. Se
categorizan en necesarias, esperadas, deseadas e inesperadas.

- Necesarias: El usuario busca contar con referencias de libros de acuerdo con su perfil.

- Esperadas: El usuario espera compartir impresiones sobre sus lecturas con diferentes
personas.

- Deseadas: El usuario desea contar con referencias de libros de acuerdo con sus preferencias
de lectura, asi como, tener constante informacion sobre ofertas de libros fisicos, digitales y
audiolibros de los diferentes comercios.

- Inesperadas: El usuario se sentiria contento si le brindan una alternativa de conocer nuevas
personas ¢ interactuar con ellos sobre su misma lectura.

4.4.3. Desventajas

Las frustraciones son todas aquellas circunstancias o motivos que impiden al usuario
acceder o buscar una solucion para su problema.

- Falta de tiempo y espacio: El usuario indica que tiene limitaciones de tiempo y espacio
para clubes de lectura tradicionales, ademas, que solo puede acceder a estos especificos.

- Falta de informacion: El usuario indica que encuentra informacion dispersa.

- Inaccesible: El usuario encuentra clubes de lectura tradicionales pero los contenidos o
temas estan condicionados a las preferencias de los duefios de los clubes.

4.4.4. Servicios

La solucion es un aplicativo de lectura dirigido a jovenes y adultos, en el cual se pueden
conectar e interactuar en tiempo real a nivel nacional e internacional con usuarios que estén

leyendo el mismo libro, autor, encontrar tips o recomendaciones. La propuesta de valor del
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modelo de negocio es brindar a los usuarios la opcion a crear salas de debate a partir de dos o
mas, para compartir apreciaciones, debatir lecturas o aprender con los tutoriales, desde el celular.
Logrando conectarse en cualquier momento y lugar.

En Match Books, los usuarios contaran con informacion actualizada de todo el
ecosistema de la lectura, tutoriales para iniciar en los diferentes formatos de libros, plantillas de
preguntas para los debates, listado personalizado de libros. El aplicativo cumple con la funcién
de unir a dos 0 mas usuarios con las mismas preferencias de lectura, fomentando el debate entre
ellos, en cualquier momento del dia y s6lo desde un celular. Suprimiendo las limitaciones de
horarios establecidos y lecturas preestablecidas.

4.45. Generador de beneficios
Describen cémo las soluciones crean alegrias para el usuario. Las alegrias identificadas

son las siguientes:

La solucion le permite al usuario crear salas privadas para dos o mas personas con acceso a
plantillas y retos que permitira incentivar el debate e intercambio de apreciaciones de sus
lecturas.

- La solucion busca coincidencias entre las preferencias de lectores y los agrupa por tipo de
libro, género, autor, entre otros. Ademas, tendrd acceso a catalogos de libros
personalizados de acuerdo con el perfil del lector.

- La solucion promueve la interaccion con una o mas personas en tiempo real desde
diferentes lugares y en cualquier momento del dia.

- La solucion facilita informacién en linea de ofertas, promociones y ranking de libros mas

baratos de las diferentes plataformas y segun el perfil del usuario.
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- La solucion provee informacion en linea de bibliotecas nacionales y privadas, eventos,
listado de libros, sistema de préstamos, salas de lecturas y visitas de escritores.
4.4.6. Aliviadores de desventajas

Describen cémo las soluciones alivian las frustraciones del usuario. Los aliviadores

identificados son los siguientes:

- La solucion ofrece informacion clasificada, segmentada y actualizada.

- La solucion asegura el acceso al contenido desde diversos dispositivos.

- La solucion provee al usuario el acceso a contenido personalizado segin su perfil desde
cualquier lugar y a cualquier hora.

- La solucion ofrece un acceso a grupos de lectura bajo una sola suscripcion.

- La solucion permite la interaccion entre usuarios compartiendo preferencias de lectura en
conjunto, con alternativas de incluir retos y ranking.

El proyecto responde al desarrollo de un ecosistema digital para conectar personas que
quieran incentivar su lectura y puedan encontrar otros usuarios con gustos y necesidades
literarias similares. La idea es que el usuario pueda tener una experiencia personalizada, por ello,
se busca brindar al usuario un acceso desde cualquier lugar y hora sobre contenidos o temas
especificos. Después de ello, el usuario podrd unirse a grupos y salas en tiempo real para
compartir sus apreciaciones y generar debate sobre un tema o lectura en comun, todo esto desde
el celular. También, se plantea que los usuarios puedan conocer las ofertas de libros fisicos y
digitales en diferentes plataformas y establecimientos. Es decir, un ecosistema digital y completo

de lectura.



Figura 11

Lienzo Propuesta de valor
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4.5. Producto Minimo Viable (PMV)

58

Luego de la evaluacion del primer prototipo, asi como la elaboracion del Lienzo Producto

Minimo Viable (Figura 12) y tomando en cuenta los resultados de las encuestas realizadas a los

usuarios, a partir de los comentarios se genera el prototipo final afiadiendo las funciones y

secciones necesarias que el usuario requiere y esperan tener como minimo hasta lograr obtener el

PMV. Este nuevo disefio fue mostrado a los usuarios para obtener sus comentarios y evaluar si es

atractiva y de facil uso y acceso.
Figura 12

Lienzo Producto Minimo Viable
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Figura 13

Prototipo final

En el prototipo inicial, solo habia opcion a crear salas y algunas novedades, pero no habia
una separacion del servicio al acceso prime, el color del aplicativo era llamativo y un entorno
lector busca colores mas suaves, ademas las tendencias o sugerencias de nuevos libros no estaba
separado por mes para una mejor busqueda, faltaba incorporar una seccion inicial de gustos y
preferencias del lector para hacer la otorgar resultados de salas activas y/o libros en base a dichos
resultados. Ademas, un aspecto importante es el candado en la pantalla principal del aplicativo

como sefial de alertas de seguridad, tanto para el usuario como para el negocio.
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Figura 14

Prototipo final: Acceso a la opcion “Bienvenidos”

En la Figura 14 se muestra la pantalla principal del aplicativo la cual tiene 2 opciones,
uno de “ingresar” para usuarios que deseen navegar gratis por el aplicativo como visualizacion y
la opcion “registrate” para usuarios con gusto por la lectura y que buscan alternativas diferentes

de interaccion.
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Figura 15

Prototipo final: Acceso a la opcion “Registrate”

En la Figura 15 se muestra la pantalla de registro para usuarios con gusto por la lectura y
que buscan alternativas diferentes de interaccion, aqui el usuario incorpora sus preferencias para
que el aplicativo busque salas de lectura o recomendaciones a libros del mismo perfil lector.

Figura 16

Prototipo final: Acceso a la opcion “Registrate para crear salas”
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En la Figura 16 se muestra la pantalla de registro para usuarios que van a crear salas de
lectura en linea o acceder a salas ya existentes que fueron captadas en base a las preferencias del
lector; sin embargo, este acceso gratuito estara limitado a un tiempo de 30 minutos y solo con un
maximo de 3 usuarios.

Figura 17

Prototipo final: Acceso a la opcion “Club Prime”

En la Figura 17 se muestra la pantalla de registro para usuarios que busquen el club
prime, en la cual realizaran propuestas de lectura, acceder a salas y crear salas sin limite de
tiempo y usuarios, asi como limitar las interrupciones por publicidad y todo por un costo inicial

de S/10 (incluido IGV) por el primer mes de suscripcion.
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Figura 18

Prototipo final: Acceso a la opcion “Novedades”™

En la Figura 18 se muestra la pantalla para el acceso a ver opciones de sugerencias de
libros, comentarios que dejaron otros usuarios por su experiencia en los clubes de lectura online,
descargar tutoriales para iniciarse en los diferentes formatos de libros, plantillas de preguntas
para los debates, listado personalizado de libros.

Finalmente, este nuevo prototipo resulta atractivo para los lectores que se promueven por
medio de publicidad adherida en redes sociales como instagram, tik tok, Facebook, entre otros.
Asimismo, se otorga un servicio gratuito de un mes a los usuarios para que naveguen en el
aplicativo e impulsar esta nueva modalidad de interaccion en las universidades y empresas

privadas.



Capitulo V: Modelo de Negocio

En el presente capitulo se mostrara la solucion propuesta para el modelo de negocio. Se
explicara como seran las interacciones de los usuarios (reuniones, coincidencias lectoras,
tutoriales) en el aplicativo y como estos generaran ingresos por medio de los usuarios y
convenios que permitiran que el modelo de negocio se mantenga. También se analizara la
viabilidad y el crecimiento exponencial de este modelo, y finalmente se revisara la
sostenibilidad.
5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

Match Books es un aplicativo dirigido a personas entre 18 y 55 afios que gustan de la
lectura o que deseen iniciar el habito de leer. Este servicio permitira conectar en tiempo real a
nivel nacional e internacional a los usuarios que estén leyendo el mismo libro, autor o quieran
iniciar en la lectura y requieran de tips o recomendaciones. También contaré con la opcién a
crear salas de debate a partir de dos 0 mas usuarios para compartir apreciaciones, debatir o
aprender con la guia de los tutoriales, todo esto desde un dispositivo movil.

Adicional a ello, contara con informacion actualizada de todo el ecosistema lector.
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Contando con tutoriales para iniciarse en los diferentes formatos de libros, plantillas de preguntas

para los debates y listado personalizado de libros. De acuerdo con lo indicado, se detalla las
interacciones que realizaria el usuario:

Por un lado, cuando el usuario desea contactar a un lector:

1.- El usuario se registrara en el aplicativo e indicara el libro o libros que esté leyendo, con ello

tendrd la opcion de ver una lista de usuarios que estén leyendo el mismo libro y pue

contactar a uno o mas usuarios.

da
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Una vez que realiz6 el contacto con otro u otros usuarios, tendra la opcion de crear una sala
privada para poder iniciar un club de lectura en linea, en el cual podra activar la opcion de
incluir més usuarios o no.
El tiempo en la sala es ilimitado el usuario solo puede compartir apreciaciones verbales del
libro, no se permitira subir archivos.
Los usuarios indicaran el término del tiempo y la sala se cerrara.

Por otro lado, cuando el usuario quiere crear un habito lector:
El usuario debera registrarse en el aplicativo e indicara el libro que quisiera leer, se le mostrara
la lista de los usuarios que han leido ese libro o lo estan leyendo y a la vez quieran dar
acompanamiento en la lectura.
El usuario tendra la opcion de crear una sala con otro usuario para que pueda darle sus
apreciaciones de la lectura en consulta y tips que le puedan ayudar en sus inicios en la lectura,
asi mismo podra realizar un acompafniamiento del avance de la lectura.
El usuario indicara el término de la reunion y el término del acompafiamiento.

Finalmente, se contara con una seccion informativa:

Dentro del aplicativo se contara con la opcion de noticias, las cuales proporcionaran

informacion acerca de las ofertas del dia de las diferentes librerias, asi como los eventos que se

realicen en las bibliotecas o centros culturales. También contaré con tutoriales referentes al uso y

tips para iniciarse en la lectura y como sacar el mejor provecho a los e-book y audiolibros.

Contando asi con una amplia gama de opciones e informacion que complementen y refuercen su

hébito por la lectura.

Para poder visualizar y entender de manera integral el modelo de negocio se desarrollo el

Lienzo Modelo de Negocio (Figura 19).



Figura 19

Lienzo del Modelo de Negocio
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Alianzas estratégicas:

- Alianzas estratégicas
con editoriales y puntos
de venta de libros.

SOCIOS CLAVE

- Creadores de contenido.

ACTIVIDADES CLAVE

- Programacion de aplicativo.

- Convenios.

- Creacion de nuevas versiones
con las mejoras sugeridas.

- Estrategia de Marketing digital.

RECURSOS CLAVE

- Desarrollador web.
- Redes sociales y web.
- Instituciones.

PROPUESTAS DE VALOR

- Conectar e interactuar en tiempo

real con personas que coincidan
con el mismo perfil lector.

- Informacion integral, actualizada

y personalizada sobre todo lo
referente a libros y lectura.

Servicio con costo de S/10 soles
mensuales y con promociones de
acuerdo al tipo de suscripcion.

- Servicio gratuito con anuncios

Servicio premium, mensual,
trimestral, semestral o anual.

RELACION CON CLIENTES

- Relacion digital.

- Canal de sugerencias y
comentarios mediante el
aplicativo o pagina web.

- Atencion de mensajeria de las
distintas redes sociales.

