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Resumen Ejecutivo
En Lima Moderna, 589,200 adultos mayores enfrentan desafios de aislamiento y pérdida de
independencia, exacerbados por cambios poblacionales y sociales. Para abordar esto, nace
Cuida+, un modelo de negocio innovador que brinda asistencia y compaiiia a este segmento,
conectando adultos mayores con estudiantes universitarios que buscan empleo flexible.
Cuida+ se distingue por su enfoque digital y personalizado, basado en un anélisis minucioso
del mercado y las necesidades especificas de los usuarios, identificando a los adultos mayores

y a los estudiantes como beneficiarios clave.

El desarrollo de Cuida+ implico una evaluacion rigurosa, incluyendo la validacion de
hipotesis esenciales para confirmar su deseabilidad, factibilidad, viabilidad y sostenibilidad.
Se examino la disposicion de los adultos mayores para adoptar y financiar los servicios
digitales, evaluando si estos satisfacian sus necesidades. Simultaneamente, se consideraron
las expectativas de los estudiantes en cuanto a compensacion y facilidad de uso de la
plataforma. La validacion mostrd una alta aceptacion del servicio por ambos grupos, lo que

reafirma la deseabilidad del modelo.

Financieramente, Cuida+ ha demostrado ser un proyecto viable. Un andlisis
proyectado del flujo de caja a cinco afios reveld un Valor Actual Neto (VAN) de S/3°818,528
y un Valor Actual Neto Social (VANS) de S/11°406,158, evidenciando su solidez financiera
y potencial. El proyecto se alinea con los Objetivos de Desarrollo Sostenible, impulsando la
salud y el bienestar de los adultos mayores y ofreciendo oportunidades laborales a estudiantes
universitarios. Por su efectividad demostrada, viabilidad financiera y coherencia con

objetivos sociales globales, se recomienda la implementacion e inversion en Cuida+.
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Abstract
In Modern Lima, 589,200 senior citizens face challenges of isolation and loss of
independence, exacerbated by population dynamics and social changes. To address this,
Cuida+, an innovative business model, emerges to provide assistance and companionship to
this segment, connecting older adults with university students seeking flexible employment.
Cuida+ stands out for its digital and personalized approach, based on a thorough analysis of
the market and the specific needs of the users, identifying both the elderly and the students as

key beneficiaries.

The development of Cuida+ involved a rigorous evaluation, including the validation
of essential hypotheses to confirm its desirability, feasibility, viability, and sustainability. The
willingness of the elderly to adopt and finance digital services was examined, assessing
whether these services met their needs. Simultaneously, the expectations of the students
regarding compensation and ease of use of the platform were considered. The validation

showed high acceptance of the service by both groups, reaffirming the model's desirability.

Financially, Cuida+ has proven to be a viable project. A projected cash flow analysis
over five years revealed a Net Present Value (NPV) of S/3,818,528 and a Social Net Present
Value (SNPV) of S/11,406,158, demonstrating its financial solidity and potential. The project
aligns with the Sustainable Development Goals, promoting the health and well-being of the
elderly and offering employment opportunities to university students. Due to its proven
effectiveness, financial viability, and alignment with global social objectives, the

implementation and investment in Cuida+ is highly recommended.
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Capitulo I: Definicion del Problema

Este capitulo se centra en identificar y comprender el problema social que
actualmente afecta a los adultos mayores. Dentro de este segmento de la poblacion, se pone
especial énfasis en los crecientes desafios del aislamiento y la disminucién de la
independencia y autosuficiencia. Este problema, que es particularmente notorio en el ambito
urbano y en constante cambio de Lima, no solo repercute en la salud fisica y mental de los
adultos mayores, sino también en su habilidad para involucrarse de manera activa 'y
significativa en la comunidad (Comision Econdmica para América Latina, 2017).

1.1 Contexto del Problema a Resolver

El descuido y aislamiento de los adultos mayores en Lima Moderna representan un
problema social critico que se ve exacerbado por el rapido crecimiento poblacional y la
dinamica urbana de la ciudad (Banco Interamericano de Desarrollo, 2022). El "Informe
Técnico Situacion de la Poblacion Adulta Mayor: Enero - Febrero - Marzo 2022" del Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) destaca el aumento significativo en la
proporcion de la poblacion mayor de 60 afios, subrayando la relevancia de abordar las
necesidades de este segmento en constante crecimiento.

En un entorno urbano acelerado, los cambios en las estructuras familiares y sociales
han llevado a muchas familias a enfrentar dificultades para equilibrar el trabajo y el cuidado
de sus mayores. Este fendmeno no solo repercute negativamente en la calidad de vida de los
adultos mayores, sino que también conlleva riesgos importantes para su salud fisica y mental.

Segun un estudio del Centro Médico Naval del Pera (2021), la falta de atencion
adecuada y la prevalencia de la soledad son problemas comunes entre los adultos mayores en
Perti. Estos problemas son agravados por la carga emocional y el estrés de los cuidadores
familiares, quienes se ven obligados a dividir su tiempo y energia entre sus obligaciones

laborales y el cuidado de sus familiares ancianos.



La Organizacion Mundial de la Salud (2022) ha sefialado que el aislamiento social y
la soledad en los adultos mayores no solo afectan su bienestar emocional, sino que también
son factores de riesgo para enfermedades como la hipertension, las enfermedades cardiacas y
los trastornos mentales, incluyendo la depresion y la ansiedad. Ademas, la Organizacion de
las Naciones Unidas (2017) inform6 sobre el aumento de trastornos mentales y neuronales
entre los adultos mayores, subrayando la urgente necesidad de un enfoque integral y
proactivo para abordar estos problemas.

Frente a este panorama, Lima Moderna enfrenta el desafio de desarrollar politicas y
programas que no solo atiendan las necesidades fisicas de los adultos mayores, sino que
también fomenten su bienestar emocional y social. Este estudio se enfoca en explorar las
causas y consecuencias del descuido de los adultos mayores en Lima, evaluando el impacto
de los cambios en la dindmica familiar y social en su calidad de vida y salud, con el objetivo
de proporcionar una base s6lida para comprender mejor el problema y generar soluciones
efectivas.

1.2 Presentacion del Problema a Resolver

El problema del aislamiento y la disminucion de la autonomia de los adultos mayores
en "Lima Moderna" - una zona urbana de la capital peruana que incluye distritos como
Barranco, Jestis Maria, La Molina, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja,
San Isidro, San Miguel, Surco y Surquillo - es una cuestion critica que afecta directamente su
salud y bienestar. La interrogante principal que se plantea es: ;Como mejorar la
independencia y reducir el aislamiento de los adultos mayores en este entorno urbano en
constante cambio? Resolver esta problematica es esencial para garantizar una vida digna y un

bienestar completo para esta poblacion.



Un estudio de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos en 2020 sobre la
Movilidad y Accesibilidad de los Adultos Mayores en Lima resalta que los retos urbanos,
como la falta de accesibilidad y servicios adecuados, incrementan la vulnerabilidad y el
aislamiento de los adultos mayores. Ademas, un informe de la Defensoria del Pueblo de Pert
en 2021 sobre la situacion de los adultos mayores en el pais enfatiza la carencia de redes de
apoyo efectivas en Lima. Este informe apunta a que la reduccion de los sistemas de soporte
tradicionales, como la familia extendida, ha dejado a muchos adultos mayores en situaciones
de soledad y dependencia, especialmente aquellos que viven solos o estan alejados de sus
familias.

En ese sentido, el problema del aislamiento y la pérdida de independencia en los
adultos mayores en Lima Moderna requiere un abordaje multifacético que se enfoque en el
fortalecimiento de redes de apoyo que garanticen su bienestar integral.

1.3 Sustento de Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver

El aislamiento y la pérdida de independencia de los adultos mayores en Lima
Moderna son problemas que no solo afectan a nivel individual, sino que también tienen una
importante relevancia social y economica, alineado con el Objetivo de Desarrollo Sostenible
de Salud y Bienestar (ODS 3). Bajo este objetivo, el aislamiento social de los adultos
mayores esta directamente relacionado con su bienestar fisico y mental. Segtin un estudio de
la Organizacion Panamericana de la Salud (OPS), la soledad y el aislamiento en los adultos
mayores pueden llevar a un deterioro de la salud mental y a un aumento en la prevalencia de
enfermedades no transmisibles (OPS, 2021). Este problema también impacta en la calidad y
accesibilidad de la atencion sanitaria para este grupo poblacional, una preocupacién que ha
sido resaltada por la Organizacidon Mundial de la Salud (OMS) en su reporte sobre el

envejecimiento y la salud (OMS, 2021).



En este contexto, el problema del aislamiento y la pérdida de independencia en los
adultos mayores adquiere una dimension mas amplia, impactando no solo en la calidad de
vida de los individuos sino también en el tejido social y econdmico de la ciudad. Por lo
tanto, es una tarea prioritaria el desarrollar estrategias y politicas que no solo aborden las
necesidades de salud y bienestar de los adultos mayores;  sino que también promuevan su
inclusion, autosuficiencia y participacion activa en la sociedad.

1.4 Conclusiones del Capitulo

El primer capitulo de esta tesis identifica el aislamiento y la pérdida de independencia
como problemas criticos que afectan a los adultos mayores en Lima Moderna. Se destaca la
urgente necesidad de abordar estos desafios de manera integral, reconociendo su impacto en
la salud fisica y mental, asi como en el tejido social y econdmico de la ciudad. Este capitulo
sienta las bases para investigaciones posteriores, que buscaran comprender més a fondo las
causas y consecuencias de estos problemas y proponer soluciones efectivas para mejorar la

calidad de vida de los adultos mayores.



Capitulo I1: Analisis del Mercado y la Industria

Este capitulo se enfoca en analizar el mercado del cuidado de adultos mayores en
Lima Moderna, destacando el modelo de negocio de Cuida+. Se explorara como Cuida+ se
posiciona como una solucioén innovadora para las necesidades especificas de la creciente
poblacién de adultos mayores en la region. Se realizard un analisis detallado de las
caracteristicas de los servicios de cuidado proporcionados actualmente en el mercado, tanto
por empresas privadas como por instituciones publicas, y se establecera como Cuida+ se
diferencia de estas ofertas existentes. Este analisis permitira comprender las dinamicas del
mercado y las oportunidades para que Cuida+ se destaque y ofrezca un valor tnico a la
comunidad de Lima Moderna.

2.1 Descripcion del Mercado o Industria

El mercado del cuidado de adultos mayores en Lima Moderna es un sector en
creciente desarrollo, influenciado por cambios demograficos significativos y la creciente
necesidad de servicios especializados. Seglin datos del INEI, la poblacion de adultos mayores
en Lima esta aumentando, lo que impulsa la demanda de cuidados adaptados a sus
necesidades especificas. Esta tendencia demografica ha llevado a una diversificacion en los
servicios ofrecidos, desde atencion médica y asistencia domiciliaria hasta actividades
recreativas y de entretenimiento.

El mercado actual se caracteriza por una mezcla de proveedores de servicios,
incluyendo opciones publicas y privadas. Las entidades gubernamentales ofrecen servicios
basicos, pero a menudo son insuficientes para satisfacer todas las necesidades de este grupo
poblacional. Esto ha abierto un espacio para que los proveedores privados ofrezcan servicios
mas personalizados y especializados.

En los ultimos afios, se presentd un incremento en la oferta de servicios tradicionales

aperturando nuevos canales tecnoldgicamente avanzados, como plataformas digitales y



aplicaciones moviles, que buscan mejorar la calidad de vida de los adultos mayores a través
de agendamiento de citas o via de comunicacion rapida.

El mercado también muestra una tendencia hacia servicios que no solo se centran en
la salud fisica, sino también en el bienestar emocional y social de los adultos mayores.
Programas que fomentan la interaccion social, el aprendizaje continuo y la participacion en
actividades culturales y recreativas estan ganando popularidad. (Flores Guevara, Palomo
Bazan, & Ribeiro, 2020).

La pandemia de COVID-19 ha tenido un impacto significativo en el mercado,
acelerando la adopcion de soluciones virtuales y teleservicios. Muchos proveedores han
tenido que adaptar sus modelos de negocio para cumplir con las restricciones sanitarias y las
necesidades cambiantes de los adultos mayores durante este periodo (ver Tabla 1).

En este contexto, el modelo de negocio de Cuida+ aparece como una solucion
adaptativa y multifacética que no solo atiende las necesidades de cuidado de los adultos
mayores, sino que también aprovecha las oportunidades emergentes en el mercado para
ofrecer un servicio integral y diferenciado (Banco Interamericano de Desarrollo, 2022) .

2.2 Analisis Competitivo Detallado

En el mercado de cuidado de adultos mayores en Lima Moderna, Cuida+ se enfrenta a
una gama diversa de competidores. Estos incluyen desde servicios especializados como
asistencia geriatrica, asilos y opciones de cuidado publico. Un andlisis detallado de estos
competidores es crucial para comprender el panorama del mercado y posicionar

efectivamente a Cuida+.

e Emprendimientos de Menor Escala y Asistencia Especializada: Existen numerosos
servicios independientes que ofrecen cuidado especializado, incluyendo enfermeras y

cuidadores a domicilio. Estos servicios suelen enfocarse en la asistencia médica y



fisica, pero a menudo no abordan completamente las necesidades emocionales y
cognitivas de los adultos mayores.
0 Competidores en este sector: Varios profesionales independientes ofrecen
cuidado especializado, incluyendo enfermeros y cuidadores a domicilio en

“CompuTrabajo”, “Bumeran”, entre otros.

e Asilos y Residencias Geriatricas: Los asilos son otra forma tradicional de cuidado
para adultos mayores. Proporcionan atencién médica continua y supervision, pero
pueden no reemplazar el ambiente hogarefio y de confianza que muchos adultos
mayores prefieren.

0 Competidores en este sector: “Sweet Home Casa de Reposo”, “Senior

Residence”, "Residencia Geriatrica La Molina", entre otros.

e Plataformas de Cuidado Geriatrico: Existen también plataformas digitales que ofrecen
servicios de cuidado geriatrico, pero su enfoque principal suele ser en la atencion
médica, dejando de lado el aspecto emocional y el enriquecimiento de la calidad de
vida.

0 Competidores en este sector: "SeniorMas”, “TeCuidoPeru”, “Enfermeras a

Todas Horas” y “Beyond-Senior Clinic”.

e Servicios Publicos como CIAM: Los servicios ofrecidos por el Estado, como el
Centro Integral de Atencion al Adulto Mayor (CIAM), proporcionan apoyo, pero a
menudo con recursos limitados y enfoques que pueden no ser tan personalizados o
integrales.

En este contexto, Cuida+ se distingue por su enfoque Uinico en la conexion emocional
y el beneficio mutuo entre los adultos mayores y un grupo de cuidadores jovenes. Mientras

que otros servicios se concentran en la asistencia fisica y médica, Cuida+ ofrece un enfoque



mas holistico, centrandose en el bienestar emocional y social, ademas de las necesidades
fisicas.

La flexibilidad y personalizacion del servicio de Cuida+ son también aspectos
diferenciadores clave. La capacidad de adaptar los servicios a las necesidades individuales de
cada adulto mayor y sus familias ofrece una ventaja competitiva significativa.

Finalmente, la integracion de colaboradores en el modelo de Cuida+ no solo aborda la
necesidad de cuidado de los adultos mayores, sino que también ofrece oportunidades de
empleo y desarrollo a un segmento de la poblacion que enfrenta desafios en el mercado

laboral.

2.3 Conclusiones del Capitulo

El anélisis del mercado del cuidado de adultos mayores en Lima Moderna revela un
sector en crecimiento influenciado por cambios demograficos y la creciente demanda de
servicios especializados, especialmente en respuesta a la pandemia de COVID-19 que ha
acelerado la adopcion de soluciones virtuales. En este contexto, Cuida+ se destaca como una
solucion adaptativa y multifacética que aborda integralmente las necesidades de los adultos
mayores, enfocandose en el bienestar emocional y social ademas de lo fisico. Su capacidad
para adaptar los servicios a las necesidades individuales, junto con su enfoque tnico en la
conexion emocional entre adultos mayores y cuidadores jovenes, posiciona a Cuida+ como
un actor clave en el mercado, ofreciendo una propuesta de valor diferenciada y alineada con

las tendencias y necesidades emergentes de la comunidad de Lima Moderna.



Tabla 1

Cuadro Comparativo de las Alternativas Existentes en el Mercado

Criterio Cuida+ Emprendimientos Menor Escala Asilos / Residencias Plataformas de Cuidado Servicio Integral para el Adulto
Geriatricas Geriatrico Mayor (CIAM)
Detalle Modelo innovador que conecta  Servicios independientes de Atencién médica continuaenun  Servicios de cuidado a través de  Apoyo estatal para adultos

Propuesta de Valor

Tipo de Servicios

Requisitos

Tecnologias

Servicio presencial/virtual

Precio Promedio

a jovenes universitarios con
adultos mayores

Enfoque holistico en bienestar
emocional y social, ademas de
necesidades fisicas

Cuidado personalizado,
actividades recreativas, soporte
emocional

Adaptabilidad a necesidades
individuales de adultos mayores
y familias

Uso de plataformas digitales
para facilitar la interaccion y el
servicio

Principalmente presencial, con
componentes virtuales
opcionales

S/. 45

enfermeras y cuidadores a
domicilio

Enfoque en asistencia médica y
fisica

Asistencia médica a domicilio,
cuidado fisico basico

Certificaciones de salud y
cuidado, experiencia en
asistencia médica

Limitado o enfocado en
herramientas médicas basicas

Presencial

Por actividad desde los S/ 5
hasta los S/ 20

entorno establecido

Atencion médica supervisada y
ambiente de vivienda estable

Cuidado médico integral,
actividades grupales basicas

Requisitos de admision basados
en condiciones de salud y
capacidad

Infraestructura para cuidado
médico, pocas tecnologias
digitales

Presencial

Promedio S/. 80.00 al dia

plataformas digitales

Acceso remoto a atencion
médica

Consultas médicas virtuales,
seguimiento de la salud

Acceso a internet, familiaridad
con tecnologia digital

Plataformas de telemedicina,
aplicaciones de salud

Virtual

Incluido en el servicio de salud
de la APP

mayores

Servicios basicos con recursos
limitados

Actividades grupales,
asesoramiento basico de salud

Inscripcion en programas
estatales, cumplir con criterios de
elegibilidad

Infraestructura basica, plataformas
virtuales limitadas

Presencial, con algunos servicios
virtuales

Desde S/. 50 a S/. 150

Nota. Los precios mostrados son referenciales. Adaptado de la propuesta de valor de Cuida+. Adaptado de “Computrabajo”, “Bumeran”. Adaptado de consultas realizadas a la casa geriatrica: “Sweet Home Casa de

Reposo” y “Senior Residence”. Adaptado de “enfermerasatodahora.com”. Adaptado de los Centros Integrales de atencion del adulto mayor (CIAM) de los distritos Lima Moderna.
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Capitulo I11. Investigacion Del Usuario

En el presente capitulo se desarrollara el perfil usuario, mapa de experiencia y la
identificacion de las necesidades para el adulto mayor. Asimismo, como veremos en capitulos
posteriores y que sera parte del modelo de negocio de Cuida+ desarrollado en el Capitulo V,
se evaluara el perfil del estudiante universitario de pregrado, un elemento crucial en el
modelo. Esto sera esencial para la comprension de la solucion propuesta.

3.1. Perfil del Usuario
3.1.1 Perfil Adulto Mayor

De acuerdo con las entrevistas realizadas para el adulto mayor (ver Apéndice A), en la
Figura 1 se realiz6 Lienzo Metausuario del adulto mayor a quien llamaremos Pedro, quien
tiene 68 anos, esta casado, jubilado y vive en Lima Moderna. En cuanto a sus creencias, es
una persona catolica que tiene como principales valores la honestidad, el respeto y la
responsabilidad. Ademads, su principal ingreso econdmico es la pension de jubilacion mas el
apoyo econdmico que recibe de sus hijos y familiares. Su circulo familiar mas cercano son su
esposa, sus hijos y nietos, aunque solo vive con su esposa. Asimismo, €s una persona solitaria
que tiene pocos amigos y normalmente comparte tiempo con sus seres queridos en reuniones
familiares.

Las actividades que prefiere realizar es salir a caminar junto a su esposa, conversar
con sus amistades, pasar tiempo con su familia en las reuniones que tienen en fechas
especiales. Casi la totalidad de la rutina de Pedro la realiza en casa y prefiere ver noticias,
peliculas, utilizar dentro de lo posible las redes sociales principalmente como Facebook y
Whatsapp. En cuanto a los principales problemas identificados en Pedro son la falta de
compafiia por parte de sus hijos, problemas de salud y falta de acompafiamiento para poder
asistir a sus citas y recordatorios para tomar sus medicamentos a tiempo. Asimismo, siente

molestias para desplazarse de un lugar a otro.



Por lo expuesto, la salud de Pedro va comprometiéndose con el dia a dia, por lo que
necesita asistencia para realizar actividades rutinarias. Asimismo, Pedro cuenta con un
circulo social reducido y solo frecuenta familiares en fechas especiales. También, siente la
ausencia de sus hijos debido a sus responsabilidades.

Figura 1

Lienzo Metausuario del Adulto Mayor

3.1.2 Estudiante Universitario de Pregrado

De acuerdo con las entrevistas realizadas para el estudiante (ver Apéndice A), en la
Figura 2 se realizé Lienzo Metausuario de una estudiante universitaria de pregrado a quien
llamaremos Maria, quien tiene 20 afios, es soltera sin hijos y trabaja por horas. En cuanto a
sus creencias, €s una persona catolica que tiene como principales valores la honestidad, el
respeto y la responsabilidad. Asimismo, Maria anhela culminar sus estudios universitarios y
ayudar econdmicamente a su familia. Ademas, tiene una fuerte empatia por el projimo y
quiere una mejor sociedad.

Por otro lado, Maria valora su tiempo libre y disfruta de variadas actividades, entre
ellas disfruta de utilizar las redes sociales, salir con sus amigos a pasear, a comer y hacer

deporte. Ademas, también disfruta de ver peliculas, series y leer. Asimismo, es preciso
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indicar que el principal objetivo personal de Maria radica en el crecimiento profesional y
ayudar a la estabilidad econdémica familiar, asi como brindarles tiempo de calidad. Ademas,
Maria mantiene una buena relacion y comunicacion con su familia.

