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Resumen Ejecutivo
Allkinder app surgio de compartir las diversas necesidades generado a los miembros del
equipo como resultado de la coyuntura actual (pandemia Covid -19). En consenso define la
necesidad de apoyo con el cuidado y acompanamiento de los hijos menores de 11 afios
mientras el/los padres(s) o sus responsables laboran, deben ausentarse de casa o requieren una
necesidad, entretanto, debe ser cubierta por personal profesional, con experiencia, saludable,
de preferencia que viva en zonas aledafias y que fueron laboralmente vulnerables por
pandemia. La generacion de confianza se generard por la seguridad de la plataforma,
robustez, contar con proveedores con buena reputacion y experiencia para los servicios
relacionados, entre ellos el filtrado de antecedentes y la validacion de experiencias de uso en
tiempo real.

Conforme fue transcurriendo el tiempo, cuenta con la tecnologia que pas6 a ser un
aliado indispensable para generar interconexion proveedor — cliente. El servicio que se brinda
estd disponible como base de datos interactiva a través de Allkinder app, en esta plataforma
se cuenta con profesionales con experiencia en cuidado de menores de las distintas
especialidades como: Nutricionistas, pediatras, enfermeras, psicélogos, artistas, docentes,
deportistas, odontologos y cuidadoras de nifios, quienes tendran la posibilidad de interactuar
con potenciales clientes una vez filtrados y que se suscriban bajo un sistema prepago
mensual. La parte contractual del servicio a prestar se daré entre los profesionales
especializados y el/la cliente.

Se necesita una inversion inicial de S/ 336,506.70 para el proyecto, segiin un analisis
de la estructura econdmica y es viable, pues tiene un VAN de S/27860,550.92 (USD
794,597.47) y una TIR de 211.64%. Adicionalmente el VAN social que se genero lleg6 a los
S/2°456,031.59 (USD 682,230.99). Esto sugiere que el VAN del negocio de la empresa es el

85 % de su valor.
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Abstract
Allkinder app arose from sharing the various needs that the team members had been
generating as a result of the current situation (Covid -19 pandemic). In consensus we define
that the need for support with the care and accompaniment of children under 11 years of age
while the parent(s) or their guardians work, must be absent from home or require a need,
meanwhile, must be covered by professional staff, with experience, healthy, preferably living
in nearby areas and who were occupationally vulnerable due to the pandemic. The generation
of trust will be generated by the security of the platform, robustness, having providers with a
good reputation and experience for related services, including background filtering and
validation of user experiences in real time.

As time went by, we have the technology that became an essential ally to generate
supplier-customer interconnection. The service provided is available as an interactive
database through Allkinder app, on this platform there are professionals with experience in
caring for minors from different specialties such as: Nutritionists, pediatricians, nurses,
psychologists, artists, teachers, athletes, dentists and childcare providers, who will have the
opportunity to interact with potential clients once filtered and who subscribe under a monthly
prepaid system. The contractual part of the service to be provided will be between the
specialized professionals and the client.

An initial investment of S/ 336,506.70 is needed for the project, according to an analysis
of the economic structure and it is viable, since it has an NPV of S/2°860,550.92 (USD
794,597.47) and an IRR of 211.64 %. Additionally, the social NPV generated reached
S/2°456,031.59 (USD 682,230.99). This suggests that the NPV of the company's business is

85 % of its value.
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Capitulo I. Definicion del Problema

En este capitulo se examinara el contexto del problema ante la falta de servicios para
oportunidades que presentan las personas con nifios menores de 11 afios y con alta dependencia
en pandemia. Donde los padres de los menores y familiares se ven afectados. Asi como, ofrecen
labores a profesionales capacitados desempleados, permitiéndoles obtener ingresos y brinden una
mejor calidad de vida a familiares que dependan de ellos.
1.1. Contexto en el que se Determina el Problema Para Resolver

Tras la crisis del Covid -19, los hogares cambiaron sus habitos en el cuidado de
menores. Los nifios no asisten al colegio queddndose en casa; los padres laboran en casa o en
sus centros laborales, en ambos casos no prestan atencion adecuada a las necesidades de sus
menores hijos, solicitando apoyo a familiares, sin embargo, es necesario ofrecer alternativas
de profesionales confiables y competentes para el cuidado de menores, ensefianza educativa y
cuidado de la salud. También surge el incremento del desempleo, segin el Banco Central de
Reserva del Pera (BCRP, 2021) lleg6 a 16 %, doblando el 7 % en prepandemia (ver Figura
1). Existe la creciente tendencia a crear aplicaciones de ayuda a menores a desarrollar habitos
saludables en casa, (Trendhunter, 2021).
Figura 1.

Tasa de Desempleo en Peru.

Empleo en Lima Metropolitana - Tasa
de Desempleo (%)

Nota. Tomado de Tasa de Desempleo (%) (p. 2), por Gerencia Central de Estudios
Econdémicos del Banco Central de Reserva del Peru (BCRP), 2021, BCRP Data.

https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/mensuales/resultados/PN38063GM/html



Los hogares conformados por un matrimonio nuclear con o sin hijos constituyen 4.4
millones (53.9 %) del total, segun el Censo INEI (2018a). Se puede suponer que més de la
mitad de los hogares comparten sus obligaciones de cuidado de los hijos, labores del hogar y
empleo. Se considera que 7 millones de mujeres conforman la fuerza laboral y segtin el INEI
(2017), el 65.6 % de mujeres que trabajan son madres, asumen el rol promotor en el hogar y
son responsables del cuidado de los miembros del hogar. De acuerdo con el Ministerio de
Trabajo y Promocion del Empleo (MTPE, 2021) entre el 2010 y 2019 la tasa de actividad
laboral femenina fluctud en promedio alrededor de 64.2 %. Para el 2020 este indicador fue
54.5 %, 11.2 % menos que en 2010, esto significa que 5 de cada 10 mujeres en edad de
trabajar participan activamente en el mercado laboral, situacién que se agudizo6 con la
pandemia al incrementarse el cierre de instituciones educativas y la atencion a personas
vulnerables.

Asi mismo, segiin INEI (2020a) muchos profesionales jovenes se vieron afectados en
la tasa de actividad laboral, donde hubo un descenso de 25 % en los primeros meses del afno
2020 en las ocupaciones mas requeridas para ellos como educadores (profesor de nivel inicial
y primaria), profesionales de salud (médicos y enfermeras) y cuidado de menores (nifieras)
segun MTPE (2021). Dado que las cifras aumentan en lugar de disminuir, no hay mucho que
pueda hacerse para remediar la situacion en un futuro proximo. El Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica (INEI, 2022) menciona que Lima Metropolitana consumen 85.8 %
de tecnologia (internet) y la Compaiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Publica
(CPI, 2020) informa que 95.6 % de peruanos consideran que el Peru sera diferente luego de la
pandemia.

1.2. Presentacion del Problema Para Resolver
Al evaluar los impactos generados por la pandemia y los héabitos de servicio, se

observa que los pobladores de Lima Metropolitana con nivel socioeconémico A, By C



eligieron reintegrarse a sus centros de labores de manera presencial y requieren los

servicios de: nifieras, médico y educacion, entre otros para sus hijos menores a 11 afios. A

pesar de ello, contratar los servicios mencionados se convierte en un problema para los

padres y familiares, asi como para los profesionales especialistas en el rubro, debido a la

reducida disposicion de tiempo para contactar a alguien que ofrezca estos servicios,

garantizando un trabajo de calidad, seguridad y confianza. Bajo el contexto mencionado,

se definen el concepto relevante para el actual estudio:

e Asistencia en el cuidado de menores de 11 afos: Actividad que considera el
proceso de gestion de salud, educacion y nifiera, entre otros.
Comenzando con esta problematica, se determina la necesidad de tener una

propuesta seria que permita la asistencia en el cuidado de menores de 11 afios.

1.3. Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver
Se considera que la complejidad del problema incluye los niveles salariales, la

informalidad y el subempleo que impactan negativamente en el presupuesto familiar,
conllevando al trabajo de los padres y madres de los menores de 11 afos. Segun la Encuesta
Nacional de Hogares (ENAHO, 2020), la tasa de informalidad en el pais era de 74.3 % a fines
del 2020, esta situacion genera que los padres amplien sus jornadas de trabajo limitando el
cuidado y acompanamiento educativo a sus hijos de manera regular. Para comprobar la idea,
se realiza la encuesta a los consumidores potenciales y al personal profesional que brindara el
servicio a menores (ver Apéndice Q). Otra complejidad se da porque el mercado laboral es
cada vez mas competitivo y requiere habilidades especificas de sus trabajadores, por lo que
los padres contintian estudiando para mejorar sus expectativas laborales y garantizar la
calidad de vida familiar. ENAHO (2017), indica que el 16 % de las mujeres entre 18-29 afios
matriculadas en instituciones educativas tienen por lo menos un hijo. No se deja de

considerar como complejidad complementaria a la emigracion del personal empleado para las



labores de cuidado de nifios a sus respectivas ciudades de origen (interior del pais)
disminuyendo la oferta. Muchas personas no contaban con condiciones de habitabilidad o
compartian con sus familiares o amigos; sin embargo, muchos han perdido sus empleos, por
lo que decidieron volver a provincia. En contraste con los factores, la relevancia del problema
tiene solucion alineada a Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) al afio 2030 propuesto
por las Naciones Unidas (2018) que considera mas importante en esta época de pandemia:
e Trabajo decente y crecimiento economico (ODS 8) cuya implicancia se ve en el

Apéndice A.

Por lo descrito, la complejidad del problema enfoca la tarea del cuidado de menores
para los padres, quienes deben encontrar el equilibrio entre sus roles en el hogar, la atencion a
los nifios, el apoyo a la escuela, asi como el trabajo, ya sea fisico o virtual. Anteriormente, los
padres dejaban a los menores en la cuna, jardin o colegio, sin embargo, alin existen
restricciones para la apertura de centros educativos. Otra alternativa que tenian los padres era
dejar a sus menores con los abuelos, no obstante, ellos se volvieron vulnerables a raiz de la

pandemia.



Capitulo I1. Analisis del Mercado

En este capitulo se presenta el analisis del entorno que influencia en la problematica
descrita, se ha utilizado la estructura de la metodologia “PEST”, que segin Rosso (2014), se
basa en variables externas de la organizacion, las cuales son capaces de definir en qué
escenario estd, analizando las ventajas y desventajas del mercado. La Plataforma Digital
Unica del Estado Peruano (2021) menciona que en los aspectos politicos — legales, el
gobierno central se estan implementando politicas para desarrollar una transformacion digital
desde el Estado y hacia el mercado, como resultado se publicaron el Decreto Supremo que
admite el Reglamento del Decreto Legislativo N.° 1412, el Decreto Legislativo que Aprueba
la Ley de Gobierno Digital y el Decreto Legislativo que Establece Disposiciones sobre las
Condiciones, Requisitos y Uso de Tecnologias y Medios Electronicos en el Procedimiento
Administrativo. Sobre regulacion general en materia de comercio electronico, en Pert no
existe, el Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de Proteccion de la Propiedad
Intelectual (Indecopi), estara preparando el proyecto de ley regulador para este tipo de
comercio.

En aspectos econdmicos, desde el afio 2020, la economia nacional se vié duramente
golpeada debido a la extensa cuarentena que decreto el gobierno por cuatro meses, cuyo
objetivo fue frenar el brote de Covid -19, generando una caida de la economia peruana de un
11.20 %. Segun cifras, el nivel socioecondomico preponderante en Lima Metropolitana es el C
con 42.8 % encontrandose la mayor concentracion en Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria
con un 16.4 % del total. Seguido del sector D con 24.8 % y en tercer lugar el sector B con 22
%. Otro factor para considerar es que en los ultimos meses se ha desatado un cambio de
comportamiento social con nuevos habitos de convivencia. Esto también se ha visto en la
forma de consumo. Lozano (2020) dice que, durante la cuarentena, las ventas a través de e-

commerce crecio un 400 %. Esto ha generado una gran oportunidad para las Mypes, pues ya



no necesitan una tienda fisica; por el contrario, apuntan a buenas estrategias para el manejo e
impulso del negocio a través de las diferentes plataformas online.

En aspectos tecnologicos, el mundo de los negocios incorpora avances tecnologicos
mejorando la eficiencia de los procesos, acelera los tiempos y mejora la experiencia del
cliente, encontrando soluciones a grandes problemas de manera masiva, sin fronteras fisicas.
El cambio de hébitos de consumo para la adquisicién de productos o servicios incrementa la
utilizacion de aplicativos electronicos, paginas web y redes sociales como medio de
intercambio comercial. Segun la encuesta de Ipsos (agosto del 2019), son 13.2 millones de
peruanos los que utilizan las redes sociales para realizar transacciones comerciales,
representado 78 % de la poblacion entre los 18 y 70 anos del Pert urbano. En el pais la
principal red social sigue siendo Facebook con casi el 90 % de la poblacion nacional, seguido
de la plataforma Youtube y WhatsApp con 59 % de preferencia en ambos casos. Ello
demostraria el nivel de conectividad que tienen los potenciales usuarios de Allkinder app y
los canales por donde se deben enfocar los esfuerzos de promocién y publicidad.