- Pagina Web.
- Redes sociales: facebook,
instagram, tik tok.

- Canales y cuentas de creadores de contenido.

- Eventos anuales presenciales.

SEGMENTOS DE
CLIENTES

- Jovenes y adultos.
- Rango de edad: 18 a 55 afios.

- Coninterés en la lectura.

- Coninclinacion al uso de

redes y tecnologia.

- Ingresos: Bajo, medio, alto.

- Asesoria legal.
- Personal.
- Equipos de computo.

- Capacitacion al personal.

ESTRUCTURA DE COSTOS

- Contratacion por servicio de desarrollo y lanzamiento del aplicativo.
- Contratacion de programadores y equipo de sistemas para mantenimiento y nuevas versiones.
- Marketing de contenidos y pago de publicidad.

FUENTE DE INGRESOS

Invesion inicial por parte de los socios.

Ingresos por suscripcion de usuarios al servicio premium y econdmico.
Ingresos por publicidad en el aplicativo para el servicio gratuito a usuarios.
Ingresos por convenios masivos con empresas para el uso del aplicativo o

plataforma para su personal.

Ingreso bajo la politica de referidos a editoriales.
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5.2. Viabilidad del Modelo de Negocio

Para iniciar este analisis, se tomo la informacion establecida por el INEI (2022)
y se ha considerado como poblacion promedio en el Pert con personas en un rango de
edad entre 18 y 55 afios asciende 18,032,433 habitantes, tomando este dato como la
poblacion estimada, luego, sobre esta poblacion se aplico el 23.20%, obteniendo una
poblacion maxima 4,183,524 habitantes, este porcentaje se establece en el diario
Gestion “;Cudnto leemos los peruanos?” (2022) y finalmente se aplico un 20% para
extrapolar a los usuarios a quienes se desea vender. Se definié un 5% como mercado
real, obteniendo 41,835 usuarios.

En el flujo de caja, se consider6 una proyeccion de cinco anos. Los ingresos se
dan por suscripcion de usuarios al servicio de salas de lectura por servicio premium e
ingresos por publicidad en el aplicativo para usuarios que se suscriben al servicio
gratuito dentro de los primeros 30 dias, las cuales se detallan:
Tabla 19

Proyeccion de ventas a 5 anos (en soles)

Tipos de ingresos Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Suscripcion de usuarios al

servicio de salas de lectura 4,601,877 5,289,857 6,080,691 6,989,755 8,034,723

Publicidad por servicio

gratuito a usuarios 95,384 109,644 126,036 144,879 166,538

Totales 4,697,261 5,399,502 6,206,727 7,134,633 8,201,261

En el caso de los egresos incluye el servicio de desarrollo y lanzamiento del
aplicativo, gastos de personal por contratacion de programadores, equipo de sistemas,
personal administrativo, gastos de marketing, asesoria legal y contable, arrendamiento

financiero, compra de equipos de computo, capacitacion al personal y gastos de la web.



68

Los analisis detallados de los resultados seran explicados en la seccion 6.3 “Validacion
de la Viabilidad de la Solucion”.

Por consiguiente, considerando una inversion por parte de los accionistas de
S/400,000 para el afio base y la obtencioén de un préstamo para el primer aiio por
S/395,088 y una tasa de crecimiento del nimero de usuarios en 10% para los 5 afios, el
valor actual neto (VAN) resultante asciende a S/6,023,428 y tiene una tasa interna de
retorno (TIR) del 116%, lo que contempla como tasa de descuento el 10.65% (valor
usado para empresas medianas). En la Figura 20 se muestra el flujo de caja proyectado

para los primeros cinco afos:



Figura 20

Flujo de caja proyectado para los primeros cinco arios (en soles)
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Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
1. Médulo de inversion (expresado en negativo) 400,000 395,088 - - - -
Total monetario para el afio 1 400,000 - - - - -
Total monetario para el afio 2 395,088 - - - -
II. Mé6dulo de operacion (A-B) 383,028 621,421 1,289,785 1,946,415 2,778,667 3,745,322
A. Ingresos - 4,697,261 5,399,502 6,206,727 7,134,633 8,201,261
Ingresos por suscripcion de usuarios al servicio premium y econéomico - 4,601,877 5,289,857 6,080,691 6,989,755 8,034,723
Ingresos por publicidad en el aplicativo para el servicio gratuito a usuarios - 95,384 109,644 126,036 144,879 166,538
B. Egresos 383,028 4,075,840 4,109,716 4,260,313 4,355,966 4,455,939
Gastos por la contratacion por servicio de desarrollo y lanzamiento del aplicativo 120,000 20,000 20,900 21,841 22,823 23,850
Gastos por contratacion de programadores y equipo de sistemas - 1,909,200 1,989,000 2,072,790 2,160,770 2,253,148
Gastos de planilla (personal administrativo y de ventas) - 1,515,000 1,515,000 1,515,000 1,515,000 1,515,000
Gastos de marketing 164,420 164,671 196,978 249,629 252,233 254,953
Asesoria legal - 18,000 18,810 19,656 20,541 21,465
Asesoria contable - 60,000 62,700 65,522 68,470 71,551
Compra de equipos de computo 35,980 111,538 37,059 38,171 39,316 40,496
Arrendamiento de oficina (incluye el mantenimiento y servicios basicos) - 57,000 59,565 62,245 65,046 67,974
Gastos de capacitacion y atencion al personal - 10,000 10,450 10,920 11,412 11,925
Gastos de 1a web y correos corporativos 4,200 4,326 4,521 4,724 4,937 5,159
IGV por los gastos incurridos 58,428 80,196 73,977 85,088 87,260 89,527
Pago de préstamo - 88,200 88,200 88,200 88,200 88,200
Gastos de financiamiento - 37,709 32,556 26,526 19,958 12,690
Flujo de caja nominal (I + 1I) 783,028 226,333 1,289,785 1,946,415 2,778,667 3,745,322
Flujo de caja acumulado 783,028 226,333 1,516,118 3,462,533 6,241,200 9,986,522
VAN 6,023,428
TIR 116%

Tasa de descuento

10.65%
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5.3. Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

Para evaluar la exponencialidad del modelo de negocio, se utilizaron los 11
factores relacionados a la exponencialidad de Salim Ismail (Tabla 20), la cual
diferencian a un negocio de otras organizaciones porque tienen una mentalidad de
crecimiento exponencial y estan enfocadas en aprovechar las tecnologias y herramientas
digitales para crear soluciones innovadoras y disruptivas, tal como se detalla a
continuacion:
5.3.1. Proposito de transformacion masiva

El proposito planteado con Match Books es desarrollar un aplicativo que
permitira conectar a los usuarios en tiempo real a nivel nacional e internacional con
otros que estén leyendo el mismo libro, autor, y ademas quieran iniciar en la lectura y
requieran de tips o recomendaciones, con opcion a crear salas de debate a partir de dos o
mas usuarios para compartir apreciaciones, debatir o aprender con la guia de los
tutoriales, todo esto desde un dispositivo movil. Ademas, contardn con informacion
actualizada de todo el ecosistema de la lectura, tutoriales para iniciarse en los diferentes
formatos de libros, plantillas de preguntas para los debates, listado personalizado de
libros.

El segmento apunta a personas entre 18 y 55 afios que gustan de la lectura o que
deseen iniciar el habito de leer, promoviendo la lectura de una manera mas interactiva y
fomentando una economia solidaria que permita a la comunidad compartir y fortalecer
sus conocimientos. Asimismo, se observa como incremento las lecturas en libros
digitales sobre los libros fisicos, los cuales permiten identificar el logro de estos
negocios a través de la utilizacion de tecnologias y herramientas digitales, como
aplicaciones moviles, plataformas en linea y dispositivos electronicos de lectura, que

permitan una experiencia de lectura mds interactiva y personalizada.
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5.3.2. Informacion

Es cierto que los clubes de lectura se han vuelto muy populares en los tltimos
afnos y que la pandemia ha acelerado su adaptacion al mundo digital. Los clubes de
lectura pueden ser una excelente manera de fomentar la lectura, crear una comunidad de
lectores y tener conversaciones enriquecedoras sobre libros. Sin embargo, existen
algunas limitaciones que pueden afectar la participacion de las personas en los clubes de
lectura. En particular, puede resultar dificil encontrar un horario que funcione para todos
los miembros, tiempo para desplazarse al lugar del club, encontrar personas con gustos
literarios similares y mantener un ritmo de lectura que sea factible para todos. Para
lograr una solucion a este problema, se requiere desarrollar un aplicativo que integre la
base de datos de los clientes manteniendo la confidencialidad y proteccion de datos de
los usuarios segun leyes especiales. El aplicativo estard basado en las preferencias de los
usuarios, que permitird ser proactivos, predictivos y con ello tener perfiles claros de los
usuarios.
5.3.3. Staff en demanda

El desarrollo del aplicativo va a requerir de profesionales informaticos
competentes e involucrados en el desarrollo y mantenimiento constante del aplicativo,
en funcion a las preferencias de los usuarios. Luego, de ser implementado, el aplicativo
va a requerir un proceso continuo de desarrollo y por lo tanto requiere de
actualizaciones regulares. Por ello, se contard con un equipo de sistemas que brinde el
mantenimiento mensual y ejecute las actualizaciones por mejoras en el servicio que
surjan como resultado del feedback recibido de parte de los usuarios, esto le agregara
mayor valor al servicio y sera mas atractivo para nuevos clientes. Ademads, permitira ser
proactivos, predictivos y tener perfiles claros de los usuarios; asi como conocer sus

preferencias y cambios en ellas.
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5.3.4. Interfases

Para crear un ecosistema de lectura efectivo, es importante que la solucién se
integre con otros servicios y productos ya existentes. Para ello, se pueden utilizar APIs
(Interfaz de Programacion de Aplicaciones) que permiten la comunicacion entre
diferentes sistemas informaticos. Las APIs pueden facilitar la incorporacion de
funcionalidades adicionales y la creacion de un ecosistema de salas de lectura mas
amplio, ya que contard todo interfases a lecturas, tutoriales, listado personalizado de
libros, entre otros.
5.3.5. Comunidad y multitudes

Una comunidad de lectores que se conectaran en tiempo real a nivel nacional e
internacional con otros usuarios que estén leyendo el mismo libro, autor, quieran iniciar
en la lectura y requieran de tips o recomendaciones, con opcion a crear salas de debate a
partir de dos 0 mas usuarios para compartir apreciaciones, debatir o aprender con la guia
de los tutoriales, todo esto desde el celular. Un objetivo para aumentar el uso del
aplicativo serd basado en la personalizacion, ya que permitird a los usuarios crear
perfiles personalizados con sus preferencias y necesidades, y a su vez ofrecer
promociones y descuentos basados en sus habitos de lectura.
5.3.6. Tableros de control

Uno de los principales factores que ayudaran a contribuir la solucion al
problema es la necesidad de las personas para relacionarse con otras que compartan el
gusto de leer, pertenecer a una comunidad y coincidan con sus lecturas en curso. Con el
banco de informacion que consignen en el aplicativo y conocer sus gustos y
preferencias, permitird monitorear constantemente al consumidor para ofrecerles
alternativas de lecturas e invitarlos a salas de lecturas ya creadas para que participen

desde cualquier dispositivo movil.
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5.3.7. Algoritmos

Los constantes cambios en los gustos y preferencias de los lectores fortalecen el
compromiso con ellos, por ello el aplicativo se integrara la base de datos de los clientes
que fueron guardados en la nube y mediante el uso de Big Data, el aplicativo tendra
acceso a datos en tiempo real y una mayor funcionalidad, asociado a algoritmos de uso
y preferencias de los usuarios, que permitiran ser proactivos, predictivos y con ello tener
perfiles claros de los usuarios
5.3.8. Experimentacién

En este aspecto, la experimentacion consistira en el nivel de integracion que
cubra las necesidades o falencias del usuario mediante la metodologia Design Thinking
que permitié conocer mas de cerca la conexion del problema con la propuesta que se
brindara. A pesar de que en nuestro pais no existe una cultura asociada a la lectura, se
identifico que existe el interés por querer iniciar este habito y relacionarse con personas
que comparten este mismo gusto. Por ello, se irdn integrando las funcionalidades
requeridas que contribuyan a una experiencia personalizada del usuario, contando con
sugerencias de otros usuarios para conectar de acuerdo con su perfil lector, plantillas de
preguntas para los debates y listado personalizado de libros.
5.3.9. Activos apalancados

Se optaré por la tercerizacion de servicios de desarrollo con consultoras externas
en el afio cero, ya que es una buena opcion para este tipo de negocio, en la cual se
buscara acceder a habilidades especializadas de informatica que no se tiene
internamente. Luego, por el afio 1 en adelante, se buscara tercerizar servicios para
actualizaciones, mantenimientos o algiin fortalecimiento en el desarrollo del aplicativo,
ya que ellos cuentan con habilidad tecnologica y lo haran en menor tiempo, también se

contard con un equipo tecnoldgico propio para la atencion de problemas que se
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presenten con los clientes. Adicionalmente, con respecto a los activos fijos, se
compraran equipos de computo para el personal informatico, administrativo y de ventas.
5.3.10. Autonomia

Se adoptara un enfoque horizontal y flexible en la organizacion del equipo y se
utilizaran metodologias agiles enfocadas en el usuario final, las cuales pueden ser
estrategias efectivas para lograr una coordinacion bidireccional/multidireccional fluida.
Ademas, con la implementacién de marcos de trabajo como OKR, se estableceran
objetivos claros y medibles y promover una cultura de responsabilidad y transparencia
desde el desarrollo del aplicativo en el afio 0 hasta las gestiones de ventas en los afios
siguientes.