Uno de los problemas que afronta Maria en el &mbito familiar es el financiero. Por
ello, tiene la necesidad de aportar econdmicamente en casa. Ademads, tiene problemas para
organizar su vida estudiantil y su trabajo parcial, el cual no tiene la flexibilidad que necesita.
Respecto a su circulo social mas cercano de Maria son amigos cercanos a su casa y de la
universidad, con quienes realizan actividades diversas como salir a comer, pasear o estudiar.

Finalmente, es importante resaltar que los valores tanto para el adulto mayor como
para el estudiante universitario de pregrado son iguales. Ademas, se resalta que Maria quiere
generar un impacto positivo en la sociedad.

Figura 2

Lienzo Metausuario del Estudiante Universitario de Pregrado

3.2. Mapa de Experiencia de Usuario
En este apartado se desarrollaran y describiran los mapas de experiencias del adulto
mayor y del estudiante universitario de pregrado.

3.2.1 Mapa de Experiencia del Adulto Mayor
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El mapa de experiencia de Pedro se indica en la Figura 3. Su rutina empieza desde
que se despierta a las 05:30 horas. Ayuda a preparar el desayuno con su esposa para ganar
tiempo y empezar a ordenar los documentos que necesitara para su cita médica. Pedro se
siente optimista porque por fin llego el dia en el que tendra su cita médica y podra atenderse
de los dolores que lo aquejan. Sin embargo, Pedro necesita de una persona que lo pueda
acompanar a su cita y acordo con su hijo para que pueda acompafiarlo. Sin embargo,
comienzan a pasar las horas y no tiene noticias de su hijo y se empieza a preocupar.

Por ello, llama a su hijo para preguntarle como estd y cuanto demoraria en llegar para
ayudarlo, pero le embarga la tristeza al saber que su hijo olvid6 su acuerdo debido a que tiene
otras responsabilidades en el trabajo y con su propia familia. Su hijo trata de encontrar alguna
alternativa de solucion, llamando a Gltimo momento para que alguien pueda ayudar a su papa
para asistir a su cita médica, pero no tiene suerte. Pedro comprende la situacion y trata de
darse &nimos para avanzar con sus cosas en casa; sin embargo, se siente muy agobiado por el
episodio ocurrido y por el cansancio propio de la edad.

Ademas, trata de distraerse viendo programas en la television y en compaiia de su
esposa. Asimismo, Pedro realiza las compras de viveres para la casa con mucha dificultad. Al
finalizar el dia Pedro se siente agotado, solo y sin apoyo y anhela contar con una persona que
pueda ayudarlo y asistirlo en sus tareas diarias.

De acuerdo con el mapa de experiencia, Pedro es un adulto mayor que frecuentemente
estd solo con su esposa en casa. Ademas, se le dificulta conseguir y asistir a sus citas
médicas, el cudl es una de sus principales preocupaciones, ya que solo cuenta con la
asistencia de su hijo y éste a veces no puede asistirlo. Esta situacién hace disminuir su estado
de animo a lo largo del dia hasta que llega a su otro punto mas bajo al finalizar el dia, ya que
no tiene mucha interaccion social. Finalmente, notamos un punto de inflexion cuando piensa

que podria contar con una persona que pueda acompaiarlo.
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Figura 3

Mapa de Experiencia del Adulto Mayor

3.2.2 Mapa de Experiencia del Estudiante

En la Figura 4 se indica el mapa de experiencia de Maria, quien comienza el dia muy
temprano, desde las 06:00 horas, y con mucha determinacion para llegar a tiempo a la
universidad. Durante el dia en la universidad piensa constantemente en llevar con éxito sus
clases. Adicionalmente, la compaiiia de sus amigos le ayuda a sobrellevar esta situacion.

Por otro lado, conforme llega al final del dia en la universidad, se siente mas
estresada, ya que tiene que darse prisa para asistir al trabajo de tiempo parcial. Cuando llega
al trabajo, trata de darse animos, pero lo embarga la sensacion de frustracion porque quisiera
ayudar econdémicamente mas en casa. Esta sensacion perdura durante su horario de trabajo y
piensa en buscar otro tipo de empleo que la pueda ayudar a solventar mejor los gastos que
tiene en casa y estudiar mas tranquila.

Finalmente, al culminar su jornada parcial laboral y llegar a casa, se encuentra
nuevamente con sus padres. Ellos son quienes le devuelven la motivacion para seguir

esforzandose dia a dia para culminar sus estudios con la finalidad de cumplir uno de sus
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principales objetivos. Ademas, la motiva a trabajar arduamente para aportar financieramente
en el hogar.
Figura 4

Mapa de Experiencia del Estudiante Universitario de Pregrado

3.3. Identificacion de la Necesidad

En este apartado se realizara la descripcion de las necesidades para el adulto mayor y
para el estudiante universitario de pregrado.
3.3.1 Necesidad del Adulto Mayor

De acuerdo con el conocimiento obtenido en el Lienzo Meta Usuario y el Mapa de
Experiencia, el adulto mayor experimenta diversas emociones negativas y positivas. Sin
embargo, el primer punto mas negativo empieza con la pérdida de su cita médica debido a
que su hijo no pudo acompafiarlo. Asimismo, a lo largo del dia, la ausencia de sus hijos,
realizar las tareas cotidianas del hogar y la monotonia de sus actividades decantan en el otro

punto mas negativo que es la soledad.



La necesidad priorizada es la primera del dia, debido a que este acontecimiento de
perder su cita médica porque su hijo no pudo acompanarlo deriva en una serie de
preocupaciones y tristezas que disminuyen su estado de animo a lo largo del dia.

3.3.2 Necesidad del Estudiante Universitario de Pregrado

A través del journey del estudiante, es importante resaltar su interés por culminar
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exitosamente sus estudios. Asimismo, una de las emociones mas bajas que se identifico fue la

tristeza que siente al estar en un trabajo que no le ofrece la flexibilidad que necesita. Esto
empieza a generarle un mayor estrés a lo largo de su jornada laboral. Por ello, la emocion
mas negativa y preocupante para el estudiante es que atin no consigue otras fuentes de
ingreso que le permita generar los suficientes ingresos para ayudar econdmicamente a sus
padres.

3.4. Conclusiones del Capitulo

A través de las entrevistas realizadas para el adulto mayor y para el estudiante
universitario de pregrado se disefiaron sus perfiles de metausuarios. Por un lado, el adulto
mayor tiene un circulo familiar cercano, utiliza las redes sociales y una de sus necesidades
principales es la falta de acompanamiento para realizar sus actividades cotidianas. Por otro
lado, el universitario de pregrado tiene una arraigada empatia por el prdjimo, utiliza redes

sociales y el principal problema en su nucleo familiar es el financiero.
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Capitulo V. Disefio del Producto o Servicio
En el presente capitulo se explicara el proceso desarrollado para el disefio de la
solucion propuesta al problema social relevante identificado en el Capitulo I y la cual servira
como base para la definicion de sus principales caracteristicas, atributos y propuesta de valor;
asi también para la evaluacion de su caracter innovador en el mercado peruano en
comparacion con otras iniciativas similares.

4.1. Concepcion del Producto o Servicio

Cuida+ surge como una alternativa para brindar servicios de acompanamiento y
asistencia ligera para nuestros usuarios con la problemadtica social relevante en tareas bésicas
dentro y fuera de casa como compras en el supermercado, el paseo de la mascota y/o asesoria
tecnologica. Esta propuesta nace a raiz de lo identificado en las encuestas realizadas donde un
82% de los encuestados afirm6 desear apoyo y acompanamiento en sus actividades diarias
(ver Tabla 2). Asi mismo, 40 de los 49 usuarios que respondieron afirmativamente, indicaron

sus intenciones de requerir apoyo en asesoria tecnologica.

Alineado a este ultimo punto, Cuida+ propone que el acceso a este servicio se realice
a través de una web de fécil uso cuya usabilidad serd puesta a prueba mas adelante en el
presente documento (ver Capitulo VI) y que permitird solicitar el requerimiento de asistencia
a toda una red de estudiantes universitarios de pregrado afiliados a nuestro servicio, toda vez
que su perfil y edad (jovenes entre los 18 y 25 afios) se ajusta a la deseabilidad de los adultos
mayores que respondieron afirmativamente en un 59% de los casos (ver Tabla 3). Los
estudiantes universitarios de pregrado destinardn su tiempo y dedicacion a la atencion de las
solicitudes de los adultos mayores, a cambio de una retribucion econdmica atractiva y justa

(ver Tabla 11), en funcion al servicio brindado y al tiempo destinado durante el mismo.
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Tabla 2

Distribucion de Adultos Mayores segun su Decision de Contar con Acomparnamiento

Detalle de respuestas N° %

Si 49 82%
No 6 10%
Quizas 5 8%
Total Adultos Mayores 60 100.0%

Nota: Informacion consolidada a partir de las encuestas realizadas a los usuarios adultos mayores
Tabla 3

Rango de Edades para Acompariamiento segun Preferencia de los Adultos Mayores

Detalle de respuestas N° %

De 18 a 25 afios 29 59%
De 26 a 35 afios 14 29%
De 36 a 45 afos 6 12%
Total Respuestas “Si” 49 100%

Nota: Informacion consolidada a partir de las encuestas realizadas a los usuarios adultos mayores

Las principales funcionalidades que se podran encontrar en el aplicativo y que estaran
a disposicion de nuestros usuarios son: para el adulto mayor, el login de usuario, solicitud del
servicio, solicitud de atencion al cliente y validacion de la identidad del estudiante al llegar al
lugar de atencidn; para el estudiante de pregrado, el login de usuario, la busqueda y eleccion
de nuevas solicitudes de servicio, el check-in al llegar al lugar de atencion y la transferencia
del pago a la empresa para inicio del servicio (ver Apéndice B).
4.2. Desarrollo de la Narrativa

Para la realizacion del disefio del servicio a ofrecer por Cuida+, se hizo uso de las
metodologias agiles: Design Thinking, Prototipado agil y Lean Startup. El primero durante la
etapa de entendimiento de la necesidad a cubrir de los usuarios relacionados al problema
social relevante; el segundo y el tercero, durante la etapa de desarrollo y validacion del

minimo producto viable a ofrecer al cliente.
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La etapa de entendimiento inicia con la elaboracion del Lienzo de Dos Dimensiones
para ambos usuarios (ver Apéndice C), con el fin de realizar un pensamiento abductivo sobre
las componentes que son parte de la problematica real que enfrenta cada uno de ellos y
diferenciarlas de las que no son parte del problema. En el caso del adulto mayor, se identifico
que su problema radica en la necesidad de contar con apoyo y mayor compaiiia para la
realizacion de una rutina diaria ya definida y con ello poder mejorar su calidad de vida. En el
caso del estudiante universitario de pregrado, se identificd que su problematica radica en la
necesidad de generar otras fuentes de ingresos econdomicos que le permita ayudar en casa para
realizar sus estudios exitosamente.

Luego se tuvo un primer acercamiento a los usuarios de la mano de la Guia de
Entrevistas (ver Apéndice A) con el fin de empatizar y conocer el contexto en el que se
desenvuelven. Para ello se realizaron entrevistas a 60 adultos mayores y 60 estudiantes
universitarios de pregrado que pudieron brindar informacion relevante para las siguientes
etapas del proceso.

Con la informacion relevada, Luego se elaboraron los Lienzo Meta-Usuario para el
adulto mayor (ver Figura 1) y para el estudiante universitario de pregrado (ver Figura 2), el
cual tuvo como objetivo la identificacion de estilos de vida, patrones de comportamiento y
caracteristicas en comun de los usuarios involucrados. De esta manera, se identificd que el
adulto mayor tiene como necesidad sentirse acompanado, pero sin comprometer el tiempo de
sus familiares en la realizacion de sus actividades. Mientras tanto, el estudiante universitario
presenta la necesidad de generar ingresos en sus tiempos libres para apoyar en casa, solventar
sus estudios y/o tener el disponible para sus gastos personales.

Posteriormente se elaboraron los mapas de experiencia de nuestros dos usuarios
presentados para identificar el principal dolor que muestran en su dia a dia, puntos de

contacto en comun y oportunidades. En el caso del adulto mayor, un punto critico a resolver
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llega al finalizar su dia y se refleja en sentimientos de soledad por sentir la necesidad de
contar con mas compaiiia para la realizacion de sus actividades basicas diarias (ver Figura 3).
Para el caso del estudiante, se identifico que el punto critico a resolver se presenta cuando se
da cuenta que su empleo actual no le ayuda lo suficiente econdémicamente (ver Figura 4).

En la etapa de ideacion de la solucion al problema social relevante, se hizo uso de los
lienzos 6x6 para el adulto mayor (ver Figura D1) y el estudiante universitario de pregrado
(ver Figura D2). Con ello se elaboraron las Matrices de Costo-Impacto para el adulto mayor
(ver Figura E1) y el estudiante universitario (ver Figura E2). Estas herramientas de analisis
permitieron la exploracion y entendimiento de manera mas profunda de las necesidades de
los adultos mayores y las del estudiante universitario de pregrado, asi como las posibles
soluciones que podrian abordarlas, permitiendo priorizar las soluciones de mayor impacto y
menor costo para su implementacion.

En las siguientes etapas, el enfoque estuvo centrado en la elaboracion del prototipo
inicial de la solucién y la cual se complementa con la elaboracion del Lienzo Blanco de
Relevancia tanto para el adulto mayor (ver Figura F1) como para el estudiante universitario
(ver Figura F3) para explorar y refinar la solucion de nuestros usuarios a partir de su
respectiva retroalimentacion a lo largo de 6 sprints para el adulto mayor y 7 sprints para el
estudiante universitario. Esta fase nos permitié mantener nuestra propuesta centrada en los
usuarios y alinearlas a su comodidad y conveniencia.

Por tltimo, el Business Model Canvas (ver Figura 7) permitié enmarcar nuestra
propuesta de valor en un contexto de negocio, destacando la forma en que crea, entrega y
capta valor para nuestros usuarios. A través de este enfoque centrado en el usuario, se ha
desarrollado una narrativa de disefio robusta y equilibrada que satisface sus necesidades,
garantizando al mismo tiempo la viabilidad y sostenibilidad del modelo de negocio

propuesto.
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Para determinar el caracter innovador de la propuesta de la solucion planteada, se

realizo un proceso de investigacion de soluciones similares que existen hoy en el mercado

peruano. Se identificaron los servicios ofrecidos por enfermeras y cuidadores independientes,

casas de reposo, empresas privadas especializadas en servicios geriatricos y los Centro

Integrales de Atencion al Adulto Mayor (ver Tabla 1). Todas ellas entregan servicios

tradicionales de cuidados para el adulto mayor desaprovechando una gran oportunidad de

mercado en la atencidon y acompafiamiento para adultos mayores en tareas basicas que se

presentan en su dia a dia: asistencia a citas médicas, compras al supermercado, tareas

domésticas en casa, uso de dispositivos tecnoldgicos, entre otros. Por otro lado, se revisaron

patentes similares a la solucion propuesta (ver Apéndice G) haciendo uso de la herramienta

web Google Patents y a partir de la busqueda de palabras claves asociadas al servicio que

Cuida+ propone, se encontraron las siguientes listadas en la Tabla 4.

Tabla 4

Listado de Patentes Similares a la Propuesta de Cuida+

Numero de Palabras claves de Detalle de la solucion ~ Similitud con el
Patente blisqueda encontrada proyecto
JP5203499B2 companionship for Robot mévil Alternativa de
older adults especializado parala  acompafamiento
interaccion con
personas
US11803708B1 Loneliness in older Sistema para facilitar ~ Interaccion social a
adults la conversacion en través de
interacciones sociales  conversaciones
US20180342329A1 senior citizens mental ~ Automatizacion del Promocion de la salud
health hogar para facilitar mental
atencion de adultos
mayores
US9866507B2 help for senior Monitoreo de adultos  Geolocalizacion en

mayores que envia
datos de localizacion

tiempo real

Nota: Adaptado de “Patente JP5203499B2” por Google Patents, 2012
(https://patents.google.com/patent/JP5203499B2/en?0g=JP5203499B2); de “Patente
US11803708B1” por Google Patents, 2023
(https://patents.google.com/patent/US11803708B1/en?0g=US11803708B1); de “Patente
US20180342329A1” por Google Patents, 2018
(https://patents.google.com/patent/US20180342329A1/en?0g=US20180342329A1); de “Patente
US9866507B2” por Google Patents, 2017
(https://patents.google.com/patent/US9866507B2/en?0g=US9866507B2)
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Por lo anteriormente expuesto y el detalle de las patentes listadas, las cuales no
guardan alta similitud con la propuesta de valor de la solucidon propuesta, se concluye que
Cuida+ resultard innovadora para el mercado peruano, toda vez que atiende una alta
necesidad no cubierta, para los adultos mayores de realizar sus actividades diarias en
compaiia de alguien mas.

4.4. Propuesta de Valor

La solucion que se plantea en el presente documento debe considerar a ambos
usuarios, el adulto mayor y el estudiante universitario de pregrado. La propuesta de valor
inicial permitid caracterizar el perfil de cada usuario la cual considera sus alegrias,
frustraciones y necesidades. Por otro lado, el mapa de valor considera el generador de
alegrias, aliviadores de frustraciones y gestion de las necesidades.

En el caso del adulto mayor (ver Figura 5) se identifico como principales alegrias
mantener una vida socialmente activa para lograr plenitud emocional; como principales
frustraciones se encuentra la falta de compania en la realizacion de actividades diarias y tener
que depender de sus familiares frente a diversas dificultades generacionales en sus
actividades. Como necesidades, presenta como indispensable gozar de independencia para la
realizacion de sus actividades diarias con el apoyo de alguien de confianza.

Para abordar lo anteriormente indicado, se presenta, como generadores de alegria la
presentacion de una propuesta de actividades cotidianas que pueden mantenerlo activo y que
podra realizar tanto dentro como fuera de casa. Como aliviadores de frustraciones, esta la
propuesta de realizar sus actividades cotidianas sin ningiin impedimento o temor en compaifiia
presencial de una persona que pueda asistirlo y atender dudas o consultas que se le presenten
en el camino. Finalmente, para gestionar sus necesidades, se propone brindar acceso a una
herramienta digital que lo ponga en contacto con esta persona que pueda asistirlo en

actividades ligeras y acompafiamiento.
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Figura 5

Lienzo de la Propuesta de Valor para el Adulto Mayor

En el caso del estudiante (ver Figura 6), identificamos como principales alegrias el
tener una vida social plena sin limitaciones, contar con el dinero para ello, tener el tiempo
para conseguirlo y apoyar a fines sociales; como frustraciones, no contar con el dinero
suficiente para solventar sus principales gastos y tener que recurrir a sus padres dado que
cuenta con un empleo que no le retribuye en funcion a sus expectativas. Como necesidades,
resulta clave encontrar una fuente de ingreso con horarios flexibles para no descuidar sus
estudios.

Para abordar lo anteriormente indicado para el estudiante, se propone como
generadores de alegria el contactarlo con adultos mayores para asistirlos en actividades
ligeras a cambio de un ingreso recurrente y de manera inmediata. Como aliviadores de
frustraciones se encuentra la oportunidad de conseguir nuevas fuentes de ingresos atractivas
para colaborar econdmicamente en casa. Finalmente, para gestionar sus necesidades, se
propone una solucion digital con pagos de acuerdo a sus expectativas (ver Tabla 11) en
funcion a los servicios atendidos y el tiempo dedicado en el mismo en beneficio de adultos
mayores, que se encuentran en busqueda de compafiia para la realizacion de sus actividades

cotidianas.
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Figura 6

Lienzo de la Propuesta de Valor para el Estudiante

4.5. Producto Minimo Viable (PMV)

El Producto Minimo Viable se obtuvo tras seis iteraciones de trabajo para el adulto
mayor y siete iteraciones para el estudiante universitario de pregrado, con el soporte de los
disefios de ventanas del aplicativo prototipados en ‘Figma’, software web gratuito para el
disefio de interfaz grafica de aplicativos, y presentadas a los usuarios entrevistados. A
continuacion, se detalla el progreso en cada sprint, incluyendo los avances y el feedback
recopilado, las cuales se muestran en las Figura F1 y la Figura F3 para el adulto mayor y el
estudiante universitario de pregrado, respectivamente.

Durante los primeros tres sprints, se presentaron los primeros disefios de las
funcionalidades que el usuario vera al entrar en la aplicacion: "Login" y "Solicitud/Busqueda
del servicio", segun el usuario. El feedback del adulto mayor se centr6 en la preferencia por
letras e imagenes grandes representativas del servicio en lugar de iconos simples, la
posibilidad de realizar los pagos en efectivo y tener la opcion de una doble confirmacion para
aceptar el servicio. El feedback del estudiante se centr6 en la posibilidad de visualizar un
abanico de solicitudes ordenadas por la cercania hacia la ubicacion actual o por el monto que

ganaria el estudiante y que muestren, ademas, el detalle del servicio solicitado.
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Durante los ultimos sprints, en cada caso, se presentaron las mejoras presentadas
durante los primeros, basadas en el feedback recibido. También se present6 el disefio de la
funcionalidad para la “Validacion de la identidad del estudiante” y “Check-in del estudiante”.
En el caso del adulto mayor, se valoro el protocolo de seguridad para que el estudiante
universitario de pregrado se identifique con una palabra que solo ¢l y la empresa conocieran
previamente y la cual el adulto mayor no tuviera la responsabilidad de proporcionar para
evitar caer en posibles estafas. En el caso del estudiante, se valoro la simplicidad de hacer el
check-in con tan solo un selfie y la palabra clave. Ademas, ven con buenos ojos la opcion de
realizar una transferencia a la empresa por el pago del servicio, tomando en cuenta que el
adulto mayor podria realizar el pago en efectivo.

Finalmente, en los ultimos sprints para cada usuario, se realizo la revision completa
de todas las funcionalidades del prototipo u conjunto y se recibi6 el feedback final sobre la
aplicacion, obteniendo como resultado la aprobacion del mismo en cada caso (ver Apéndice
B), y que resultard en el disefio final del MVP el cual serd desarrollado para las pruebas de

usabilidad de los usuarios identificados (ver Apéndice Y).