2.1. Descripcion del Mercado o Industria

Hace algunos afios muchas plataformas se posicionaron como referentes en la
promocion y busqueda de empleos en sectores y especialidades, encontraba a Computrabajo,
Laborum, Bumeran, LinkedIn, Aira, entre otras, pudiendo ser utilizadas para ofrecer los
servicios de cuidadoras de nifios, profesionales de la salud o inclusive los docentes de
diferentes especialidades. Analizando el segmento de nifios en Lima Metropolitana de CPI,
este sector representa el 19.3 % de la poblacion de la capital, superando los 2 millones de
potenciales usuarios de los servicios que se ofrecen a este nicho. En Lima, el mercado de
cuidado de menores funciona bajo el sistema tradicional de agencias de empleo cléasicas. Eso
dara valor por el nivel de referencias que podra dar. No se consideran grandes proveedores

debido a que las agencias trabajan por si misma, invierten en su propio negocio, por lo que el



requerimiento de proveedores es casi nulo. Al analizar el segmento de profesionales

desempleados por pandemia y que se registrarian en la plataforma, nuestra demanda es

efectiva por ser ellos los que pagarian por publicitar sus servicios y realizar el primer

contacto con los padres.

Tabla 1

Cuadro Comparativo de Oferta y Demanda

El Problema La Descripcion  Los Resultados Esperados La Oferta La Demanda
Se quiere a La pandemia es una  El equipo de trabajo busca Tamafio: Mas de 20 Tamafio: 1°730,838
profesionales en problematica social ~ reducir las consecuencias plataformas profesionales en Lima.
Lima Metropolitana  con efectos negativas que viven los especializadas. Caracteristicas:
afectados por el negativos en los profesionales viéndose Caracteristicas: Todos los segmentos de

desempleo puedan
brindar atencion a
nifios menores de 11
afos de edad,
facilitando la
necesidad de apoyo a
los padres, tengan
mejores
oportunidades para
crecer sus ingresos,
mejoren su nivel
vital y reduzcan las
consecuencias
generadas por la
pandemia.

profesionales, padre
e hijos, tanto en su
salud mental y fisica,
dado que
experimentan
situaciones de
complejidad e
incertidumbre que
pueden obstaculizar
su capacidad de
producir ingresos
econdmicos. Nuestro
objetivo es
desarrollar
soluciones para
implementar el ODS
8.

afectados en su calidad de vida,

han sufrido desempleo y

perjudicando su autoestima en

Lima.

Especializadas

Mas plataformas que
oficinas.

Auge de los sistemas de
marketplace
Perspectivas:

La digitalizacion de la
oferta de estos centros
de informacion definira
su permanencia en el
futuro.

Oferta variada de
servicio.

Punto clave de
desarrollo:

Oferta variada de
servicio.

Experiencia de usuario
Confiabilidad de
servicios ofrecidos.

servicio a infantes.
Profesionales mas
digitalizados.
Flexibilidad de horarios y
tarifas por segmentos o
especialidades.
Perspectivas:

Creciente migracion de
profesionales a plataformas
flexibles y mas completas
para atraer a los clientes
(padres de familia).
Digitalizacion de la
busqueda de empleos.
Punto clave de desarrollo:
Flexibilizacion del trabajo
independiente.

Tendencia por invertir en
publicidad de servicios
prestados.

Los principales factores en la oferta y demanda en el mercado en mencion, y sus

perspectivas en el largo plazo (ver Tabla 1). Las oportunidades de conexion en una

plataforma bajo este contexto son altas, pues el mercado se desarrolla, la conectividad y

disposicion de internet para la poblacion permite la difusion y el crecimiento en corto plazo.

Para analizar elmercado en términos de tamaio, se hace referencia a tres métricas: Total

Adreessable Market (TAM), llamado plan de negocio potencial en mercado global. Los

términos “Served Available Market” (SAM) y “Serviceable Obtainable Market” (SOM) se

refieren a los “mercados objetivos™ y “mercados disponibles” respectivamente, que la

organizacion podria servir. Los procedimientos al célculo de indicadores consideran:

Investigacion de niveles socioecondmicos APEIM (2020), que evalud el mercado total

caracterizado por padres con un NSE A, B y C de Lima Metropolitana, utilizado como base



para TAM. SAM también toma en cuenta a los padres (entre 18 y 50 afios) que usan internet
a través de un dispositivo mévil, y SOM agrega ese factor tomando en cuenta a los padres
que indiscutiblemente descargarian la plataforma y harian al menos una solicitud mensual de
cuidado infantil. Con el valor TAM, se estimo el tamafio del mercado (1°368,535 personas) y
el beneficio si madura el negocio. SAM al generar 674,883 personas demuestra que Allkinder
app funcionaria con el gasto actual en marketing y tecnologia. Y SOM muestra el mercado
objetivo que se puede conseguir (568,927 personas). Los célculos se ven en el Apéndice B.
2.2. Un Analisis Competitivo y Detallado

Se utilizo el modelo de las Fuerzas de Porter para analizar el entorno competitivo de
manera efectiva. A través de este estudio, espera determinar si la industria es atractiva o no 'y
senalar formas de hacerla productiva. Asi se tiene:

2.2.1 Analisis de las Fuerzas de Porter.

Se aplicaron de la siguiente manera: Bajo poder de negociar en los clientes debido a la
inexistencia de una aplicacion con caracteristicas propuestas por Allkinder app para el
servicio de atencion a nifios menores de 11 afios, costos similares o menores pagados por los
clientes, alinedndose a lo expuesto por Herrera y Baquero (2018) quienes mencionan que a
mayor organizacion de los compradores, mayores seran las exigencias en materia de
reduccion de precios, de mayor calidad y servicios, por consiguiente la corporacion tendra
una disminucion en los margenes de utilidad. Dado que prestaban servicios como
infraestructura y tecnologia en la nube, que estan estandarizados y sin precios fluctuantes, los
proveedores de aplicaciones de Allkinder app tenian poco poder en las negociaciones, que es
la fuerza que proporciona a los proveedores de la empresa las herramientas necesarias para
poder alcanzar un objetivo (Riquelme, 2015). Se tiene presente, que los servicios son
brindados principalmente por compaiiias extranjeras, lo cual puede impactar en los costos

debido a las variaciones por el tipo de cambio. Segiin Hernandez (2011), es muy importante



que haya un equilibrio y una buena relacion entre proveedores y compradores, esta relacion
debe ser de colaboracion en vez de confrontacion.

Porter (2008) menciona que mientras mas alta sea la competencia mas limitada sera la
obtencion de utilidades en la industria. Lima, no cuenta con una empresa que sea
competencia directa orientada en brindar los servicios que ofrece Allkinder app en un solo
modelo de negocio. Ademas, para las empresas que brindan atencion educativa o médica, las
vias por lo que ofrecen estos servicios son por pagina web y el personal son profesionales de
experiencia, utilizan el canal para llegar a su clientela, las empresas son intermediarias sin
intervenir directamente en asesoramiento y capacitacion para mejorar la calidad en la
atencion (ver Apéndice C). Segtn el INEI (2020b) en su Informe Técnico de Situacion del
Mercado Laboral en Lima Metropolitana para el servicio de cuidado de nifios menores a 11
afios, un alto porcentaje de mujeres brindan sus servicios de manera directa e informal. Asi
mismo, el desempleo en el rubro de manufactura y servicios se incrementd, por lo que estas
personas buscan generar ingresos, mejoran sus propuestas ofrecidas y brindan un valor
agregado para llegar a sectores desatendidos. Existen emprendimientos latinoamericanos que,
si bien es cierto, no brindan los servicios integrales de A/lkinder app, se posicionaron dentro
del mercado colombiano con crecimiento exponencial progresivo, como: Me (servicio de
cuidado en casa de adultos mayores y nifios) y Kanguritos (servicio de nifieras profesionales).

Los nuevos competidores suponen una amenaza moderada. Allkinder app incorpora
tres profesiones (nifiera, educacion y salud) ofreciendo factibilidad a las empresas para
expandir sus expectativas de calidad del servicio por encima de la cantidad. E1 53 % de las
agencias de empleo estaban registradas al 2011, seglin datos del Registro Nacional de
Empresas Privadas de Empleo (RENAPE, 2017) e incluyen la colocacion de trabajadoras del

hogar. Para aumentar su cuota de mercado, este proyecto pretende aprovechar la oportunidad
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de ser la primera aplicacion en ofrecer una solucion integrada, permitiendo la consolidacion
en virtud de su posicionamiento y fortalezas.

Asi mismo, se observé un peligro de nivel medio por productos sustitutos. Debido a
la falta de una solucion global, la disponibilidad de servicios o productos sustitutivos resultd
ser parcial, considerando que 59 % cuenta con algiin seguro, 94 % estudian y 14 % tienes
retrasos escolares para de nifios (6-11 afos) en la region Lima, segun INEI (2011). Se
identifico el estatus quo y su amenaza principal, generando incertidumbre en migrar hacia
una nueva aplicacion integrada al margen que sea fécil y barato cambiar de alternativa. A
pesar de que el cambio a una nueva aplicacion integrada es sencillo y poco costoso, el statu
quo y su principal amenaza se han puesto de relieve, creando dudas.

Allen y Gorgeon (2003) mencionaron que la disponibilidad de sustitutos afines puede
gjercer presion en un sector para que se mantengan los precios a un nivel competitivo,
limitando asi la rentabilidad del sector. Para el caso de la app, las alternativas de sustituto
cubren la misma media necesidad, pero no responde al mismo modelo de negocio de
Allkinder app: Los profesionales independientes de cuidados de adultos mayores y nifios
realizan dicha actividad fuera de sus horarios de trabajo, fines de semana o feriados. Los
profesionales independientes en salud y educacion, igualmente referidos y se ubican
estratégicamente dentro de los mercados ofreciendo sus servicios. Asi mismo, las amas de
casa sin hijos y empleadas del hogar, que si bien cierto, desarrollan actividades del hogar, no
siempre estan dispuestas a ejecutar el cuidado de menores de 11 afios con el cuidado y la

calidad requerida, sobre todo las tareas educativas, deportivas o atenciones de salud.



Tabla 2

Cuadro Comparativo de las Alternativas Existentes en el Mercado
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Criterio Bertha.pe Babysits Wesmartly Smart doctor
Es una plataforma Es una plataforma que Es una aplicacion
Es una agencia de empleo global de bisqueday  sirve de conexion entre ~ movil con mas de 2
Descripcion multiservic.io para el hogar seleccion de doceptgs y es‘Fudiantes afios de operacion y
de reconocida trayectoria en  babysisters (nanas), de distintos niveles de actualmente que
el mercado local. con parametros educacion basica cuenta con mas de 500
amplios de busqueda.  regular. médicos registrados.
Ubicacion Paginas web / redes sociales. Servidor de Google Servidor de Google Servidor de Google
Play. Play. Play.

Propuesta de valor

Productos
ofrecidos

Medio de
distribucion

Precio

Presenta una sélida
referencia de sus
profesionales y sus procesos
de reclutamiento. Ademas,
ofrece 3 meses garantia para
todos sus servicios.

Todos sus servicios son con
la revision completa del
perfil por parte de los padres
de familia.

Servicio doméstico y nanas
sin estudios superiores, ya
sea de manera permanente o
por horas en determinados
distritos.

Ante el requerimiento

Se cotiza servicio por
WhatsApp.

Presenta una
plataforma simple y
de rapido acceso a los
usuarios.

Proporciona desde el
inicio la valoracion
de los perfiles de
profesionales y los
comentarios de
servicios anteriores.

Conectividad con
nifieras/ nanas para
menores de distintas
edades.

Busqueda del
interesado

Servicio Premium =
S/. 28.90 mensuales.

Presenta una amplia red
de docentes de distintas
localidades y
especialidades. Todos
ellos con certificaciones
validadas y mostradas
publicamente en la
seccion de sus perfiles.
Oftrece distintos niveles
de formacion y
metodologias de
ensefianza.

Conectividad con
docentes de todas las
materias de educacion
primaria.

Busqueda del
interesado

Se cotiza servicio por
tiempo y distancia
(desde 10 a 50 euros).

Presenta la red mas
grande de médicos que
brindan atencion
digital o telesalud.
Oftrece distintos tipos
de especialidades y
medios de consulta
externa. Ademas de
mostrar la valoracion
de todos sus perfiles.

Servicios médicos de
distintas
especialidades.

Busqueda del
interesado

Servicio de atencion
solo a un paciente =
S/. 30 mensuales.

En el mercado actual, debido a la similitud de los servicios y las ventajas

comparativas con los de las empresas competidoras, estas se encontraban en alta rivalidad.

Para evaluar la propuesta de valor, se tomaron en consideracion cuatro aplicaciones

especificas para el cuidado de nifios (ver Tabla 2), y se esbozaron sus principales

funcionalidades para poder compararlas con la Allkinder app. Finalmente, Allkinder app

incorporo funcionalidades de las aplicaciones analizadas de forma integral considerando

funcionalidades diferenciadoras. El programa desarrollé una comunidad que permitia la

socializacion de usuarios parentales con inclinaciones tecnoldgicas e incluia integraciones

con el Internet de las Cosas (IoT) para que pudieran vincular su ubicacion con su aplicacion

desde sus dispositivos moviles.
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Capitulo III. Investigacion del Usuario

Para conocer el perfil de los usuarios se realizaron entrevistas con dos tipos de
usuarios diferentes: Padres de familia y profesionales (vistos en Apéndices D, E, F y G).
Complementandose con el lienzo meta usuario y mapa de experiencia como herramientas
utilizadas y vistas en: Figura 2, Apéndice H, Figura 3 y Apéndice 1. El formato utilizado en la
entrevista y el enlace del total de transcripciones se pueden ver en el Apéndice AS.