5.3.11. Compromiso

La educacion es un aspecto importante para el desarrollo y crecimiento del ser
humano, ya que se busca incentivar la lectura para ayuda al desarrollo y
perfeccionamiento del lenguaje mejorando tanto la expresion oral como escrita.
Ademas, al iniciar un héabito lector y promover la lectura, ayudara a mejorar las
capacidades de las personas para comunicarse o en especial de aquellas que recién
inician su aprendizaje o aquellas que pertenecen a una comunidad lectora, pero carecen
de tiempo y tienen la necesidad de compartir sus apreciaciones, por lo que existe una
demanda con ausencia de atencion y por fortalecer.

La solucion del modelo de negocio plantea conectar en tiempo real a nivel
nacional e internacional a los usuarios que estén leyendo el mismo libro, autor, quieran
iniciar en la lectura y requieran de tips o recomendaciones, con opcion a crear salas de
debate a partir de dos o mas usuarios para compartir apreciaciones, debatir o aprender

con la guia de los tutoriales, todo esto desde el celular.
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5.3.12. Tecnologias sociales

En la actualidad, las redes sociales y sus herramientas asociadas son una parte
integral de la vida diaria de muchas personas. Por lo tanto, maximizar el uso de estas
herramientas para obtener comentarios y percepciones de los usuarios puede ser una
estrategia efectiva para mejorar el aplicativo. Esto se puede lograr mediante la creacion
de encuestas, grupos de discusion en linea, comentarios en linea y otros medios para
capturar la opinion del usuario. Ademas, es importante tener en cuenta que la
percepcion del usuario es fundamental para el éxito del aplicativo.
5.3.13. Implementacion

La contribucion a la lectura y el acceso a la cultura es fundamental para el
desarrollo personal y profesional, la democracia y la participacion ciudadana en el pais.
La ONU destaca que estos son derechos humanos fundamentales para desarrollar la
identidad cultural, valorar la diversidad y construir a una sociedad mas justa. En todo el
mundo, se han establecido diversos incentivos para fomentar la lectura y la educacion
en general, y con este modelo de negocio se busca anadir un método més para compartir
el aprendizaje con personas de diferentes lugares. Asimismo, se incentivard a los
usuarios a forjar una cultura de seguridad mediante consejos presentados durante el uso
del aplicativo con la finalidad de aumentar la conciencia de los usuarios sobre la
importancia de proteccion de datos. Finalmente, durante el desarrollo e implementacion
del aplicativo se tendra constante comunicacion y se realizaran pruebas en linea con los

usuarios de la comunidad lectora para lograr una salida en vivo exitosa el negocio.



Tabla 20

Matriz ExO Canvas
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Propdsito de Transformacién Masiva

El propodsito de Match Books, una aplicacion movil que conecta a los usuarios que estan leyendo el mismo libro o que buscan recomendaciones para leer. La aplicacion también proporciona informacion actualizada sobre el ecosistema
de la lectura, tutoriales y plantillas de preguntas para debates. El publico objetivo son personas entre 18 y 55 afios que disfrutan de la lectura o que desean comenzar a leer. La aplicacion promueve la economia solidaria y el intercambio
de conocimientos, y utiliza tecnologias digitales para mejorar la experiencia de lectura. En resumen, Match Books es una aplicacion para conectar a lectores y promover la lectura interactiva y personalizada.

Informacién

Staff en demanda

Interfases

Implementacion

Sobre las limitaciones que pueden surgir en los
clubes de lectura tradicionales, como la
dificultad para encontrar un horario adecuado
para todos los miembros, la necesidad de viajar a
un lugar fisico y la dificultad para encontrar
personas con gustos literarios similares. Para
abordar este problema, se sugiere desarrollar una
aplicacion que integre una base de datos de
clientes que proteja la confidencialidad y
privacidad de los usuarios de acuerdo con las
leyes aplicables. La aplicacion se basaria en las
preferencias de los usuarios para ser predictivos
y tener perfiles claros de los usuarios.

El desarrollo del aplicativo va a requerir de profesionales
informéticos competentes e involucrados en el desarrollo y
mantenimiento constante del aplicativo, en funcion a las
preferencias de los usuarios. Luego, de ser implementado, el
aplicativo va a requerir un proceso continuo de desarrollo y por
lo tanto requiere de actualizaciones regulares.

Para un ecosistema de lectura efectivo, es importante que la
solucion se integre con otros servicios y productos ya
existentes. Para ello, se pueden utilizar APIs (Interfaz de
Programacion de Aplicaciones) que permiten la comunicacion
entre diferentes sistemas informaticos.

Comunidad y Multitudes

Tableros de Control

Un objetivo para aumentar el uso del aplicativo serd basado en
la personalizacidn, ya que permitira a los usuarios crear perfiles
personalizados con sus preferencias y necesidades, y a su vez
ofreceremos promociones y descuentos basados en sus habitos
de lectura.

Con el banco de informacion que consignen en el aplicativo y
conocer sus gustos y preferencias, permitira monitorear
constantemente al consumidor para ofrecerles alternativas de
lecturas e invitarlos a salas de lecturas ya creadas para que
participen desde cualquier dispositivo movil.

Algoritmos

Experimentacién

Mediante el uso de Big Data, el aplicativo tendra acceso a datos
en tiempo real y una mayor funcionalidad, asociado a
algoritmos de uso y preferencias de los usuarios, que nos
permitira ser proactivos, predictivos y con ello tener perfiles
claros de los usuarios.

Integracion de las funcionalidades requeridas que contribuyan
auna experiencia personalizada del usuario, contando con
sugerencias de otros usuarios para conectar de acuerdo con su
perfil lector, plantillas de preguntas para los debates y listado
personalizado de libros.

Activos apalancados

Autonomia

Optaremos por la tercerizacion de servicios de desarrollo con
consultoras externas en el afio cero. Luego, por el afio 1 en
adelante vamos a tercerizar servicios para actualizaciones,
mantenimientos o algiin fortalecimiento en el desarrollo del
aplicativo. Los activos fijos seran comprados con capital
propio.

Se adoptara un enfoque horizontal y flexible en la organizacion
del equipo y se utilizaran metodologias agiles enfocadas en el
usuario final. Ademas, con la implementacion de marcos de
trabajo como OKR, se estableceran objetivos claros y
medibles y promover una cultura de responsabilidad y
transparencia .

Compromiso

Tecnologias Sociales

La educacion es un aspecto importante para el desarrollo y
crecimiento del ser humano, ya que buscamos incentivar la
lectura para ayuda al desarrollo y perfeccionamiento del
lenguaje mejorando tanto la expresion oral como escrita

Maximizar el uso de redes sociales para obtener comentarios y
percepciones de los usuarios puede ser una estrategia efectiva
para mejorar el aplicativo. Ademas, es importante tener en
cuenta que la percepcion del usuario es fundamental para el
éxito del aplicativo.

La contribucion a la lectura y el acceso a la cultura es
fundamental para el desarrollo personal y profesional, la
democracia y la participacion ciudadana en el pais.

El comenzar un habito lector y promover la lectura,
ayudara a mejorar las capacidades de las personas para
comunicarse o en especial de aquellas que recién inician
su aprendizaje.

Se incentivara a los usuarios a forjar una cultura de
seguridad y la importancia de proteccion de datos.

Durante el desarrollo e implementacion del aplicativo
estaremos en constante comunicacion y realizado
pruebas en linea con los usuarios de la comunidad
lectora para lograr una salida en vivo exitosa el negocio.
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5.4. Sostenibilidad del Modelo de Negocio
Para que un negocio sea sostenible se requiere tener ventajas competitivas que

puedan generar valor y ser apreciadas por los usuarios, como caracteristicas que definan

su eleccion de preferencia, asimismo, debe contribuir al desarrollo de la compafiia y que
¢ésta se mantenga en el tiempo, brindando mejoras y crecimiento para la sociedad en
general.

El modelo de negocio planteado esté relacionado al objetivo de desarrollo
sostenible (ODS) 4 Educacion de calidad, considerando el apoyo al punto:

- 4.6 De aqui a 2030, asegurar que todos los jovenes y una proporcion
considerable de los adultos, tanto hombres como mujeres, estén alfabetizados y
tengan nociones elementales de aritmética.

Nuestra iniciativa para realzar dicho objetivo es promover la lectura de una
manera mas interactiva, asi como fomentar una economia solidaria que permita a la
comunidad compartir y fortalecer sus conocimientos. A través de esta propuesta, se
busca estimular un espiritu colaborativo y competitivo entre los miembros de la
comunidad para generar una sinergia positiva que mejore el acceso a la informacion y el
aprendizaje colectivo. La creacion de espacios y actividades que permitan el
intercambio de ideas y la creacion de redes de conocimiento es una de las metas de
nuestra iniciativa, con el fin de que la lectura se convierta en una actividad dindmica y
enriquecedora para todos los miembros de la comunidad.

La relacion seria de refuerzo a la alfabetizacion en la medida que se pueda
fomentar la lectura mediante los acompafantes, considerando que leer no solo
proporciona informacion, sino también educa mediante la formacion de un pensamiento

mas critico, de reflexion y andlisis.
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La lectura, también ayuda al desarrollo y perfeccionamiento del lenguaje,

permitiendo mejorar tanto la expresion oral como escrita. En ese sentido, el comenzar

un habito lector, promover la lectura o incrementar el nimero de libros que se pueda

leer, mejorara todas las capacidades de las personas para comunicarse, en especial de

aquellas que recién estén iniciando su aprendizaje.

Asimismo, el acompafiante jugara un rol muy importante para orientar y

mantener motivado a la persona a seguir practicando la lectura y mejorando su

desempefio. En ese sentido, se plantea como meta lograr que el 20% de los usuarios

sean personas que deseen crear un habito lector y puedan mantenerse en el tiempo con

sus lecturas. Se considera las cifras de acceso a internet tanto en zonas urbanas como

rurales, las cuales se detallan:

a)

b)

El servicio de telecomunicaciones de mayor crecimiento en el Peru es el internet.
Al cierre de 2021, el 87,7 % de hogares peruanos, es decir 8,779,988, cuentan con
acceso a internet (fijo o moévil), segun la Encuesta Residencial de Servicios de
Telecomunicaciones (ERESTEL) a cargo del Organismo Supervisor de Inversion
Privada en Telecomunicaciones (OSIPTEL).

De acuerdo con la ERESTEL 2021, el mayor incremento se dio en el &mbito rural,
pues en los ultimos cinco anos paso de 37,8 % a 68,7 % de hogares con acceso a
internet. Por segmento socioecondmico, el salto mas visible se observo en el
sector D/E, que paso6 de 50 % en 2016 a 81,5 % en 2021.