4.6. Conclusiones del capitulo

Cuida+ se soporta en el uso de las metodologias Design Thinking, Prototipado agil y
Lean Startup para proponer una solucion de acompafiamiento (con un 82% de interés entre
los encuestados) brindada por jovenes universitarios de pregrado a través de una interfaz web
la cual se alinea a la necesidad identificada en 3 de cada 4 adultos mayores de contar con
asistencia tecnoldgica. La propuesta busca atender una necesidad hoy no cubierta en el
mercado peruano, donde hoy solo existen los servicios tradicionales con un mayor enfoque en

cuidados de salud del adulto mayor.
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Capitulo V. Modelo de Negocio

En este capitulo, se detallan las estrategias y acciones fundamentales para la
implementacion exitosa y rentable del proyecto en el mercado. Se destaca la importancia de
elementos clave, como el disefio del modelo de negocio y la evaluacion de la viabilidad. Este
enfoque permite proyectar costos, rentabilidad y margenes de beneficio. Ademas, se explora
la nocion de exponencialidad. El capitulo concluye al vincular estas estrategias con los
Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), resaltando la aspiracion de generar un impacto
positivo y contribuir al desarrollo sostenible de la sociedad.
5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

El presente apartado desarrollara la elaboracion del modelo de negocio de Cuida+,
empleando el Business Model Canvas (ver Figura 7) y el Flourishing Business Canvas (ver
Figura 8) como marco conceptual. El propdsito subyacente de este modelo empresarial es
propiciar un impacto dual positivo, influyendo tanto en la salud mental y el bienestar de la
poblacion adulta mayor como en la generacion de empleo para jovenes estudiantes
universitarios de pregrado.
Bloque 1: Deseabilidad

e Segmentacion de clientes: Cuida+, enfoca la creacion de valor para los adultos
mayores que viven en Lima Moderna y los jovenes estudiantes universitarios de
pregrado que viven en Lima metropolitana.

e Propuesta de valor: Ofrecer un servicio que transforme la experiencia de la tercera
edad al mejorar de manera significativa la calidad de vida de las personas adultas
mayores con servicios especializados de acompafiamiento y asistencia ligera,
ofrecidos cuidadosamente por jovenes estudiantes universitarios de pregrado que

encontraran empleo digno y flexible.
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Canales: Los adultos mayores, recibirdn los servicios de Cuida+ de forma presencial,
via telefonica y via web responsive. Mientras que los jovenes universitarios de
pregrado recibiran los servicios de Cuida+, via web.

Relacion con clientes: La relacion que Cuida+ generara con los adultos mayores sera
una relacion directa y personalizada a través del gentil cuidado del personal Directo
de Cuida+ y de los jovenes universitario de pregrado, la relacion directa es vital para
construir confianza y comprender necesidades, también mantendremos una relacion
fluida via telefonica y web, este ultimo para nuestros adultos mayores mas
digitalizados. La relacion con los jovenes universitarios de pregrado seré digital,
mediante el cual sera contactado, evaluado y capacitado constantemente. También se
considera el programa de referidos para la captacion de jovenes universitarios de

pregrado con el fin de promover una comunidad confiable.

Bloque 2: Factibilidad

Recursos claves: Personal Gerencial y administrativo (Capacitadores, gestores de post
venta y area de Soporte TI). Publicidad, equipos electronicos, mobiliario y capital de
trabajo.

Actividades clave: Cuida+, entregara servicio de acompafiamiento y asistencia ligera
al adulto mayor a través de servicios como las capacitaciones tecnologicas, traslados,
visitas médicas, compras de mercado, recados y paseo de mascotas. Ademas,
realizara la seleccion exhaustiva del personal de jovenes estudiantes universitarios de
pregrado, asimismo entregara capacitacion continua para su buen desempefio.
Cuida+, también buscard alternativas para desarrollar y mantener activa y en buenas
condiciones la pagina web. Cuida+, implementara y mejorard de manera continua

temas asociados a la seguridad del adulto mayor y de los jévenes universitarios.
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Ademas, estara alineado al cumplimiento legal y regulatorio de las disposiciones del
gobierno.

Socios claves: Entidades publicas y privadas vinculadas al servicio, atencion y
cuidado del adulto mayor (alianzas con centros de salud, Municipalidades, centros de
entretenimientos entre otros); universidades publicas y privadas, estas instituciones
seran esenciales para acceder a jovenes talentosos; asesoria legal y contable para la
correcta operativa de Cuida+; proveedores tecnoldgicos , que acompaiien el nivel
operativo correcto de canales; profesionales de la salud, quienes guiaran y capacitaran
constantemente a los jovenes universitarios de pregrado en el crecimiento
profesional y cuidado del adulto mayor. Ademas, mantener informado al personal de

Cuida+ sobre las mejores practicas y estandares en el cuidado del adulto mayor.

Bloque 3: Viabilidad

Flujos de ingresos: El principal ingreso de Cuida+, estd asociado a los ingresos por el
pago de servicios de acompafiamiento y asistencia ligera por parte del adulto mayor.
Estructura de costos: Dentro de la estructura de costos fijos y variables se consideran
el pago de alquiler del local comercial, remuneraciones del personal fijo contratado
de Cuida+, publicidad, marketing, desarrollo y mantenimiento de la web, permisos y

licencias para la correcta operativa.
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Lienzo del Modelo de Negocio
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SOCIOS CLAVES ACTIVIDADES CLAVES

- Entidades publicas y privadas -
vinculadas al servicio y atencion del
adulto mayor.

- Universidades publicas y privadas
(Jovenes universitarios de Lima
metropolitana.)

- Asesor legal y contable -

- Proveedores tecnologicos

Servicio de acompafiamiento y
asistencia ligera al adulto mayor
(Asesoria tecnoldgica, ejercicio,
Traslados, visitas médicas, compras
de mercado, recados, toma de
medicamentos y paseo de mascotas).
Desarrollo y mantenimiento de la
pagina web de Cuida+.

- Verificacion de la informacion
personal de los cuidadores (seleccion
del personal).

- Capacitacion continua para los
cuidadores.

- Abordaje en el primer punto de
contacto con el adulto mayor para
orientarlos en el uso del servicio.

- Cumplimiento legal y regulatorio de

las disposiciones del gobierno.

RECURSOS CLAVE

- Personal Gerencial y administrativo
(Capacitadores y gestores de
atencion al cliente).

- Personal médico (Geriatra,
Psicologico, nutricion)

- Publicidad

- Equipos mobiliarios

- Capital de trabajo

- Informacion de data

PROBLEMA IDENTIFICADO

- Aislamiento, pérdida de
independencia y autosuficiencia
de los adultos mayores que viven
en Lima Moderna.

PROPOSITO

- Crear conexiones que les
devuelva la independencia a los
adultos mayores y den
oportunidades laborales flexibles
a estudiantes universitarios de
pregrado en busca de empleo.

PROPUESTA DE VALOR

- Ofrecer un servicio que
transforme la experiencia de la
tercera edad al mejorar de manera
significativa la calidad de vida de
las personas adultas mayores con
servicios especializados de
acompafamiento y asistencia
ligera, cuidadosamente ofrecidos
por jovenes estudiantes que
buscan empleo digno y flexible.

RELACION CON CLIENTES

- Relacion directa y personalizada
con los adultos mayores.

- Relacion online para los adultos
mayores mas digitalizados.

- Relacion virtual con los
estudiantes universitarios de
pregrado via web.

CANALES

- Relacion fisica

- Pagina Web.

- Redes Sociales.

- Call Center

- Correo

- Teléfono

- Programas de referidos

SEGMENTO DE CLIENTES

- Adultos mayores que viven en
Lima moderna.

- Estudiantes universitarios de
pregrado que viven en Lima
Metropolitana.

ESTRUCTURA DE COSTOS

Costos fijos: Alquiler del local comercial, servicios basicos, sueldos del personal administrativo, mantenimiento

de web, marketing y publicidad.

Costos variables: Retribucion econdmica a los estudiantes universitarios de pregrado.

mayor.

FUENTES DE INGRESO

Ingresos recibidos por los servicios entregados por el acompafiamiento y asistencia ligera al adulto




Figura 8

Lienzo del Modelo de Negocio - Flourishing Canvas
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Medio ambiente

Cuida +, se desarrolla en un entorno digital con précticas ecoamigables en la operacion diaria con adopcidn de iluminacién LED en sus instalaciones y la minimizacién del uso de materiales no reciclables.

Sociedad Cuida +, a través de sus principales servicios, busca impactar en la calidad de vida del adulto mayor.
Cuida +, busca mejorar la inclusion social promoviendo la integracion intergeneracional al conectar estudiantes universitarios de pregrado y adultos mayores.
Cuida+, contribuye con la generacion de un empleo digno que ofrece oportunidades de empleo flexible que no sélo contribuye con el desarrollo de habilidades técnicas, sino también en habilidades sociales y
emocionales.
Economia: Cuida +, opera en un mercado de segmento medio alto, cuya demanda no ha sido satisfecha.
Existencias biofisicas Procesos Valor Personas Actores del ecosistema
Consumo energético de la Web - Adultos mayores de Lima moderna.
(servidores, uso en dispositivos - Jovenes universitarios de Lima
electronicos). . A . metropolitana.
) Recursos Alianzas Co - creacion del valor Relaciones Actores clave P

Consumo de recursos en oficinas
(papel, energia eléctrica, agua).

-Recursos tangibles:

Personal de Cuida + (Gerentes, asistentes, personal para
atencion al cliente, profesionales de la salud),
proveedores, desarrollo web, oficina administrativa,
mobiliarios.

-Recursos intangibles:

Proposito de la empresa, Estrategia de marketing para el
posicionamiento de la marca, informacion y analisis de la
data y capital de trabajo.

- Entidades publicas y privadas vinculadas
al servicio y atencion del adulto mayor.

- Universidades publicas y privadas
(Jovenes universitarios de Lima
metropolitana.)

- Asesor legal y contable

Proveedores tecnologicos

Profesionales médicos.

- Co crear el cuidado y
acompanamiento del adulto mayor,
mejorando la calidad de vida y la
mayor independencia.

- Creacion de empleos flexibles y
capacitacion para jovenes universitarios
de pregrado, concientizando el valor y
el cuidado de
un adulto mayor.

Servicios ecoldgicos

Actividades

Gobernanza

Uso de infraestructura de internet y

-Servicio de acompafiamiento y asistencia ligera para el

-Adultos mayores que deciden tomar o no

-Relacion directa y
personalizada con los
adultos mayores. Relacion
online para los adultos

mayores mas digitalizados.

-Relacion virtual con los
jOvenes universitarios via
web.

Canales

Relacion fisica

-Adultos mayores que viven en Lima
Moderna.

-Estudiantes universitarios de pregrado
de Lima Metropolitana, interesados en
trabajar en horarios flexibles en el
cuidado y acompafiamiento de los
adultos mayores.

- Proveedores para el desarrollo de la
web.

- Entidades financieras

- Entidades del estado.

- Entorno familiar y amical més cercanos
de los adultos mayores.

- Entorno familiar, amical y laboral de los
estudiantes universitarios de pregrado.

- Bancos e inversionistas.

- Ministerio de la Salud

- Ministerio de la Mujer y poblaciones
vulnerables.

Necesidades

-Acompafiamiento y asistencia ligera en

telecomunicaciones. adulto mayor. servicio de Cuida + Pagina Web. actividades diarias de los adultos mayores.
Dependencia de sistemas de -Captacion de nuevos usuarios del aplicativo (adultos -Jovenes estudiantes universitarios que e Redes Sociales. -Falta de empleo y poca flexibilidad
- AR . . Destruccion del valor e it

transporte. mayores y estudiantes universitarios de pregrado) desean entregar sus servicios a Cuida +. Call Center laboral para jovenes universitarios de

-Relacionamiento con los usuarios para asegurar la -Entidades financieras que evaltian la Correo pregrado.

calidad del servicio brindado. situacion crediticia de la empresa. -Menor contratacion de personal Teléfono

- Abordaje en el primer punto de contacto con el adulto  |-La alta gerencia de Cuida +, decisor de especializado en el cuidado geriatrico.

mayor para orientarlos en el uso del servicio. las acciones a tomar. -Menor demanda de asilos o casas de

-Mejora continua y mantenimiento del aplicativo web reposo.

-Seleccion y formacion del personal. - Reducir tiempo de actividad social

-Cumplimiento legal y regulatorio de las disposiciones con familiares y amistades para los

del gobierno. estudiantes universitarios.
Costos Metas Beneficios

Econémicos: Sueldos y capacitaciones. Alquiler del local comercial, servicios basicos, sueldos del
personal administrativo, mantenimiento de web, marketing y publicidad. Desarrollo y mantenimiento

del aplicativo. Marketing y promocion.

Sociales: Dependencia de los servicios de asistencia del adulto mayor. Menor contratacion de

personal en los servicios geriatricos.

Ambientales: Costo de emision de CO2 para transporte de estudiantes universitarios y adultos
mayores. Costo de emision de CO2 para uso de equipos electronicos (laptop, celulares y servidores)

Crecimiento sostenible y exponencial financieramente por un minimo de 05 afios.

Entablar alianzas estratégicas con Universidades Publicas y privadas en Lima Metropolitana.

Generar bienestar y calidad de vida del adulto mayor.

Generar empleo digno a estudiantes universitarios de pregrado.

Impactar en la ODS 3 — Salud y Bienestar (3.4,3.6,3.8 y 3.9) y ODS8 (8.1, 8.2, 8.3 y 8.5) —
Trabajo decente y Crecimiento.

Mayor contratacion del servicio, asociado a la satisfaccion, Tranquilidad y confianza para los adultos mayores.
Empleabilidad de estudiantes universitarios de pregrado.
Rentabilidad de una VAN de USD1,026,728 a 05 aios y VANS de USD3,677,734

RESULTADOS
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5.2. Viabilidad del Modelo de Negocio

En esta seccion se aborda exhaustivamente la viabilidad de la propuesta de Cuida+,
elemento esencial para la puesta en marcha del proyecto. Con la finalidad de demostrar la
viabilidad del negocio, se realiz6 un flujo de caja proyectado a cinco afios, para el cual se
efectud una inversion de S/1°277,256, este monto esta compuesto por gastos preoperativos
que se requieren para poner en marcha el negocio, Se esta considerando S/ 850,000 como
capital de trabajo, que servira para solventar costos hundidos y gastos fijos asociados a seis
meses de gastos de personal, gastos de marketing y servicios basicos, de este importe el
31.32% es capital propio invertido en efectivo, y el 68.68% es obtenido por financiamiento.
Considerando los flujos de caja netos originados por la inversion, se obtuvo un Valor Actual
Neto (VAN) de S/ 3°818,527 y una Tasa Interna de Retorno modificada (TIRM), del 57.02%,
siendo este mayor al costo de oportunidad del capital de 19.06%. Por lo que se concluye que
el negocio es financieramente viable, esta informacion sera brindada con mayor detalle en el
Capitulo VI (ver seccion 6.3).
5.3. Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

Cuida+, propone la creacion de un negocio altamente deseable, fundamentando esta
estrategia en dos condiciones propicias para su alto potencial de crecimiento. En primer
lugar, se destaca la ausencia de competidores directos en el mercado objetivo, como se detalla
en la Tabla 1, lo que confiere a Cuida+ una posicion Unica para establecerse como pionero en
este espacio emergente y satisfacer asi una necesidad no cubierta hasta el momento. La falta
de competencia directa evidencia un terreno fértil para la expansion y consolidacion de
Cuida+ en el mercado del cuidado de adultos mayores. Ademas, se subraya la existencia de
una demanda significativa por parte de los clientes en busca de servicios que mejoren la
calidad de vida de los adultos mayores, lo cual valida la pertinencia y necesidad de la

propuesta de Cuida+. Ademas, destacar que el mercado meta identificado, esta compuesto
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por 500,820 clientes potenciales en los segmentos socioecondmicos A y B de Lima Moderna,
es respaldado por una proyeccion de ventas ambiciosa para el primer afio, alcanzando los S/
5°241,440. A medida que la empresa planifica a largo plazo, se establece la meta de lograr un
total de S/64°667,052 en ventas para el quinto afio. Estas cifras respaldan la estrategia de
Cuida+, que no solo se enfoca en satisfacer una necesidad del mercado, sino que también
demuestra un plan s6lido para su crecimiento con impacto social positivo.

La alta deseabilidad y buen servicio acompaiiara la escalabilidad de Cuida+ al interior
del pais, apuntando a ingresar a provincias como Arequipa, Lambayeque, La Libertad e Ica.
Cuida+ se enfocara en la adaptacion efectiva del modelo de negocio a las particularidades de
cada region. Inicialmente, se realizard un andlisis de mercado detallado en cada provincia
para comprender las necesidades especificas de la poblacion de adultos mayores y las
dindmicas locales. La flexibilidad en la contratacion y capacitacion de cuidadores debera
ajustarse para reflejar las caracteristicas culturales y las expectativas Uinicas de cada region.
La colaboracién con entidades locales, como organizaciones comunitarias y autoridades
gubernamentales, sera crucial para establecer relaciones sélidas, confiables y obtener el
respaldo necesario. La expansion debera ser gradual, comenzando con pruebas piloto en una
o dos provincias para evaluar la receptividad del mercado y realizar ajustes antes de una
implementacion mas extensa. En términos de infraestructura, Cuida+ debera fortalecer la
presencia digital, adaptandola a las preferencias y niveles de conectividad de las comunidades
locales. Estrategias de marketing especificas para cada provincia, aprovechando canales
locales y regionales, deberan implementarse para generar conciencia y confianza en el nuevo
mercado. La formacién de equipos de gestion y operativos locales también serd crucial para
garantizar la efectividad de la prestacion del servicio. Monitorear de cerca la implementacion
de locales fisicos en cada provincia, los costos y la estructura operativa segun el rendimiento

en cada region permitird a Cuida+ escalar de manera sostenible, asegurando una atencion de
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calidad a los adultos mayores en estas provincias mientras contribuye al desarrollo
socioecondmico local.
5.4. Sostenibilidad del Modelo de Negocio

La propuesta Cuida+, busca estar alineada con el marco de indicadores mundiales
para los Objetivos de Desarrollo Sostenible y metas de la Agenda 2030 para el Desarrollo

Sostenible (ver Tabla 5).

5.5. Conclusiones del Capitulo:

En conclusion, el andlisis detallado del flujo de efectivo proyectado para Cuida+ confirma su
solida posicion financiera. Con una inversion inicial de S/1°277,256, el negocio genera un
Valor Actual Neto (VAN) de S/ 3°818,527 y una Tasa Interna de Retorno modificada (TIRM)
del 57.02%, superando el costo de oportunidad de capital. Estos indicadores financieros
respaldan la capacidad del negocio para mantener operaciones rentables y sostenibles a largo
plazo. Ademas, la identificacion de su potencial de escalabilidad y su alineacion con los
Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS 3 y ODS 8) fortalecen aun mas su perspectiva
favorable como un emprendimiento con un impacto positivo y significativo en la sociedad y

el mercado de servicios para adultos mayores.



Tabla 5

Analisis de ODS para Cuida+

34

Objetivos y metas

Indicadores

Cuida+

ODS 3: SALUD
Y BIENESTAR

Objetivo:
Garantizar una
vida sana y
promover el
bienestar de todos
a todas las edades.

3.4 De aqui a 2030, reducir en un tercio la mortalidad
prematura por enfermedades no transmisibles mediante su
prevencion y tratamiento, y promover la salud mental y el
bienestar.

3.6 De aqui a 2020, reducir a la mitad el nimero de muertes y
lesiones causadas por accidentes de trafico en el mundo.

3.8 Lograr la cobertura sanitaria universal, incluida la
proteccion contra los riesgos financieros, el acceso a servicios
de salud esenciales de calidad y acceso a medicamentos y
vacunas inocuos, eficaces, asequibles y de calidad para todos.
3.9 De aqui al 2030, reducir considerablemente el numero de
muertes y enfermedades causadas por productos quimicos
peligrosos y por la polucién y contaminacion del aire, el agua y
el suelo

Cuida+, busca brindar acompafiamiento en la atencién médica y la gestion eficiente de visitas médicas. Ademas, las actividades de
ejercicio realizadas en el hogar fomentaran un estilo de vida activo previniendo enfermedades tempranas. Asimismo, la importancia del
acompafamiento emocional como un elemento fundamental para prevenir enfermedades, fortaleciendo asi la salud integral de los adultos
mayores.

Al proporcionar servicios fuera del hogar, Cuidat busca disminuir el riesgo de accidentes o lesiones que puedan ocurrir al cruzar calles o
utilizar el transporte publico, considerando la avanzada edad de los beneficiarios.Cuida+, busca garantizar un entorno seguro, ofreciendo
asistencia durante desplazamientos para minimizar cualquier riesgo potencial y promover la seguridad y el bienestar continuo de los
adultos mayores.

Al ofrecer servicios de acompafiamiento y asistencia, Cuida+ no solo contribuye a la cobertura sanitaria universal garantizando acceso a
servicios esenciales, sino que también se compromete activamente a asegurar que los adultos mayores no pierden citas médicas
programadas, optimizando la gestion de sus citas y asegurando que reciban la atencion médica necesaria de manera oportuna. Este
enfoque refleja un compromiso con la salud integral y la cobertura sanitaria eficiente para los adultos mayores.

La capacitacion continua para cuidadores en Cuida+,prevenir los riesgos de intoxicacion por medicamentos, evitando confusiones y
automedicacion entre adultos mayores, promoviendo un entorno saludable y seguro para nuestros beneficiarios.

ODS 8:
TRABAJO
DECENTE Y
CRECIMIENTO
ECONOMICO

8.1 Mantener el crecimiento econdmico per capita de
conformidad con las circunstancias nacionales y, en particular,
un crecimiento del producto interno bruto de al menos el 7%
anual en los paises menos adelantados.