3.1. El Usuario y su Perfil

Se creo el lienzo del meta usuario para el arquetipo con el objetivo de descubrir los
patrones de comportamiento para analizarlos y localizar las mejores posibilidades para
sugerir soluciones al problema. Se entrevistod a 16 usuarios, entre padres y profesionales,
utilizando la guia de entrevistas de Bland (2020) para comprender mejor la vida de las
personas afectadas por el problema. Asi se obtuvo:

3.1.1 Padre de Familia (Perfil del Usuario)

Las entrevistas a padres de nifios de 0 a 10 afios que tienen entre 18 y 50 afios se
realizaron en zonas de Lima Metropolitana, como San Isidro, San Miguel, La Molina,
Barranco, Magdalena, Jestis Maria, Lince, Pueblo Libre, San Borja y Miraflores. Estas zonas
se clasifican en los niveles socioeconémicos A, B y C (ver Tabla D1). Al consolidarse los
resultados de las entrevistas efectuadas, se pudo armar el lienzo meta usuario padre de
familia, mostrandose en la Figura 2, definiéndose el arquetipo de dos usuarios (ver Apéndice
J), se observaron patrones de comportamiento como: (i) 40 % de hogares tiene al menos 2
nifios en casa. (i1) 31.3 % de nifios utilizod el servicio de nifiera y el 35.8 % recibi6 clases
particulares. (iii) 33 % de padres de familia destina S/ 300 o mas al mes para los servicios que
cada uno de sus nifios recibe. (iv) 84 % de padres estuvo interesado en registrarse en
Allkinder app. (v) Padres ejercian un oficio que aprendieron de sus familias y (vi) Padres se

dedicaban a practicas que tenian sus raices en la familia. Al carecer de un trabajo estable, la
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mayoria de los padres entrevistados experimentaban ocasionalmente ansiedad. Ademas,
pasan el tiempo libre con sus familiares, son extrovertidos y auténticos, teniendo apertura al
hablar de sus experiencias.

3.1.2 Profesionales (Perfil Usuario)

Las preguntas son planteadas durante las entrevistas a profesionales que prestan servicios
a nifios de 0 a 10 afios que viven en los distritos de Lima Metropolitana (ver Apéndice F) y que
tienen edades comprendidas entre los 20 y los 65 afios. El lienzo meta usuario profesional (ver
Figura H1) se creo utilizando la informacion obtenida en las entrevistas, anotandose los
siguientes patrones de comportamiento: (a) 60 % de los profesionales como minimo tienen mas
de 6 afios de experiencia. (b) 65.2 % se encuentra laborando, pero desea brindar sus servicios
a nuevos clientes. (c) 43.5 % brinda servicios de manera informal. (d) 52 % de los
profesionales pagaria de 20 a 40 soles por el servicio de la plataforma. (e) Mas del 65.2 % de
profesionales estan interesados en registrarse en Allkinder app. (f) Son profesionales que
laboran en compaiiias o por cuenta propia. (g) Por el brote de pandemia les habia dejado en gran
medida en paro. (h) Dedicaban su tiempo libre al cuidado de sus familias. (i) Demostraron una
gran empatia. (j) Visitan a sus clientes los fines de semana y finalmente, (k) Viajaban con
frecuencia con sus hijos, tanto dentro como fuera del pais, durante las vacaciones de verano. La
mayoria de los entrevistados luchaban por encontrar un empleo a tiempo completo en el sector
privado, no les importaba ser elegidos para trabajos temporales, no apreciaban la informalidad ni
la corrupcion a todos los niveles, estaban a cargo de sus familias, participaban en actividades
sociales y eran principalmente cat6licos.
3.2. El Usuario y su Mapa de Experiencia

3.2.1 Padre de Familia (Mapa de Experiencia)

Periodo del Problema Elegido. Efectuado a partir de las evaluaciones de los datos
recogidos por el usuario mediante la busqueda de apoyo profesional y labores paternales,

observandose situaciones negativas y positivas en momentos determinados. Para caracterizar



Figura 2.

Lienzo Meta Usuario Padre de Familia
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los tiempos se utilizaron las experiencias durante la jornada laboral del usuario, cuando este
salia de casa para buscar o completar alguna tarea en la pandemia. En esos momentos
pensaba en la manera, como y con quien dejar al cuidado a su hijo menor de 11 afios, en qué
fuentes de referencia puede confiar, porque existia mucha incertidumbre en época de
contagios, virtualidad y necesidades en el hogar.

Se han detectado tres circunstancias cruciales que el usuario puede experimentar al
realizar tareas de forma presencial en el trabajo. El primero, cuando producto de la pandemia,
las cunas, los jardines, los colegios cerraron sus puertas por restricciones del gobierno, sobre
todo para evitar la propagacion del virus. El segundo momento critico fue conseguir ayuda
para el cuidado de los pequenios con los abuelos, quienes también resultaron afectados por la
pandemia. El tercer momento critico fue después de conseguir ayuda para el cuidado de los
nifios, habia que ir a trabajar en la modalidad presencial, con todo el temor de contagio que se
tenia; sin embargo, los padres no podian darse el lujo de dejar de trabajar con todas las
responsabilidades econdmicas que tienen en casa y el bienestar de sus hijos. El mapa de
experiencia del usuario padre de familia de la Figura 3 indica donde se localizaron los
momentos cruciales.

3.2.1 Profesionales (Mapa de Experiencia)

El usuario buscaba reintegrarse en el mercado laboral buscando generar ingresos, tras
quedarse en paro debido a la pandemia, mientras lo hacia, observo situaciones negativas y
positivas en distintos momentos del proceso. El andlisis de la informacién obtenida durante
este proceso determind el momento del problema elegido. Cuando el usuario profesional salia
de su casa a buscar trabajo en la pandemia, aplicaba su experiencia en brindar servicio de
cuidado, salud o educacién a nifios menores 11 afios. Asi como atender las recomendaciones
existentes por mucha incertidumbre en una época de contagios, virtualidad y necesidades en

los hogares.



Figura 3.
Mapa de la Experiencia de Usuario Padre de Familia

Story/momentos y acciones

Momentos mas criticos
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Momentos Cruciales. El usuario podia encontrarse con tres situaciones cruciales por
tener que ir a realizar labores presenciales en su centro de trabajo. El primero, cuando
producto de la pandemia se elevo la tasa de desempleo en centros educativos, deportivos,
salud y de personal de cuidado a nifios menores para evitar la propagacion del virus. El
segundo momento critico fue conseguir ayuda para continuar desarrollandose como docentes,
terapeutas, médicos y demds profesionales en el cuidado y desarrollo de menores a pesar de
vivir afectados por la pandemia. El tercer momento critico fue después de conseguir ayuda,
habia que generar ingresos para atender todas las responsabilidades econémicas que tienen en
casa y el bienestar de sus hijos. El mapa de la experiencia de usuario profesional, donde se
localizaron los momentos importantes, se muestra en la Figura I1.

3.3 Identificacion de las Necesidades

Al revisar el mapa de experiencia de usuario de los padres de familia, se han
reconocido algunos puntos fundamentales (e.g., atencion de sus hijos menores de 11 afios en
temas de salud, educacion y cuidado personal por necesidades o problemas que surgen en
época de pandemia para garantizar el desarrollo de sus menores hijos, etc.). Asi mismo, el
usuario profesional tenia importantes ocasiones en las que no podia conseguir trabajos
estables, adicionales y de referencia, ya que estos le permiten ganar dinero para hacer frente a
las demandas econdmicas de su familia. Una respuesta integral se descubri6 en esta situacion
tras examinar los dolores de ambos usuarios, y consistié en reducir la actividad del padre de
familia con el fin de generar un bienestar a sus hijos menores de 11 afios. Facilitando su
cuidado en salud (al tener soporte psicoldgico, terapéutico, etc.), estudio (al disponer de
profesores de diferentes materias) y desarrollo (al encontrar alternativas de nifieras), y a la

par, generando oportunidades laborales a los profesionales.
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Capitulo IV. Diseiio del Producto o Servicio

Se utilizaron las fases de la metodologia del design thinking (método para generar
soluciones innovadoras basadas en las necesidades del usuario) para construir el proceso de
ideacion que menciona Brown (2008) tras determinar las demandas del usuario. La Figura 4
muestra el lienzo 6x6 y la matriz de costo frente a impacto fueron herramientas empleadas
para recopilar datos relacionados (ver Figura K1). En las Tablas K1, K2 e K3 se detallan los
criterios de evaluacion. Se creo la version inicial del producto minimo viable (PMV) para
probarlo con los usuarios, dejando un rastro en el lienzo blanco correspondiente visto en el
Apéndice L. Las caracteristicas mas importantes (para el usuario) en el ambito de la
propuesta de valor se determinaron a partir de iteraciones y comentarios.
4.1. Concepcion del Producto o Servicio

Se considero fraccion de concepceion del producto, las herramientas que ayudaron a
consolidar informacion y datos del mercado objetivo. Estas herramientas se basaban en la
filosofia del disefio centrado en el usuario (DCU). Demostrado a través de la iteracion
progresiva del sprint con los usuarios visto en el Apéndice M. El concepto cumplia los
requisitos superpuestos para integrar las actividades de gran demanda para padres de nifios
menores de once afios, contribuyendo a mejorar la frecuencia de comunicacion entre ellos y
los profesionales especialistas en medicina, educacion y cuidado de menores de edad. En la
Tabla 3, adicionalmente se detalla la descripcion, canales, operacion e impacto social y
ambiental.
4.2. Desarrollo de la Narrativa

Se aplico el enfoque del design thinking para comprender plenamente al usuario y
determinar la mejor manera de satisfacer sus demandas. Este proceso implica empatizar con
el usuario, describir el problema, idear una solucion, prototiparla y probarla. Se cre6 el lienzo

meta usuario para identificar los perfiles necesarios, con esta herramienta se conoci6 a mas
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detalle el contexto completo del usuario y determino una tipologia del usuario. Al conocer
intimamente al usuario, comprende las multiples etapas del desarrollo de sus hijos, asi como

las dificultades a las que se enfrentan los padres que deben trabajar, reconociendo patrones de

comportamiento para poner de relieve posibles soluciones.

Tabla 3

La Descripcion del Producto Aplicacion Allkinder app

La Descripcion

Los Canales

La Operacion

Social y Ambiental

App o aplicativo movil
encargada de brindar
servicios de calidad en la
atencion, cuidado y

desarrollo a nifios de 0 a 10
afios. Si el usuario desea un

servicio en el dia, se busca
via geolocalizacion a
aquellos profesionales

disponibles. Si es un servicio

con reserva con

programacion, se busca el dia

y la hora y selecciona al
profesional por
disponibilidad para su
atencion al usuario.

Digital, se proyecta recibir
las solicitudes de servicio
del usuario por una app
moévil de descarga gratuita
en Android y 10S. Ademas,
se cuenta con linea
telefonica y WhatsApp para
cotizacion de servicios,
soporte y atencion al
cliente. Ademas, se
complementa con canales
usados para la publicidad,
Youtube, + Google Ads,
Facebook, Instagram,
influencer y pagina web
informativa.

La empresa es
responsable de cada
uno de los servicios
ofrecidos por los
profesionales
especializados en
nifios (0 a 10 afios),
cuentan con
experiencia y seran
capacitados para
reforzar sus
habilidades actuales,
garantizando la calidad
del servicio.

Se contara con una red
complementaria de
soporte psicologico
preventivo a los
profesionales.

Ademas, para el usuario
y profesional se contara
con la opcién de
descuento en el precio
del servicio a cambio de
reciclaje de plastico o
vidrio por kilos, con el
objetivo de incentivar a
todo nivel el cuidado del
ambiente y la conciencia
social.

Mas adelante, se empled el mapa de experiencia del usuario y se enumeraron las

malas y buenas experiencias de cada punto de contacto. El lienzo de 6x6 se cred después de

examinar los momentos de los usuarios principales, utilizando el enfoque de lluvia de ideas

como herramienta para identificar la mejor solucidon dentro de ese contexto y aplicando la

matriz de costos frente a impacto para priorizar el valor. En consecuencia, se eligio la

iniciativa de generar una aplicacion destinada a proteger y atender a nifios menores de 11

afos, donde los padres contratan servicio de alta calidad y los profesionales generan ingresos

economicos para sus familias.

4.3. El Caracter Innovador del Producto o Servicio

Utilizando Google Patents y buscando con las palabras claves, “professional

29 ¢¢

childcare” “professional”, debido a la propuesta enfocada en conectar diferentes

profesionales que ofertantes de servicios en cuidado y atencion a nifios menores de 11 afos.