En tanto, en los sectores A/B y C, el acceso a internet fijo o mévil alcanzo al
99,5% vy 94,5 % de los hogares, respectivamente, lo que demuestra que el
crecimiento sostenido de la conectividad se dio en todos los estratos

socioecondmicos.
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Con ello, el acceso a internet seria favorable para poder contar con la descarga
del aplicativo y su uso. Asimismo, se ha venido realizando el crecimiento de los clubes
de lecturas muchos de los cuales ya cuentan con precios establecidos desde S/120 soles
hasta S/350 soles por participacion, teniendo estos clubes de lecturas la limitante del
tiempo y libro a elegir para leer. Nuestra propuesta es en linea y tendra una version
gratuita con publicidad y una pagada muy por debajo del costo de estos clubes,
permitiendo que mas usuarios puedan acceder, interactuar y lograr un desarrollo tanto

del usuario como de la poblacion y los negocios.
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Capitulo VI: Solucion Deseable, Factible y Viable

En este capitulo se comprobara la deseabilidad, factibilidad y viabilidad de la
solucion que se plantea, para lo cual se usaran distintas metodologias. Se iniciara con el
método de Bland y Osterwalder (2020), continuando con los planes de mercadeo,
operaciones y por ultimo el analisis de la proyeccion de los estados financieros junto
con los indicadores de la inversion presupuestados.
6.1. Validacion de la Deseabilidad de la Solucion

El método usado para medir la deseabilidad de la solucidon propuesta es el de
David J. Bland y Alexander Osterwalder. El cual propone dos etapas para la evaluacion
de la idea de negocio: primero se debe identificar y priorizar las hipdtesis asociadas a la
idea de negocio y en segundo lugar se debe experimentar para identificar los posibles
riesgos derivados de la idea de negocio para minimizarlos de manera oportuna.
6.1.1. Hipdtesis para validar la Deseabilidad de la Solucidn

Se procedi¢ a identificar las hipotesis de deseabilidad (Tabla 21), utilizando las
siguientes herramientas: el lienzo “Propuesta de Valor” (Figura 11) y el lienzo “Modelo
de Negocio” o también llamado Business Model Canvas (Figura 19). A partir de estas
herramientas se obtendra informacion relevante sobre el perfil del usuario, relaciones,

canales y segmento del cliente.
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Hipotesis de Deseabilidad de la Idea de Negocio

Herramienta Elemento hipotesis
H1: Creemos que los adultos entre 18 y 55 afios que gustan compartir
Perfil del o . .
) sus apreciaciones de un libro estdn interesados en pertenecer a un
usuario )
grupo de lectura online en salas de 2 a 10 personas.
L H2: Creemos que El 50% de los adultos entre 18 y 55 afios con el
ienzo
habito de leer, usa o complementa su lectura con aplicativos de
Propuesta de
lectura.
Valor Mapa de
-, H3: Creemos que mas del 50% de adultos entre 18 y 55 afios con el
alor

habito de leer al menos 30 minutos a la semana, estarian dispuestos
pertenecer a un grupo de lectura online con un costo de membresia de|

10 soles mensuales.

Business Model

Canvas

Propuesta de

Valor

H4: Creemos que mas del 80% de adultos entre 18 y 55 afios que usan
diversos aplicativos moviles, estan dispuestos a adquirir un aplicativo
que les brinde informaciéon de lecturas y salas de lectura online

disponibles en base a sus preferencias.

HS5: Creemos que el 40% de los adultos entre 18 y 55 afios prefieren
obtener nuevos conocimientos o reforzar sus habilidades mediante

tutoriales practicos y concisos.

Relaciones

H6: Creemos que las personas que lideran las redes sociales respecto
a reseas de libros realizaran interacciones mediante la promocion del

aplicativo en sus cuentas o canales.

Canales

H7: Creemos que el 50% de adultos entre 18 y 55 afios con el habito
de leer usa o tiene como preferencia las siguientes redes sociales:
Facebook, Instagram, Tiktok, que son las redes para promocionar e

informar sobre nuestro producto.

HS8: Creemos que mas del 50% de adultos entre 18 y 55 afios
consideran necesario que el aplicativo incluya una opcion de consultas
en linea para la solucion inmediata de problemas con el producto y

bajo costo.

Segmento de

Clientes

HO: Creemos que mas del 60% de adultos entre 18 y 55 afios que leen

como minimo un libro al mes considera el conectar con lectores afines

como un punto decisivo para optar por el aplicativo.
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Una vez identificadas las nueve hipodtesis, se procedio a segmentarlas de acuerdo
con su nivel de relevancia y trascendencia para la idea de negocio, para ello se
priorizaron las hipotesis con la finalidad de segmentarlas en funcion de importancia y
existencia de evidencia Figura 21. En esta etapa se considera la relevancia de cada
hipoétesis con la finalidad de descartar aquellas con las cuales no se contaba con el
sustento necesario para ser probadas como verdaderas; algunas hipotesis han sido
fusionadas con el fin de tener un mayor alcance y nivel de importancia. Con ello, las
ocho hipétesis seleccionadas como las mas importantes para el negocio se pueden ver
en el cuadrante superior derecho; luego de ello se procedera con el testeo para la
validacion.

Figura 21

Priorizacion de Hipotesis




&3

6.1.2. Experimentos Empleados para Validar la Deseabilidad de la Solucion

De las ocho hipotesis seleccionadas como las mas relevantes, se tomaron las
cuatro que se encuentran en el cuadrante superior derecho para la elaboracion de la
encuesta.
De la encuesta realizada a un total de 50 personas, se obtiene los siguientes resultados.

e Al 60% de las personas encuestadas le gusta leer.

e EIl 63% de las personas que le gusta leer, lee mas de una hora a la semana.

e Al 90% de las personas que le gusta leer, le gusta los clubes de lectura.

e E193% de las personas que les gusta los clubes de lectura, les gustaria un club On
Line.

e EI 100% de las personas que les gustaria un club de lectura on line, usan redes
sociales como Facebook, Instagram o Tiktok.

e El 100% de las personas que les gustaria un club de lectura on line, le gustaria
contar con un aplicativo que le brinde informacion de libros y creacion de salas
para los clubes de lectura on line.

e FE163% de las personas que les gustaria un club de lectura On Line, pagarian S/10
por un aplicativo con opcion a creacion de salas de lectura On Line.

De acuerdo con los resultados obtenidos en la encuesta, se concluye que se
cumplen con los porcentajes propuestos (contando con porcentajes superiores a los
propuestos) en las hipotesis, con ello se valida la deseabilidad de la solucion. El detalle

de la encuesta y los resultados se encuentran en el Apéndice 1.
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6.2. Validacion de la Factibilidad de la Solucion
6.2.1 Plan de Mercadeo y Segmentacion

Como se indico en el capitulo anterior, las redes sociales tienen un impacto
relevante en el mercado y la industria de libros. Los usuarios de tiktok crearon una
tendencia denominada con el hashtag “BookTok™ la cual consiste en que estos expresan
sus opiniones, resefas y recomendaciones de diversos titulos, acumulando 37,700
millones de visita al lanzamiento. Asimismo, los términos “Booktube” y
“Bookstagram” son dos tendencias en linea que han surgido en torno a la lectura de
libros. “Booktube” se refiere a una comunidad de video bloggers que publican sus
opiniones de libros y lecturas en la plataforma de Youtube, mientras que
“Bookstagram” se refiere a los usuarios que de la misma forma publican sus opiniones y
libros en la plataforma de Instagram. Estas tienen un impacto relevante y sobre esto se
toma la decision de usar las tres plataformas para promocionar nuestro aplicativo.

En relacion con el perfil del comprador o usuario promedio, se ha llevado a cabo
una segmentacion de la poblacion entre 18 y 55 afios. De acuerdo con el Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica (2022), la poblacion peruana dentro de este rango
de edad es de 21,854,191 personas. En el afio 2021, segtin el diario Gestion (2022), el
23.2% de esta poblacion adquirio libros digitales, lo que equivale a 4,183,524 personas
y representa nuestro mercado potencial en el escenario mas favorable. Para establecer
nuestro mercado objetivo, se ha considerado un porcentaje del 20% de la cifra anterior,
lo que resulta en un total de 836,705 personas. Finalmente, nuestro mercado real o

ventas efectivas representa un 5% de la cifra anterior, es decir, 41,835 personas.



Figura 22

Segmentacion del Publico Objetivo
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Mercado Total ¢ 18,032,433
Mercado Potencial © 4,183,524
Mercado Objetivo * 836,705

Mercado Real * 41,835

Por otro lado, se tiene que considerar el alcance potencial de las tres redes

sociales a usar como es facebook, instagram y youtube en base a nuestra segmentacion.

En el caso de la red social facebook, segun Branch Group (2022), se podria alcanzar un

publico de 24.80 millones de peruanos. También, a través de la plataforma youtube se

podré obtener un alcance de 17.50 millones de peruanos. Asimismo, en la plataforma de

Instagram, se podria conseguir 8.90 millones de peruanos en audiencia a través de esta

red social. Para obtener un valor aproximado del publico potencial que obtiene a través

de estas plataformas se considerara el porcentaje del 23.2% que se refiere a las personas

que adquirieron un libro digital en el afio 2021.
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Tabla 22

Publico Potencial para el Plan de Mercadeo

Usuarios Totales en Peru Publico Potencial
Red Social
(en Millones) (23.2%)
Facebook 24.8 5.75
Instagram 8.9 2.06
Youtube 17.5 4.06
Tiktok 12.17 2.82

Nota: Adaptado de Estadisticas de la Situacion Digital del Peru en el 2021-2022, por
Branch Group, 2022, https://branch.com.co/marketing-digital/estadisticas-de-la-
situacion-digital-de-peru-en-el-2021-2022/
a) Estrategias de producto
Estrategia de diferenciacion
El objetivo es diferenciarse en el mercado al colocar la experiencia del cliente en
el centro de la empresa. Se piensa que esta es la clave para construir una marca
distintiva. Algunos de los aspectos que destacan en el mercado son:
. Servicio Unico que permite el contacto e interaccion en linea con lectores del
mismo perfil del lector.
o Experiencia de lectura en grupos de dos 0 mas de manera online, sin limite de
tiempo y horarios, en salas privadas, con opcion de realidad virtual.
. Servicio de acuerdo con el perfil personalizado del usuario.
o Actualizaciones constantes de acuerdo con las sugerencias de los usuarios e
informacion recolectada y analizada mediante la interaccion de los clientes con el

aplicativo.
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b) Estrategia de precios

. Durante la etapa de lanzamiento, se promovera pruebas gratuitas por 30 dias por
el uso del servicio para ganar participacion del mercado.

. Se manejard un porcentaje de descuento del 5% para inscripciones por grupo de
personas.

o Eventos presenciales, que logre una integracion de los clientes, brindandoles
incentivos y promociones.

. Se otorgaran incentivos del 2% de descuento a clientes que promocionen la marca
mediante tik tok y cuenten su experiencia.

o Luego de los 30 dias, el servicio tiene un costo de S/10 mensuales y con
promociones de acuerdo con el tipo de suscripcion.

Tabla 23

Planes de Suscripcion

Planes Precio Mensual
Gratuito Por 30 dias
Premium 10 soles

c) Estrategias de distribucion

. Distribucion en tiendas de aplicaciones: Nuestra app de distribuird a través de
tiendas de aplicaciones como Google Play Store, App Store de Apple, Microsoft
Store, entre otras.

o Promocion en redes sociales: Se utilizara las redes sociales para promocionar la
app debido a que es una buena forma de llegar a nuestro publico objetivo. Se

puede utilizar las redes sociales para ofrecer descuentos, promociones.
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. Publicidad en linea: La publicidad en linea, a través de anuncios en motores de
busqueda o en redes sociales, también puede ser una buena forma de llegar a
nuestros clientes potenciales y promocionar la app.

. Alianzas con empresas afines: Se buscaran alianzas con empresas afines a nuestra
app para promocionarla, ya sea a través de colaboraciones en redes sociales o
incluso ofreciendo la app como un beneficio adicional para los clientes de estas
empresas.

d) Estrategias de marketing digital

o Identificar y segmentar al publico objetivo de la aplicacion de lectura en Peru,
considerando su edad, ubicacion geogréfica, intereses y habitos de

. Crear una pagina web y perfiles de redes sociales (Facebook, Tiktok, Youtube e
Instagram) para la aplicacion y utilizarlas para comunicar los beneficios de la
aplicacion, publicar contenido relevante para el publico objetivo y generar
interacciones con los usuarios.

. Implementar campanas orgénicas en las redes sociales y la pagina web para atraer
usuarios potenciales, utilizando técnicas de optimizacion de motores de busqueda
(SEO) y de marketing de contenidos.

. Disefiar campafias de publicidad en linea con Google Adwords y Meta Adwords,
utilizando segmentaciones de audiencia precisas para alcanzar a los usuarios
adecuados.