8.2 Lograr niveles mas elevados de productividad econémica
mediante la diversificacion, la moderacion tecnologia y la
innovacion, entre otras cosas centrandose en los sectores con
gran valor afiadido y un uso intensivo de la mano de obra.
8.3Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las
actividades productivas, la creacion de puestos de trabajo
decentes, el emprendimiento, la creatividad y la innovacion, y
fomentar la formalizacion y el crecimiento de las
microempresas y las pequefias y medianas empresas, incluso
mediante el acceso a servicios financieros

8.4 De aqui al 2030, lograra 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

Cuida+ tiene como objetivo respaldar el crecimiento econdmico al fomentar el consumo, la inversion y la generacion de empleo, con un
enfoque especifico en beneficiar a personas desfavorecidas, como adultos mayores y estudiantes universitarios de pregrado. Cuida+,
busca crear oportunidades laborales flexibles para estudiantes y mejorar la calidad de vida de los adultos mayores a través de servicios
especializados, contribuyendo de manera significativa al desarrollo econémico sostenible.

Cuida+ proporciona una solucion digital e innovadora al abordar las necesidades identificadas tanto de adultos mayores como de
estudiantes universitarios. Al centralizar estas demandas, contribuimos al crecimiento del PBI real por persona empleada. Ademas,
Cuida+ no solo busca mejorar la calidad de vida de los adultos mayores y ofrecer oportunidades laborales flexibles a estudiantes
universitarios, sino que también impulsa la eficiencia econdmica al generar un impacto positivo en el PBI per capita.

Cuida+ se alinea con politicas de desarrollo que promueven actividades productivas, generacién de empleo decente y fomento del
emprendimiento e innovacion. Cuida+, ofrece una solucion que prioriza la contratacion flexible de jovenes universitarios, conectandolos
con las necesidades de adultos mayores y contribuyendo al desarrollo econdémico y social.

Cuida+, propone lograr empleo pleno y productivo con condiciones mejoradas, ofreciendo empleo flexible que supera las expectativas
del mercado. Priorizando a estudiantes universitarios, brindandoles oportunidades laborales enriquecedoras y promoviendo el desarrollo
de habilidades técnicas, emocionales y blandas. Ademas, Cuida+, garantizara la igualdad de remuneracion por trabajo de igual valor,
contribuyendo asi al fomento de un entorno laboral equitativo y sostenible.
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Capitulo VI. Solucion Deseable, Factible y Viable

En el presente capitulo se analizara la deseabilidad, factibilidad y viabilidad de la
solucion propuesta para Cuida+, desde la perspectiva de los dos usuarios involucrados: el
adulto mayor, principal beneficiario, y el estudiante universitario de pregrado, proveedor del
servicio core del negocio. De esta manera, se evaluara de manera integral si la solucion
propuesta resulta ser la mas idonea para conseguir su sostenibilidad en el tiempo, con el
apoyo de la Matriz de priorizacion de hipotesis (ver Apéndice H).
6.1. Validacion de la Deseabilidad de la Solucion

Como punto de partida, se planteard las hipotesis que ayudaran a validar la
deseabilidad del modelo de negocio en cuanto a la predisposicion de los usuarios para pagar o
aceptar el pago por la entrega del servicio propuesta en la solucion.  Ademas, se validara
la facilidad de uso y sus niveles de satisfaccion  al experimentar el aplicativo  con el
apoyo del NPS, o también conocido como Net Promoter Score, indicador clave para medir la
percepcion de los clientes y su nivel de satisfaccion con el proceso evaluado, en una escala
del 1 al 10, donde 1 es el valor de menor satisfaccion y el 10, el maximo.
6.1.1. Hipdtesis para Validar la Deseabilidad de la Solucion

Si bien las estadisticas pueden resultar no favorables en lo que respecta al uso de las
redes sociales en el grupo de adultos mayores a los 65 anos, “es importante generar
conciencia acerca de los diversos beneficios de utilizar las tecnologias y desarrollar las
competencias necesarias” (Fundacion Saldarriaga Concha, 2021) y més aun si la interfaz
resulta ser bastante intuitiva. Frente a ello, y para descartar la posibilidad de no estar
desarrollando un canal que no sea el mas idoneo para ellos, se propone validar las siguientes

hipotesis.
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» Adulto Mayor - Hipotesis 1 (ver Figura 11): Los adultos mayores a 65 afios calificaran la
dificultad de uso del canal digital para la solicitud de los servicios de acompanamiento, con
un Net Promoter Score (NPS) minimo de 8.
 Adulto Mayor - Hipotesis 2 (ver Figura 12): Los adultos mayores de 65 afios estaran
dispuestos a pagar entre S/35 a S/50 por hora de servicio de Cuida+

En el caso del estudiante, el canal digital resulta ser el mas idoneo, sin embargo,
debemos validar si el pago recibido por los servicios esta dentro de sus expectativas y si el
aplicativo les resulta amigable y de facil uso para asegurar la recurrencia en su uso:
« Estudiante - Hipotesis 1 (ver Figura 13): Los jovenes universitarios de pregrado
calificarén la dificultad de uso del canal digital para la solicitud de los servicios de
acompafiamiento, con un Net Promoter Score (NPS) minimo de 8.
« Estudiante - Hipotesis 2 (ver Figura 14): Los jovenes universitarios de pregrado estaran
dispuestos a brindar servicios de acompafiamiento a adultos mayores de 65 afios por una
retribucion econdmica entre los S/15 a S/30 por hora.
6.1.2. Experimentos Empleados para Validar la Deseabilidad de la Solucion

Para validar las hipotesis planteadas, se realizo un  experimento de usabilidad a 10
adultos mayores y 10 estudiantes, lo cual representa para cada tipo de usuario, un 16.6% del
total de la base entrevistada. Estos usuarios  fueron evaluados en funcion a 3 criterios: (a)
eficiencia en la culminacién de la tarea la cual se mide en minutos, (b) eficacia en la
culminacién de las tareas la cual se mide en % de usuarios que culminan con éxito el

gjercicio; y, (c) lealtad o nivel de satisfaccion con ayuda del Net Promoter Score (NPS).
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Tabla 6
Adulto Mayor: Pruebas de Usabilidad para Validacion de Hipotesis 1

Dimension Métrica Criterio
Tiempo (t) que toma solicitar un
Eficiencia servicio (incluye eleccion del método t <5 mins
de pago)

Tiempo (t) que toma validar la
identidad del colaborador

Ratio de abandonos (a) del proceso de a <=30% (3 abandonos de

t <2 min

Eficacia

solicitud de servicio 10 intentos)
Ratio de abandono (a) del proceso de ~ a <= 10% (1 abandono de 10
validacion de identidad del colaborador intentos)
Lealtad Calificacion Net Promoter Score (NPS) NPS >=8

Tabla 7
Estudiante: Pruebas de Usabilidad para Validacion de Hipotesis 1

Dimension Métrica Criterio
Eficiencia N {2 (t.) que forija bgs‘car M t <2 mins
seleccionar un servicio
Tlempo (t) que toma real'1zar el check-in <3 min
(incluye transferencia de pago)
) Ratio de abandonos (a) del procesode  a <= 10% (1 abandono de 10
Eficacia , A .
busqueda de servicio intentos)
Ratio de abandono (a) del proceso de a<=10% (1 abandonos de
check-in (incluye transferencia de pago) 10 intentos)
Lealtad Calificacion Net Promoter Score (NPS) NPS >= 8

Una vez definidos los criterios para la validacion de la Hipotesis, se realizaron los
experimentos para cada uno de los usuarios involucrados obteniendo los siguientes

resultados, las cuales cubren las expectativas planteadas tanto en la Hip6tesis 1A y 1B:

Tabla 8

Resumen de Resultado de la Interaccion del Adulto Mayor y el Prototipo

N° participante Eficiencia Eficacia NPS
Tle.n.1p0 Tl.emp(’) (;ompleto Cpmpleto Puntaje de
solicitud validacion exitosamente exitosamente experiencia
servicio identidad (en solicitud validacion (11) al 1 Oc)
(en mins) mins) (Si/No) (Si/No)

1 4.48 1.34 Si Si 8
2 3.91 1.45 Si Si 9

3 4.72 1.77 Si Si 8
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4 8.00 4.00 No No 3
5 421 1.56 Si Si 8
6 3.49 1.88 Si Si 8
7 8.00 4.00 No No 2
8 4.06 2.31 Si Si 8
9 3.76 1.26 Si Si 9
10 545 2.34 Si Si 6
Tabla 9
Resumen de Resultado de la Interaccion del Estudiante y el Prototipo
Eficiencia Eficacia NPS
Tiempo . Completd Completd .
N° participante bﬁsqusle)da L IRPO ohecks exitosa?mente exitoszfmente Puntaje de
servicio o blsqueda Check-in experiencia
(en mins) (cogle (Si/No) (Si/No) (12l 10)
1 1.28 1.46 Si Si 9
2 0.56 1.35 Si Si 10
3 1.56 2.04 Si Si 8
4 1.32 2.58 Si Si 7
5 1.05 1.56 Si Si 8
6 1.45 2.28 Si Si 10
7 0.48 2.15 Si Si 6
8 0.52 1.47 Si Si 8
9 1.13 1.53 Si Si 9
10 1.56 2.14 Si Si 9

Finalmente, para validar las Hipotesis 2 de cada uno de los usuarios, se les realizaron

encuestas para identificar el rango en soles que estarian dispuestos a pagar o cobrar,

respectivamente a los adultos mayores (ver Tabla 10) y estudiantes universitarios de pregrado

(ver Tabla 11) por el servicio de acompanamiento, obteniéndose los siguientes resultados:

Tabla 10

Distribucion del Monto a Pagar por los Adultos Mayores segun su Predisposicion

Precio a pagar por hora N° %
De S/20 a S/34 17 35%
De S/35a S/50 30 61%
De S/50 a més 2 4%
Total Adultos M. 49 100%
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Tabla 11

Distribucion del Monto a Cobrar por los Estudiantes Universitarios segun su Predisposicion

Precio a Cobrar por Hora N° %
De S/15 a S/30 38 76%
De S/31 a S/45 9 18%
Mas de S/45 3 6%
Total 50 100%

6.2. Validacion de la Factibilidad de la Solucion
En este segmento se desarrollard las técnicas de marketing que se implementaran en el
proyecto de Cuida+, orientado a los adultos mayores. El plan de mercadeo abarca la
definicion de los objetivos de negocio, el analisis del volumen del mercado, la identificacion
del publico objetivo, la evaluacion de los competidores, la estrategia para el lanzamiento del
proyecto, el posicionamiento en el mercado, la formulacién de una estrategia de precios, las
tacticas de comunicacion, la gestion de relaciones publicas, la planificacion de la publicidad y
otros aspectos relevantes.
6.2.1 Plan de Mercadeo para Cuida+
Ahora presentamos el plan de mercadeo explicado por secciones, las cuales se
detallan a continuacion:
e (aracteristicas Principales de Cuida+
o Segmento de Mercado: Identificacion de los perfiles de clientes potenciales para
Cuida+, enfocandose en adultos mayores de Lima Moderna que pertenecen a
los segmentos A y B.
o Propuesta de Valor: Cuidat+ ofrece un servicio integral que transforma la
experiencia de adultos mayores de manera positiva otorgando calidad de vida

debida a través de acompafiamiento y asistencia ligera ofrecidos
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cuidadosamente por jovenes universitarios de pregrado que buscan empleo
digno y que se ajuste a sus tiempos.
o Canales de Venta: Uso de plataformas digitales para la contratacion y
promocion de servicios.
o Relacion con Clientes: Establecimiento de una conexion cercana y de confianza,
utilizando medios digitales y comunicacion directa.
o Modelo de Ingresos: Un principal modelo de monetizacion, que recae en el pago
de servicios de acompafiamiento a demanda.
e Objetivos Comerciales
o Crecimiento y Participacion de Mercado: Expandir la presencia de Cuida+ en
el mercado de cuidado de adultos mayores, apuntando a un crecimiento
sostenido de superior a un 30% anual y un objetivo de mercado 0.90% para el
primer afio de operacion.
o Metas de Venta: Para el primer afio de operacion, se estima superar los 4
millones de soles para el lanzamiento.
o Meta de Venta Anual al quinto Afio: Se espera superar los 15 millones de soles
para el cierre del quinto afio.
e Tamafio del Mercado y Publico Objetivo
o Tamafio del Mercado: 500,820 potenciales clientes
o Publico Objetivo: Adultos mayores que requieren servicios de cuidado de Lima
moderna pertenecientes al segmento A y B.
e Andlisis de Competidores (ver Tabla 1)
o Comparaciéon con Competidores: Evaluacion de los servicios ofrecidos por

competidores, enfocdndose en diferenciadores clave de Cuida+.
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o Precios Competitivos: Andlisis de precios de mercado y establecimiento de una
estrategia de precios competitiva y rentable.

e Estrategia de Precios y Canales de Distribucion

o Estrategia de Precios: La estrategia de precios de Cuida+ estara orientada a ser
competitiva, considerando la disposicion a pagar del cliente y asegurando un
margen de ganancia sostenible. La clave sera establecer precios que reflejen el
valor anadido de los servicios de Cuida+, al mismo tiempo que se mantienen
accesibles para el segmento de mercado objetivo. Se buscard un punto de
equilibrio donde los precios no solo cubran los costos operativos, sino que
también generen rentabilidad.

o Canales de Distribucion: La eleccion de canales de distribucion adecuados
definiran la accesibilidad de los servicios de Cuida+. La estrategia de
distribucion deberd alinearse con las necesidades y preferencias del publico
objetivo, garantizando que los servicios de Cuida+ estén facilmente disponibles
y sean facilmente accesibles para los adultos mayores y sus familias.

e Posicionamiento: Cuida+ es un servicio innovador y holistico en el cuidado de
adultos mayores a 65 anos pertenecientes de los sectores A y B, diferenciandose por
su enfoque en bienestar emocional, autosuficiencia e independencia.

e Estrategias de Comunicacion: Adoptamos una estrategia de comunicacion clara y
directa a través de canales digitales, enfatizando nuestras ventajas y beneficios. En
el primer encuentro con clientes adultos mayores, organizaremos una visita para
detallar nuestra propuesta y resolver dudas, destacando nuestra ventaja competitiva.

e Relaciones Publicas: Establecer relaciones con influenciadores, organizaciones
relacionadas con el cuidado de adultos mayores para aumentar la visibilidad y

credibilidad de Cuida+, con la finalidad de posicionar positivamente la marca.
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e Publicidad: Desarrollar campafias publicitarias en plataformas digitales y medios

locales, resaltando la propuesta de valor unica de Cuida+. Se hara un plan
diferenciado para los adultos mayores a través de canales tradicionales y publicidad
en Facebook, que, segln el analisis realizado mediante encuestas, es la plataforma
mas usada por ellos. Asimismo, buscamos apalancarlos en las referencias boca a
boca cuya efectividad esta demostrada en el lanzamiento de nuevos servicios.
Identificacion de los Indicadores Clave de Rendimiento (KPI):

o Monitoreo de indicadores como numero de usuarios, tasa de retencion,
satisfaccion del cliente y efectividad de campafas publicitarias, ratios de
conversion, accesos al aplicativo, cuentas creadas, solicitudes realizadas,
nimero de reclamos, entre otros que se medirdn periddicamente y se tomaran

acciones en funcion de los resultados obtenidos.

6.2.2 Plan de Operaciones para Cuida+

Para iniciar la operacion, se consideran los siguientes recursos clave:

Localizacion: Cuida+ contard con una oficina administrativa estratégicamente
ubicada en Jesis Maria para facilitar la gestion, monitoreo y control de las
actividades. Esta ubicacion ha sido seleccionada considerando la accesibilidad del
personal y la cercania a areas con alta concentracion de adultos mayores y jovenes.
Tecnologia: Se invertird en tecnologia apropiada para gestionar y mejorar la calidad
del servicio. Esto incluye software para la administracion de clientes y la
coordinaciéon del personal, asi como herramientas digitales para facilitar la
comunicacion con los usuarios y sus familias.

Recursos Humanos: El equipo de Cuida+ estara compuesto por profesionales clave,
incluyendo personal directo, Gerente General, Gerente de Operaciones, Gerente de

Recursos Humanos, Gerente de Marketing y Gerente Financiero. Asi como
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profesionales de la salud, incluyendo un nutricionista y un geriatra, que asesoraran
y guiaran a los jovenes y profesionales de Cuida+ en el cuidado de adultos mayores.
Asimismo, se contard con personal post-venta para la atencion de los clientes.
e Procesos y Flujos de Trabajo: Se estableceran procesos claros y eficientes para todas
las operaciones, desde la contratacion y capacitacion del personal hasta la entrega de
servicios. Los flujos de trabajo estaran disefiados para maximizar la eficiencia y
garantizar la alta calidad de los servicios prestados.
e Inversion y costos (ver Tabla 16 y Tabla 18).
6.2.3. Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis
Para validar si la inversion en el Plan de Marketing con el fin de captar nuevos
clientes resulta ser atractivo y rentable para el modelo de negocio, se plantea una hipdtesis
que reta el desempeiio de este en funcion a las siguientes variables de negocio: Costo de
adquisicion de Clientes (CAC) y Valor del Tiempo de Vida del Cliente (VTVC). En primer
lugar, para calcular el CAC, debemos considerar todos los costos asociados a la adquisicion
de clientes de Cuida+. La sumatoria de estos conceptos se dividira entre el total de clientes
que se presupuestan atraer en un periodo no mayor a 5 afios. Como se puede observar en la
Tabla 12, el CAC y el VTVC resultantes son S/305 y S/1,116, respectivamente, con lo cual
obtenemos una relacion inicial calculada de 4:1, aproximadamente. Para validarlo se utiliz6 la
Simulacion de Montecarlo con un ejercicio de 5,000 iteraciones y se planteo la hipotesis (ver
Figura R1) en la cual se esperaba que, como minimo, el 70% de las simulaciones lograra una
relacion minima de 3:1 entre el VIVC y el CAC. Finalmente, como se puede observar en la
Tabla 12, se confirma que en el 75.22% de los casos se obtiene la relacion esperada.
Tabla 12

Resultados Simulacion de Montecarlo para Validacion del Plan de Marketing

VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 3.7 317.5 1,160.7
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Desviacion estandar 1.0 9.7 353

Primera simulacion 35 314.5 1,135.6

Promedio 3.666

Desviacion estandar 992

Minimo -28

Maximo 7.543

Alta eficiencia: > 3.0 75.22%

Analisis de sensibilidad Escenarios VTVC CAC
Esperado 1,116.1 305.3

Variacion de los escenarios

en funcién a la proyecciéon de  Muy optimista 1,138.4 3114
del Indice de Precios al

Consumidor (IPC) en los

proximos 5 afios Pesimista 1,183.0 323.6
(entre 3.02% y 3.08%)

Optimista 1,160.7 317.5

Muy Pesimista 1,205.3 329.7
Promedio 1,160.7 317.5
DesvEstand 353 9.7

BCRP, 2021. IPC Promedio Anual (Var. %). Recuperado de:
https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/anuales/resultados/PD39528DA/html

Por otro lado, se realizara la simulacion de Montecarlo para validar la factibilidad del
plan de operaciones. Para ello, se toma como premisas diversos escenarios que desafien el
cumplimiento del tiempo de llegada del estudiante universitario de pregrado a la direccion
indicada por el adulto mayor para iniciar el servicio solicitado. Para la solucion propuesta se
considera que el estudiante deberia llegar 10 minutos antes de la hora solicitada por el adulto
mayor. Asimismo, un escenario muy pesimista considera que el estudiante llegé 5 minutos
después de la hora acordada y para un escenario muy optimista se considera que el estudiante

llega 20 minutos antes. El tiempo por cada escenario se muestra en la Tabla 13.

Tabla 13

Escenarios para Validacion de Factibilidad del Plan de Operaciones

Escenarios Tiempo en minutos
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Muy Pesimista 5 minutos después
Pesimista llegar a tiempo
Esperado Llegar 10 minutos antes
Optimista Llegar 15 minutos antes
Muy Optimista Llegar 20 minutos antes
Promedio -8,00
Desviacion Estandar 10,37

El promedio de los escenarios indica que el estudiante llega al punto de encuentro
solicitado por el adulto mayor 8 minutos antes de la hora indicada. Asimismo, tiene una
desviacion estandar de 10.37 min.

Tabla 14

Simulacion de Montecarlo - Tiempo de Llegada a Tiempo del Estudiante

Llegada a tiempo del estudiante

Promedio simulado -8,29
Desviacion estandar simulada 10,55
Minimo -36,28
Maximo 26,69
Alta eficiencia: tiempo (min) <0 78,32%

En la Tabla 14 se indica el resultado de realizar 5,000 iteraciones y se obtiene una
eficiencia del 78.32% en la cual el estudiante llega antes de la hora solicitada por el adulto

mayor.

6.3. Validacion de la Viabilidad de la Solucion
6.3.1. Presupuesto de Inversion

Para obtener la inversion inicial requerida, se han identificado distintas categorias de
inversion que abarcan tanto activos tangibles como activos intangibles. En el ambito de los
activos tangibles, se incluye la adquisicion de equipos informaticos y mobiliarios, los cuales
desempefiaran un papel fundamental para el equipo de Cuida+. Ademas, se contemplan los
costos hundidos vinculados a la formacion y establecimiento de la empresa, asi como el
capital de trabajo necesario para cubrir los gastos preoperativos y operativos durante los seis

primeros meses de actividad. En lo que respecta a los activos intangibles, se destina una parte



46

de la inversion inicial al desarrollo de la plataforma digital de Cuida+, aspecto crucial para la
prestacion de servicios especializados en el cuidado de adultos mayores.

Este desembolso inicial se financiara mediante aportaciones de capital por parte de los
socios fundadores, quienes contribuiran con el 31.32% del capital necesario a un costo
14.47%. La porcion restante serd obtenida a través de deuda, con un costo de deuda de
29.88%. Este enfoque de financiamiento mixto busca asegurar una estructura financiera
equilibrada y optimizar la utilizacion de recursos para respaldar el lanzamiento exitoso y la
operacion inicial de Cuida+, obteniendo un Weigthted Average Cost of capital (WACC) de
19.061% (ver Tabla K6). E1 WACC, considera tanto el costo de deuda como con el costo de
patrimonio, el costo de patrimonio fue analizado bajo el CAPM con un rendimiento Indice
Standard a Poor’s 500 promedio 20 afios de 11.16%, Rendimiento bonos del tesoro
norteamericano T-Bond promedio 20 afios de 3.07% y Beta by Sector de Software (Internet)
de 1.19 y un riesgo pais de 1.97%, Segun Damodaran (2023), ver Tabla K3. Mientras que el
costo de financiamiento asegura una tasa activa promedio para una pequeila empresa, segin
SBS (2023), a un plazo de 36 meses, ver Tabla K5.