20

Se puede observar en la Tabla 4 las patentes evaluadas y seleccionadas que se alinean al

criterio que se busca para considerarlo en la aplicacion, complementa con la fecha de

publicacion, enlaces que atributos tiene y cudles se adaptarian al desarrollo de Allkinder app.

Tabla 4

Patentes Seleccionadas para la Aplicacion Allkinder app

Patente Fecha de Inventor Enlace (Es (Qué atributos
. . Enfoque de ,
estudiada publicacion . adaptable  se adaptarian a
atributos o rasgos de . 9
la patente a Allkinder app?
encontrada Alil;;gler
https://patents.g
Rezia Enfocados en método  oogle.com/?q= Complementa el
g : o tohi S . -
US9189942B2  17/11/2015 Fatima y sistemas de professional _chz Si cuidado de niflos.
Begum seguimiento de ld+care&oq=
Roston cuidado de nifos. professional+chi
ld+care
q Aporta en la
Metqdolqgla Dol https://patents.g gestion de
distribucion de / / ket
mareods ol
o JP t monitoreo de
US6233428B2  15/05/2001 LD iy o'on en en?0q=US62334 control, retomo en
Fryer cuidado infantil y 2881 Si la eestisn v en la
monitoreo remoto de gesuony
: evaluacion de
centros de cuidado
. . datos de los
il usuarios finales
Programacion para
administrar nifieras,
permite que una
Yukio computadora ejecute
Kawashima 40 Paso de recepcion https://patents.g si Da valor al
5 s ante anomalias de oogle.com/paten crecimiento de la
US200300331 3550903 > Michihiro o o, Para su (/US2003003318 app y considera
83A1 Miyasaka y 341 en?oa=US2 iadas 160
Kiyoaki control con Al/en?oq=U. variadas l6gicas
Doshida caracteristicas 003003318341 directas en el
similares, alternas o progreso de la
complementarias a codificacion del
Allkinder app. programa. Y de la
gestion de
El método de gestion personas en el
Yukio de nifieras y programa . ) cuidado de nifios
Kawashima para el mismo. Aporta ﬁZ{g) Z?;%Zléstﬁl Si monitoreando sus
JP2003058624 28/02/2003 s Mlchlhlro un b.u,en enfoque de IP2003058624 anomalias
A Miyasakay  gestion como valor Alen?0a=JP200
Kiyoaki complementario 3 085};5 60262 4
Toshida basado en una cultura

japonesa.

Las propuestas de las patentes: US9189942B2 y US6233428B1 son apreciados en los

Apéndices N y O respectivamente. Ademads, se expone la confrontacion de cualidades de las

patentes que fueron analizadas (ver Apéndice P). Las patentes encontradas muestran

ingredientes adaptables para un 6ptimo desarrollo del proyecto. Es importante mencionar

que, al evaluar la aplicacion Allkinder app junto a las patentes seleccionadas y


https://patents.google.com/?q=
https://patents.google.com/?q=
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emprendimientos asociados en varios paises, Allkinder app, muestra como principal ventaja
competitiva, el ser la inica app innovadora que reune todos los servicios que requiere un nifio
de 0 a 10 afos; desde una nifiera o médico, hasta un proveedor de juguetes didacticos para el
desarrollo mental de los infantes.

Ademas de lo investigado, no hay muchas patentes relacionadas con el proyecto, y es
obvio que muchas empresas del mercado producen y desarrollan una tecnologia propia para
prestar un servicio comparable. Por lo que el grado de innovacion se basa en la aceptacion del
mercado y no obligatoriamente en la presentacion de una patente. La solucion no discrimina
los servicios que brindaban los suministradores de mantenimiento relacionados con el habitat
de la comunidad, estableciendo un estado inclusivo y empdtico, brinda beneficios y evita un
estimulo a no transitar por Allkinder app.

4.4. La Propuesta de Valor

Utilizando una herramienta vital para desarrollar las propuestas de valor, que es el
lienzo de propuesta de valor. Primero enfoca en conocer el perfil de los profesionales que
buscan atender al padre usuario, identificando sus necesidades, que intentan resolver en sus
hijos menores a 11 afios en su vida diaria, asi como, las ventajas que buscan y los
inconvenientes que descubren. A continuacion, se desarrollaron las soluciones recomendadas,
centrandose en ilustrar como resolverian los inconvenientes y crearian beneficios para el
usuario profesional, elaborando atin mas el mapa de valor. Concluyendo con realizar el ajuste
entre lo necesario y ofreciendo la propuesta de valor (ver Figura 5). Para los profesionales,
Allkinder app mediante el mapa de valor plantea soluciones.

La finalidad primordial dentro de un emprendimiento esté alineado a la creacion de
valor, donde la proposicion debe ser clara, entendible y percibido por el cliente sobre la
contribucion en la resolucion de su problema. Osterwalder (2020) ensefia a elaborar la

propuesta de valor de la siguiente manera: Primero, se traza el lienzo del cliente, luego se



Figura 4.

Matriz 6x6
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Matriz 6x6

Objetivo

Necesidades

Cual consideras el problema mas notorio por atender
En tiempos de coronavirus, las madres trabajadoras tienen
problemas con el cuidado de los hijos; ya que anteriormente
contaban con el apoyo de los nidos y las nanas, pudiendo
interactuar con el trabajo y el hogar. Actualmente por el
distanciamiento social, se ha restringido los servicios y apoyos
por temor a los contagios, la preocupacion pasa por como contar
con el apoyo y mantenerse en el trabajo.

Cual consideras las necesidades precisas del cliente o usuario. Emplear el siguiente cuadro:
La madre, necesita apoyo para el cuidado de los hijos.
*La madre, necesita que sus hijos contintien con su formacién infantil.
*La madre, necesita continuar con el trabajo para contar con ingresos econémicos.
*La madre, necesita el apoyo de su empleador.
*La madre, necesita que sus hijos contintien sanos y no se contagien con el Covid -19.
*La madre, necesita brindar el soporte a los hijos en la clase virtual.

Preguntas motrices

Como consigue:

Comenzando desde las necesidades proponer 6 preguntas motrices. Emplear el siguiente cuadro:

? Evita realizar preguntas muy cerradas (soluciones evidentes) o muy abiertas (desalineadas al objetivo).

1

(Coémo consigue hacer para que las
madres tengan el apoyo en el
cuidado de los hijos?

2

(,Coémo podra hacer para que los
hijos contintien con se adecuada
formacion infantil?

3

(Como podra hacer, para que la
madre continte percibiendo
ingresos econdomicos?

4

(Coémo podra hacer, para que la
madre tenga apoyo de su
Empleador?

5

(,Como podra hacer, para que los
hijos no se contagien del Covid -19?

6

(,Como podra hacer, para que la
madre, brinde soporte a los hijos en
sus clases virtuales?

Dejando al bebe en una guarderia
cercana a la casa.

Buscando pautas de formacion
infantil a quienes se queden con sus
nifios.

Continuar con el trabajo actual.

Habilitacion de guarderias en el
centro de trabajo.

No permitir el contacto con
personas ajenas al hogar.

Entrenar a la persona que esta al
cuidado de los hijos, en el uso de
lataformas virtuales.

Pedir ayuda a familiares cercanos,
para el cuidado.

Contratando tutores virtuales, para
que guien en la formacion infantil.

Buscar un segundo ingreso
econdémico como independiente.

Solicitar a su empleador que su
trabajo se realice desde casa.

Mantener los controles médicos
constantes en el domicilio.

Buscar un horario adecuado, donde
esté presente la madre con los hijos,
en sus clases.

Una app de nifieras que permita

reservar el cuidado del bebe en las

fechas que se requiere con los
rotocolos de salubridad.

El padre de los hijos se queda y
atiende en horarios donde la madre
se va a laborar.

Cambiar de trabajo, que le permitan
estar mayor tiempo con los hijos.

Negociar con el empleador,
vacaciones adelantadas.

Solicitar a la municipalidad, que
brinde proteccion en los parques
publicos, para que puedan salir en
compaiiias de los padres.

Hacer seguimiento y reforzar a los
hijos en sus tareas académicas.

Ser parte de un conjunto de madres
cuidadoras de bebes.

Solicitar el apoyo a abuelos de los
nifios para poder ser atendidos dado
que no hay nidos ni nifieras.

Buscar apoyo del estado, como un
lbono por asignacion familiar
temporal a quienes tienen menores
ingresos.

Solicitar al empleador el cambio de
su régimen laboral, para el cuidado
de sus hijos menores de 11 afos.

Ensefar a los hijos, los protocoles
de higiene.

Tener acceso a video camaras en
linea conectado a celular, para hacer
seguimiento.

6 ideas Seleccionadas

App para el cuidado integral de
ninos.

Buscando pautas de formacion
infantil a quienes se queden con sus
nifos.

Continuar con el trabajo actual.

Solicitar al empleador el cambio de
su régimen laboral, para el cuidado
de sus hijos menores de 11 afios.

Ensefiar a los hijos, los protocoles
de higiene.

Hacer seguimiento y reforzar a los
hijos en sus tareas académicas.




Figura 5.

Lienzo Valor del Negocio

Generadores de Beneficios

* Creacion de sensacion de superacion y crecimiento personal al generar puestos de trabajo
que les permita tener ingresos propios.

* Trabajar para una empresa seria y confiable que esté dispuesto a ayudarles a lograr sus
objetivos.

* Adquirir de nuevas habilidades, conocimientos y destrezas en el ambito tecnologico mediante
capacitaciones constantes, que les permita tener igualdad de oportunidades y fortalecer su
valia.

*Mejorar la autoestima y la estabilidad emocional mediante un soporte psicologico.
*Alianzas con organizaciones privadas, publicas 0 ONG que permitan usar a Allkinder app
como un canal de difusion de sus charlas sobre el valor de los profesionales especializados en
la edad infantil.

Producto y servicios

* Brindar una aplicacion que permita a los
padres usuarios que demandan servicios
de cuidado médico, académico, artistico,
deportivo o de nifieras para sus hijos
menores de 11 afios mientras ellos laboran.
* Brindar soporte a los profesionales que

Generadores
de Felicidad

Beneficios

* Lograr una estabilidad e independencia econdémica mediante la generacién de un

ingreso constante.

* Ofrecer servicios in house de forma segura y sencilla a través de la geolocalizacion.
*Participacion en un proyecto que involucra profesionales que han pasado situaciones
complejas por la pandemia y que les permiten salir adelante.

*Independencia y estabilidad emocional, desarrollo de la autoestima y autoconfianza,
mediante apoyo psicologico y de la derivacion a un centro médico en caso sea necesario.
*Acceso a programas de concientizacion sobre la importancia de generar empleo a los
profesionales especializados en atencion a menores de edad con el objetivo de evitar que

vuelvan a ser victimas del desempleo.

Beneficios

Trabajos del

cliente

buscan reactivar sus servicios productivos Productos St

para ayudarles a superar secuelas de la y . a
pandemia. . e
* Uso de un canal digital que permita Servicios

conocer las preferencias necesidades y Aliviadores de

gustos de los profesionales para aumentar

Sus servicios. desve ntaja
*Registro en maps para geolocalizar la
ubicacion de los profesionales. —

* Uso de alternativos canales de pago.

Aliviadores de desventajas

* Estudios importantes de mercado que permitan visualizar la demanda que tendria A/lkinder app,
considerando un potente plan de posicionamiento de la marca para brindar garantia de flujo de clientes.
* Atencion de informacion basica y registro de clientes que utilizan la aplicacion Allkinder app para
brindar una mayor seguridad a nuestros profesionales colaboradores.

* Considerar una infraestructura tecnologica y un plan de mantenimiento para satisfacer la demanda y
optimizar la eficiencia del aplicativo.

*Mediante charlar y talleres brindar a los profesionales las herramientas complementarias para manejar
conflictos.

Desventajas

Desventajas

Trabajo del cliente

* Descubrir un trabajo seguro y estable.

* Obtener una independencia emocional y
econdmica.

* Asegurar que los nifios menores de 11
afios tengan una buena calidad de vida
cuando sus padres estén laborando o ante
cualquier necesidad.

*Desarrollarse de manera profesional y
personal adquiriendo nuevas habilidades y
conocimientos.

*Tener mas clientes para reducir el tiempo
libre entre servicios.

* Aumentar la frecuencia de sus clientes.

* Ser mas competitivos porque quieren
atraer mas clientes.

* Aumentar sus ingresos.

* Mejorar la calidad de vida para sus
familias.

* No tener la experiencia en brindar los servicios especializados y requerir alguna capacitacion.

* Desconfianza hacia quien solicita el servicio.

* Eventos incidentales en la aplicacion movil para brindar el servicio.
* No manejar bien el tiempo para atencion a su familia.
* Temor por volver a contagiarse de Covid -19 o regreso de pandemia.