. Establecer métricas de seguimiento, tales como el nimero de descargas de la
aplicacion, la tasa de conversion de usuarios potenciales en usuarios reales, el
costo por adquisicion de usuarios (CAC) y el retorno de la inversion en marketing

(RO).
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. Generar testimonios en formato de video con usuarios satisfechos que muestren
las bondades de la aplicacién y compartirlas en las redes sociales y en la pagina
web de la aplicacion para aumentar la credibilidad y generar confianza en los
potenciales usuarios.

. Monitorear constantemente las métricas y realizar ajustes en la estrategia de
marketing para mejorar el rendimiento y la rentabilidad.

o Crear campafias de la mano de los influencers para poder tener un mayor alcance.

6.2.2. Plan de Operaciones

a) Estructura Organizacional

Para el desarrollo del plan de operaciones se ha considera la siguiente estructura
que se muestra en la Figura 23, teniendo en cuenta los integrantes del presente equipo:

Figura 23

Estructura Organizacional

Janeth Maldonado: Es administradora de empresas graduada de la Universidad
Nacional del Callao, con experiencia en el sector de seguros, fondos de pensiones, y
crédito y cobranzas. Ademas, tiene un gran interés y acercamiento al entorno de los

grupos de lectura. Por lo tanto, se ha designado como gerente general de Match Books,
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encargandose de supervisar el funcionamiento integral de todas las areas y enfocar los
esfuerzos en el desarrollo del negocio.

Rocio Chipana: Contadora Publica egresada de la Universidad Nacional Mayor
de San Marcos y cuenta con experiencia laboral en EY, una de las principales firmas de
auditoria a nivel internacional. Gracias a su amplio conocimiento en las areas de
contabilidad y finanzas, se encargara de las responsabilidades tributarias y el desarrollo
de los estados financieros de la empresa. Ademas, se encargara de realizar las
proyecciones financieras, un aspecto clave en la etapa inicial del desarrollo de la idea de
negocio.

Aldo Palacios: Es administrador de empresas graduado de la Universidad
Peruana de Ciencias Aplicadas, con experiencia en la gestion de costos y presupuestos
en el ambito de la construccion. Ademas, cuenta con conocimientos intermedios en
programacion web, por lo que se encargara del area de operaciones. Aunque se
tercerizardn los servicios de disefio y desarrollo web, €l supervisara dichos procesos
para asegurarse de que cumplan con las necesidades de los usuarios

Alex Choque: Es administrador de empresas y licenciado en Negocios
Internacionales graduado de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, con
experiencia en el area de inteligencia comercial y analisis de precios. Debido a sus
conocimientos en el area administrativa, es idoneo para encargarse de la constitucion de
la empresa en la modalidad de sociedad anonima cerrada, la obtencion del Registro
Unico de Contribuyente (RUC) y la apertura de cuenta bancaria en el Banco de Crédito
del Pert. Ademas, sera responsable de la tramitacion de los permisos y licencias
requeridos por las normativas actuales. Por otro lado, sera responsable del area de
Marketing y trabajara en conjunto con la gerencia general para desarrollar la estrategia

mas adecuada para llegar a nuestro publico objetivo.
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Tercerizacion: Para lograr un desarrollo profesional de la plataforma web y la
aplicacion movil, se subcontrataran los procesos de disefio, desarrollo web y soporte
técnico. Estos procesos seran supervisados por el area de operaciones y la gerencia
general, asegurando asi la calidad del trabajo realizado y la satisfaccion de los usuarios.
b) Plan de Operaciones para los Proveedores de Productos y Servicios

En el proceso de llevar a cabo una idea de negocio, es fundamental seleccionar
proveedores, y controlar la calidad de los productos y servicios que se ofrecen al
usuario. En este caso, se contara con un proveedor principal encargado de disefiar y
desarrollar la plataforma web y la aplicaciéon movil hasta su lanzamiento. Asimismo,
después del lanzamiento, este proveedor sera responsable de brindar soporte técnico en
caso de inconvenientes con el funcionamiento de los servidores y para futuras
actualizaciones en las plataformas. Debido a lo anterior, la eleccion del proveedor de
desarrollo web es un factor clave. Por lo tanto, se realizara una preseleccion de los tres
principales proveedores en el mercado local, teniendo en cuenta los requerimientos y el
tamafio de la plataforma. Luego, se analizaran las propuestas econdmicas y los alcances
de los servicios de cada proveedor mediante un cuadro comparativo. Finalmente, se
agendard una entrevista con el proveedor seleccionado para determinar las condiciones
y politicas del servicio a contratar. Como parte del acuerdo comercial, se establecerd un
cronograma de actualizaciones mensuales, ya que dentro de la plataforma habréd un
espacio para recopilar las sugerencias de mejora por parte de los usuarios.

c) Prospeccion de Cliente Nuevos

Para alcanzar nuevos clientes de manera constante, es fundamental mantener una
prospeccion continua y exhaustiva. Dado que nuestro servicio es digital, se ha decidido
utilizar publicidad en los principales medios digitales, como las redes sociales y foros

relacionados, lo que est4 en linea con el aspecto tecnoldgico de nuestra propuesta.
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Ademas, en cuanto al aspecto relacionado con la lectura, se pretende realizar publicidad
en colaboracidn con los principales referentes de este campo, como autores y blogueros,
quienes podran sugerir el uso de Match Books a través de sus redes sociales.
d) Control de Registros

Para gestionar el registro de los usuarios, se utilizara tanto la plataforma web
como los aplicativos méviles. En ambas opciones se contard con una seccion destinada
al registro de nuevos usuarios, donde se solicitaran datos esenciales como nombres,
apellidos, correo electronico, fecha de nacimiento, usuario y contrasefia. Ademas,
también se incluird una seccion de logueo para que los usuarios ya registrados puedan
acceder a sus cuentas. En caso de que un cliente llegue a través de alguna publicidad en
redes sociales, se le redirigird al campo de registro para nuevos usuarios o al inicio de
sesion en caso de ya estar registrado. Es importante mencionar que, antes de crear una
cuenta nueva, todo nuevo usuario deberd leer y aceptar los términos y condiciones, que
incluyen el tratamiento de sus datos personales.
e) Control de Acceso a Servicio

Una vez completado el proceso de registro de nuevos usuarios, recibiran un
correo electronico de confirmacion en el que deberdn validar la autenticidad del correo
como primer paso. Como segundo paso, se podra contar con un proceso de
autenticacion de dos pasos, el cual sera posible asociando un ntimero de teléfono. Si el
usuario olvida su contrasefia, podré restablecerla con un enlace que se enviara al correo
electronico y se solicitard el codigo de verificacion que se enviara al teléfono registrado.
Ademas, es importante sefialar que el registro es gratuito y abierto en la version clasica
del servicio para usuarios mayores de edad. Para los menores de edad, la creacion de la

cuenta debe ser con el consentimiento de sus padres.
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f) Entrega del Producto o Servicio

Los usuarios podran acceder al servicio de Match Books a través de la
plataforma web o mediante la aplicaciéon mévil, disponible para descarga en App Store
o Play Store, segun el dispositivo que utilicen. Una vez dentro de la interfaz de Match
Books, los usuarios pueden crear un perfil personalizado en el cual definir sus
preferencias de género literario y nimero de participantes por grupo de lectura. Es
importante destacar que todos los usuarios comienzan con una cuenta clasica, que es
gratuita y cuenta con publicidad asociada, pero tendran la opcidn de suscribirse a la
version premium que ofrece beneficios adicionales, como el acceso sin interrupciones
por publicidad. La afiliacion servicio premium requiere la vinculacion de una tarjeta de
crédito. Para acceder a la plataforma, solo se requiere un dispositivo con conexion
estable a Internet y una camara.
g) Atencion al Cliente

Para brindar soporte a los usuarios se establecera un correo de contacto y un
numero de WhatsApp para todas las consultas relacionadas e inconvenientes que
podrias suceder en el proceso de creacion de cuenta y utilizacion del servicio. Para
brindar la atencion serd necesario que el cliente valide cierta informacion como sus
nombres, apellidos y correo electronico con el fin de poder hacer un seguimiento al
caso.
h) Ciclo del Plan de Operaciones

A continuacion, en la Figura 24 se detalla el ciclo del plan de operaciones de
Match Books, el cual consta de cinco etapas. La primera etapa corresponde a la creacion
del perfil del usuario, donde el cliente crea su nombre de usuario con el que sera
reconocido dentro de la plataforma. La segunda etapa comprende la personalizacion de

la cuenta, donde el usuario puede definir sus géneros literarios de preferencia, el nimero
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de integrantes de las salas por grupo, entre otros aspectos. La tercera etapa implica el
uso del servicio, que comprende la participacion en salas de lectura en linea o el acceso
al banco de recomendaciones que posee la plataforma. La cuarta etapa corresponde a la
retroalimentacion por parte del usuario, ya que, al finalizar el uso de la plataforma,
aparecera una ventana emergente donde el cliente podra calificar la experiencia de uso y
brindar sugerencias o recomendaciones. La tltima etapa comprende la decision del
usuario en cuanto a si desea renovar su membresia o declinar el servicio, basandose en
su experiencia durante el periodo de uso.

Figura 24

Ciclo del Plan de Operaciones

i) Disefo de la Plataforma
En este caso, se ha decidido contar con una plataforma web y una version para
dispositivos mdviles, ambas ofreciendo las mismas caracteristicas del servicio. La

orientacion principal serd proporcionar una interfaz amigable y de uso intuitivo para el
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usuario en ambas versiones. Ademas, en ambas plataformas, toda la informacion estara
organizada en un menu desplegable para facilitar el acceso a la seccion deseada de
manera muy sencilla.

j) Disefio de Procesos

El modelo de negocio de Match Books busca combinar lo mejor del ambito
tecnologico con las caracteristicas clasicas de un grupo de lectura. Por este motivo, es
necesario contar con personal calificado para el desarrollo web. Ademas, es igualmente
importante tener a alguien con experiencia, que haya participado en grupos de lectura y
pueda aportar caracteristicas clave de este entorno. Asimismo, el modelo de negocio se
enfoca en ofrecer dos tipos de servicios: uno gratuito con ciertas limitaciones y otro de
pago con una mejor experiencia de uso. En ambos casos, la plataforma debe prometer
una conexidn constante en todo momento.

Por lo tanto, es importante contar con proveedores fiables para brindar el soporte
técnico requerido. Ademas, para dar a conocer este servicio al publico objetivo es
crucial contar con una estrategia clara de marketing digital que permita conseguir
nuevos usuarios y, en el mejor de los escenarios, aumentar las suscripciones premium.
En la Figura 25 se puede observar como se integran las diferentes areas del ciclo

operativo de Match Books.
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Figura 25

Ciclo Operativo

En la Figura 26 se presenta el Mapa de Viaje, el cual detalla todas las etapas que
el usuario atraviesa desde la descarga de la aplicacion movil o el ingreso a la plataforma
web, hasta la finalizacion del uso del servicio. La interfaz de Match Books esta disefiada
para proporcionar una experiencia amigable e intuitiva al usuario, por lo que se espera
que tenga una experiencia positiva durante todo el proceso, a excepcion del momento de
creacion del perfil de usuario, donde puede surgir cierta incomodidad al solicitar ciertos
datos personales. Ademas, el usuario espera que el sistema de pagos tenga una
estructura so6lida que garantice la privacidad y la seguridad de sus datos confidenciales.
Asimismo, al ser parte de la comunidad de Match Books, el usuario espera conectarse
con una amplia red de lectores con quienes pueda intercambiar opiniones y

recomendaciones de lecturas.
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Figura 26

Mapa de Viaje

En la Figura 27 se presenta el Mapa de Servicio, el cual detalla las siete acciones
que experimenta el usuario desde el momento en que visualiza una publicidad en redes
sociales hasta que termina de utilizar el servicio y comparte su retroalimentacion. Este
ultimo paso es de suma importancia, ya que proporcionara informacion clave sobre los
aspectos que la plataforma debe mejorar para brindar una experiencia mas satisfactoria

al usuario.
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Figura 27

Mapa de Servicio

k) Gestion de Riesgos

Un aspecto importante en la propuesta de nuestro servicio es la proteccion de
datos confidenciales de nuestros usuarios. Para ello se tiene previsto cumplir fielmente
los establecido en la Ley N°29733, ley de proteccion de datos personales. En este
sentido la plataforma de Match Books de cumplir con los siguientes requisitos minimos
(Congreso de la Republica, 2013):

a) Obtener el consentimiento previo e informado del titular de los datos para el

tratamiento de sus datos personales.
b) Informar de manera clara y concisa sobre la finalidad del tratamiento de los

datos personales.
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c) Garantizar la veracidad, exactitud, actualizacion y seguridad de los datos

personales recolectados y almacenados.

d) Establecer medidas de seguridad técnicas, fisicas y administrativas

adecuadas para la proteccion de los datos personales.

e) Permitir a los titulares de los datos ejercer sus derechos ARCO (Acceso,

Rectificacion, Cancelacion y Oposicidon) sobre sus datos personales.
6.3. Validacion de la Viabilidad de la Solucion
6.3.1. Analisis Financiero

El modelo de negocio es viable desde el ambito financiero generando un valor
presente neto de S/6,023,428 y una tasa interna de retorno de 116% en un periodo de 5
afios. El modelo financiero ha sido desarrollado a nivel anual en los 5 afios, los cuales se
presentacion en la Figura 28. En el modelo, el afo “cero” es considerado el afio de
inversion, desarrollo de software y adquisicion de espacio en servidores.