6.3.2. Analisis Financiero

Respecto al analisis de la oferta, partimos por la cantidad de estudiantes universitarios
dispuestos a trabajar con Cuida+. Seglin la informacion del Ministerio de Educacion al 2023,
en Lima hay un total de 572,595 estudiantes universitarios. De este grupo, el 88% estaria
dispuesto a trabajar a tiempo parcial en el cuidado de adultos mayores. Esto se traduce en una
oferta potencial de 458,076 estudiantes que podrian participar en actividades relacionadas con
el cuidado de personas mayores, ver Tabla L1. Identificaremos puntos mas adelante que la
oferta es superior a la demanda requerida.

A continuacion, se exhibe la determinacion del precio promedio de los servicios,

delineada con base en las tarifas horarias establecidas para cada categoria de servicio,
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especificamente en las areas de acompafiamiento y asistencia ligera. Conforme a la
inclinacion laboral de los estudiantes universitarios de pregrado, se estipula un precio por
hora de 20 soles, que se valida en las encuestas de deseabilidad de los estudiantes
universitarios en el Tabla 11. Se ha tomado en consideracion una media de 2 horas para el
servicio de asistencia ligera y acompafiamiento, acorde al requerimiento de la demanda.

Para la determinacion de la demanda, se ha realizado un analisis basado en el mercado
objetivo. Segun la revision de la poblacion en Lima Moderna hasta el afio 2021, se cuenta con
un total de 1°493,000 individuos. De esta poblacion, el 69% pertenece a los estratos
socioeconomicos A y B. Dentro de este segmento, el 57% corresponde a personas mayores de
56 afios, lo que constituye un grupo demografico de 589,200 individuos. A través de
entrevistas y la consiguiente extrapolacion de datos, se ha estimado que el 82% de los adultos
mayores manifestaria disposicion a hacer uso de los servicios proporcionados por Cuida+
(ver Tabla M1). Esta predisposicion establece un mercado potencial de 500,820 personas.

Cuida+, en su objetivo de proporcionar un servicio de alta calidad y personalizado, se
propone ingresar al mercado con una participacion del 0.9% hasta finalizar el primer afio.
Esta estrategia se traduce en la atencion de un total de 4,700 adultos mayores durante el
periodo inicial de operaciones, revisar Tabla M1.

Nuestros principales clientes potenciales fueron sometidos a un proceso de encuesta,
revelando la preeminencia de categorias de servicios en el acompafiamiento y la asistencia
ligera: Actividades en casa y fuera de casa, es esencial destacar que los servicios intermedios
comprenden asesoria tecnologica, ejercicios dentro de casa, y visitas médicas, compras de
mercado o recados, asi como paseo de mascotas, en la categoria de fuera de casa, estos
servicios se caracterizan por su proyeccion de recurrencia continua. Estas categorias fueron

separadas internamente para la mejor administracion de costos e ingresos de Cuida-+.
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En promedio, los adultos mayores expresaron una demanda de servicios con una
duracion aproximada de 32 horas promedio al mes, sobre precios diferenciados de 40 soles y
45 soles la hora por cada servicio. Estas cifras reflejan la necesidad de atencioén y apoyo
continuo por parte de este segmento demografico (ver Tabla M2).

Cuida+ adoptara una estrategia inicial centrada en la prestacion de servicios dirigidos
a familiares y allegados cercanos de los accionistas. Esta fase se fundamentara en la
generacion de referencias boca a boca, capitalizando la red de contactos preexistente de los
inversionistas. Ademas, se implementaran actividades de marketing focalizadas con el
proposito de fortalecer el crecimiento de las ventas. Se proyecta una estrategia de penetracion
agresiva a partir del cuarto mes de operaciones. Este enfoque implica una intensificacion en
las iniciativas de marketing, una expansion en las campaias publicitarias y una mayor
presencia en los canales de promocion pertinentes. La planificacion de esta estrategia se
alinea con la intencion de Cuida+ de consolidar su presencia en el mercado de manera
progresiva y sostenible. Al cierre del primer afio, logrd obtener 1,070 clientes nuevos con un
acumulado de 4,700 adultos mayores, ver Tabla M3 y 123,328 servicios totales, ver Tabla
M4,

A través de la consideracion de la cantidad de demanda y el precio establecido,
procederemos a la determinacion de la proyeccion de ventas para el primer afio. Este proceso
implica la multiplicacion de la cantidad estimada de servicios demandados por el precio
unitario por hora, precios diferenciados segun la deseabilidad, proporcionando asi una
estimacion cuantitativa de los ingresos proyectados para el periodo inicial de operaciones, ver
Tabla N 1.

En el primer afio, se proyecta que las ventas de Cuida+ generardn ingresos de S/2°774,
880 en los servicios de actividades en casa y S/. 2°466,560 en el servicio fuera de casa. Estas

cifras reflejan la s6lida demanda del mercado y la respuesta positiva a la propuesta de valor
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de Cuida+, con ingresos de S/ 5°241,440 al cierre del primer afo, respaldado por una
estrategia de penetracion de mercado que contribuird a un crecimiento del 80%.
Posteriormente, se mantendra a un ritmo similar. Esta tasa de crecimiento se sustenta en
factores clave, la alta deseabilidad del servicio en un mercado sin competidores directos,
precios por debajo de los competidores indirectos y la poca penetracion en relacion con el
mercado potencial. Estos elementos respaldan la sostenibilidad y adaptabilidad de Cuida+ en
el contexto cambiante del mercado, ver Tabla N2.

Tabla 15

Proyeccion de Ventas Anuales (2024-2028) en Soles

Proyeccion del mercado de Cuida+

2024 2025 2026 2027 2028
(2024-2028)

Mercado meta 500,820 550,902 605,992 666,591 733,251
Participacion en el mercado (0.9%) 0.9% 1.69% 3.13% 5.94% 11.58%
Cantidad de clientes 4,700 4,779 4,929 5,221 5,826
Frecuencia de pedidos promedio 82.00%  82.00%  82.00%  82.00%  82.00%
Total de pedidos 7,708 7,838 8,083 8,563 9,555

La ejecucion de Cuida+ conlleva diversos desembolsos administrativos, tales como el
arrendamiento de instalaciones, servicios basicos, conexion a internet, mantenimiento, y otros
costos fijos, revisar Tabla O1, incluyendo la remuneracion de los cargos de la Gerencia
General, Gerencia de Operaciones, Gerencia de Recursos Humanos, Gerencia de finanzas, y
Gerencia de Marketing, asi como los relacionados con el servicio postventa, para obtener
informacion detallada, revisar Tabla O2. En cuanto a los gastos de ventas, Cuida+ abarca
gastos destinados a actividades de marketing y publicidad, las cuales se encuentran detalladas
en la Tabla P1.

En el contexto de la presente investigacion, se aborda la consideracion de las ventas
incrementales y sus costos asociados, juntamente con los gastos administrativos y de venta,

asi como la depreciacion y amortizacion de activos tangibles e intangibles. Este analisis
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Impuestos), el NOPAT (Beneficio Operativo Neto después de Impuestos) y, finalmente,

llevar a cabo la proyeccion del Flujo de Caja Libre.

Tabla 16

Flujo de Caja Libre Proyectado

Flujo de Caja Libre Proyectado 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Ventas incrementales 5,241,440 9,434,592 17,453,995 33,162,591 64,667,052
Costo de Ventas -2,940,320 5202.576 9,791,266 18,603,405 36,276,639
Ganancia Bruta 2,301,120 4,142,016 7,662,730 14,559,186 28,390,413
Gastos Administrativos - 801,300 1,442,340 -2,668,329 -5,069,825 -9,886,159
Gastos de Ventas - 924,000 1663200 3,076,920 -5,846,148 -11,399,989
Depreciacion y/o amortizacion -74,034 -74,034 - 74,034 -74,034 - 74,034
Ganancia Operativa (EBIT) 501,786 962,442 1,843,447 3,569,179 7,030,232
I 1 .

mpuestos a 'as ganageias sin - 148,027 -283,920 -543,817 -1,052,908 -2,073,918
escudo tributario

Ganancia Operativa Neta (EBIT -

22 1,2 2,516,271 4 1

impuestos) NOPAT 353,759 678,5 ,299,630 ,516,27 956,313
(+) Depreciaciéon y amortizacion 74,034 74,034 74,034 74,034 74,034
Inversiones (1,277,256)
Flujo de Caja Libre Proyectado -1,277,256 427,793 752,556 1,373,664 2,590,305 5,030,347

El Valor Actual Neto (VAN) es una métrica financiera que evalua la rentabilidad de

una inversion al comparar los flujos de efectivo esperados con los costos, descontados a un

WACC de 19.061%. Cuida+, muestra una VAN de S/ 3°818,527.55 a 05 afios con una TIR

modificada de 57.02%, mayor al Costo promedio ponderado y un indice de rentabilidad

mayor a 1.
Tabla 17

Calculo Financiero

Valor Actual Neto (VAN) 3,818,528
Costo Promedio Ponderado del Capital 19.061%
(WACC)

Tasa Interna de Retorno (TIR) 77.26%
TIR Modificada 57.020%
Anualidad Equivalente (Flujo de Caja Libre S/.



Equivalente Anual)

VAN 3,818,527.55
Anualidad Equivalente de la Inversion 881.914.36
(Formula pago)

indice de Rentabilidad (Mide el valor presente de los retornos x
c/délar invertido)
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Valor Actual FLC 5,095,783.55

Inversion Inicial 1,277,256.00

indice de Rentabilidad 3.99 Se acepta porque es mayor a 1
Tabla 18

Estado Anual de la Situacion Financiera (2024-2028), en Soles

Balance General Cuida+ Inicial 2024 2025 2026 2027 2028
Activo circulante

Efectivo y bancos 851,535 1,067,627 1,144,511 1,530,184 2,491,271 4,931,313
Total del activo circulante 851,535 1,067,627 1,144,511 1,530,184 2,491,271 4,931,313
Activo fijo 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000
Depreciacion acumulada 0 -7,627 -15,254 -22,881 -30,508 -38,136
Activo fijo neto 45,000 37,373 29,746 22,119 14,492 6,864
Intangibles 380,000 380,000 380,000 380,000 380,000 380,000
Amortizacion acumulada 0 -64,407 -128,814 -193,220 -257,627 -322,034
Activos Intangibles netos 380,000 315,593 251,186 186,780 122,373 57,966
Total de activo no Circulante 425,000 352,966 280,932 208,898 136,864 64,831
Total activos 1,276,535 1,420,593 1,425,443 1,739,083 2,628,136 4,996,144
Pasivo circulante 292,178 382,600 244,852 528,492 1,052,908 2,073,918
Impuestos por pagar 90,421 244,852 528,492 1,052,908 2,073,918
Préstamo banco corto plazo 292,178 292,178

Total del pasivo circulante 292,178 292,178

Préstamo banco largo plazo 584,357 584,357 584,357 292,178

Otros pasivos -72,034 -144,068 -216,102 -288,136 -360,169
Total pasivo no circulante 584,357 512,323 440,289 76,077 -288,136 -360,169
Total pasivo 876,535 804,501 440,289 76,077 -288,136 -360,169
Capital social 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000
Utilidades retenidas 0 216,092 585,154 1,263,006 2,516,271 4,956,313
Total del patrimonio 400,000 616,092 985,154 1,663,006 2,916,271 5,356,313
Pasivo y patrimonio 1,276,535 1,420,593 1,425,443 1,739,083 2,628,136 4,996,144

6.3.3. Simulaciones Empleadas para Validar las HipGtesis
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Para realizar la validacion financiera de la solucion propuesta, se ha considerado
como variable estratégica el impacto que tendré la inflacion en el calculo del Valor Actual
Neto (VAN). Por ello, se ha tomado en cuenta que el escenario esperado es que la inflacion
no aumente ni disminuya. Asimismo, se considerd que el escenario muy pesimista cuenta con
una inflacion del 8% y de un 2% para un escenario muy optimista. Los demds escenarios se
indican en la Tabla 19.

Tabla 19

Escenarios para Validacion de la Viabilidad de la Solucion

Escenarios Inflaciéon VAN
Muy Pesimista 0,08 4.124.896
Pesimista 0,06 4.048.509
Esperado 0,00 3.819.348
Optimista 0,04 3.972.122
Muy Optimista 0,02 3.895.735
Promedio 3.972.122
Desviacion Estandar 120.778

El promedio de los escenarios indica que el VAN financiero para la propuesta de
Cuidat es de S/ 3°972,122. Asimismo, tiene una desviacion estandar de S/ 120.778.
Tabla 20

Simulacion de Montecarlo - VAN Financiero

VAN
VAN Promedio Simulado 3.975.495
VAN Desviacion Estandar Simulada 126.003
VAN Minimo 3.650.616
VAN Maximo 4.373.936
Riesgo de pérdida: VAN < 3'819,348 10,26%

En la Tabla 20 se indica el resultado de realizar 5,000 iteraciones y se obtiene una

probabilidad de riesgo de pérdida del 10,26% para un VAN menor a S/ 3°819,348.

6.4 Conclusiones del Capitulo
En conclusion, los hallazgos obtenidos en este capitulo respaldan firmemente la

viabilidad y el potencial de éxito de Cuida+ en el mercado de adultos mayores. Tanto la
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disposicion de los adultos mayores como de los estudiantes a utilizar la solucion propuesta,
junto con los altos niveles de satisfaccion reportados, indican una aceptacion solida del
producto. Ademas, los analisis financieros revelan una estructura financiera robusta,
respaldada por un VAN positivo y una TIR modificada de 57%, confirmando su viabilidad en
el mercado. A pesar de ello, la simulacién de Montecarlo resalta la presencia de un riesgo de
pérdida del 10.26% para un VAN menor de S/ 3°819,348, lo que enfatiza la importancia de
una gestion adecuada del riesgo. Sin embargo, en conjunto, estos resultados sugieren que
Cuida+ tiene el potencial de mantenerse sostenible en el tiempo, siempre y cuando se
mantenga una vigilancia constante sobre las necesidades del mercado y se realicen

adaptaciones continuas para satisfacerlas.
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Capitulo VII. Solucién Sostenible

En el presente capitulo se examinara en detalle la sostenibilidad de la solucion
presentada desde el punto de vista financiero, asi como del &mbito social y ambiental. Para
lograr una solucion que sea sostenible es imprescindible que, ademés de la proyeccion de las
ganancias econdémicas, tenga un impacto positivo en la sociedad sin impactar negativamente
al medio ambiente.

7.1. Relevancia Social de la Solucion

Para calcular el indicador de relevancia social, como primer paso se determinoé la
cantidad de objetivos de desarrollo sostenible (ODS) que se impactara con nuestra solucion,
los cuales de detallan a continuacion:

ODS 3 Salud y Bienestar: Garantizar una vida sana y promover el bienestar de todos a
todas las edades. Este objetivo esta relacionado con el bienestar y la calidad de vida que se
busca garantizar para el adulto mayor.

ODS 8 Trabajo decente y crecimiento econdémico: Promover el crecimiento
econdmico sostenido, inclusivo y sostenible, el empleo pleno y productivo y el trabajo
decente para todos. Este objetivo est4 relacionado con las oportunidades de trabajo laboral
brindadas para el estudiante universitario de pregrado.

Como segundo paso, se identificaron las metas especificas por cada ODS que se
impactara con nuestra solucion, las cuales fueron desarrolladas en el capitulo V (ver seccion

5.4). Finalmente, se calcula el indice de relevancia social (IRS) con la siguiente formula:

IRS = Metas del ODS movilizadas por la solucién 100%
B Total de metas del ODS X °
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Tabla 21

Indice de Relevancia Especifica de la Meta

Total de metas Metas del ODS
ODS del ODS movilizadas por la solucion IRS
ODS 3 9 4 44%
ODS 8 10 4 40%
19 8 42,11%

En la Tabla 21 se encuentra el resultado del indice de Relevancia Social es de 42.11%
y nos confirma un impacto relevante a las metas especificas de las ODS 3 y 8. Con ello, se
puede sustentar que la solucion propuesta de Cuida+ es sostenible y responsable social y
ambientalmente.

7.2. Rentabilidad Social de la Solucion

Cuida+ busca ser una empresa financieramente rentable y, ademas, tiene como
prioridad generar un impacto social positivo. Por este motivo, se calculd el Valor Actual Neto
Social (VANS) teniendo en cuenta las siguientes consideraciones para realizar el calculo
tanto de los beneficios como los costos sociales descritos en el Apéndice W:

Ahorro de tiempo de asistencia del adulto mayor por un familiar para llevarlo a sus
citas médicas, acompafiarlo a realizar sus compras o tramites personales. Para realizar esta
actividad se ha considerado que el adulto mayor es asistido por su familiar que tiene un
sueldo promedio por hora de S/ 45,19, el cual corresponde al NSE A y B (ver Apéndice S).
Ademas, se estima que el porcentaje de disponibilidad del familiar para asistir al adulto
mayor es de 10%.

Otro beneficio identificado es el ahorro en gastos de movilidad por parte del adulto
mayor para trasladarse a la clinica como parte de sus controles. Ademas, considerando el
cuidado que tendra con la solucion propuesta los traslados a la clinica disminuiran en

romedio en un 30%, ya que el 50% de nuestros servicios implica la asistencia para
p yaq p p



actividades fuera de casa y, ademas, el 60% de estos servicios corresponden a visitas a las

clinicas. Asimismo, se considera un costo promedio de ida y vuelta de la casa del adulto

mayor de S/ 21,00 en un recorrido promedio de 10 km.

La cantidad de emisiones de CO2 que se dejan de emitir por el traslado del adulto

mayor a la clinica es un beneficio adicional de la solucion propuesta. Para calcular este

ahorro se estd considerando el precio de emision de CO2 (ver Apéndice U), las emisiones

promedio de CO2 de un auto (ver Apéndice V), el porcentaje promedio de asistencia a la

clinica del 30% y un promedio de 10 km recorridos por el adulto mayor desde su casa a la

clinica, y viceversa.
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Un beneficio adicional que se considerd es el ahorro en los gastos médicos por parte

del adulto mayor debido a que Cuida+ permitira prevenir que los adultos mayores asistan

frecuentemente a la clinica por caidas o lesiones por ausencia de acompafiamiento o

asistencia de otra persona. Ademads, se considera un factor de 2% que incluye la

multiplicacion de la ratio promedio de caidas del adulto mayor a nivel nacional de 45%

multiplicado por la poblacion de adultos mayores en Lima de los niveles socioecondmicos de

4,43%. Asimismo, se incluye un ticket promedio de atencion en clinicas de S/ 111.25 (ver

Apéndice T).

FEl calculo de los beneficios sociales descritos se encuentra en la Tabla 22.

Tabla 22

Beneficios Sociales

Criterios 2024 2025 2026 2027 2028
Ahorro de tiempo de asistencia del adulto mayor 557297  1.003.134  1.855.798  3.526.016  6.875.731
por un familiar

Ahorro en gasto de movilidad 770.239  1.386.431  2.564.897  4.873.305 9.502.944
Abhorro de emisiones CO2 x auto x adulto mayor 17.746 31.943 59.094 112.278 218.943
Ahorro en gastos médicos 273.513 492.323 910.798  1.730.517 3.374.507
Valor total Beneficios Sociales 1.618.795  2.913.831 5.390.587 10.242.116 19.972.126
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El calculo de los costos sociales se encuentra en la Tabla 23. Asimismo, a
continuacion, se describiran las premisas para dicho calculo:

Se considera el costo por emisiones de CO; por el traslado del estudiante universitario
de pregrado hacia la direccion de encuentro solicitada por el adulto mayor, un recorrido
promedio de 8 km para que el estudiante pueda asistir al adulto mayor, el costo por emisioén
de CO; y la cantidad de emisiones promedio de CO» por un automévil. Los otros costos
sociales calculados son la generacion de CO2 por el consumo eléctrico del total de laptop, por
la carga de celulares tanto del adulto mayor como del estudiante. Asimismo, para calcular el
consumo de los celulares se considera que se realizan dos cargas al dia de dos horas de
duracion. El consumo energético diario por las laptops es de 2 Kwh/dia y 0.0015 Kwh/dia
para los celulares.

Tabla 23

Costos Sociales

Criterios 2024 2025 2026 2027

Costo de emisiones CO2 x auto x estudiante 47.322 85.180 157.583 299.409

Costo de emision de CO2 - energia eléctrica 1555 1555 1555 1555
de laptop

Costo de emision de CO2 — E.

471.51 48.732 1.570.1 2.983.294
Eléctrica Smartphone - Adulto mayor LErell: £ ¢ 370155 983.29

Costo de emision de CO2 — E.
Eléctrica Smartphone - Estudiante

Valor total Costos Sociales 991.913 1.784.200 3.299.448 6.267.551

471.518 848.732 1.570.155 2.983.294

Para el célculo del VAN Social (VANS) se consideran los beneficios y costos sociales
a lo largo del periodo de cinco afios. Asimismo, se toma en cuenta la tasa de descuento social
que establecid el Ministerio de Economia y Finanzas de 8%. El resultado del VANS se
muestra en la Tabla 24 y es de S/ 11°406,158 que equivale a $ 3°066,172 considerando un

tipo de cambio de 3.72 soles/dolar.



Tabla 24

Rentabilidad Social

Criterios 2024 2025 2026 2027 2028
Beneficio Social 1.618.795 2.913.831 5.390.587 10.242.116  19.972.126
Costo Social 991.913 1.784.200 3.299.448 6.267.551 12.220.247
Utilidad Social 626.882 1.129.631 2.091.139 3.974.565 7.751.879
Tasa de descuento social 8%

VAN Social (Soles) 11.406.158

7.3. Conclusiones del Capitulo

En este capitulo se plantearon las metas movilizadas por la solucion propuesta para
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los objetivos de desarrollo sostenible de salud y bienestar asociada a la ODS 3 y para la ODS

8, trabajo decente y crecimiento econdmico. Asimismo, se alcanzé un indice de relevancia

especifica del 42,11%. También se definieron los beneficios y costos sociales asociados a la

solucion. Finalmente, se obtuvo el VANS para la solucion de S/ 11°406,158 con una

proyeccion de cinco afios y una tasa de descuento social del 8%.
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Capitulo VI11. Decision e Implementacion
En el presente apartado se presenta el plan de implementacion de la investigacion, con

la intencidén de demostrar la programacion y la postulacion de fechas del cronograma.