* Pérdida de clientes.
*Devolucion de servicio.
* Pérdida de registro de ventas.
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traza el mapa de valor y, finalmente, se encaja el presupuesto. El trabajo se basé en analizar
el perfil del cliente en sus tres componentes (dolor, cliente y alegria) y en la observacion de
servicios (que alivien frustraciones y creen alegrias), para validar el proceso de encaje,
asegurando su planteamiento como prioridad de problematica para el usuario/cliente. Se
resalta en el centro de la propuesta al padre usuario (cliente), considerandolo coordinador de
servicios en la sociedad, exponiéndose diariamente a grandes necesidades con sus menores
hijos, no llegando a gestionar adecuadamente por limitacion de tiempo. En ese escenario,
Allkinder app busca brindar una propuesta integral de atencion a nifios menores de 11 afios
desde su hogar, con alternativas de alcance répido, facil, seguro y asequible para el contacto y
la contratacion de cuidadoras de menores, médicos y profesores de especialidades. Asi
mismo, el profesional tiene la oportunidad de solucionar diariamente sus tareas como el
poseer mas clientes (padres) para disponer su tiempo entre servicios, incrementando su
registro cliente atendido y volverse mas competitivo.

4.5. Producto Minimo Viable (PMYV)

La validez de las hipotesis se examind tras la verificacion de las iteraciones para la
propuesta de negocio conocido como producto minimo viable (Roca, 2020). Utilizando la
metodologia lean startup se definieron los “clientes faros” (early adopter) quienes
activamente participan y contribuyen en el interior de la iteracion del usuario, decidiendo el
nivel con el que el disefio mostraria las acciones a realizar. Se realizaron dos rutas viajes de
usuarios con los clientes seleccionados (padres y profesionales). El prototipo seleccionado se
presentd como una app con funciones bésicas (ver Figura 6, Apéndice M y Figura M2 App -
Servicios: https://allkinderapp.apphive.app/) y presentaba:

e Libre acceso mediante correo, Facebook, LinkedIn o Instagram.
e Descarga libre para los celulares con mayor demanda que cuenten con Android o 10S.

e Plataforma electronica amigable para los clientes, visitas y usuarios.



25

e Accesos a informacion de contacto con la empresa: Ubicacion de oficinas, nimero de
contacto y perfil de los profesionales multidisciplinarios con experiencia para el
desarrollo de lactantes y nifios menores a 11 afos.

Proceso de incursion en la plataforma

El producto ofrece la integrada version adentro de las iteraciones. Sus necesidades lo
coordinaban los padres y profesionales. Disponible en: https.//allkinderapp.apphive.app/
Figura 6.

Interfaz Principal.

Para llegar a la interfaz funcional mostrada, la plataforma fue actualizada hasta en tres
oportunidades. Ademas, se entrevistaron a 10 padres usuarios y 6 profesionales especialistas
(ver Apéndices R y S). En total fueron 134 padres participantes de las encuestas,
obteniéndose buenos resultados (ver Apéndice Q). Las profesiones de educacion, salud y

nifiera fueron las de mayor demanda en la evaluacion.
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Capitulo V. Modelo de Negocio

Sobre la aplicacion llamada Allkinder app se desarrollé el modelo de negocio,
brindando una sugerencia de solucion que generd bienestar y una integral experiencia al
facilitar el cuidado en la atencion, la educacion o la salud de menores de 11 afios y sus
profesionales especializados. Ademas, se organiz6é un modelo de negocio mediante la
herramienta Canvas. Luego, se analiza su sostenibilidad y viabilidad financiera.
5.1. Lienzo del Modelo de Negocio

Determin6 los elementos claves de Allkinder app que permitieron inventar, presentar
y alcanzar valor para el negocio utilizando el business model canvas (BMC) (ver Figura 7).
Para encajar el producto-mercado se identificaron las necesidades de padres de 18 a 50 afios
que viven en los distritos considerados con niveles socioeconémicos A, By C en Lima,
quienes buscan tener servicios integrados con atencion a domicilio para el cuidado de sus
menores hijos cuando ellos laboran o ante necesidades adicionales, contribuyendo a su
bienestar, reducir tiempos y costos, entregando confianza y seguridad, por lo que se entrega
un resultado alcanzable, practico, con respuesta agil en atencion, utilizando una app movil
amigable, con geolocalizacidon, que cuente con flujos alineados y empleados calificados, que
garantiza su gozo. Los servicios ofrecidos por profesionales con experiencia desempleados en
pandemia y la oportunidad de contribuir con el cuidado del ambiente al brindar promociones
en el precio por buenas practicas de reciclaje electronico son atendidos en propuesta de valor.

La propuesta tiene labores importantes del negocio: El progreso del aplicativo movil,
seleccion del personal especializado, labores de marketing y publicidad, capacitaciones y
talleres al personal. Asi mismo, considera asociaciones con ONG, centros de salud, entidades
publicas y privadas para caso se tenga casos médicos en profesionales o colaboradores.
Ademas, el valor de las ventas realizadas a los abonados por los servicios se tiene en cuenta

como uno de los principales costos (de venta), gastos (de venta y administrativos) y fuentes



Figura 7.

Lienzo del Modelo de Negocio
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Profesionales de la salud
en diferentes
especialidades
(pediatras, odontologos,
etc.).

Docentes de educacion
inicial, primaria y
secundaria.
Inversionistas.
Convenios con
instituciones educativas,
empresas privadas y
organismos relacionados
con nuestras actividades
claves.

Socios e inversionista.
Centros médicos.
Empresa recolectora de
basura electronica.

Nownkw

Ealh el

Desarrollo de la app.
Capacitaciones.
Publicidad y marketing.

Seleccion de profesionales

especializados.
Compra de productos o
insumos adicionales.

Infraestructura tecnologica
(equipos, acceso a internet y

pagina web).

Plataforma app y web para el

cuidado de nifos.
Profesionales calificados.
Inversion-dinero.
Materiales e insumos.
Celulares.

Servicios de luz, agua e
internet.

Constitucion de empresa y
marcas.

Inversion inicial para la creacion de plataforma.
Costo de mantenimiento y operacion de la plataforma.

Promocién y publicidad.

Costos fijos e indirectos del local administrativo (preoperatorios).
Costos de mano de obra administrativa y community manager.

Costos de activos (desarrollo de la app movil, laptops, etc.).

Costos de ventas.

Gastos administrativos, financieros y de ventas.

Oftrecer servicios de cuidado
médico (en las especialidades
que se requieran), académico,
artistico, deportivo o de nifieras
para niflos de 0 a 10 afios
brindado por profesionales
especializados y con
experiencia; utilizando la mejor
tecnologia disponible para
cubrir la demanda de usuario
(padres) que viven en distritos
(considerados con niveles social
y econdémicos A, By C) de
Lima.

1. Servicio o ayuda al cliente
(apoyo en propuestas técnicas/
econdmicas, atencion, reclamos,
evaluacion calificacion a
profesionales).

2. Relacion de confianza y
seguridad en los servicios que se
brinda y ser aliado del cliente.

Aplicacion movil para brindar
servicios.

Directo:
1. Redes sociales
2. web
3. Correo
4. Online
Indirecto:

Publicidad y descuentos en
tiendas de ropa de bebes y
nifios.
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Ofrecer servicios de cuidado
médico (en las especialidades
que se requieran), académico,
artistico, deportivo o de nifieras
para nifios de 0 a 10 afios
brindado por profesionales
especializados y con
experiencia; utilizando la mejor
tecnologia disponible para
cubrir la demanda de usuario
(padres) que viven en distritos
(considerados con niveles social
y econdémicos A, By C) de
Lima.

Membresia anual de suscriptores con pago mensual.
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de ingresos. Se considera muy relevante la contribucion de los socios en la fase inicial del proceso
de negocio. El Apéndice T indica informacion adicional sobre el lienzo. La propuesta de valor de
Allkinder app hace hincapi¢ en la facilidad de manejo cuando los clientes necesiten servicio. Para
construir la hipdtesis de deseabilidad, se tuvieron en cuenta:

H1 (Hipétesis 1) y H2 (Hipotesis 2): Donde los participantes de los distritos de Lima 7Top y
Lima Moderna y nivel socioecondémico entre A, B y C solicitan servicios de: ensefianza de cursos
de nivel primario y nifieras para sus menores hijos utilizando Allkinder app.

H3 (Hipotesis 3): Donde se cree que los padres participantes de los distritos
mencionados estan dispuestos a pagar por una aplicacion que ayude a solicitar un profesional
en el cuidado, la ensefanza y el control de salud para sus menores hijos. En el capitulo seis se
validan las hipotesis mencionadas.
5.2. Viabilidad del Modelo de Negocio

La inversion requerida para comenzar el proyecto es S/336,506.70 en un escenario

conservador para las inversiones (fija tangible e intangible), capital de rotacion o trabajo (en el afio
uno) y el financiamiento de partida es la contribucion de los socios quienes mediante préstamos
individuales potenciaran el negocio en un 60%, el 40% complementario se obtendra de préstamo
bancario, pagdndose mensualmente en cuotas en ambos casos. Los flujos totales de ventas muestran
un desarrollo lineal de A/lkinder app. Sobre la valorizacion empresarial se alcanza un valor actual
neto (VAN) econdmico de 2.861 millones de soles y una tasa interna de retorno (TIR) de 211.64 %.
En la seccion 6.3., se muestra detalles sobre los resultados obtenidos en la viabilidad financiera.
5.3. Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

El modelo presentado por Allkinder app tiene un crecimiento lineal como se muestra en una
de las proyecciones de flujo de caja (ver Figura 8) donde se visualiza que la curva de ventas anuales

se alinea a la ecuacion f(x)=aebx e indica que al ser cercano a uno el ajuste tiene alta confiabilidad
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considerando un crecimiento anual del sector servicio de 4.50% (escenario conservador),
justificando asi, que si el crecimiento anual se reduce, a por ejemplo, 4.43%, se reduciran las ventas
anuales y principales indicadores (escenario pesimista). Caso contrario al considerar un crecimiento
anual de 4.79 %, se aumentan las ventas anuales (escenario optimista). La normalidad actual
aumento la tendencia de solicitar servicios por smartphone mediante plataformas y aplicativos,
superando el 85 % (Condor, 2021). La aplicacion brinda la confianza de contratar profesionales
idoneos y con experiencia en el servicio que se ofrece de manera facil, rapida y directa, brindando
una alternativa a los padres, siendo un negocio con crecimiento sostenido y enfocado en el
desarrollo integral de menores.

Figura 8.

Proyeccion de Flujos Allkinder app
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(miles de soles)

Segtin IPSOS (2019), 84 % de poblacion urbana tiene un smartphone, del cual, 41.1 % es

utilizado para buscar informacién seleccionada y 32.9 % para compras. Esta lista de oportunidades
es importante, porque actualmente muchas personas emplean sus equipos moéviles de forma
continua y diaria, igualmente sirve de mecanismo para que las empresas lleguen a mayor nlimero de
potenciales consumidores buscando su desarrollo econdmico. La propuesta planteada desafia
cualquier statu quo de contratar servicios antedichos. Ademas, reforzando el analisis en el Apéndice

U, Ismail (2019) brinda el modelo para examinar los 11 atributos de una empresa exponencial.
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5.4. Sostenibilidad del Modelo de Negocio

El objetivo es contar con un modelo de empresa sostenible que mantenga la interaccion de
las variables sociales, econdmicas y medioambientales, reforzando su posicion como empresa
financieramente estable y sostenible. El enfoque pretende promover la expansion de los servicios
prestados por profesionales con experiencia en el trabajo con nifios menores de 11 afios,
estimulando su espiritu empresarial, el enfoque es socialmente sostenible y esta conectado con el
ODS 8, aportando en las metas 1, 2, 3,4, 5, 6 y 8 segun las Naciones Unidas (ONU, 2015).
Respecto a la primera meta, se alcanza un aumento minimo de las ventas de suscriptores del 7.50 %
para el servicio de profesionales especializados en menores de 11 afios. El crecimiento de las ventas
en el cuarto afio de actividad revela un excedente de esta cantidad (ver Apéndice V); la meta 2
aboga por fomentar el servicio mediante el uso de la innovacion y la tecnologia ofrecida, lo que,
junto con las ventajas de A/lkinder app para profesionales, impulsard la productividad del modelo
de negocio; las metas 3,4, 5,6 y 8 promueven empleo pleno para jovenes profesionales, reiniciando
sus ambientes de trabajos particulares.

Segun el informe del Ministerio de la Produccién (2018), el sector representa el 46 % de
toda la actividad econdmica en general (ver Apéndice W) y de la creacion de autoempleo. Los
clientes y consumidores han mejorado sus habitos de compra y tienen acceso a mas informacion.
Son multicanales, conectados a la tecnologia y, con limitaciones de tiempo, presentan una
oportunidad para que las empresas interactiien con sus clientes e incrementar sus servicios debido a
que Allkinder app le brindard y cubrira las exigencias nuevas que tengan los usuarios o clientes.
Ipsos (2019) menciona que 80 % de peruanos se conecta a internet a diario, 64 % usan smartphone,
44 % compran y piden un servicio profesional online y el 14 % acepta forma de pago alternativo
como Plim y Yape. El uso de la tecnologia de Allkinder app puede ser adaptado por el profesional,

se concluye.
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Capitulo VI. Solucion Deseable, Factible y Viable

Para validar la deseabilidad, viabilidad y factibilidad del negocio, se llevaron a cabo las
hipoétesis de deseabilidad aplicables a cada usuario y las pruebas correspondientes. También se
crearon planes de operaciones y marketing que respondian a las preocupaciones de factibilidad.
Para determinar la viabilidad del concepto de negocio, concluira estimando el presupuesto de
inversion y el diagndstico financiero.