La totalidad de la inversion al final del ano cero es de S/400,000 y en el afo 1
obtiene un préstamo por S/395,088. Asimismo, partir del afio 1 se consideran que se
generan las primeras ventas a 41,835 usuarios mediante la suscripcion de usuarios los
primeros 30 dias a titulo gratuito con cobro de anuncios y publicitarios y los siguientes
11 meses se cobrar S/10 mensuales como la suscripcion premium. Ademas, dentro de
los costos de ventas se incluyen a la contratacion por servicio de desarrollo y
lanzamiento del aplicativo, mantenimiento anual del aplicativo y la contratacion de

programadores y equipo de sistemas que estaran diariamente atendiendo a los clientes.



100

Figura 28

Estado de Resultados en soles

Concepto Afio 0 Ao 1 ARo 2 Ao 3 Ao 4 ARo 5 Total

(+) Venta - 3,980,730 4,575,849 5,259,938 6,046,299 6,950,221 26,813,037
(-) Costo de venta - 120,000 - 1,929,200 - 2,009,900 2,094,631 2,183,593 2,276,998 10,614,322
(=) Utilidad bruta - 120,000 2,051,530 2,565,949 3,165,308 3,862,706 4,673,223 16,198,716
(-) Gastos de administracion - 4,200 - 899,326 - 906,046 913,068 920,406 928,074 4,571,119
(-) Gastos de ventas - 164,420 - 929,671 - 961,978 1,014,629 1,017,233 1,019,953 5,107,884
(-) Depreciacion - 8,995 - 36,880 - 46,144 55,687 56,521 38,761 242,988
(=) Utilidad operativa - 297,615 185,653 651,781 1,181,924 1,868,547 2,686,435 6,276,724
(-) Gastos financieros - - 37,709 - 32,556 26,526 19,958 12,690 129,440
(=) Utilidad antes de impuestos - 297,615 147,945 619,225 1,155,397 1,848,589 2,673,744 6,147,285
(-) Impuesto a las ganancias - - 43,644 - 182,671 340,842 545,334 788,755 1,901,245
Utilidad neta - 297,615 104,301 436,553 814,555 1,303,255 1,884,990 4,246,039
Utilidad neta acumulada - 297,615 - 193,314 243,239 1,057,794 2,361,049 4,246,039

EBITDA - 288,620 222,533 697,925 1,237,611 1,925,068 2,725,196 6,519,712
Flujo de caja descontada - 783,028 S/ 204,548.59 S/ 1,053,452 S/ 1,436,750 S/ 1,853,663 S/ 2,258,042 S/ 6,023,428
Factor de descuento 0.38 - 0.95 0.23 0.74 1.27 1.88
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A partir del afio 2 se considera un incremento anual del 10% para cada afio
considerando que se van a incorporar mejoras al aplicativo en base a las sugerencias de
los clientes para mantenerlo en un ambiente comodo de salas de lectura, con costo
mensuales para el negocio de S/4. Asimismo, se incorporo el factor de inflacion en la
proyeccion de ingresos de 4.50%, segtn la informacion establecida por el Banco Central
de Reserva del Perti.

En la Figura 29 se presenta el Estado de Resultados con la apertura en cada
rubro, en los cuales se presentan las proyecciones para los 5 afios en cada uno de ellos.
Las ventas son calculadas directamente del nimero de usuarios multiplicada por el
precio mensual sin impuestos y luego por 11 meses, considerando que el primer es
gratuito para los clientes. Mientras que los costos y gastos son estimados en base a
tarifas mensuales fijadas con los proveedores de cada servicio, como mantenimiento del
aplicativo, gastos de personal por contratacion de programadores y equipo de sistemas,
gastos de marketing en redes sociales para promocionar el producto y otros gastos
administrativos. Asimismo, se considera un incremento anual anadiendo el factor de

inflacién mencionado en el parrafo anterior.
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Figura 29

Resumen Anual de Modelo Financiero (en soles)

Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Total
Usuarios
Gratuito - Cobro por anuncios publicitarios - 41,835 46,019 50,621 55,683 61,251 255,408
Premium - 41,835 46,019 50,621 55,683 61,251 255,408
Total usuarios - 83,670 92,038 101,241 111,365 122,502 510,817
Ventas
Gratuito - Cobro por anuncios publicitarios - 80,834 92,919 106,810 122,778 141,134 544,476
Premium - 3,899,896 4,482,930 5,153,128 5,923,521 6,809,087 26,268,562
Total ventas - 3,980,730 4,575,849 5,259,938 6,046,299 6,950,221 26,813,037
Costos
Gastos por la contratacion por servicio de desarrollo y lanzamiento del aplicativo 120,000 20,000 20,900 21,841 22,823 23,850 229,414
Gastos por contratacion de programadores y equipo de sistemas - 1,909,200 1,989,000 2,072,790 2,160,770 2,253,148 10,384,907
Total costo de ventas 120,000 1,929,200 2,009,900 2,094,631 2,183,593 2,276,998 10,614,322
Margen Bruto - 120,000 2,051,530 2,565,949 3,165,308 3,862,706 4,673,223 16,198,716
Gastos administrativos
Asesoria legal - 18,000 18,810 19,656 20,541 21,465 98,473
Asesoria contable - 60,000 62,700 65,522 68,470 71,551 328,243
Arrendamiento de oficina (incluye el mantenimiento y servicios basicos) - 57,000 59,565 62,245 65,046 67,974 311,830
Gastos de capacitacion y atencion al personal - 10,000 10,450 10,920 11,412 11,925 54,707
Depreciacion de equipos 8,995 36,880 46,144 55,687 56,521 38,761 242,988
Gastos de la web y correos corporativos 4,200 4,326 4,521 4,724 4,937 5,159 27,866
Gastos de personal - 750,000 750,000 750,000 750,000 750,000 3,750,000
Total gastos administrativos 13,195 936,206 952,190 968,755 976,927 966,835 4,814,107
Gastos de ventas
Pago de influencers 100,320 100,320 100,320 150,480 150,480 150,480 752,400
Publicaciones en redes sociales 34,800 34,800 40,800 40,800 40,800 40,800 232,800
Publicidad en librerias y promociones en ferias 5,000 5,225 30,460 31,831 33,263 34,760 140,539
Pagina web 1,500 500 500 500 500 500 4,000
Seo website 22,800 23,826 24,898 26,019 27,189 28,413 153,145
Gastos de personal - 765,000 765,000 765,000 765,000 765,000 3,825,000
Total gastos de ventas 164,420 929,671 961,978 1,014,629 1,017,233 1,019,953 5,107,884
Margen Operativo - 297,615 185,653 651,781 1,181,924 1,868,547 2,686,435 6,276,724
Gastos financieros
Intereses de préstamos - 37,709 32,556 26,526 19,958 12,690 129,440
Total gastos financieros - 37,709 32,556 26,526 19,958 12,690 129,440
Utilidad antes de impuestos - 297,615 147,945 619,225 1,155,397 1,848,589 2,673,744 6,147,285
Impuesto a las ganancias 43,644 182,671 340,842 545,334 788,755 1,901,245

Utilidad neta - 297,615 104,301 436,553 814,555 1,303,255 1,884,990 4,246,039
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El objetivo de la suscripcion de usuarios al final del afio 5 se deriva en un
analisis en el Mercado Total, Potencial, Objetivo y Real en el rango objetivo de la
poblacion de 18 a 55 afios y segmentando en las personas que pertenecen a una
comunidad de lectores. De una poblacion total de 18 millones de peruanos entre 18 y 55
afios (Mercado Total), el 23.20% representan a los usuarios lectores que cuentan con
internet y adquieren libros digitales, de los cuales la propuesta de negocio propone
alcanzar el 20% de ellos 837 mil peruanos y se espera vender realmente el 5% de esta
poblacion alcanzando a 41,835 usuarios segun se expresa en la Figura 30.

Figura 30

Mercado Total — Potencial — Objetivo - Real

En el andlisis financiero de la proyeccion del flujo de cada realizado se muestra
la inversion inicial con capital de acciones por S/400 mil invertida en el ano “cero”
antes salir al mercado y durante la etapa de desarrollo del aplicativo, asimismo, en el
afo 1 se solicita un préstamo de S/395,088 para continuar con las promociones y
actualizaciones por el uso del aplicativo tal como se muestra en la Figura 20. A partir
del segundo afio, se obtienen resultados acumulados positivos, ya que hay incremento
en la suscripcion de usuarios al servicios premium neteando al efectos de costos, gastos

administrativos y gastos de marketing (Figura 31).
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Figura 31

Margen Neto Anual, Acumulado y Descontado

Utilidad neta y acumulada
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-1,000,000

-2,000,000

Como se menciond en el parrafo anterior, este modelo de negocio iniciara en el
afio 0 con financiacion de fondos propios de los accionistas por aportes de capital y a
partir del afio 1 con fondos de terceros por préstamos solicitado a una entidad
financiera. El margen bruto es 60.41%, margen operativo es 23.41%, utilidad antes de
impuestos es 22.93% y una utilidad neta por 15.84%, asumiendo una tasa impositiva del
29.5% (Figura 32).
Figura 32

Margen Bruto, Operativo y Neto después de Impuestos
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También, se presenta la composicion de los costos y gastos del negocio al
término de los 5 afios (Figura 33), en los cuales se encuentran principalmente los gastos
desarrollo y programadores informaticos (costo mas importante), asi como el

asesoramiento, mantenimiento y actualizaciones en los servidores y costo de
almacenamiento en servidores.

Figura 33

Estructura de Costos y Gastos Total a cinco anos

Detalle de costos y gastos

Otros gastos administrativos | 0%
Intereses financieros | 1%
Depreciacion B 1%
Arriendos B 2%
Asesorias legales y contables B 2%
Gastos de marketing I 6%

Gastos de desarrollo y programadores informaticos s 51%

Gastos de personal I 37%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

En el modelo financiero propuesto se categoriza en 2 grupos, clientes con
servicio premium para que accedan a las salas de debate sin ninguna restriccion en
tiempo, temas, nimero de personas y sin anuncios que interrumpan el servicio brindado
por un precio de S/10 mensuales y por otro lado se tienen clientes con suscripcion
gratuita durante los primeros 30 dias, los cuales generan un ingreso indirecto mediante
el cobro por publicidad y anuncios con socios estratégicos por un precio de USD 0.02
por cada persona que ve los anuncios. Por esta razdn, se considera la misma poblacion
en ambos casos, ya que un usuario tiene el primer mes gratis y los meses siguientes del
afio se le cobra. Para la proyeccion de la venta considera el precio por suscripcion y

multiplicado por 11 meses, excluyendo el mes de servicio gratuito (Figura 34).
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Figura 34

Numero de Usuarios y Ventas Anuales por Servicio Premium
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S/ 1,000,000 10,000

s/ - -
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

I |ngresos por suscripcion de usuarios al servicio e====N° de usuarios con gusto por la lectura

Adicionalmente, se incluye en el modelo financiero un ingreso por la venta de
publicidad de anuncios que esta relacionado a nuestros clientes que inician la
suscripcion a titulo gratuito los primeros 30 dias (Figura 35).