8.1. Plan de Implementacion y Equipo de Trabajo

El plan de implementacion de Cuida+, tomara un tiempo de 28 semanas, iniciando el
mes de enero 2024 para iniciar el lanzamiento del servicio el mes de agosto 2024, el detalle
de las etapas se aprecian en la Figura 9, El equipo responsable de llevar a cabo el proyecto
seran los cuatro accionistas principales quienes tendran los siguientes cargos, Gerente
Comercial, Gerente de Operaciones, Gerente financiero y Gerente de Marketing, para un
adecuado seguimiento y control del proyecto, se estructur6 el plan de implementacion en

siete etapas:

e FEtapa 1- Pre-requisito: en esta etapa se revisa el modelo de negocio, la asignacion de
la Gerencia General, el equipo de trabajo, el manual de organizacion y funciones
MOF, revision de presupuesto, aporte de capital y la constitucion legal.

e Etapa 2 — Inicio: En esta etapa se realiza la busqueda de financiamiento bancario, la
busqueda de programadores de software, la busqueda de especialistas en la salud
geriatrica y la busqueda de proveedores para compra de mobiliarios.

e FEtapa 3: Desarrollo: Contratacion y desarrollo de la primera version de la pagina web
de Cuida+, pruebas de mddulos plataforma fase I (Validacion de identidad y /login),
pruebas de mddulos plataforma fase II (pruebas de ejecucion del servicio), pruebas de
modulos plataforma fase III (Acreditacion de servicios de acuerdo con el método de
pago). Finalmente, la estructuracion de los procedimientos para la contratacion de los

estudiantes universitarios de pregrado.



60

e FEtapa 4 — Ejecucion: Contratacion del local de operaciones, la adquisicion de activos
fijos y el equipamiento del local. Se inicia la comunicacion para la captacion y
seleccion de los estudiantes universitarios de pregrado.

e FEtapa 5 — Validacion: Se lanza y valida la version beta de la web de Cuida+ a las
partes interesadas.

e FEtapa 6 — Marcha Blanca: Esta etapa es para dar fiabilidad y seguridad al sistema, se
entrega la retroalimentacion al personal a cargo de las operaciones y se trabajara con
un primer grupo minoritario, quienes usardn la web responsive, durante un mes, asi
mismo se comienza con la preparacion publicitaria en redes sociales para el
lanzamiento del servicio. Se levantan las observaciones identificadas.

e FEtapa 7 — Lanzamiento: se da inicio al aplicativo de Cuida+, los primeros dias de

septiembre de 2024.



Figura 9

Diagrama de Gantt
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8.2. Conclusiones

El proyecto Cuida+ se inserta en un contexto donde el Pert, al igual que el resto del
mundo, esta presenciando un marcado envejecimiento de su poblacion. Este fendémeno
demografico implica no solo un cambio en la estructura poblacional, sino también un
incremento en la prevalencia de enfermedades cronicas y una mayor demanda de cuidados
especializados para los adultos mayores. La investigacion ha identificado necesidades criticas
en este grupo objetivo: la escasez de servicios de atencion integral que permitan a los adultos
mayores mantener su independencia y calidad de vida desde sus hogares, y la carga que esto
representa para sus cuidadores, a menudo familiares con limitaciones de tiempo y recursos.

En respuesta a estas necesidades, Cuida+ se propone como una solucién innovadora
que ofrece acompafiamiento y asistencia en la comodidad del hogar de los adultos mayores,
apuntando a mejorar su bienestar fisico y emocional. El servicio, facilitado por una
plataforma virtual, estd disefiado para adaptarse a las preferencias de los adultos mayores de
mantener su independencia, proporcionando un envejecimiento activo y saludable.

Ademas, se identifico una necesidad apremiante entre los estudiantes universitarios de
pregrado en busca de empleo formal, flexible y con una remuneracion atractiva. Esta
demanda se entrelaza de manera prometedora con la disposicion de los adultos mayores para
recibir servicios. La identificacion de esta conexion presenta una oportunidad valiosa para
desarrollar un enfoque que satisfaga simultdneamente las necesidades de ambas partes.

Desde el punto de vista financiero, Cuida+ presenta una oportunidad de inversion
solida. La necesidad de capital inicial es de S/ 1°277, 256, una cifra que permite la
implementacion completa del proyecto, incluyendo el desarrollo de la plataforma web y otras
necesidades operativas. Las proyecciones financieras para Cuida+ indican un crecimiento

incremental, con ingresos totales esperados de S/ 64” 667,052 para el quinto afio, y una
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utilidad neta después de impuestos que asciende a S/ 7°104, 266, mostrando no solo
viabilidad sino también una notable rentabilidad.

El proyecto sobresale financieramente con un Valor Actual Neto (VAN) de S/
3,818,528, lo que refleja una rentabilidad sustancial sobre la inversion inicial. La Tasa Interna
de Retorno (TIR) alcanza un 77.26%, superando las tasas de descuento habituales y
senalando una rentabilidad atractiva. Estos indicadores financieros —el VAN y la TIR— no
solo aseguran la factibilidad economica del proyecto, sino que también auguran un retorno
significativo para los inversores.

Desde el punto de vista social, Cuida+ contribuye con las ODS 3 y 8 con un indice de
relevancia social (IRS) de 42.11% y promueve la salud y bienestar de los adultos mayores
junto con la creacion de oportunidades laborales flexibles para los estudiantes universitarios
de pregrado. El calculo del VAN Social es de S/. 11,406,158 considerando una tasa de
descuento de 8%.

Finalmente, Cuida+ se perfila como una iniciativa rentable y socialmente valiosa,
capaz de ofrecer una solucion a una necesidad creciente, con proyecciones financieras que
prometen un crecimiento econdémico sostenible y un impacto social positivo. Su enfoque
alineado con las tendencias demograficas actuales y las demandas de cuidado a largo plazo lo
posiciona como un modelo de negocio relevante y oportuno en el &mbito del cuidado de la
salud y el bienestar de los adultos mayores.

8.3. Recomendaciones

En vista de los resultados alentadores de las proyecciones financieras, y dado el VAN
positivo que confirma la viabilidad del proyecto Cuida+, se recomienda su implementacion
conforme al presupuesto estimado. La viabilidad y rentabilidad financiera proyectada
proporcionan una base so6lida para la puesta en marcha del proyecto, asegurando que las

inversiones y esfuerzos iniciales tengan un retorno significativo.
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Dada la carencia actual de servicios integrales para adultos mayores, se aconseja
explorar la posibilidad de expandir la gama de servicios ofrecidos por Cuida+. Incluir
opciones como terapia psicoldgica y asesoramiento nutricional podria diferenciar ain mas el
servicio, abordando aspectos esenciales para el envejecimiento saludable. Ademas, la
expansion de la cobertura de servicios a nuevas zonas dentro de Lima pertenecientes al
mismo segmento propuesto en el modelo de negocio, con la ayuda de inversores y socios
estratégicos, potenciara el alcance y el impacto del proyecto.

Se sugiere establecer convenios con Centros de Atencion al Adulto Mayor y
asociaciones similares que permitan ofrecer paquetes promocionales durante fechas
especiales, mejorando asi la accesibilidad y atractivo de los servicios de Cuida+. Estos
acuerdos pueden facilitar la introduccion del servicio a un publico méas amplio y diverso,
creando una red de apoyo mas extensa para los usuarios finales.

Para asegurar la sostenibilidad y el crecimiento de Cuida+, es prudente realizar
estudios de mercado en otras ciudades con poblaciones significativas de adultos mayores,
como Arequipa, Trujillo o Ica. Investigar las necesidades y preferencias de estos mercados
podria revelar oportunidades para adaptar y ampliar la oferta de servicios. Ademas,
considerar los distintos niveles socioeconomicos dentro de Lima Metropolitana permitira el
desarrollo de estrategias de precios y servicios que atiendan a un espectro mas amplio de la

poblacion.
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Apéndice A: Entrevistas Realizadas

Encuestas Realizadas para el Adulto Mayor

Orden Componente

Pregunta

Justificacion

10

11

12

13

14

15

Bio

Bio

Bio

Actividades
Personales

Actividades
Personales

Actividades
Personales

Actividades
Personales

Creencias

Creencias

Creencias

Creencias

Creencias

Familia

Familia

Familia

(Cual es tu nombre, edad, distrito de
residencia, sexo y estado civil,
ocupacion?

(Como describiria su estado de salud en
general?

(Padece alguna enfermedad croénica o
condicion médica relevante? ;Requiere
de alguna medicacion o asistencia
continua?

(Cuales son sus pasatiempos o
actividades favoritas? ;Con qué
frecuencia las realizas?

(Tienes alguna limitacion para poder
realizarlas? ;Cuales son ellas?

(Cual es su rutina diaria habitual?
necesitas de alguien para poder
realizarlas?

(Cuales consideras t1, son tus
principales necesidades, tanto fisicas
como de cuidado personal?

(Tiene creencias religiosas o
espirituales? En caso afirmativo, ;como
influyen en su bienestar?

(Qué creencias tiene sobre el
envejecimiento y su impacto en su
bienestar?

(Como consideras ta, podrias mejorar
esta creencia?

(Cual es tu principal motivacion? ;Qué
0 quiénes te motivan para seguir
cuidando de ti?

(Cuales son los valores o principios mas
importantes para usted en su vida diaria?
(Quiénes son los miembros de su familia
mas cercanos y como describiria su
relacion con ellos?

(Recibe apoyo constante y participacion
de su familia en su vida diaria?

(Como le gustaria que su familia
estuviera presente en su vida para
mejorar su bienestar?

Datos personales y de contacto.

Obtener informacion sobre las condiciones
fisicas y posibles limitaciones que puedan
afectar el bienestar y la calidad de vida del
adulto mayor.

Comprender mejor las necesidades
especificas de salud y posibles
requerimientos de cuidado para mejorar el
bienestar

Identificar areas de interés y conocer
oportunidades para el disfrute personal y el
enriquecimiento de su vida cotidiana.
Conocer limitaciones/inconvenientes que
tenga para realizar sus pasatiempos o
actividades favoritas

Comprender la rutina diaria del adulto
mayor

Identificar las necesidades fisicas y de
cuidado personal del adulto mayor

Identificar fuentes de apoyo, significado y
esperanza, y como pueden influir en su
bienestar y calidad de vida.

Entender su perspectiva y actitudes hacia
esta etapa de la vida, lo que puede influir en
su bienestar emocional, mental y social.
Entender su perspectiva y actitudes hacia
esta etapa de la vida, lo que puede influir en
su bienestar emocional, mental y social.
Comprender los factores y/o personas mas
importantes que lo motiven a cuidar de el/
ella

Identificar los valores y principios que guian
la vida del adulto mayor

Entender el sistema de apoyo y los vinculos
emocionales del adulto mayor

Identificar el nivel de apoyo y participacion
de la familia en la vida diaria del adulto
mayor

Entender las oportunidades para fortalecer
las relaciones familiares y mejorar su
bienestar emocional y social



16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30

Circulo Social . .
social activo?

Circulo Social

Circulo Social bienestar y calidad de vida?

Actividades ¢ Cual ha sido su historial laboral y qué

Laborales experiencias ha tenido?
.. (Coémo ha sido la transicion a la
Actividades 7 ., .
jubilacién y como ha afectado su
Laborales .
bienestar?
. ;Le gustaria participar en actividades
Actividades ¢ % P .p .
laborales u ocupacionales en su vida
Laborales
actual?
(Tiene alguna limitacion fisica o
cognitiva que afecta su bienestar y
Problemas calidad de vida? ;Considera que para
sobrellevarla requiere de un
acompafiante ?
(Te gustaria contar con una persona que
Problemas pueda acompafiarte o asesorarte en
temas médicos?
(Crees que tienes alguna limitante que
Problemas no te permita vivir plenamente? ;cémo

le gustaria superarlas?

(Te gustaria contar con el apoyo de una
Otros persona que pueda acompafiarte en tus
actividades cotidianas en casa?

Otros ..
este servicio en casa?
ot (Qué actividades te gustaria recibir en
ros .
este servicio fuera de casa?
ot (Cual es el rango de precios que estarias
ros .
dispuesto a pagar?
(Con qué frecuencia utilizarias este
Otros ..
servicio?
; Cual es el rango de edad de la persona
Otros ¢ g P

que preferirias que te ofrezca el servicio?

(Tiene amigos cercanos o un circulo

(Participa en actividades comunitarias o
grupos sociales? Si es asi, jcudles son?

(Como influye su circulo social en su

(Qué actividades te gustaria recibir en

70

Evaluar el nivel de apoyo social del adulto
mayor.

Entender la conexion del adulto mayor con
la comunidad, y la oportunidad de
establecer nuevas relaciones y el impacto en
su bienestar social y emocional.
Comprender cémo el circulo social del
adulto mayor influye en su bienestar y
calidad de vida permite,

Comprender la trayectoria profesional,
habilidades adquiridas y posibles
implicaciones del bienestar del adulto
mayor y necesidades de ocupacion
Explorar la experiencia de transicion a la
jubilacién y su impacto en el bienestar del
adulto mayor.

Indagar sobre el interés y la motivacion del
adulto mayor para participar en actividades
laborales o ocupacionales

Identificar si cuenta con alguna limitacion
fisica o cognitiva para realizar sus
actividades

Conocer si esta interesado en contar con un
asesor médico

Conocer las limitaciones que tiene para
superar problemas de afecten su bienestar

Conocer la predisposicion del adulto mayor
de contar con servicio de apoyo en casa

Conocer qué actividades le gustaria recibir
como parte del servicio ofrecido

Conocer la predisposicion del adulto mayor
de contar con servicio de apoyo fuera de
casa

Conocer el monto de precios que estaria
dispuesto a pagar por el servicio

Conocer la frecuencia de uso que utilizaria
el servicio

Conocer el rango de edad, segliin sus
preferencias, de la persona que ofrecera el
servicio
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Encuestas Realizadas para el Estudiante Universitario de Pregrado

Pregunta

Justificacion

Orden Componente

1
2

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

Bio
Actividades
Personales
Actividades
Personales
Actividades
Personales

Creencias

Creencias

Creencias

Creencias

Familia

Familia

Problemas

Familia

Circulo Social

Circulo Social

Circulo Social

Actividades
Laborales
Actividades
Laborales

Actividades
Laborales

Problemas

Indicar nombres y apellidos
(Qué te gusta hacer en tus tiempos
libres?

(Con qué frecuencia lo haces?

(Cuantas horas te demanda la
universidad y sus tareas al dia?

(Cuales son tus valores mas importantes
en la vida?

(Cual es tu creencia religiosa?

(Cuales son tus principales objetivos
personales a mediano/largo plazo?
(Tienes algtn referente o persona
modelo a seguir? ;Por qué lo consideras
tu modelo a seguir?

(Como es la relacion con los integrantes
de tu familia?

(Cual es tu rol dentro de tu familia?

(Qué dificultades afrontan como familia?

(En tu entorno familiar tienes algiin
adulto mayor con el que compartes tu
tiempo libre? ;Cual es tu relacion con
él/ella?

(Tienes algin circulo de amigos
cercanos con los cuales hacer
planes/actividades diversas? ;Qué tipo
de actividades?

(Con qué frecuencia realizas estas
actividades?

(Qué redes sociales sueles utilizar en
mayor medida?

(Con qué frecuencia utilizas las redes
sociales?

(Trabajas en tus tiempos libres?

(Consideras que podrias manejar tu vida
estudiantil con un trabajo parcial por
horas?

(Consideras que tu vida estudiantil te
deja el tiempo suficiente para atender
otros asuntos personales o actividades
familiares? ;Crees que te permite tener
equilibrio personal/estudiantil?

Datos personales y de contacto.

Conocer los pasatiempos del estudiante en sus
momentos libres fuera de la universidad
Conocer qué tanto tiempo dedica a esta
actividad o pasatiempo personal

Conocer cuanto tiempo invierte en sus
actividades estudiantiles

Entender valores y principios del cuidador
para comprender sus motivaciones y
comportamientos

Conocer cual es la creencia del estudiante

Conocer cuales son sus metas y aspiraciones

Conocer los lideres o referentes del cuidador

Conocer como se lleva con su entorno familiar
mas cercano

Conocer como se comporta en su entorno
familiar

Conocer cudl o cuales son los problemas por
lo que atraviesa su familia

Conocer si el estudiante cuenta con una
relacion familiar de un adulto mayor.

Identificar el circulo mas cercano del cuidador

Conocer el nivel de interaccion de los
estudiantes con las redes sociales

Conocer qué redes sociales utiliza con mayor
frecuencia

Conocer el nivel de interaccion de los
estudiantes con las redes sociales
Identificar si el estudiante cuenta con un
trabajo a tiempo parcial

Identificar si considera que el tiempo que le
deja su trabajo le es suficiente para realizar
otras actividades personales

Identificar si considera que el tiempo que le
deja su trabajo le es suficiente para realizar
otras actividades personales



20

21

22

23

24

25

26

Problemas

Otros

Otros

Otros

Otros

Otros

Otros

(Qué desafios consideras que tienes para
desempenarte en tu vida estudiantil?

(Estarias interesado en trabajar en una
empresa, que ofrece contratos flexibles
por horas para adaptarse a tu horario
universitario?

(Te resultaria atractivo un empleo que te
permita adquirir habilidades
interpersonales?

(Consideras que un trabajo flexible,
enfocado en el cuidado de adultos
mayores, podria ser beneficioso para tu
desarrollo personal y profesional?

(Qué tan interesado estarias en ayudar o
acompatfiar a adultos mayores en sus
tareas diarias a cambio de una
retribucion econémica?

(Qué experiencia valiosa, crees que
podrias encontrar en este empleo?

(Cual es el rango de "precios razonables"
por hora que estarias dispuesto a recibir
por ayudar o acompaifiar a adultos
mayores?
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Conocer si el estudiante tiene algin reto que
debe superar para mejorar en su vida
estudiantil

Conocer la predisposicion del estudiante para
trabajar en un empleo con horario flexible

Conocer la predisposicion del estudiante para
trabajar en un empleo que le permita
desarrollar habilidades interpersonales
Conocer si considera si un empleo enfocado
en la atencion de los adultos mayores le ayuda
a desarrollar habilidades personales y
profesionales

Conocer su predisposicion de trabajar en un
empleo enfocado en el acompafiamiento de
adultos mayores

Conocer expectativas de valor sobre un
empleo enfocado en adultos mayores

Conocer el precio que estaria dispuesto a
recibir por hora en un empleo de
acompafiamiento y apoyo a adultos mayores




Apéndice B: Prototipo Agil de Baja Fidelidad de Cuida+
Figura B1

Adulto Mayor - Login

Figura B2

Adulto Mayor - Solicitud y Configuracion del Servicio
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Figura B3

Adulto Mayor - Resumen de Pago y Confirmacion de Condiciones de Pago

Figura B4

Adulto Mayor - Validacion de la Identidad del Estudiante Universitario de Pregrado
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Figura B5

Adulto Mayor - Atencion al Cliente

Figura B6

Estudiante Universitario de Pregrado - Login
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Figura B7

Estudiante Universitario de Pregrado - Busqueda de Solicitudes

Figura B8

Estudiante Universitario de Pregrado - Check-in
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Figura B9

Estudiante Universitario de Pregrado - Transferencia de Pago e Inicio del Servicio
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Apéndice C: Lienzos de Dos Dimensiones
Figura C1

Lienzo de Dos Dimensiones del Adulto Mayor

Figura C2

Lienzo de Dos Dimensiones del Estudiante Universitario de Pregrado
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Apéndice D: Lienzos 6x6
Figura D1

Lienzo 6x6 del Adulto Mayor

Figura D2

Lienzo 6x6 del Estudiante Universitario de Pregrado
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Apéndice E: Lienzo Costo Impacto

Figura E1

Lienzo Costo Impacto para el Adulto Mayor

Complejidad (costofiempos) npacto (Bienestar en adulto mayol

Bajo Hasta 51,000 1-3
Medio 51,000 a 52,000 47
Alto Ias de 52,000 810

Impacto (En los padres)
Baja Medi Medi

Complejidad de Implementacién

AA. Contratar a un asistente personal gue pueda
ayudar a Pedro en su vida diaria. X X

A2 Grear un grupo de apoyo con personas que eslén
pasando por la misma situacion. X X
43 Contratar un sequro de salud para adultas
mayores que le brinde la atencion médica necesaria. X X
A4. Orpanizar actividades fisicas yio ladicas
adaptadas a sus y gustos X X
A, Contratar a una persona que pueda asistir y
e sus bgicos cuando X
mas lo necesite X
AB. Gontratar un servicio de alimentacién a domicilio
especializado en dietas para personas mayores. X X

Figura E2

Lienzo Costo Impacto para el Estudiante Universitario de Pregrado

Complejidad {costofiempos) Impacto (Emocional)

Bajo Hasta $1,000 1-3
Medio 51,000 a 52,000 47
Alto Mas de 52,000 810

Compiciidad de Implementa mpacto de la accion

Acciones Propuestas Baja Medi Medi

A1. Compartirle ofertas de trabajo flexibles que
buscan jévenes con disponibilidad de tiempo para
realizar actividades/servicios diversos

A2, Brindarle un listado de empleos como practicante % %
donde podra contar con fiexibilidad horaria

A3. Sugerir una aplicacion digital donde se
necesitan jovenes interesados en colaborar con la
poblacién mas vulnerable

Ad. Proponerle un listado de los principales evenfos X x
de congregacion de jovenes en su universidad
AS. Sugerir la realizacion de actividades diversas X x
como la lectura, el voluntariado, entre olras
AS. Participar de grupes de estudios para reforzar sus X x

- Complejidad

Matriz Costo-Impacto

Q)

A2
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- Impacte

Matriz Costo-Impacto

+ Impacto

- Impacto

+ Complejidad

+ Complejidad
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Apéndice F: Lienzo Blanco de Relevancia
Figura F1

Lienzo Blanco de Relevancia para el Adulto Mayor

Figura F2
Detalle de Observaciones Lienzo Blanco para el Adulto Mayor

Criticas Constructivas ()

-CC - Sugerencia: Afiadir Colores de las wentanas: colores gue esién relacionados al servicio que vayas a otorgar

-CC - Sugerencia: colocar imagenas gue llamen mas |z atencion an vaz da (conos simples que no te dicen muche

-CC — Tomar en cuenta: Logeo con DM y contrasefia

-CC - Muy importante: Mejorar el nombre, que sea mas “curiose” o llamativo, acorde 2 la generacion mayor

-CC - Muy importante: Muchos servicios, mejor poner 3 o 4 y sobre eso comenzar

-CC - Critico: Velogidad y rendimiento de la aplicacidn: que no demaore en responder o cargar |as vistas

Nuevas ldeas (7}

-NI - Sugerencia: Podria haber Terapia con perros, gatos. Incluso con opcidn & adopcicn de la mascola

-NI — Tomar en cuenta: Que pueda visualizar el histdrico de solicitudes de servicios realizados

-NI — Tomar en cuenta: Calificacidn del colaboradores, categorizarlo por motives: cordialidad, servicio brindado, puntuslidad, presentacicn y documentos
-NI — Tomar en cuenta: Algo que me avise que el colaborador estd en caming, no solo que ya legd

-NI — Muy importante: Pusdo pagar por servicio con areta de crédito?