6.1. Deseabilidad de la Solucion (Validacion)

En la seccion 5.1., donde se plantea como propuesta de valor elegir el servicio de forma
sencilla, practica y desde el bloque del grupo de clientes al que se dirige la solucion. Se ofrecen las
hipotesis (H1 y H2). Estas hipotesis estan aisladas del modelo de negocio.

6.1.1. Las Hipétesis para Validar la Deseabilidad de la Solucion.

HI1- Hipotesis 1: Los participantes de entre 18 y 50 afios de Lima 7Top y Lima Moderna, con
estatus socioecondmicos que oscilan entre A, B y C, se consideran el publico objetivo de los
servicios de ensefianza de cursos de nivel primario para sus menores hijos (0-10 afios) con facilidad
utilizando Allkinder app.

H2 - Hipotesis 2: Los participantes de entre 18 y 50 afios de Lima 7op y Lima Moderna, con
estatus socioecondmicos que oscilan entre A, B y C, se consideran el publico objetivo de los
servicios de nifieras para sus menores hijos (0-10 afios) con facilidad utilizando A/lkinder app.

H3-Hipotesis 3: Se cree que los padres participantes (entre 18 y 50 afios) de distritos de
Lima Top y Lima Moderna con nivel socioeconémico A, B y C estan dispuestos a pagar por
una aplicacion que ayude a solicitar un profesional en el cuidado, la ensefianza y el control de
salud para sus menores hijos. Considera al profesional.

Debido a su nivel de importancia para la validacion de la aplicacion de deseabilidad de

Allkinder app, se consider6 validar las H1, H2 y H3 para los analisis y las evaluaciones. En el
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Apéndice X se puede apreciar las tarjetas de prueba de usabilidad. Las hipotesis no son hipotesis
estadisticas que se contrastan con un valor critico (p-valor). Segun Bland y Osterwalder (2020), las
dos primeras hipotesis se situaron en el cuadrante Importante sin pruebas utilizando la matriz de
priorizacion de hipotesis Strategyzer como herramienta para compararlas con un objetivo a cumplir
(criterio de €xito) y es vista en Apéndice AR.

6.1.2. Validar la Deseabilidad de la Solucion con Experimentos Empleados.

Mediante dos experimentos se comprobaron la validacion de H1 y H2: La primera se centrd
en una prueba de usabilidad. La segunda en una prueba de cambio de comportamiento. Y para H3, en
obtener informacion sobre la disposicion a pagar de los clientes potenciales (empleando un muestro
intencional, no aleatorio, dado que no existe un marco muestral y una base de datos de clientes, que
permita hacer una seleccion aleatoria) por determinados beneficios por parte del padre de familia o
profesional que tiene la necesidad.

6.1.2.1. Prueba de Usabilidad (Allkinder app y su Experimento).

En el Apéndice Y se menciona el alcance y los preparativos:

® [Los Alcances: Los criterios de validacion, las dimensiones y las métricas.
® Los Preparativos: Componentes antes de comenzar la prueba.

Los Resultados: En Tabla 5 y Apéndice Q se describen con mas detalle.

e Los Participantes: Apéndice Z muestra que el 85 % de problemas de usabilidad se producen

después del sexto usuario, haciendo necesario diez usuarios (Nielsen, 2000).

e Hallazgos: H1 es validada porque se demuestra que las tres métricas (eficiencia, efectividad

y satisfaccion) cumplen con los criterios de aceptacion requeridos.

e Aprendizajes: Diez entrevistados concordaron que Allkinder app tiene facilidad de uso,
haciendo valiosa la creacién de experiencias como usuario amigable y facil. Ademas, se

recolectan otros aprendizajes adicionales (ver Tabla AA3).
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Allkinder app y los Resultados de la Prueba Usabilidad
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Participante Eficiencia Efectividad Satisfaccion
Tiempo . . . % de las
. . . El primer Primer Primer
necesario Periodo Tiempo de . . . tareas se
o 1. « s intento de  intento de  intento en la . . -y
para solicitar ~ “programacion la tarea de la tarea tarea terminan en Escala satisfaccion
registrar un ahora” de servicio” . e " el primer (1-5)
. registro del solicitud concertar .
usuaro (scg) (scg) usuario de servicio"  servicio" intento (de
Cliente (seg) 3)
Megan 49 114 66 1 1 1 100 % 3.6
Luisa 111 100 77 1 1 0 67 % 29
Joel 101 180 140 1 1 1 100 % 49
Matilde 82 120 115 1 1 1 100 % 4.6
Clara 80 109 79 1 1 1 100 % 49
Arnold 62 99 69 1 1 1 100 % 4.6
Grecia 75 110 80 1 1 1 100 % 3.9
Jessenia 100 200 170 1 1 1 100 % 29
Carmen 85 115 85 1 1 1 100 % 4.9
Clara 112 140 115 1 1 1 100 % 49
Prom. 86 129 100 10 de 10 10de 10 9de 10 97 % 4.0
Prom. (min) I min 26 2 min 29 1 min 40 seg
seg seg
CSAT 85%
® 6.1.2.2. Predisposicion de Cambio de Conducta (Experimento de Prueba).
Alcance: Considera en Tabla 6: La dimension, la métrica y el criterio de validacion
Tabla 6

HI — Hipotesis 1 — Cambio de Conducta (Prueba)

Hipotesis Prueba Dimension Métrica Criterio
Se cree que los (Coémo comprueba?, Se Asi mismo, calculala  Esté bien si, el porcentaje
participantes entre 18 y 50  prueba la predisposicion en predisposicion en la de participantes que
afios de los distritos de la conducta para pedir un conducta mediante las  presenta una
Lima Top y Lima Moderna  servicio de ensefianza de encuestas antes y predisposicion en su
y nivel socioeconémico curso de nivel primario después del cambio conducta para pedir un
entre A, B y C solicitan mediante una app movil Cambio de generado por el servicio de enseflanza de
servicios de enseflanza de  utilizando una encuesta de estimulo realizado en  curso de nivel primario por
cursos de nivel primario experimento social, Voo video presentando el un aplicativo movil
para sus menores hijos (0-  utilizando como estimulo la prototipo de Allkinder  después de ver el estimulo
10 afios) con facilidad presentacion del prototipo app. es mayor o igual a 30 %,

utilizando Allkinder app. Allkinder app.

de acuerdo con la conducta
mostrada previo al
estimulo.

Preparativos: Considera los elementos previos al inicio de cada prueba como se ve en la

Tabla AA1 y en Figura X4 se revisa la tarjeta de prueba sobre el cambio de conducta.

Participantes: 134 participantes, realizandose por nombre o apellido el seguimiento y

posterior andlisis de las respuestas, detalle mostrado en la Tabla AA2.

Resultados: Respuesta de encuestas en Apéndice Q.
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Hallazgos: El Apéndice AB muestra: Métrica relacionada con predisposicion al cambio de
conducta para emplear la aplicacion movil ante requerimientos de asistencia especializada para
nifios menores de 11 afios, entre ellos el servicio de ensefianza de cursos de nivel primario fue de
35.8 % superior a 30 % sefalado como criterio de aceptacion ante esta prueba se procede a validar
la H1 (hipotesis). Ademas, 65 % de entrevistados aumentaron su predisposicion, descubrieron que
es retador y motivante apoyar a los profesionales especializados en cuidado de nifios menores de 11
anos validando la H2 (hipotesis), reforzando la voluntad social como emprendimiento. Asi mismo,
incluye posteriormente, que el 61 % de los entrevistados después de estimularlos se encuentran
“totalmente de acuerdo” de afirmar que recomendarian a mas ciudadanos el utilizar la app moévil
para gestionar los servicios para ensefianza de curso de nivel primario para nifilos menores de 11
afios. Y el 81.4 % de entrevistados estan “totalmente de acuerdo” en asegurar que emplearian como
apoyo una app que les ayude a gestionar los servicios para ensefianza de curso de nivel primario en
un tiempo minimo de 6 meses, estos resultados aportan en el reconocimiento de H1.

Aprendizajes: Los cuales se pueden visualizar en la Tabla AA3.

6.1.2.3. Predisposicion a Pagar por los Resultados Obtenidos (Experimento de Prueba).
Alcance: Considerada en la Tabla 7, los soles que el usuario estaria dispuesto a pagar, el
numero de usuarios comprometidos, la disposicion y el distrito que contrataria el servicio.

Tabla 7

H3 — Hipotesis 3 — Predisposicion de Pago (Prueba)

(Cuantos soles estan ~ Numero Di icién Contrataria el
dispuestos a pagar el de d Spos C(;) Distrito servicio (%)
uso de Allkinder app?  usuarios ¢ pago (7o
30 10 10 Lince 11
35 65 65 Magdalena 29
40 10 10 San Borja 29
45 15 15 San Isidro 29
Total 100 100 San Miguel 2

Participantes: 100 participantes, realizandose por nombre o apellido, el seguimiento y

posterior andlisis de las respuestas, se considera 5 de 9 distritos que contratarian servicios.
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Resultados: Respuesta de encuestas realizadas.

Hallazgos: Se muestra que el 65 % de entrevistados mostraron la disposicion de pago de 35
soles para contratar a profesionales especializados en cuidado de nifios menores de 11 afios, siendo
San Borja, Magdalena y San Isidro con 29 % los distritos que mas aporte al proyecto, reforzando el
emprendimiento y reconociendo H3.

Aprendizajes, Participantes y Resultados se encuentra en el enlace de Tabla AT2.

6.1.2.4. Allkinder app y su Experimento para la Prueba de Deseabilidad.

Alcance: La Tabla 8 muestra los pormenores (i.e., la dimension, las métricas y los criterios
de validacion) y el Apéndice AS ensefia el formulario de Google utilizado.

Tabla 8

H3- Hipotesis 3: Los Padres de Familia y su Disposicion de Pago

Concepto Descripcion
H3 Se cree que los padres participantes (entre 18 y 50 afos) de distritos de Lima 7Top y Lima
Moderna con nivel socioecondmico A, B y C estan dispuestos a pagar por una aplicacioén que les
ayuda a solicitar un profesional en el cuidado, la ensefianza y el control de salud para sus hijos
menores de 11 afios. Asi mismo, aplica para que el profesional acepte pagar para participar

Prueba Para demostrarlo se empled el formulario disefiado en Google y dirigida a 100 entrevistados.
Dimension Reserva de pago para poder utilizar la app.
Métricas Se cuantifica al nimero de entrevistados que tienen hijos menores de 11 afios.

Se cuantifica la frecuencia de servicios solicitados, con el objetivo que encontrar el analisis por la
relacion de beneficios ante la ejecucion de pagos.

Criterios Es conforme cuando la fraccion de entrevistados representan una reserva de pago por utilizar la
app con valor igual o superior a 60 %, considerando internamente la conexion de servicios y de
los beneficios.

Resultados: Los resultados obtenidos del estudio a los entrevistados es mostrado en el

Apéndice AT y el enlace respectivo (ver Tabla AT2).

Hallazgos: Las métricas relacionadas con la predisposicion de ejecutar el pago por utilizar la
app movil al solicitar un profesional para el cuidado, la ensefianza y el control de salud de sus hijos
menores de 11 afios de manera segura fue de 87 %, superior al 60 % encargado bajo el criterio de
aceptacion, estos resultados aportan el reconocimiento de H3.

6.2. Factibilidad de la Solucion (Validacion)

Se valido la factibilidad de la solucidn, realizando un analisis tanto en el mercado



como en su plan de operaciones. Esto, buscando el objetivo de corroborar los precios
marcados en la estructura y la modelacion de costos. Ademas, los consumidores son
considerados y los actores son vinculados, favoreciendo estratégicamente la alianza,
garantizando a todos los usuarios/clientes de la app una experiencia inolvidable. En tal caso,
se considero la férmula: (razon del valor del tiempo de vida del cliente / costo de
adquisicion) como el indicador principal, el cual ayudo a obtener el valor de la factibilidad
de un plan de marketing proyectado. Ademas, al generarse un costo del area comercial y
considerando una captacion de clientes se obtuvo el CAC (costo de adquisicion de cliente)
con valor igual a 30.80.

Se considero, calcular los ingresos producidos por los clientes en los primeros doce
meses, se cogio la temporalidad por un afio para mantener el equilibrio en costo e ingreso, se
tuvo cuidado que al ser membresia se desvirtuen los analisis, se estuvo considero la
estacionalidad de ingreso. El valor de la mensualidad recomendada de la solucion a partir del
dia uno fue de S/35.00 sin IGV. Finalmente, se tiene S/106.45 sin IGV de VTVC (valor total
en ingresos de vida del cliente para el negocio), en la Tabla 9 se ve calculo obtenido en una
division entre ambos (VTVC/CAC) con valor de 3.46.