Figura 35

Numero de Usuarios y Ventas Anuales por Anuncio Publicitario

S/ 180,000 70,000
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I Ingresos por publicidad en el aplicativo para el servicio gratuito a usuarios

e N° de usuarios con gusto por la lectura

En base a los datos de la proyeccion de resultados, se compararon las ventas por
servicio premium versus costos anuales (Figura 36), en las cuales se aprecia un
incremento constante durante los 5 afios, ya que se considerd un incremento anual del

10% mas la aplicacion de inflacion del 4.5% sobre el precio.
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Figura 36

Ventas versus Costos Anuales

Ventas versus costos
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Luego, se ejecutd la simulacion de Montecarlo para el VAN (Valor actual neto)
del flujo de caja, la cual fue analizada considerando el factor de crecimiento del 10%
por el numero de usuarios en los siguientes afios hasta el periodo 5, por ello se corrieron
1000 simulaciones considerando una media de 41,835 usuarios y una desviacion
estandar del 5% tal como muestra la Figura 37.
Figura 37

Frecuencia del VAN por Simulacion de Monte Carlo

La simulacion de Monte Carlo muestra que mas del 50% de todas las

simulaciones lograron como resultado un VAN mayor a S/6,023,428, asimismo, el
VAN promedio de las 1000 simulaciones asciende a S/6,074,675 que representa un

margen razonable y similar al VAN calculado en la Figura 20.
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Capitulo VII: Solucion Sostenible

En esta seccidon se muestra, en primer lugar, el modelo de negocio prospero
(Tabla 24). Continuando con la relevancia social de la solucion, a través del analisis de
la influencia en los Objetivos de Desarrollo Sostenible (OSD) establecidos por las
Organizacion de las Naciones Unidas (ONU). Finalmente, se establecera la rentabilidad
social de la solucion mediante la determinacion y evaluacion de los ingresos, beneficios
y costos sociales.

En el desarrollo del modelo de negocio prospero, se considera para la dimension
ambiental el fomento del uso de la tecnologia como herramienta agil para la educacion,
lectura e interaccidon con grupos de personas. Esto permitira que los usuarios consuman
menos papel, ya sea por lecturas, estudio o publicidad. Asimismo, se usara los servicios
de la nube para evitar el uso de equipos de computo propios.

En la dimension social, permitira la interaccion entre usuarios de distintas
culturas e incentivara el incremento de la lectura en el pais. Asimismo, se compartira
publicidad referente a politicas publicas, entre ellas la de inclusion social sumando al
desarrollo y la concientizacion de los usuarios. También se compartird material
educativo, videos tutoriales, para aprender a usar las herramientas tecnolégicas y como
mejorar la lectura y escritura, adicional a ello contara con material especial para
personas que estén aprendiendo a leer y escribir.

En la dimension econdmica, se espera realizar el mayor nimero de alianzas con
diferentes instituciones que permitan hacer una red integrada y completa para que los
usuarios tengan un amplio acceso a los servicios y/o beneficios de estas. También se
espera un incremento exponencial de los usuarios, producto de las referencias del
servicio innovador y de calidad, contando con las recomendaciones de los usuarios en

su entorno.



Tabla 24

Modelo de Negocio Prospero (Flourishing Business Canvas)
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Medio ambiente

- Uso de los servicios de la nube

Se espera una gran interaccion entre los usuarios y sus referencias, que permitiran un crecimiento exponencial, generando valor para todas las

- Material digital para descarga Sociedad i
Economia partes involucradas.
. L Procesos Valor Personas .
Existencias biofisicas Actores del ecosistema
Recursos Alianzas Co-creacion del valor Relaciones Actores clave
- Conectar e interactuar en tiempo real con - Relacion digital - Inversionistas - Comunidad de lectores

- Desarrollador web
- Redes sociales y web

- Creadores de contenido
- Instituciones publicas y

personas que coincidan con el mismo perfil lector.
- Informacion integral, actualizada y personalizada

- Instituciones
publicas y privadas

- Canal de sugerencias y
comentarios mediante el

- Instituciones privadas.

- Editoriales y puntos de sobre todo lo referente a libros y lectura. aplicativo o pagina web - Editoriales y tiendas

venta de libros. - Servicio con costo de S/10 soles mensuales y - Atencion de mensajeria |de venta de libros.
con promociones de acuerdo al tipo de de las distintas redes - Autores y figuras
suscripcion. sociales referentes de la
- Servicio gratuito con anuncios Servicio literatura.
premium, mensual, trimestral, semestral o anual.

Servicios ecoldgicos Actividades Gobernanza Co-destruccion del valor Canales
Afectacion a las librerias y clubes de lectura donde | - Pagina web

Reduccion del uso de papel al
incentivar la lectura digital e
interaccion con todas las
herramientas digitales referentes a
la lectura y la educacion.

- Convenios

digital

- Desarrollo de aplicativo

- Actualizacion de plataforma
segun las mejoras sugeridas
- Estrategias de Marketing

Regulaciones sobre la
politica de proteccion de
datos del usuario.

se asiste presencialmente.

- Redes sociales
- Eventos anuales
presenciales.

- Centros educativos

- Instituciones publicas

- Tiendas o plataformas de venta de
libros fisicos y digitales

Necesidades

- Acceder a lecturas de menor costo.
- Otras alternativas de interaccion con
grupos de lectura.

- Relacionarse con personas con el
mismo gusto de leer.

- Propuestas que incentivan el habito de
lectura en nuestro pais.

Costos

Metas

Beneficios

- Desarrollo y mantenimiento del aplicativo.

- Marketing de contenido y pago de publicidad
- Gastos de planilla del personal.

- Asesoria legal y contable.

- Equipos de sistemas y BackOffice.

- Capacitaciones.

- Compra de equipos de computo.

Lograr que el 20% de los usuarios sean personas que desean crear un habito
lector y puedan mantenerse en el tiempo con sus lecturas.

- Ingresos por suscripcion de usuarios.

- Ingresos por publicidad en el aplicativo

- Ingresos por convenios masivos con empresas.
- Ingreso bajo politica de referidos.
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7.1. Relevancia Social de la Solucion

Se ha identificado un objetivo de la ODS relacionado de manera directa y dos
objetivos que también estarian siendo cubiertos, producto de las funcionalidades que
brindaria este servicio.

ODS 4 — Educacion de calidad: Match Books contribuira al fomento de la
lectura y con ello al analisis y pensamiento critico, asimismo permitira adquirir nuevos
conocimientos mediante los tutoriales relacionados con la lectura y la tecnologia
involucrada en todo el ecosistema lector.

ODS 5 —Igualdad de género: Match Books contribuird a la concientizacion
sobre la igualdad de género mediante los videos informativos en alianzas con
instituciones publicas, recomendacion de libros sobre la igualdad de género; asimismo
se contara con videos de auto aprendizaje para poder familiarizarse con las nuevas
tecnologias y el uso de estas, lo que contribuiria al desarrollo y empoderamiento de la
mujer.

ODS 8 — Trabajo decente y crecimiento economico: brindara oportunidades
laborales tanto a personas que recién se estan insertando al mundo laboral como
aquellas que cuentan con una experiencia reconocida en el mercado, las cuales tendran
las mismas oportunidades de crecimiento y desarrollo, siendo remuneradas de forma
justa.

El mayor Indice de Relevancia Social (IRS) se presenta en el ODS 4 —
Educacion de calidad, con un resultado del 43% (Tabla 25) por estar relacionadas 4
objetivos, principalmente por la seccion de contenido de videos tutoriales e
informativos. Le sigue el ODS 8 — Trabajo decente y crecimiento econdmico,
relacionado a dos objetivos, alcanzando un IRS del 20% como producto de las

oportunidades que tendran los colaboradores y el trato justo.



Tabla 25

Evaluacion del impacto de los ODS
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Objetivo de Desarrollo
Sostenible (ODS)

Descripcion de la meta impactada

Impacto de la solucion propuesta

ODS 4: Educacién de
calidad

4.5 De aqui a 2030, eliminar las disparidades de género en la educacion y asegurar
el acceso igualitario a todos los niveles de la enseflanza y la formacion profesional
para las personas vulnerables, incluidas las personas con discapacidad, los pueblos
indigenas y los nifios en situaciones de vulnerabilidad.

Match Book contara con informacion educativa y permitira interactuar con personas de diferentes culturas y
costumbres; para toda persona mayor de edad que se suscriba, sin restricciones por condicion social o genero.

4.6 De aqui a 2030, asegurar que todos los jovenes y una proporcion considerable
de los adultos, tanto hombres como mujeres, estén alfabetizados y tengan nociones
elementales de aritmética.

Match Book ofrecera contenido educativo mediante tutoriales, orientados a poder reforzar la lectura y la correcta
escritura; estos tutoriales tendran niveles de dificutad y una ruta de aprendizaje, donde cada usuario podra ir
avanzando de acuerdo a su nivel de aprendizaje. Tambien se contara con tutoriales para personas adultas que
recien esten aprendiendo a leer y escribir, la opcion de ingresar a estos tutoriales sera mas amigable e intuitivo
que las otras opciones, para mayor facilidad de los usuarios.

4.7 De aqui a 2030, asegurar que todos los alumnos adquieran los conocimientos
tedricos y practicos necesarios para promover el desarrollo sostenible, entre otras
cosas mediante la educacion para el desarrollo sostenible y los estilos de vida
sostenibles, los derechos humanos, la igualdad de género, la promocion de una
cultura de paz y no violencia, la ciudadania mundial y la valoracion de la diversidad
cultural y la contribucion de la cultura al desarrollo sostenible.

Match Book mediante las alianzas con instituciones gubernamentales, contara tambien con tutoriales y videos
informativos, relacionados a la promocion de los derechos humanos, igualdad de genero, valoracion de la
diversidad cultural y todo aquello que contribuya con el desarrollo sostenible e igualitario en la sociedad dentro
del marco legal vigente.

ODS 5: Igualdad de
género

5.b Mejorar el uso de la tecnologia instrumental, en particular la tecnologia de la
informacion y las comunicaciones, para promover el empoderamiento de las mujeres

En Match Book no solo podran acceder a videos tutoriales de como usar la tecnologia involucrada en el
ecosistema referente a la lectura, como los ebooks, ereader, audiolibros, tablet, pc y mas. Tambien se contara con
un servicio en linea para poder orientarlos en tiempo real con el uso de la plataforma y de todas estas
herramientas antes descritas. El personal estara capacitado para poder orientar a personas que esten comenzando
a interartuar con la tecnologia, este servicio personalizado sumara al mayor uso de estas herramientas e
incrementara la seguridad y apertura a nuevas tecnologias, sumando al desarrollo y empoderamiento de las
mujeres.

ODS 8: Trabajo
decente y crecimiento
economico

8.2 Lograr niveles mas elevados de productividad econdmica mediante la
diversificacion, la modernizacion tecnoldgica y la innovacion, entre otras cosas
centrandose en los sectores con gran valor afiadido y un uso intensivo de la mano de
obra.

Con Match Book se aportara al crecimiento economico de la economia naranja en el pais, asi como tambien se
impulsara el uso de la tecnologia para la educacion y el intercambio cultural. Manteniendo una innovacion
constante en cada uno de las actualizaciones del aplicativo.

8.5 De aqui a 2030, lograr el empleo pleno y productivo y el trabajo decente para
todas las mujeres y los hombres, incluidos los jovenes y las personas con
discapacidad, asi como la igualdad de remuneracion por trabajo de igual valor.

Match Book contara tanto con colaboradores que estan iniciando su carrera laboral como colaboradores con un
alto expertis en el mercado, desempefiando cada uno de ellos un papel importante e indispensable para lograr el
desarrollo y mejora constante en el aplicativo. Por ello, seran remunerados de manera justa y de acuerdo a surol
que desempefien; teniendo cada uno las mismas oportunidadades de crecimiento dentro la compaiia.
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Finalmente, se identificé el ODS 5 — Igualdad de género, relacionado a un
objetivo, obteniendo un IRS del 20%, donde se enfatiza en el aprendizaje de la
tecnologia para el uso y desarrollo de nuevos conocimientos, fomento del pensamiento
critico mediante la lectura y el debate, lo cual permitira que adquieran mayor seguridad
en sus interacciones y el empoderamiento de las mujeres.