-NI — Muy importante: Qus en |z medida de lo posible me recomienden al mismo colaborador bien calificade =i esta disponible
-NI - Critico: Afencion an linea inmadiatz en caso de algdn incidenta con el servicio: no llegs 2l colaborader o s2 demors, quiero cancalarlo
Cosas Interesantes (5)

-Cl — Tomar en cuenta: Pocos pasos para confratar &l servicio (4 3 8 maxime)

-Cl — Muy importante: Es intuitive y de facil uso

-Cl - Critico: Excelents |a toma de la foto en modo ‘seffie” fuera del damiciko

-Cl - Critico: Excelents palabra clave para autorizar ingreso a la casza.

-Cl - Critico: Validacion de |2 identidad y aniecedentes de los colaboradores

Nuevas Preguntas (4)

-NP — Tomar en cuenta: ;Qué tanto tiempa va a esperar el colaborador hasta que le confimes el servicio en casa

-NF — Tomar en cuenta: ; Cus pasa si lo hagoir 3l colaboradar y cancelo? Me cobran zlgin costo?

-NP — Muy importante: ; Pusdo ampliar 2l iempo de servicio en cuanto lo necesite? Implcara costos adicionales?

-NP - Critico: ; Qué pasa si me confundo al confirmar la identidad del colaborador?



Figura F3

Lienzo Blanco de Relevancia para el Estudiante Universitario de Pregrado

Figura F4
Detalle de Observaciones Lienzo Blanco para el Estudiante Universitario de Pregrado

Criticas Constructivas (7)

-CC — Tomar en cuenta: Logeo con cuents de gmail para gue s= sincronice con la cuents

-CC — Muy importante: Mejorar el nombre, que sea mas “curiosc” o llamafivo

-CC - Muy importante: que incluya foto del solicitante para un mejor reconocimiento del cliente

-CC - Muy importante Debe haber un tiempo considerable para llegar al destino en funcidn a la distancia, al trafico y a la preparacién previa a la visita

-CC - Critico: Velocidad y rendimiento de la aplicacidn: que no demare en responder o cargar |as vistas

-CC - Critico: Que en el pago se considere un % por concepto de “pasajes”

-CC - Critico: botdn de emergencia debe taner un fiempo de respussta mazimo de 15-20 segundos

Nuevas |deas (T}

-Ml — Tomar en cuenta: 2us me leguen evidencias de |3s transacciones de pago a mi comao

-Ml — Temar en cuenta: 2us te leguen notificacionas al celular cuando hayan opciones cencanas a uno

-Ml — Temar en cuenta: 2us me permita apagar o encender el aplicative cuando estoy disponible o no

-Ml — Tomar en cuenta: Qus haya un reconocimiento adicional por ser un colaborador mejor calficade o los fines de semanalferiados
-Ml — Tomar en cuenta: Algo que me avise =i el adulio mayer necesita alguna atencicn especial o tiens intereses sobre algin tema en particular
-NI — Muy importante: Qus los abongs 3 mi cusnta sean an 2l momento, posterior al servicio entregade o maximeo 1 dia posterior

-Ml - Critico: Que haya un maximo de espera en caso ne haya recepcion del solicitante y que s& reconozea un % del servicio

Cosas Interesantes (5}

-Cl — Tomar en cuenta: Pocos pasos para coniratar el servicio (4 3 § maxime)

-Cl = Muy importante: Es intuitive y de facil uso
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-Cl - Critico: Excelants |a ioma de la folo &n modo 'selfie’ fuera del domicifo para seguridad del cliente y asegurar que estuve presente & la hora indicada

-Cl - Critico: Excelenta palabra clave para autorizar ingreso a la casa.

-Cl - Critico: Validacién de |a identidad y antecedentes de los colaboradores

Nuevas Preguntas (3)

-MP - Tomar en cuenta: ;Qus tanto tiempo voy 3 esperar el colsborador hasia que me confirman el servicio en casa
-NF — Tomar en cuenta: ;Que pasa si me cancelan el servicio? ;Me reconocen algdn costo?

-NP - Critico: ; Qué pasa si alge ocurre con mi familiar durante el servicio (accidents, fallecimienta)?



Apéndice G: Patentes de Soluciones Similares a la Propuesta
Figura G1

Patente JP5203499B2
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Figura G2
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Figura G3
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Apéndice H: Matriz de Priorizacion de Hipotesis

Figura H1

Matriz de Priorizacion de Hipotesis del Modelo de Negocio

Importante

Loz adultos mayeres de 63 afios demuestran acozida en el uso
da las redes sociales como Facebook para mantsnerse
informados de las dlimas novedades

Las astudiantes universitarios de pregrada prafisren al uzo da
una nterfzz dizital para la bisquada de nuevas solicitudes

Con evidencia

Los adulics mayores a 63 afios calificaran la
dificultad de uso dal canal digital para =
solicitud de los servicios de acompafiamiento,
con un Net Promoter Score (NPS) minimeo de §

Los adultos mayores 2 83 afios aceptardn pagar
un mento entre los 835 y 850 por hora de
servicio de Cuida+

Laos jovenes imrversitarios de pregrado sstaran
dispuestos a brindar servicios de
acompafiamiento a adultos mayores de 63 zfios
‘por una retribucién econcmica sntra los §113 2
/30 por hora.

Creemos que al lanzar wna campaiia promocional
en [nstagram para cuidzdos de adultos mayorss, s=
i an en por lo menos 10% las solied

El Plan de marketing generard 3 veces mds valor
en clientes que los costos en los que =e
incurrieron para captarlos

El Plan Operativo asegurard que el estudiante
miversitario llegue a la cita azendada en la hora
acordada

El Plan Fmanciero generard wna VAN minima
de USD IMM

Loz jévenes universitarios de pregrado
calificarén la dificultad de uso del canal digital
para la zolicitud de los servicios de
acompafiamiento, con un “Net Prometer Score’
(P&} minimo de 8.

Sin evidencia

La contratacién de wn servicio de soporte de un
aplicative mévil reduce en 25% los emores
N | A

incrementarin
de servicios realizadas por sus familiares entre 352

55 afios.

Creemos que los costos fijos enun
emprendimisnto de cuidade al adulto mayor, debe
ser menor al 43% de sus costos totales para sar
zostenible an los promimes 4 afos.

par la apl

Con 10 jomadas de sensibilizacién durante los 03
primeros meses dezde =l ingreso del parsonal da
Cuida+, el 30% de ellos internalizan la propuesta
de valor da su empleador



Apéndice I: Tarjetas de Hipotesis del Modelo de Negocio
Figura 11

Adulto Mayor: Tarjeta de Hipotesis 1 de Deseabilidad - Usabilidad

Adulto Mayor Deseabilidad H1

MBA1TEA - Grupo 1

Los adultos mayores a 65 afios calificaran la dificultad de uso
del canal digital para la solicitud de los sernvicios de
acompanamiznto, con un Net Promoter Score (NPS) minimo
de 8

Realizaremos un experimento presencial con los adultos
mayores para probar el uso del aplicativo web

Proporcion de adultos mayores que califican positivamente
{NPS minimo de 8) el uso del aplicativo

El 60 % de adultos mayores que califican la experiencia de
uso con una calificacion NPS minima de 8




Figura 12

Adulto Mayor: Tarjeta de Hipdtesis 2 de Deseabilidad - Monto a Pagar por el Servicio

Adulto Mayor Deseabilidad H2
MBA1TEA - Grupo 1

Los adultos mayores a 65 afios aceptaran pagar un monto
entre log 5/35 v 5/50 por hora de servicio de Cuida+

Realizaremos encuestas a los adultos mayores para
cuantificar el monto estimado a cobrar por los servicios

La proporcion de adultos mayores y el monto tentativo a
paagar por hora de servicio

El 40 % de adultos mayores estara dispuesto a pagar enfre
5130y 5/50 por hora de servicio de Cuida+

&9



Figura 13

Estudiante: Tarjeta de Hipotesis 1 de Deseabilidad - Usabilidad

Estudiantes Deseabilidad H1

MBA1TEA - Grupo 1

Los jovenes universitarios de pregrado calificaran la dificultad
de uso del canal digital para la solicitud de los servicios de
acompafiamiznto, con un ‘Net Promoter Score’ (NPS) minima
de 8.

Realizaremos un experimento presencial con los estudiantes
para probar el uso del aplicativo wehb

Proporcion de estudiantes que califican positivamente (NPS
minimo de 8) &l uso del aplicativo

El 70 % de estudiantes que califican la experiencia de uso
con una calificacion NPS minima de 8




Figura 14

Estudiante: Tarjeta de Hipotesis 2 de Deseabilidad - Monto a Cobrar por el Servicio

Estudiantes Deseabilidad H2

MBA1TEA - Grupo 1

Los jovenes universitarios de pregradoe estaran dispuestos a
brindar servicios de acompafamiento a adultos mayores de
65 afios por una refribucion econdmica entre los S5 a S/30
por haora.

Realizaremos encuestas a los estudiantes para cuantificar el
maonto estimado a cobrar por los servicios

La proporcion de estudiantes v el monto tentativo a pagar por
hora de senvicio

El 50 % de estudiantes estara dispuesto a cobrar enfre SM15 y
S/30 por hora de servicio de Cuida+




Figura 15

Tarjeta de Hipotesis 1 de Factibilidad - Plan de Marketing

Cuida+: Factibilidad Marketing H1
MBA1TG6A — Grupo 1

El Plan de marketing generara 3 veces mas valor en clientes
que los costos en los que se incurmeron para captarlos

Realizaremos una Simulacién de Montecarlo (de 5,000
iteraciones) donde calcularemaos la relacion entre el Valor de
Tiempo de Vida de Cliente (VTWVC) v el Costo de Adguisicion
de Clientes {CAC)

La relacion entre el Valor de Tiempo de Vida de Cliente
(WTVC) v el costo de adquisicidn de clizntes (CAC)

La relacion entre ambas varibles resulta ser superior a 3 en el
T0% de las iteraciones.




Figura 16

Tarjeta de Hipodtesis 2 de Factibilidad - Plan de Operaciones

El Plan Operativo asegurara gue el estudiante universitario
llegue a la cita agendada en la hora acordada

Realizaremos una Simulacién de Montecarlo (de 5,000
iteracionas) donde calcularemos el tiempo de anticipacion con
el gque llegara un estudiante universitario a la cita agendada
con el adulto mayor

Tiempo de anticipacion de llegada a la ubicacacion solicitada
por el adulto mayor (2n minutos)

El 70% de los casos cumple que el tiempo de anticipacion de
llegada es por lo menos 0 minutos

93



Figura 17

Tarjeta de Hipodtesis 1 de Viabilidad - Plan Financiero

Cuida+: Viabilidad
MBA17T6A — Grupo 1

El Plan Financiero generara una VAN minima de USD 1MM

Realizaremos una Simulacién de Montecarlo (de 5,000
iteraciones) donde calcularemaos la VAN a partir de 5
escenarios posibles

La probabilidad de obtener el VAN esperado

La probahilidad de no obtener el VAN esperado es menor al
15%
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Apéndice J: Tarjetas de Aprendizaje de la Evidencia Generada por las Hipotesis
Figura J1

Adulto Mayor: Tarjeta de Aprendizaje Hipotesis 1 de Deseabilidad - Usabilidad

Tarjeta de aprendizaje (Strategyzer)

Actividad Aprendizaje Adulto Deseabilidad H1
Responsable MEBA17T&A - Grupo 1

Paso 1: Hipotesis
Creimos que

Los adultos mayores a 65 afios calificarian la dificultad de uso
del canal digital para la solicitud de los servicios de
acompafiamiento, con un Met Promoter Score (NPS) minimo
de d

Paso 2: Observacion (Ceonfiabilidad de los datos & © @F']

Observamos que

El 70% de los adultos mayores calificd la difucultar de uso del
canal digital con un NPS minimo de 3

Paso 3: Aprendizajes y reflexiones
De ello aprendimos que

La evidencia apoya nuestra hipdtesis y existe una buena

experiencia en el uso de la herramienta digital por los adultos
mayores

Paso 4: Decisiones y acciones

Por lo tanto nosotros

Mantendremos nuestra propuesta de interfaz, dando
moniterio constante a los resultados en caso de variaciones



Figura J2
Adulto Mayor: Tarjeta Aprendizaje Hipotesis 2 Deseabilidad - Monto a Pagar por el

Servicio

Tarjeta de aprendizaje (Strategyzer)

Actividad Aprendizajes Adulto Dezeabilidad H2

Responsable MBA1TEA - Grupo 1

Paso 1: Hipotesis
Creimos que

Los adultos mayores de 65 afios estaran dispuestos a pagar
entre 5/35 a 5/50 por hora de sernvicio de Cuida+.

Paso 2: Ohservacidén (Confiakilidad de los dates © @ @J]

Observamos que

El §1% de los adultos mayores tizne la predisposicion por
pagar entre los 5735 a 5/50 por hora de servicio

Paso 3: Aprendizajes y reflexiones
De ello aprendimos que

El monto a pagar por hora de servicio debera estar ubicado
en el rango de 5/35 a 5/50 para que resulte atractivo y
asegure su recumencia de uso

.. Paso 4: Decisiones y acciones

Por lo tanto nosotros

Estableceremos el precio base de los principales servicios de
Cuida+ segun el rango que mayor preferencia demostrd entre
los adultos mayoras



Figura J3

Estudiante: Tarjeta de Aprendizaje Hipotesis 1 Deseabilidad - Usabilidad

Tarjeta de aprendizaje (Strategyzer)

Actividad Aprendizaje Estudia. Dezeabilidad H1

Responsable MBA1TEA - Grupo 1

Paso 1: Hipotesis
Creimos que

Los jovenes universitarios de pregrado calificaran la dificultad
de usao del canal digital para la solicitud de los servicios de
acompafiamiznto, con un ‘Net Promoter Score’ (NPS) minima
de 8.

Paso 2: Observacion (Cenfiakilidad de los dates & © %F']

Observamos que

El 30% de los estudiantes calificéd la difucultad de uso del
canal digital con un NPS minimo de 8

Paso 3: Aprendizajes y reﬂexinnesI
De ello aprendimos que

La evidencia apoya nuestra hipdtesis v existe una buena

experiencia en el uso de la herramienta digital por los
estudiantes

Paso 4: Decisiones y acciones

Por lo tanto nosotros

Mantendremos nuestra propuesta de interfaz, dando
moniterio constante a los resultados en caso de variaciones
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Figura J4

Estudiante: Tarjeta de Aprendizaje Hipotesis 2 Deseabilidad - Monto a Cobrar por Servicio

Tarjeta de aprendizaje (Strategyzer)

Actividad Aprendizaje Estudia. Dezeabilidad H2

Responsable MEBA17&A - Grupo 1

Paso 1: Hipotesis
Creimos que

Los jovenss universitarios de pregrado estarén dispuestos a
brindar servicios de acompanamiento g adultos mayores de
65 afios por una retribucion por hora entre 515 a S/30.

+Paso 2; Ohservacion (Ceonfiakilidad de los dates © @ Qﬂ]

Observamos que

El 76% de los estudiantes tiene la predisposicién de aceptar
pagos por hora entre los 515 v 5030 por los senvicios de
acompafamiento y asistencia ligera para adultos mayores

Paso 3: Aprendizajes y reflexiones
De ello aprendimos que

El monto a cobrar por hora de senvicio debera estar ubicado
en el rango de 5/15 a 530 para que resulte atractivo para el
estudiante v asegure su recurrencia de uso

Paso 4: Decisiones y acciones

Por lo tanto nosotros

Estableceremos el precio base por hora de pago a los
estudiantes en un monto promedio al rango de mayor
eleccion



Figura J5

Tarjeta de Aprendizaje Hipotesis 1 de Factibilidad - Plan de Marketing

Tarjeta de aprendizaje (Strategyzer)

Actividad Aprendizajes Plan Marketing H1
Responsable MBA1TEA - Grupo 1

Paso 1: Hipotesis
Creimos que

El Plan de marketing generaria 3 veces mas valor en clientes
que los costos en los que se incurrieron para captaros

Paso 2: Ohservacidén (Confiakilidad de los dates © @ @J]

Observamos que

El 74.34% de las simulaciones resultd generar una eficiencia
mayor a 3 veces los costos

Paso 3: Aprendizajes y reflexiones
De ello aprendimos que

La evidencia apoya nuestra hipdtesis y existe una buena
eficiencia entre el valor que genera el cliente para el negocio
frents al costo que implico captaro

Paso 4: Decisiones y acciones

Por lo tanto nosotros

Mantendremos nuestra propuesta de Flan de Marketing,

dando moniterio constante a los resultados en caso de
variaciones
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Figura J6

Tarjeta de Aprendizaje Hipotesis 2 de Factibilidad - Plan de Operaciones

Tarjeta de aprendizaje (Strategyzer)
Actividad Aprendizajes Plan Operaciones H1
Responsable MBA17TEA - Grupo 1

Paso 1: Hipotesis
Creimos que

El Plan Operativo asegurara gue el estudiante universitario
llegue a la cita agendada con, por lo menos, 10 minutos de
anticipacion

Paso 2: Observacion (Ceonfiabilidad de los datos = © &']

Observamos que

El 77.72% de los casos simulados cumple la condicion de la
hipdtesis plantzada

Paso 3: Aprendizajes y reflexiones
De ello aprendimos que

La evidencia apoya nuestra hipdtesis v existe un correcto
Plan de Operaciones para asegurar el cumplimiento de la
hora de llegada pactada de los estudiantes universitarios con
los adultos mayores.

Paso 4: Decisiones y aeeiones{
Por lo tanto nosotros

Mantendremas nuestra propuesta del Plan Operative, dando
monitoreo constante a los resultados en caso de variaciones
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Figura J7

Tarjeta de Aprendizaje Hipotesis 1 de Viabilidad - Plan Financiero

Tarjeta de aprendizaje (Strategyzer)

Actividad Aprendizajes Plan Financiero
Responsable MBA1TEA - Grupo 1

Paso 1: Hipotesis
Creimos que
El Plan Financiero generara una VAN minima de USD 1MW

Paso 2: Observacion (Cenfiakilidad de los dates & © %F']

Observamos que

Existe un riesgo del 10.26% de no obtener la VAN esperada
de USD 1MM, por debajo del maximo permitido

Paso 3: Aprendizajes y reflexiones
De ello aprendimos que

El Plan Financiero asegurara el cumplimiento de la VAN
minima esperada de USD 1MM

Paso 4: Decisiones y acciones
Por lo tanto nosotros

Mantendremos nuestra propuesta del Plan Financiero, dando
monitoreo constants a los resultados en caso de variaciones



Tabla K1

Apéndice K:

Estructura de Capital

102

Presupuesto de la Inversion del Proyecto

Inversion Inicial

S/ 1,277,256.00

Estructura de capital Importe W (peso)

Deuda S/ 877,256.00 69%

Patrimonio S/ 400,000.00 31%

Tabla K2

Principales Items para la Inversién del Proyecto

Detalle de la inversion de Activos Intangibles

Desarrollo de la plataforma digital y mévil Monto gant. TOTAL

Desarrollo de la plataforma dlgltal S/ 380.000.00 1 S/ 380.000.00
Subtotal: S/ 380,000.00

Constitucion de empresa Monto TOTAL

Derecho de inscripcion (*) S/ 400,000.00 1 S/ 1,200.00

Busqueda y reserva de nombre S/ 5.00 1 S/ 5.00

Reserva de nombre y Derecho de

calificacion S/ 66.00 1 S/ 66.00

Gastos notariales S/ 450.00 1 S/ 450.00

Registro de marca- INDECOPI S/ 535.00 1 S/ 535.00

* Derecho de Inscripcion: Valor del Subtotal:

capital*3/1000 ’ S/2,256.00

Capital de Trabajo Monto cant. TOTAL

Capital de trabajo S/ 850,000.00 1 S/850,000.00
Subtotal: S/ 850,000.00

Detalle de la inversion de Activos Tangibles

Equipos electronicos y mobiliarios: Monto cant. TOTAL

Laptop - Lenovo Core 15 S/2,500.00 12 S/30,000.00

Camara - Hubble Nursey pal Glow Deluxe S/ 650.00 S/ -

Total de mobiliarios S/1,500.00 10 S/ 15,000.00
Subtotal: S/ 45,000.00
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Tabla K3

Calculo de Costo de Capital

CAPM =KLR +(KM - KLR ) Beta Ks= CAPM + Riesgo pais
Rendimiento Indice Standard a Poor’s
) . 11.16%
500 promedio 20 afos
Rendimiento bonos del tesoro
norteamericano T-Bond promedio 20 3.07%
anos
Beta promedio de la empresa ultimos 119
cinco afios '
Riesgo pais 1.97%
CAPM 12.70%
Ks = CAPM + Riesgo pais 14.667%
Tabla K4
Calculo de Costo de Deuda
Préstamo Bancario S/ 877,256.00
TEA 28.09%
TE Mensual 2.084%
Afios 3
Meses 36
Cargos y Comisiones S/ 29
Cuota S/ 34,886
Tabla K5
Préstamos Financieros
Periodo Saldo Amortizacion Interés Cuota Car.g(.),s y Cuota Total
Comisiones
0 (877,256)
1 §77.256.00 16,599.79 18.285.98 34,885.77 28.5000  34,914.275
2 860.656.21 16,945.81 17.939.97 34,885.77 28.5000 34,914.275
3 843.710.40 17,299.04 17.586.74 34,885.77 28.5000 34,914.275
4 826.41136 17,659.63 17.226.15 34,885.77 28.5000 34,914.275