Tabla 9

VTVC/CAC en Simulacion de Montecarlo

Concepto CAC (Costo) VTVC (Valor) VTVC/CAC

Promedio obtenido 30.80 106.45 3.46

Al utilizar Montecarlo (simulacion) y hallar el VTVC/CAC, considerara los pardmetros
(de las variables bases) y sus distribuciones respectivas: Costo de adquisicion del cliente
(conocido como CAC) y el valor recomendado (ver Tabla 19). Se concret6 la prueba de
factibilidad para el plan de marketing proyectado, revelo la probabilidad de que VTVC/CAC

es mayor a 3 es de 92.20 % (con riesgo de 7.80 %), valor que se encuentra en el interior de
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aceptabilidad, por lo tanto, la hipotesis es aceptada. En la Figura 9 se puede ver la simulacion
y el enlace en el Apéndice AV.
Figura 9.
Montecarlo (Simulacion) con las Variables Base Donde se Estima VTVC/CAC > 3 (Considerando

5,000 Iteraciones) Usando Visual Basic, Megastat y Excel
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6.2.1. Plan de Mercado.

6.2.1.1 Estrategia General.

Allkinder app ha definido la planificacion general alineada al liderazgo de precios que
permitan la maximizacion de introduccion al mercado, buscando la forma de conseguir un creciente
target market y desarrollo acelerado de ventas. Igualmente, utilizando el progreso de servicios
mediante las capacitaciones dirigidas a los profesionales especializados por parte de especialistas en
cada departamento, la organizacion intenta una colocacion distinguida de la competencia del
mercado. Semejantemente, Allkinder app se presenta como una alternativa sostenible que incentiva
el reciclado de residuos electronicos y ofrece descuentos ambientales a sus clientes
comprometidos.

Ademas, apoya a una importante seccion de profesionales afectados por pandemia al

brindarles alternativas laborales. Allkinder app con su modelo propuesto persigue incorporar



38
jovenes profesionales solidarios y beneficiarios, generando relaciones contractuales y dandoles
entrenamientos frecuentes para brindar un buen servicio. La Tabla AD1 muestra los objetivos dados
en el plan de marketing.

6.2.1.2 La Propuesta Unica de Ventas (USP).

Dirigido a padres trabajadores y cuentan con poca disponibilidad de tiempo para atender a
sus menores hijos (0-10 afios). Allkinder app se presenta como la inica compaiiia en ofrecer
servicios integrados en atencion de los menores mencionados con servicios (salud, académico,
deportivo, artistico y seguridad) a domicilio en horario 24/7, contribuyendo en: Nivel de vida,
ahorro en costo y tiempo, brindar confianza y efectividad. Adicionalmente, incentivando el
reciclado de residuos electronicos por ofertas, por medio de una aplicacion con ubicacion, dando
soluciones practicas, innovadoras y respuestas rapidas al cliente, con procesos alineados y
empleados preparados, haciendo que A/lkinder app cuente con un buen staff en la atencion de los
servicios y garantizar el agrado del cliente.

6.2.1.3 La Segmentacion de Cliente en el Mercado.

Aplicando division de clientes para Lima Metropolitana por agrupamientos. Se facilito la
seleccion del mercado efectivo, pudiéndose utilizar métodos eficientes. El Apéndice AE muestra los
resultados de las cuatro variables importantes consideradas: a) La geografia, b) La psico grafia, c)
De comportamiento y d) La demografia socioeconémica.

6.2.1.4 Como se Selecciona los Segmentos de Mercado.

La Tabla 10 muestra la descripcion de la seleccion del segmento para el mercado objetivo y
se da la explicacion del mercado objetivo de Allkinder app (ver Tabla 11). Se define el mercado
efectivo a partir del mercado disponible (ver Tabla 12) para los diferentes servicios ofrecidos por
Allkinder app de acuerdo con los resultados que se obtuvieron en los sondeos de investigacion

realizados: A usuarios potenciales (ver Apéndice Q) y a lo descrito en la seccion 6.1.2.2 de este
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documento, las del cambio de conducta. Se pudo estimar la cantidad de personas que solicitarian
cada servicio utilizando la escala de Likert, permitiendo contar actitudes y comprender el nivel de
conformidad del entrevistado utilizando el factor de correccion aconsejado por Arellano marketing
(mediante profesional de Centrum PUCP), tomando 10 % de las respuestas “probablemente si” y el

70 % de las respuestas “definitivamente si” como mejor representacion de resultados recibidos.

Tabla 10

La Seleccion de Segmento de Mercado

Variables Descripcion
Geografico Lima Moderna y Lima Top concentran la mayoria de los NSE A, By C con un 77 % del total (12
distritos de la ciudad, sureste: San Isidro, San Miguel, La Molina, Barranco, Magdalena, Jesis Maria,
Lince, Pueblo Libre, San Borja, Miraflores, Pueblo Libre).

Socioeconémico Para Lima Metropolitana, 71.3 % de la poblacion esta clasificada como NSE A, B o C, lo que significa
que tienen acceso a los requerimientos basicos (incluyendo guarderias) y son miembros de esta clase
social.

Demografico En Lima Metropolitana, el 52.6 % de la poblacion tiene entre 18 y 50 afios, siendo la generacion Y

(millennials) el 27.5 % de este grupo y la generacion X el 25.1 %. Asimismo, el 71.6 % de la poblacion
ocupada o que trabaja tiene entre 24 y 59 afios. ()
Comportamiento de ~ El 76 % de los miembros de la generacion X buscan su marca preferida en otro sitio si no la encuentran,
compra frente al 89 % de los millennials, que estudian detenidamente las opciones de servicio y las aprovechan.
Psicografico Como el 62 % de los millennials y el 42 % de la generacion X son usuarios de teléfonos inteligentes y
el 84 % de ellos tienen empleo, es posible que utilicen aplicaciones para solicitar servicios.

Nota. V Adaptado de Niveles Socioeconémicos 2020 (p. 51), por la Asociacién Peruana de

Empresas de Inteligencia de Mercados (Apeim), 2020. http://apeim.com.pe/wp-
content/uploads/2020/10/APEIM-NSE-2020.pdf

Para determinar la participacion en cada mercado viable se utilizan los factores: La demanda
y la frecuencia por tipo de servicio de la encuesta de usuarios del Apéndice G. Los resultados son
mostrados en la Tabla 13. Complementariamente, en el Apéndice AF se descubre el nimero de
servicios por meses y afios, teniendo en cuenta la cuota de mercado efectiva por tipo de servicio y

los incrementos mensuales de crecimiento de las ventas.

6.2.1.5 Crecimiento de Ventas — Sustento.
Al determinar el desarrollo de servicios en Allkinder app se examinaron distintos casuismos

dada el escenario politico y econdmico afectado por la pandemia mundial dafiando al Pert y que


http://apeim.com.pe/wp-content/uploads/2020/10/APEIM-NSE-2020.pdf
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traeria consecuencias para los proximos afios, proyectando los medios: El pesimista, el optimista y
el conservador. En la Tabla 14, se hara alusion al medio conservador y sus valores de desarrollo
Tabla 11

Mercado Objetivo

Cliente hogares Cliente personas
Tipo de Caracteristicas (miles) (miles)
Mercado
A/B C A/B C
Mercado El 89 % de las personas utilizan aplicaciones
. . de smartphone para solicitar servicios a 86,588.60 8,678.90 150,557.30 4,693.70
disponible S
domicilio.
Los clientes de NSE A, By C que requieren
Mercado servicios a domicilio se encuentran en Lima
total Top'y Lima Moderna y tienen entre 18y 55 300,948.50 63,867.60 523,278.80 34,541.10
aflos. Pertenecen a las generaciones Y y X.
En la muestra, el 15.2 % de los usuarios del
sector C y el 32.2 % de los usuarios del sector
Mercado A/B regli;an solicitude.s fie serYicio en 1ine§.
potencial Las solicitudes de servicio en linea las realizan 96,855.30 9,707.90 168,408.60 5,250.30

los usuarios del sector A/B de la muestra en un
32.2 %, mientras que los usuarios del sector C
lo hacen a un ritmo del 15.2 %.

Nota. ¥ Adaptado de Niveles Socioeconémicos 2020 (p. 53), por la Asociacion Peruana de

Empresas de Inteligencia de Mercados (Apeim), 2020. http://apeim.com.pe/wp-

content/uploads/2020/10/APEIM-NSE-2020.pdf.

Tabla 12
Mercado Efectivo
Servicio a Tipo de mercado Caracteristicas Cliente
brindar personas
(miles)
Ninera Mercado efectivo Segtin APEIM 2020, el 77 % de los usuarios de NSE A, el 14.1 % de -
NSE B yel 1.10 % de NSE C no tienen acceso al servicio.
El 19.4 % de los usuarios de la muestra pediria sin duda un servicio a 13.081.40
través de la Allkinder app, y el 31.3 % lo haria probablemente U
(pregunta 5 de la encuesta a los padres usuarios).
Educaciéon Mercado efectivo para Seglin la muestra, el 35.8 % de los usuarios buscaria sin duda este 48,355.00
clase de refuerzos servicio a través de la app de Allkinder, y el 64.9 % de los usuarios
inicial y primaria estd a favor de hacerlo (pregunta 5 de la encuesta a padres y usuarios).
Mercado efectivo para  El 19.4 % de los usuarios de la muestra pediria sin duda un servicio a 13,491.00
clases de arte y musica  través de la app de Allkinder, y el 22.4 % lo haria con un alto grado de
probabilidad (pregunta 5 de la encuesta a padres usuarios).
Mercado efectivo para ~ Los usuarios de la muestra se muestran en un 64.9 % a favor de utilizar 14,733.00
clases deportivas la app de Allkinder para solicitar el servicio, y un 17.2 % afirma que
probablemente lo haria (pregunta 5 de la encuesta a padres y usuarios).
Salud Mercado efectivo para  El 14.2 % de los usuarios de la muestra probablemente pediria este 14,458.00
pediatria y otros servicio utilizando la app de Allkinder, y el 19.4 % de los usuarios

definitivamente lo pediria a través de la app (pregunta 5 de la encuesta
a padres usuarios).



http://apeim.com.pe/wp-content/uploads/2020/10/APEIM-NSE-2020.pdf
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organizando el comienzo de la vacunacion poblacional y planificado para los proximos dos afios

por el Ministerio de Salud. El Apéndice AG presenta los medios pesimista y optimista.

Tabla 13

Tipos de Servicio, su Demanda y su Frecuencia

Tipos de servicios ofrecidos Frecuencia de Porcentaje de Servicios ofrecidos por Cantidad
solicitudes de distribucion de servicios tipo (cantidades servicios al
servicios (al mes) demandados mensuales) mes

Nifiera Diario 12.00 % 436 3,633.00
2 a3 veces 32.00 % 1,163
1 por semana 38.00 % 1,381
Quincenal 12.00 % 436
Mensual 6.00 % 218

Educacion  Clase de refuerzos  Diario 5.00 % 211 4,217.00
inicial y primaria 2 a 3 veces 25.00 % 1,054
1 por semana 28.00 % 1,181
Quincenal 28.00 % 1,181
Mensual 14.00 % 590

Clases de arte y Diario 4.00 % 120 2,994.00
musica 2 a 3 veces 16.00 % 479
1 por semana 18.00 % 539
Quincenal 40.00 % 1,198
Mensual 22.00 % 659

Clase deportivas Diario 5.00 % 111 2,221.00
2 a3 veces 30.00 % 666
1 por semana 35.00 % 777
Quincenal 15.00 % 333
Mensual 15.00 % 333

Salud Pediatria y otros Diario 0.00 % 0 1,909.00
2 a3 veces 10.00 % 191
1 por semana 40.00 % 764
Quincenal 21.00 % 401
Mensual 29.00 % 554

Tabla 14

Crecimiento Anual de Ventas Durante un Quinquenio

Crecimiento de ventas en Quinquenio

Ti ~
Semiio Afo
1 2 3 4 5
Nifiera 450% 4.50% 4.50% 4.50% 4.50%
Educacion 4.50% 4.50% 4.50% 4.50% 4.50%
Salud 4.50% 4.50% 4.50% 4.50% 4.50 %

Nifiera: Babysits Peru, que se lanz6 en 2008 y tiene su sede original en los Paises Bajos, y

Bertha, que se lanzo6 en 2018 y tiene un sitio web de servicios domésticos que incluye nifieras,

fueron dos competidores que brindan servicios comparables en Perti que fueron examinados (ver
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Tabla AIl). Segun un escenario conservador, Allkinder app espera contar con 90 suscriptores en su
primer mes, un crecimiento mensual del 15 % en el primer mes del primer afio, una tasa media de
crecimiento mensual del 6 % a partir del segundo afo y una tasa de crecimiento mensual del 4.5 %
en el segundo afo. Esto ultimo debido a la entrada de nuevos competidores o a ofertas de
competidores existentes que buscan imitar el estdndar de Allkinder app. Su aumento previsto es
prudente comparado con el del competidor “Bertha”, que declar6 haber registrado un crecimiento
mensual del 40 % el primer afio y una media del 11 % a partir del segundo.