Tabla 26

TSRI - Indice de Relevancia Especifica de la Meta

oDS # de metas de la ODS [ genelas de la ODS TSRI
impactadas

ODS 4 7 3 43%

ODS 5 5 1 20%

ODS 8 10 2 20%

7.2. Rentabilidad Social de la Solucion

Para la determinacion de la rentabilidad social del negocio se determiné el Valor
Actual Neto Social (VANS) del negocio por los primeros 5 afios de operacion indicados
en la Figura 38, por ello se consideraron los siguientes beneficios que representan un
ahorro para los usuarios, como primer punto se tiene el ahorro en la movilidad de los
usuarios que buscan desplazarse desde sus casas o trabajos hacia las bibliotecas o clubes
de lectura y luego puedan participar ella por 1 o 2 horas y retornar a su casa, luego
como segundo punto se tiene el costo de membresia anual que para un usuario para
acceder a la biblioteca Nacional S/7.50 anual y finalmente el tercer punto corresponde al
tiempo ahorrado por un usuario en el desplazamiento para asistir a clubes de lectura
presenciales y/o bibliotecas.

Con los ahorros identificados, se lograra que el usuario evite elevados costos y
tiempo por pago de movilidad, tiempo invertido en el desplazamiento o pagos para

obtener una membresia para acceder a la biblioteca, esto permitira que el servicio
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propuesto sea atractivo para los usuarios. No se tiene ahorro estimado para el afio 0,
debido a que el aplicativo se encuentra en proceso de aplicacion e implementacion. A
continuacion, se detalla cada punto por nimero de usuarios, ocurrencias y horas:
Figura 38

Resumen ahorros identificados

Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Total
Movilidad ahorrada 4,016,183 4,417,802 4,859,582 5,345,540 5,880,094 24,519,202
N° de usuarios 41,835 46,019 50,621 55,683 61,251
N° de ocurrencias al afio 12 12 12 12 12
Costo S/ 8.00 S/ 8.00 S/ 8.00 S/ 8.00 S/ 8.00
Costo de membresia anual 313,764 345,141 379,655 417,620 459,382 1,915,563
N° de usuarios 41,835 46,019 50,621 55,683 61,251
Costo S/ 750 S/ 7.50 S/ 7.50 S/ 7.50 S/ 7.50
Tiempo ahorrado (asistir a clubes o bibliotecas) 3,012,138 3,313,351 3,644,687 4,009,155 4,410,071 18,389,401
N° de usuarios 41,835 46,019 50,621 55,683 61,251
N° de ocurrencias al afio 12 12 12 12 12
N° de horas 1.50 1.50 1.50 1.50 1.50
Costo x hora S/ 4.00 S/ 4.00 S/ 4.00 S/ 4.00 S/ 4.00

Asimismo, cabe resaltar que en la proyeccion se incluy¢ el factor de tiempo,
considerando que el aplicativo puede ser usado desde cualquier lugar sin necesidad de
desplazarse hasta las bibliotecas o salas de lectura presenciales, lo cual genera un ahorro
en horas dependiendo del lugar donde viva el usuario, el importe por hora fue calculado
en funcion a una remuneracion minima vital del pais (promedio S/4 por hora).
Finalmente, en base a los costos y ahorros determinados para los 41,835 usuarios, al
final del quinto afo se obtuvo la proyeccion del VANS por S/13,348,166, aplicando una

tasa de retorno del 10.65% tal como se muestra en la Figura 39.

Figura 39
VANS del proyecto
Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Total
Total usuarios - 41,835 46,019 50,621 55,683 61,251 255,408
Costo para el usuario
Gratuito - Cobro por anuncios publicitarios - - 80,834 - 92,919 - 106,810 - 122,778 - 141,134 |- 544,476
Premium - - 3,899,896 - 4,482,930 - 5,153,128 - 5923521 - 6,809,087 |- 26,268,562
Total costo para el usuario = = 3,980,730 - 4,575,849 - 5,259,938 - 6,046,299 - 6,950,221 |- 26,813,037
Ahorro amual para el usuario -
Movilidad ahorrada - 4,016,183 4,417,802 4,859,582 5,345,540 5,880,094 24,519,202
Costo de membresia anual por acceso a la bibliotece - 313,764 345,141 379,655 417,620 459,382 1,915,563
Tiempo ahorrado (asistir a clubes de lectura presenc - 3,012,138 3,313,351 3,644,687 4,009,155 4,410,071 18,389,401
Total ahorro para el usuario - 7,342,085 8,076,294 8,883,923 9,772,316 10,749,547 44,824,166
Ahorro anual neto = 3,361,356 3,500,445 3,623,985 3,726,016 3,799,326 18,011,128
VAN SOCIAL 13,348,166

Tasa de descuento 10.65%
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Capitulo VI1I: Decision e Implementacion

En este capitulo, se expone el plan de implementacion y el equipo de trabajo
encargado de convertir esta idea de negocio en realidad. El proceso de implementacion
se estima en un periodo de seis meses, que abarca desde la constitucion de la empresa
hasta el lanzamiento de la aplicacion movil y la plataforma web. Por ultimo, se
presentaran las conclusiones y recomendaciones obtenidas por el equipo de trabajo tras
llevar a cabo la investigacion.
8.1. Plan de Implementacién y Equipo de Trabajo

La realizacion del proyecto Match Books implica llevar a cabo diversas tareas,
algunas de las cuales deben ejecutarse de manera simultanea para agilizar el tiempo de
implementacion. Inicialmente, se propone un periodo de seis meses a cargo de los
miembros fundadores Janeth Maldonado (JM), Rocio Chipana (RC), Aldo Palacios
(AP) y Alex Choque (AC), quienes también tienen la responsabilidad de llevar a cabo
este plan. Es importante destacar que la duracion de este plan puede verse afectada por
posibles variaciones, ya que los trdmites de constitucion y las pruebas de lanzamiento
podrian requerir mas tiempo del previsto inicialmente. A continuacion, se describen

detalladamente las tareas establecidas en el Plan de Implementacion:



Tabla 27

Plan de Implementacion
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Actividad Responsable | M1 | M2 | M3 | M4 | M5 | M6 | M7
Inicio
Registro de Marca AC
Constitucion de Empresa AC
Contratacion de Progamador AC
Planificacion Financiera RC
Desarrollo del Proyecto
Disefio del Plan de Marketing AC
Aplicacion: Desarrollo de Interfaz AP
Aplicacion: Seleccion de Paleta de Colores AP
Aplicacion: Desarrollo de Pasarela de pago AP
Aplicacion: Politica de Proteccion de Datos RC
Creacion de redes sociales
Lanzamiento
Lanzamiento de Aplicativo Beta M
Periodo de Prueba M
Retroalimentacion y correcion M
Pruebas de marketing AC
Lanzamiento Oficial M

8.2. Conclusiones

El modelo de negocio es un modelo innovador que tiene el potencial para

mejorar las capacidades de lectura en el Pertl y poder motivar a las personas que aiin no

se han iniciado en la lectura a fin de poder crear un hébito lector. Asimismo, es una

opcidn viable para el refuerzo y apoyo a las adultos y adultos mayores que recién estan

aprendiendo a leer a quienes se les puede recomendar lecturas simples y dar un

acompanamiento en la lectura.

El creciente uso de internet en los moviles, tanto urbanos como rurales, permite

que mas personas, en especial del ambito rural, no tenga la limitante de internet para
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considerar el uso del aplicativo, asimismo, mas personas con internet son mas personas
conectadas y relacionadas con el mundo de los aplicativos, y de acuerdo con sus
preferencias optar por uno que logre desarrollar un nuevo habito o mejorar uno ya
existente, que sume valor a su perfil como estudiante o profesional.

Si bien existen diferentes apps de lectura o entornos digitales, estos no tienen el
suficiente desarrollo o interaccion entre sus usuarios. La mayoria tienen un entorno
digital pero solo se convierte el sistema tradicional de lectura en solitario a digital.

El Design Thinking ayud6 a desarrollar un proyecto en base a las necesidades o
falencias del usuario. Esta metodologia permitid conocer mas de cerca la conexion del
problema con la propuesta que se brinda.

A pesar de que en nuestro pais no existe una cultura asociada a la lectura, se
observo, luego de realizar las entrevistas, que existe el interés por querer iniciar este
habito y relacionarse con personas que comparten este mismo gusto.

Existe un descontento de parte de la poblacion hacia las autoridades del pais, ya
que no se observan esfuerzos notables por impulsar el desarrollo de la educacion y la
lectura. Como parte del proceso de levantamiento de informacion a través de las
entrevistas se descubri6 que la idea planteada podria usarse como herramienta de apoyo
en centros educativos con el fin de poder incentivar el habito de lectura.

Desde Match Books, se aporta el acceso a la informacion y al incentivo de la
lectura. Esto se apoyaré en el uso cotidiano de los dispositivos moviles que son parte de
nuestra vida diaria. Se busca afrontar el problema social del bajo incentivo a la lectura
para poder acortar esta brecha que se vive en varios paises.

Para lograr un exitoso proceso de desarrollo de la aplicacion, es fundamental
contratar a un programador con amplia experiencia que trabaje en estrecha colaboracion

con el equipo de Match Books. Esto se debe a que se debe dar un énfasis especial al
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desarrollo de la interfaz y la experiencia del usuario, ya que son factores clave para
garantizar la satisfaccion del cliente con el servicio.

Match Books es mas que un aplicativo, es una herramienta que permitira
fomentar la lectura y con ello el debate y el pensamiento critico; contribuird a facilitar la
comprension del uso de la tecnologia implicada en el ecosistema lector, permitiendo al
usuario estar informado sobre los servicios y beneficios de las instituciones aliadas,

creando valor para todas las partes interesadas.

8.3. Recomendaciones

Se recomienda realizar actualizaciones y mejoras regulares con el fin de levantar
informacion de nuevas demandas y preferencias del usuario. Es importante que este
proceso de mejora continuo contenga un presupuesto especifico para su cumplimiento.

Se recomienda buscar asociaciones o alianzas estratégicas, tanto con entidades
privadas y publicas, para poder apoyarse en el desarrollo de un ecosistema de lectura
completa.

Se recomienda implementar nuevos servicios alternativos y complementarios
dentro del mismo aplicativo que sean atractivo para los usuarios, como informacién de
libros con atractivos turisticos de paises y no solo contribuyen a la educacién sino al
turismo.

Asimismo, una vez iniciado el proyecto y puesto en marcha, es recomendable
expandir el alcance del negocio a paises del continente europeo y norteamericano, para
que se pueda tener una mayor interaccion e intercambio cultural; considerando que en
esta zona se encuentran los paises con mayor nivel de lectura en el mundo, siendo
Canada y Francia los que lideran el ranking. Finalmente, se considera a Match Books

como un negocio viable a nivel nacional e internacional.
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Apéndices

Apéndice A: Encuesta Aplicativo club de lectura On line

Responda de la manera mas honesta posible las siguientes preguntas. Elige la opcion de

respuesta que mas se adapte a sus preferencias.

Edad SexooM F
1. ;(Le gusta leer?

a) Si

b) No

2. (Cuanto tiempo lee a la semana?
a) 30 minutos

b) 1 Hora

c¢) Mas de 1 Hora

3. (Le gusta los clubes de lectura?
a) Si

b) No

4. (Le gustaria compartir sus apreciaciones de sus lecturas en un club de lectura On
line?

a) Si

b) No

5. ¢(Usa redes sociales como Facebook, Instagram, Tiktok?
a) Si

b) No

6. ;Le gustaria contar con un aplicativo que le brinde informacion de libros y acceso a
salas de lecturas con personas afines a su perfil lector?

a) Si
b) No

7. (Estaria dispuesto a pagar S/12 por una suscripcion a un aplicativo donde pueda crear
salas de lectura On line con personas del mismo perfil lector?

a) Si
b) No



Apéndice B: Resultados de la encuesta al club de lectura On line

1. (Le gusta leer?

40%

60% =S

= No

2. é¢Cudnto tiempo lee a la semana?

10%
0,
27% = 30 minutos

63% = ] Hora
Mas de 1 Hora

3. éLe gusta los clubes de lectura?

10%

uSi
= No
90%
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4. ¢éLe gustaria compartir sus apreciaciones de sus
lecturas en un club de lectura On line?

7%

= Si
93% = No
5. ¢Usa redes sociales como Facebook, Instagram,
Tiktok?
0%
= Si
= No
100%
6. ¢ Le gustaria contar con un aplicativo que le brinde
informacidn de libros y acceso a salas de lecturas con
personas afines a su perfil lector?
0%
= Si
100% = No

8. ¢Estaria dispuesto a pagar S/12 por una suscripcion a
un aplicativo donde pueda crear salas de lectura On line
con personas del mismo perfil lector?

37%

= S
63%
= No