10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

808,751.74

790,724.00

772,320.49

753,533.37

734,354.63

714,776.13

694,789.52

674,386.30

653,557.78

632,295.11

610,589.22

588,430.89

565,810.67

542,718.95

519,145.89

495,081.46

470,515.42

445,437.32

419,836.47

393,701.98

367,022.74

339,787.38

18,027.73

18,403.51

18,787.12

19,178.73

19,578.50

19,986.61

20,403.22

20,828.52

21,262.68

21,705.89

22,158.34

22,620.22

23,091.72

23,573.06

24,064.43

24,566.04

25,078.11

25,600.85

26,134.48

26,679.25

27,235.36

27,803.07

16,858.04

16,482.26

16,098.65

15,707.04

15,307.27

14,899.17

14,482.55

14,057.26

13,623.10

13,179.89

12,727.44

12,265.56

11,794.05

11,312.72

10,821.35

10,319.74

9,807.67

9,284.93

8,751.29

8,206.53

7,650.41

7,082.71

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

34,885.77

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000

28.5000
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34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275

34,914.275
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27 311,984.31 28,382.61 6.503.16 34,885.77 28.5000 34,914.275
28 283.601.70 28,974.23 5.911.54 34,885.77 28.5000 34,914.275
29 254.627.46 29,578.19 5.307.59 34,885.77 28.5000 34,914.275
30 225.049.27 30,194.73 4.691.04 34,885.77 28.5000 34,914.275
31 194.854.54 30,824.13 4.061.65 34,885.77 28.5000 34,914.275
32 164,030.42 31,466.64 3.419.14 34,885.77 28.5000 34,914.275
33 132.563.78 32,122.55 2.763.23 34,885.77 28.5000 34,914.275
34 100,441.23 32,792.13 2.093.65 34,885.77 28.5000 34,914.275
35 67.649.11 33,475.66 1,410.11 34,885.77 28.5000 34,914.275
36 34.173.45 34,173.45 712.33 34,885.77 28.5000 34,914.275
37 (0.00) 34,885.77 (0.00) 34,885.77 28.5000 34,914.275

TIR mensual 2.202%

TIR Anual 29.878%

Tabla K6

Calculo del Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC)

Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC)

Estructura de Capital KdyKs (1-t) W sto (Kdx
Deuda 29.88% 0.7050 68.68% 14.467%
Patrimonio 14.67% 31.32% 4.593%

Total Deuda y Patrimonio 100.00% 19.061%

WACC 19.061%
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Apéndice L: Analisis de la Oferta
Tabla L1

Andalisis de la Oferta

Analisis de la Oferta

Cantidad de universidades en Peru (Minedu, 2023) 99
Cantidad de universidades en Lima (Minedu, 2023) 38

Poblacion Universitaria estudiantil (Alumnos
matriculados en Universidades publicas y privadas) 1,506,829

Poblacién universitaria en Lima 572,595

Deseabilidad de trabajar en Cuida+ 88%

Cantidad ofertada del servicio: 458,076
Tabla L2

Costo por Contratacion de Servicio

%
., promedi Horas Recurre Horas .
Costo por la contratacion del odela y ! Precio por
.. ... por ncia promedio al
servicio deseabili ANV o hora
dad del
servicio
Servicios Cuida+
Actividades en casa 100% 2 2 16 S/ 20
Asesoria tecnologica
Ejercicios
Actividades fuera de casa 100% b 2 16 S/ 20

Visitas médicas
Compras de mercado
Paseo de mascotas
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Apéndice M: Analisis de la Demanda

Tabla M1

Analisis de la Demanda

Andlisis de la Demanda % Total de poblacion
Poblacion total - Lima Moderna (CPI, 2021) 1,493,000
NSE A Y B - Lima Moderna 69% 1,030,170
Personas mayores a 56 anos 57% 589,200
% de adultos mayores a contratar el servicio de
Cuida+ 85% 500,820
Informacién encuesta - Deseabilidad
Publico objetivo del potencial total 0.9% 4,700
Tabla M2
Precio por Contratacion de Servicio

%

promedi Re.curre Horas .

. . odela ncia . Precio por

Servicios Cuida+ o s promedio al

deseabili servicio semana hora

dad del 1 e

servicio
Actividades en casa 82% 2 16 S/45.00
Asesoria tecnologica
Acompafiamiento (lectura,
conversacion, ejercicios en casa,
etc.)
Actividades fuera de casa 82% 2 16 S/40.00

Traslados (Visitas médicas,
salidas de distraccion, etc.)
Compras de mercado
Paseo de mascotas
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Tabla M3

Proyeccion de Captacion de Clientes

Proyeccidn de captacion de clientes (Ene -

Dic 24) Jan-24 | Feb-24 | Mar-24 | Apr-24 | May-24 | Jun-24 | Jul-24 | Aug-24 | Sep-24 | Oct-24 | Nov-24 | Dec-24
Total de clientes nuevos mes 31 46 69 122 183 245 306 413 550 718 948 1,070
Total de clientes acumulados mes 31 76 145 267 451 695 1,001 1,414 1,964 2,682 3,630 4,700
% Mercado potencial de Cuida+ 0.01% 0.02% 0.03% 0.05% 0.09% 0.14% 020% 0.28% 0.39% 0.54% 0.72%  0.94%
Tabla M4

Proyeccion de Cantidad de Servicios Mensuales

Proyeccion de cantidad de Servicios

mensuales (Ene -Dic 24) en soles Jan-24 | Feb-24 | Mar-24 | Apr-24 | May-24 | Jun-24 | Jul-24 | Aug-24 | Sep-24 | Oct-24 | Nov-24 | Dec-24

Cantidad de servicios Acumulados -

Actividades en Casa 401 1,003 1,905 3,509 5916 9,124 13,135 18,549 25,769 35,194 47,627 61,664
Cantidad de servicios Acumulados - Fuera

de Casa 401 1,003 1,905 3,509 5,916 9,124 13,135 18,549 25,769 35,194 47,627 61,664

Cantidad de servicios totales 802 2,005 3,810 7,019 11,831 18249 26,270 37,099 51,537 70,387 95253 123,328




109

Apéndice N: Proyeccidn de Ventas
Tabla N1

Proyeccion de Ventas Mensuales (enero - diciembre 24) en Soles

Proyeccién de ventas mensuales
(Ene -Dic 24) en soles

Ingresos - Actividades en Casa 18,048 45,120 85,728
Ingresos- Actividades fuera de Casa 16,043 40,107 76,203

Jan-24 Feb-24  Mar-24  Apr-24 May-24  Jun-24 Jul-24  Aug-24  Sep-24  Oct-24  Nov-24  Dec-24
157,920 266,208 410,592 591,072 834,720 1,159,584 1,583,712 2,143,200 2,774,880

140,373 236,629 364,971 525,397 741,973 1,030,741 1,407,744 1,905,067 2,466,560

Tabla N2

Proyeccion de Ventas Anuales (enero - diciembre) en Soles

Proyeccion de ventas Anuales (2024-2028) en soles 2024 2025 2026 2027 2028
5,241,440 9,434,592 17,453,995 33,162,591 64,667,052

Ingresos totales:




Tabla O1

Gastos Administrativos

Apéndice O - Gastos Administrativos

Categoria
Servicios: Gasto mensual cant. Gasto anual
Alquiler de local S/ 3,200.00 12 S/ 38,400.00
Servicios basicos S/ 850.00 12 S/10,200.00
Servicios de internet S/350.00 12 S/ 4,200.00
Mantenimiento S/250.00 12 S/ 3,000.00

Subtotal: S/55,800.00
Tabla O2
Gastos Administrativos - Sueldos
Categoria Sueldo cant. Remuneracion CTS Gratificacion Total
Gerencia General S/ 7,500 1 S/ 7,500 S/ 7,500 S/ 15,000 S/ 112,500
Gerencia Operaciones S/ 5,000 1 S/ 5,000 S/ 5,000 S/10,000 S/ 75,000
Asistente de Operaciones S/ 1,800 S/0 S/0 S/ 0 S/0
Gerencia de RRHH S/ 5,000 1 S/ 5,000 S/ 5,000 S/ 10,000 S/ 75,000
Asistente de RRHH S/ 1,800 1 S/ 1,800 S/ 1,800 S/ 3,600 S/ 27,000
Gerencia Financiera S/ 5,000 1 S/ 5,000 S/ 5,000 S/ 10,000 S/ 75,000
Asistente Financiero S/ 1,800 S/0 S/0 S/0 S/0
Gerencia de Marketing S/ 5,000 1 S/ 5,000 S/ 5,000 S/10,000 S/ 75,000
Profesionales de la salud (Psicologo,
Nutricionista y Geriatra) S/ 4,500 3 S/ 13,500 S/ 13,500 S/27,000 S/ 162,000
Post venta - Atencion al cliente S/ 1,200 8 S/ 9,600 S/ 9,600 S/ 19,200 S/ 144,000
Total de gasto anual: S/ 628,800 S/ 52,400 S/ 104,800 S/ 745,500

Subtotal: S/ 801,300
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Apéndice P - Gastos de Venta
Tabla P1

Gastos de Venta

Gasto mensual Cantidad Gasto anual
Gastos de publicidad: S/ 70,000 12 S/ 840,000
Premios y/o bonificaciones por referir
un Cuida+ S/ 7,000 12 S/ 84,000

Subtotal: S/ 924,000
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Apéndice Q: Estados Financieros

Tabla Q1

Estados de Resultados Proyectos

Flujo de Caja Libre Proyectado 2023 2024 2025 2026 2027 2028
17,4

Ventas incrementales 5,241,440 9,434,592 7 53’92 33,162,591 64,667,052
Costo de Ventas - 2,940,320 - 5,292,576 9.791.266 18,603,405  -36,276,639
Ganancia Bruta 2,301,120 4,142,016 7,662,730 14,559,186 28,390,413
Gastos Administrativos - 801,300 - 1,442,340 2.668.329 - 5,069,825 - 9,886,159
Gastos de Ventas - 924,000 - 1,663,200 3.076.920 5,846,148  -11,399,989
Depreciacion y/o amortizacion - 74,034 -74,034 -74,034 - 74,034 - 74,034
Ganancia Operativa (EBIT) 501,786 962,442 1,843,447 3,569,179 7,030,232
I ) ..

mpuestos a las ganancias sin escudo - 148,027 1283,920 -543.817 -1,052,908  -2,073,918
tributario

Ganancia Operativa Neta (EBIT - 353,759 678,522 1,299,630 2,516,271 4,956,313
impuestos) NOPAT

(+) Depreciacion y amortizacion 74,034 74,034 74,034 74,034 74,034
Inversiones (1,277,256)
Flujo de Caja Libre Proyectado -1,277,256 427,793 752,556 1,373,664 2,590,305 5,030,347




Apeéndice R: Simulacién para Viabilidad de la Solucion
Figura R1

Simulacion de Montecarlo para Validar Deseabilidad Plan de Marketing
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Simulacion Monte Carlo usando analisis de hipotesis 250
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Simulacion de Montecarlo para Validar Deseabilidad Plan de Operaciones
. . . 100
Tiempo esperado (min) -5
30
20
Para obtener 1a desviacién estinda Tiempo (min) Tiempo-DE 70
deben probarse varios escenarios -8.00 10.37
Primera simulacion -11.45 B
VAN promedio simulado - 7.76 40
VAN desviacion estand simulada 10.35 20
VAN minimo - 34.51
VAN maximo 39.86 0
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Figura R3

Simulacion de Montecarlo para Validar Viabilidad Plan Financiero

Afios 2023
Flujo de caja neto -1,276,536
Promedio ponderado de capital 19.06%
Valor Actual Neto (VAN) 3,819,348
Tasa Interna de Retorno (TIR) 77.29%
Periodo de retorno (en afios) 3.47

Para obtener la desviacion estanda  VAN-Prom
deben probarse varios escenarios 3,972,121.83

Primera simulacion 3,900,673.47
VAN Promedio Simulado 3,975,140.20
VAN Desviacion Estandar Simulada 125,963.98
VAN Minimo 3,650,616.41
VAN Maximo 4,373,936.07

Riesgo de pérdida: VAN < 3'819,348 10.26%

2024
427,793

VAN-DE
120,778.39

2025 2026 2027 2028
752,556 1,373,664 2,590,305 5,030,347
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Apéndice S: Calculo del Ingreso Promedio del Familiar
Figura S1

Ingresos Promedios por Nivel Socioeconomico

Tabla S1

Ingresos Promedio de Nivel Socioeconomico A y B

Ingresos Mes Diario Hora

NSE A (2020) 12.660 422,00 52,75
NSE B (2020) 7.020 234,00 29,25
Tabla S2

Calculo del Ingreso Promedio Ajustado del Nivel Socioeconomico Ay B

Datos

Promedio NSE A y B por hora 41,00
RMV 2020 930,00
RMV 2023 1.025,00
Variacion % RMV (2020 - 2023) 10%

Promedio NSE A y B por hora ajustado 45,19




Apéndice T: Precio de Citas Médicas en Clinicas

TablaT1l

Precio de las Citas Médicas en Clinicas

Costo de cita médicas en Soles

Clinica Internacional
Clinica Ricardo Palma
Clinica Centenario
Clinica Limatambo

115
200
70
60

Costo Promedio en Soles

111.25
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Figura Ul

Precio de CO;

Apéndice U: Precio de CO2
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@ sendeco2.com

Precios C02

Precios C02 EUA CER
Media anual 8416 € 0,00 €
Enero 80,29¢€ 0,00 €
Febrero 9182¢€ 0,00 €
Marzo 8923¢€ 0,00 €
Abril 90,52 € 0,00 €
Mayo 8389¢€ 0,00 €
Junio 85,62 € 0,00 €
Julio 86,36 € 0,00 €
Agosto 8481¢€ 0,00 €
Septiembre 82,13 ¢ 0,00 €
Octubre 80,98 € 0,00 €
Noviembre 7596 € 0,00 €
Diciembre 69,74 € 0,00 €

Tabla Ul

Calculo de Precio de Emision de CO:

Criterios Valor Moneda

CO2 x tonelada 70,53 euros

TC. 1 euro a soles 4,06 soles

CO2 x tonelada 286,352 soles

CO2 x kilo 0,28635 soles

CO2 x gramos

0,00029 soles




118

Apéndice V: Emisiones CO2 (gr/km) del Automavil
Figura V1

Emisiones de CO2 de un Auto Marca Toyota Modelo Yaris

Figura V2

Emisiones de CO2 de un Auto Marca DSFK Modelo Fengon 500



Apéndice W: Célculo de Beneficios y Costos Sociales

Tabla W1

Ahorro de Tiempo de Asistencia del Adulto Mayor por un Familiar
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Criterios Ao 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Ao 5
(?antldad de servicios Acumulados de asistencia 110.995  205.341 390.148 760789
ligera 61.664

Cantidad de servicios Acompaiamiento 61.664  110.995 205341  390.148  760.789
Cantidad de servicios totales 123.328  221.990 410.682  780.296 1.521.578
% de acompafiamiento de sus familiares 10% 10% 10% 10% 10%
Costo por hora de sus familiares (RMV x hora) 45,19 45,19 45,19 45,19 45,19
Valor total (Soles) 557.297 1.003.134 1.855.798 3.526.016 6.875.731
Tabla W2
Ahorro en Gasto de Movilidad

Criterios 2024 2025 2026 2027 2028
(;antidad de servicios Acumulados de asistencia 61.664 110.995 205.341 390.148 760.789
ligera

Cantidad de servicios Acompafiamiento 61.664  110.995 205341  390.148  760.789
Cantidad de servicios totales 123.328 221990 410.682  780.296 1.521.578
Costo prom. ida-vuelta en movilidad 21 21 21 21 21
% de actividades realiza.d.as fuera de casa que 30,0% 30,0% 30,0% 30,0% 30,0%
incluye traslado en movilidad

Valor total (Soles) 770.239 1.386.431 2.564.897 4.873.305 9.502.944
Tabla W3
Ahorro de Emisiones COZ2 por Movilidad por Adulto Mayor

Criterios 2024 2025 2026 2027 2028
Cantidad de servicios totales und 123.328 221.990 410.682 780.296 1.521.578
Costo emision de CO2 Soles/gr 0,0003  0,0003  0,0003  0,0003 0,0003
Emisiones de CO2 por auto por servicio gr/Km 168 168 168 168 168
Kr}l 'recomdos por el adulto mayor (casa- Km 10 10 10 10 10
Clinica-casa)

9 tivi lizadas fi

% d? actividades realizadas .gera de casa 30,0% 30,0% 30,0% 30,0% 30,0%
que incluye traslado en movilidad

Valor de ahorro de emisiones CO2 x auto x 17746 31.943  59.094 112278  218.943

adulto mayor




Tabla W4

Ahorro en Gastos Médicos
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Criterios UM 2024 2025 2026 2027 2028
Cantidad de servicios totales und 123.328 221.990 410.682 780.296 1.521.578
% de caida al afio de adulto mayor en Lima 2% 2% 2% 2% 2%
Costo por cita S/ /und 111 111 111 111 111
L 1.730.51

Valor total de ahorro en gastos médicos 273.513 492323 910.798 3.374.507
Tabla W5
Costo de Emisiones CO2 por Movilidad por Estudiante
Criterios UM 2024 2025 2026 2027 2028
Cantidad de servicios totales und 123.328 221.990 410.682 780.296 1.521.578
Costo emision de CO2 Soles/gr 0,0003 0,0003 0,0003 0,0003 0,0003
Emisi 2

misiones de CO2 pimeiia PRS- 168 168 168 168 168
servicio
Km recorridos por estudiante Km 8 8 8 8 8
Valor de enmsiones (R0 47322 85.180 157583  299.409  583.847
estudiante
Tabla W6
Costo de Emision de CO2 por Energia Eléctrica de Laptop
Criterios UM 2024 2025 2026 2027 2028
Cantidad de laptops und 12 12 12 12 12
Consumo energético diario por KWh/dia 5 5 5 5 5
laptop
Dias de operacion dias 365 365 365 365 365
Consumo energético anual KWHb/aiio 8.760 8.760 8.760 8.760 8.760
Fa’cto'r de emision CO2-energia ~ kgCO2/KW 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62
eléctrica h
Huella carbono - Energia eléctrica \ )50 543120 543120 543120 543120 543120
laptop
Costo de emision de CO2 Soles/kg 0,2864 0,2864 0,2864 0,2864 0,2864
Valor de emision CO2 - Energia 1.555 1.555 1.555 1.555 1.555

eléctrica de laptop




Tabla W7
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Costo de Emision de CO2 por Energia Eléctrica de Smartphone por Adulto Mayor

Criterios UM 2024 2025 2026 2027 2028
Cantidad de adultos mayores und 123.328 221.990 410.682 780.296 1.521.578
Consumo energético diario por KWh 0,015 0.015 0.015 0.015 0.015
celular
Operacion anual (recarga 2 veces 1 o 1.460 1.460 1.460 1.460 1.460
x 2 horas)
Total consumo energético KWh/afio 2.655.868 4.780.563 8.844.042 16.803.680 32.767.176
Factor’ de e:m1§10n de CO2 - kgCO2/KW 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62
Energia eléctrica h
Huclla de carbono - energia kgCO2/afio  1.646.638 2.963.949 5.483.306 10.418.282 20.315.649
eléctrica
Costo de emision de CO2 Soles/kg 0,29 0,29 0,29 0,29 0,29
Costo de emision de CO2 - N

Soles/afo 471.518 848.732 1.570.155 2.983.294 5.817.423

Energia eléctrica Celular

Tabla W8

Costo de Emision de CO2 por Energia Eléctrica de Smartphone por Estudiante

Criterios UM 2024 2025 2026 2027 2028
Cantidad de los estudiantes und 123.328 221.990 410.682 780.296 1.521.578
Consumo energético diario por T 0.015 0.015 0.015 0.015 0.015
celular

Operacién anual (recarga 2 veces o 1.460 1.460 1.460 1.460 1.460
x 2 horas)

Total consumo energético KWh/afio 2.655.868 4.780.563 8.844.042 16.803.680 32.767.176
Factor’ de c—“:-mlslon de CO2 - kgCO2/KW 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62
Energia eléctrica h

Huella de carbono - energfa kgCO2/afio  1.646.638 2.963.949 5.483.306 10.418.282 20.315.649
eléctrica

Costo de emision de CO2 Soles/kg 0,29 0,29 0,29 0,29 0,29
Costo de emision de CO2 - Soles/afio 471518 848732 1.570.155 2.983.294 5.817.423

Energia eléctrica Celular
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Apéndice X: Listado de Servicios Solicitados por los Adultos Mayores

Tabla X1
Preferencias para la Contratacion de Servicios Dentro y Fuera de Casa por el Adulto
Mayor

Actividades dentro de casa Ocurrencia
Asistencia tecnoldgica 45/60
Ejercicios de estiramiento 14/60
Entretenimiento 15/60
Lavanderia 12/60
Actividades fuera de casa Ocurrencia
Acompafamiento a citas médicas 54/60
Traslados 38/60
Compras en el mercado 41/60

Paseo de mascotas 44/60
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Apeéndice Y: Ruta del Aplicativo - Interfaz Web Responsive

Figura Y1
Ruta del Adulto Mayor de la Interfaz Web Responsive: Ingreso y Seleccion de Servicio https://cuidamas.y-leads.com/



https://cuidamas.y-leads.com/
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Figura Y2

Ruta del Adulto Mayor de la Interfaz Web Responsive: Confirmacion del cuidador y seguridad - https.//cuidamas.y-leads.com/



about:blank
about:blank
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Figura Y3

Ruta del Adulto Mayor de la Interfaz Web Responsive: Servicio Post Venta - https.//cuidamas.y-leads.com/
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Figura Y4
Ruta del Adulto Estudiante de la Interfaz Web Responsive: Solicitudes y Check-in de Servicio - _https://cuidamas.y-leads.com/
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