Educacion: Wesmartly de Espafia, un rival que ofrece servicios comparables fuera de
Perti se examind utilizando los datos recopilados en 2016 (ver Tabla AI2). Registra un crecimiento
mensual del 15 % en el primer afio y del 8 % mensual a partir del segundo. Allkinder app prevé
lanzarse con 90 suscriptores en el primer mes, respetando el ratio de preferencia de las encuestas
con respecto al servicio de nifieras, con un crecimiento mensual del 14 % en el primer afio y del 6 %
a partir del segundo. Salud: Se analiz6 al competidor que ofrece servicios similares de Pert, uno es
Smart Doctor, con la informacion obtenida y vista en la Tabla AI3. Con una estimacion
conservadora por debajo de la media de crecimiento del referente “Smart Doctor”, que tiene un
crecimiento mensual aproximado del 25 % en el primer afio en la busqueda de alcanzar los 10
millones de pacientes en 2022. Allkinder app prevé comenzar con 80 suscriptores en el primer mes,
respetando la proporcion de preferencia de las encuestas respecto a la educacion, con un
crecimiento mensual del 15 % en el primer afio y del 7 % a partir del segundo afio hasta el 4.5 %.

6.2.1.6 Los Competidores: Andlisis de los Precios

Para las empresas de nifieras, los precios del servicio son publicados en su pagina
electronica y son determinados dependiendo del ntimero de horas requeridas por el servicio o si
ofertan combos por cantidades de horas a precio definido. En las demés compaiiias, las propuestas,

las areas de servicio y el tiempo es sefialado por la central telefonica previa coordinacion o es
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comunicado oportunamente mediante WhatsApp. La Tabla 15 informa los precios actuales por el
cuidado de menores (nifiera). En el caso de las organizaciones ofertantes de educacion, y visto en la
Tabla 16, los precios estan tomando en consideracion la categoria de servicio a ofrecer. Ademas, el
servicio de salud es de forma individual, el cliente tiene visibilidad e informacion del profesional
que atendera e incluye que sea a domicilio.

Tabla 15

Precios por Servicio de Niniera Ofertado (Cuadro Comparativo)

Servicio Precio obtenido  Allkinde Babysits Bertha
en encuesta rapp
Nifiera 2 hrs (hasta 1 nifio) S/. 35 S/. 35
Nifiera 2 hrs (hasta 2 nifios) S/. 75 S/. 75 Pago a la nifiera a

S/. 28.90 de suscripcion + tratar por las horas
pago a la nifiera a tratar por  de servicio

Nifiera 4 hrs (hasta 1 nifio) S/. 89 S/. 89 -
las horas de servicio
Nifiera 4 hrs (hasta 2 nifios) S/. 100 S/. 100
Disponibilidad Apéndice V https://www.babysits.pe https://bertha.pe

Nota. Precio obtenido en encuesta por 134 entrevistados, valores brindados en Apéndice Al

Tabla 16

Precios por Servicio de Educacion Ofertado (Cuadro Comparativo)

Servicios Precio de encuesta  Allkinder app ~ Profesores on line"
Clase de refuerzos inicial y primaria S/. 35 S/. 35 S/. 40
Clases de arte y musica S/. 35 S/. 35 S/. 45
Clase deportivas S/. 35 S/. 35 S/. 50

Nota. V Incluye profesores de Tusclases.pe y Computrabajo

6.2.1.7 Marketing Mix.

Servicio: Ofrecido por profesionales especializados que son empleados por Allkinder app,
capacitados y uniformados, disponen de suministros y equipos suficientes para realizar el servicio
solicitado. Mediante geolocalizacion, la aplicacion permitird al usuario seleccionar un proveedor de
servicios especializado cercano a su domicilio que esté disponible ese dia, lo que le permitira

programar el servicio para ese dia y hora. La lista de servicios figura en la Tabla AJ1, el prototipo
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de Allkinder app puede verse en https://allkinderapp.apphive.app/, y el Apéndice L contiene un
diagrama de la interfaz del producto.

Precio: Considerando la situacion socioeconomica de los consumidores, su modo de vida,
cuanto paga por el servicio segln la encuesta que se ha efectuado, la percepcion del consumidor. El
Apéndice Al muestra los resultados adquiridos en la evaluacion, la estructura de costos de la
empresa y la inflacion del pais. Para determinar el precio final, es vital especificar que los servicios
asociados a cualquier material adicional necesario, asi como los costos de transporte desde la
oficina de Allkinder app hasta el domicilio del cliente y viceversa, se afiadiran al precio base (sin
suministros). Los precios de cada servicio de Al/kinder app figuran en la Tabla 17 y en el Apéndice
Al son descritos.

Tabla 17

Lista de Precios Allkinder app

Servicio Plan Precio
Niflera 2 hrs (hasta 1 nifio) S/. 35

Nifiera 2 hrs (hasta 2 nifios) S/. 75

Niflera 4 hrs (hasta 1 nifio) S/. 89

Nifiera Nifiera 4 hrs (hasta 2 nifios) S/. 100
Clase de refuerzos inicial y primaria S/. 35

Clases de arte y muisica S/.35

Educacion Clase deportiva S/.35
Pediatria S/.35

Terapia S/.35

Psicologia S/. 35

Salud Dental S/. 35

Plaza: Allkinder app utilizara los siguientes canales para las ventas: Una aplicacion movil,
en la que los clientes y usuarios pueden solicitar directamente los servicios. Canales alternativos
incluyen WhatsApp o un canal telefonico, donde un personal de ventas podra interactuar, resolver
consultas, cotizar las asistencias ofrecidas. Posteriormente se facilitara al cliente su CSS (codigo de
solicitud de servicio) para ingresar directamente a la aplicacion y verificar sus pedidos. A/lkinder

app se soportara de una pagina web de manera explicativa.
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Promocion: Allkinder app quiere situar su firma, los provechos que otorga, lo generoso que
es contar con la plataforma y los resultados que ofrece a diversas necesidades orientadas a la
satisfaccion del cliente. Para lograrlo, se ejecutara campaias en plataformas Youtube, + Google
Adwords, Facebook, Instagram, LinkedlIn, Tiktok, Twitter, Spotify y un influencer que, en conjunto,
cumplirdn el objetivo de llegar al publico. Se complementara con la pagina electronica informativa
relacionada con la organizacion y los servicios que se ofrece. Ademas, en el tercer afio se invertira en
una agencia publicitaria y en BTL, buscando posicionar la marca y elevar las ventas en afios posteriores.
La Tabla 18 ensena el presupuesto del marketing-mix en medio conservador.
Tabla 18

Mezcla de Marketing (Presupuesto en Quinquenio)

Producto Afio

1 2 3 4 5
Programa app (V S/ 161,820 = - - -
Lanzamiento comercial S/ 18,000 - - - -
Promocion en S/ 50,000 S/40,000 S/40,000 S/40,000 S/40,000
plataformas

Agencia de publicidad/ S/60,000 S/20,000  S/40,000  S/20,000 S/60,000
BTL
Total (soles) S/289,820  S/60,000 S/ 80,000 S/60,000 S/100,000

Nota. V Incluye gastos de mantenimiento por los 5 afios

6.2.2. Plan de Operaciones.

La planificacion de las operaciones de Allkinder app es de la siguiente manera: La inversion
para la constitucion de la compaiiia se producira en el primer afo, registros publicos, licencia de
funcionamiento, alquiler y equipamiento del local. Se efectuara la compra de activos considerando
la programacion de la aplicacion (app), laptops y muebles de oficina, el Apéndice AK muestra el
detalle de activos e inversiones generadas. Ademas, la tarea de contratar al CEO recae en los socios,
el gerente general serd quien reclute a su personal de confianza especializado de operaciones,
marketing digital, soporte al cliente, comercial y gestionara para la contratacion de nifieras,
profesores y médicos encargados de los servicios programados en los dias iniciales del afio. A los

profesionales encargados de las atenciones a nifios menores de 11 afos se les brindara: Descarga del
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Allkinder app con acceso en su movil, uniforme completo, fotocheck, alcohol desinfectante y
cubrebocas. También, contaran con una capacitacion inicial intensiva en la agencia principal de
Allkinder app, dictado por un profesional de operaciones por conferencia y se les brindara el
cronograma de aprendizaje con especialistas en marketing digital, comercial y soporte al cliente. En
el primer mes, se iniciaran las operaciones de nifiera y educacion (académica, deportiva y artistica).
A partir del segundo mes se ofrecera el servicio de salud (pediatria, psicologia, terapia ocupacional
y de lenguaje, entre otros). Las operaciones al publico son digitales. Para el backoffice se considera
el alquiler de un espacio en We work, local utilizado Ginicamente los dias que se requieren reuniones
presenciales entre los socios estratégicos o las posibles alianzas que se puedan generar, cuando se
requiera se considera el alquiler de espacios comunes para la organizacion de eventos. Asi mismo
presenta el siguiente lienzo del bosquejo del servicio (ver Figura AL1).

Nifiera: La profesional especializada ofrecera dos atenciones diferentes; la primera, sin
elementos de apoyo, al recibir la orden de servicio en su celular, procedera a dirigirse al domicilio
registrado por el padre de familia, desde donde se ubique, ya sea en su hogar o en la residencia de
un cliente/padre previo. La segunda, si la atencion es con elementos de apoyo. Estas seran propios
de la nifiera, pudiéndose brindar el servicio de transporte ocasional.

Educacion: Sea de ensefianza académica, deportiva o artistica, al profesional especializado
se le podra abastecer de materiales (opcional) que permitan ofrecer la atencion. Se le notificara por
su movil la orden de servicio. Dirigiéndose al domicilio del padre.

Salud: El profesional especializado en pediatria, psicologia, dental, terapia ocupacional o de
lenguaje, desde donde se encuentre, se trasladara al domicilio del padre de familia. Portaré (de ser
necesario) herramientas y materiales adecuados para el servicio. Se debe mencionar que no habra
compra de insumos y herramientas de trabajo porque el modelo de negocio es digital y cada

profesional portara sus materiales requeridos.
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Si por excepcion hay compras, se priorizara a suministradores de productos que
fomenten la proteccion del ambiente. Todos los usuarios o clientes podran canjear sus residuos
electronicos por vales de descuento, la entrega serd en una caja 50 cm por lado, movilizados en
motocicletas y movilidades reductoras de combustibles que practiquen la disminucion de huella de
carbono. Existird un convenio estratégico a costo cero con Green Care del Perti S.A. (empresa de
gestion de residuos) para recoger gratis hasta 50 kilos de basura electronica. Teniendo como
referencia los valores proporcionados por Codigo TV (2018), proyecta 4 % de clientes en descuento
por reciclaje de residuos electronicos (RAE).
6.2.3. Validacion de Hipdtesis de Factibilidad por Simulaciones.

6.2.3.1 El Desempeiio para el Plan de Marketing y su Hipotesis.

Se dispone una tarjeta de prueba para validacion vista en el Apéndice AN y en la Figura 9 se
menciona Montecarlo y su simulacién, considera: El costo de adquisicion de un cliente (CAC) y el
valor de tiempo de vida del cliente (VTVC). El valor final obtenido del factor (VTVC/CAC)
presenta la relacion de 3 a 1 es visto en la Tabla 19, indica planes publicitarios y marketing
produciendo mas ganancias superiores que resultados negativos en el quinquenio superior a 50 %
de eficiencia. El Apéndice AO detalla la simulaciéon Montecarlo.

Tabla 19

Desemperio Plan Marketing Mediante Montecarlo (Simulacion)

VTVC CAC VTVC/CAC

Expected value 106.45 30.80 3.46
Standard deviation 6.0 2.0 1.0
First simulation 106.45 30.80 3.32
Average 2.621
Standard 1.015
deviation

Minimum 2.855
Maximum 3.604
High efficiency 92.20 %

6.2.3.2. Hipotesis Sobre el Desempeiio del Plan Operativo

Cuando el cliente se inscribe, solicita el servicio y es atendido por el profesional en su
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domicilio bajo un tiempo de entrega. Permite ver que tan eficiente es el plan operativo. Se utilizo el
modelo Montecarlo para validar la hipotesis (ver Tabla 20) y enlace en el Apéndice AX.

Tabla 20

Escenarios de Resultados del Plan de Operativo con Montecarlo

Confirmacion de Llegada de

servicio profesional (tiempo Total

(tiempo en horas) en horas)
Escenario muy optimista 0.6 1 1.6
Escenario optimista 0.8 2 2.8
Escenario esperado 1 3 4
Escenario pesimista 1.2 4 52
Escenario muy pesimista 14 5 6.4
Promedio 1 3.00 4
Desv. estandar 0.32 1.58 1.90

La Tabla 21, sefiala el tiempo total promedio de llegada del profesional en 4 horas. Siendo

inmejorable cuando no supera las 4.20 horas. Siendo 56 % eficiente (plan operativo).

Tabla 21

Eficiencia del Plan Operativo en Tiempo Total (Simulacion)

Total de

Producto

tiempo entregado Ci%ﬂzza

Expected value 4 3 1
Standard deviation 1.90 1.58 0.32
First simulation 4.62 3.34 1.28
Average 3.98

Standard deviation 1.63

Minimum 1.62

Maximum 6.4

High efficiency.: < 4.2 horas 56 %

Number of iterations 5,000

6.3. Viabilidad de la Solucion (Validacion)

Debido a las circunstancias nacionales actuales (politicas y econémica) que vive el Perq, a

inicios de pandemia en el afio 2020, se produjeron tres ambientes: El pesimista, el conservador y el

optimista. Mendoza (2021) menciona: “La economia peruana a partir del afio 2021 esta en franca

recuperacion”, aqui presenta los resultados del ambiente conservador cuyos diferenciadores estan



en las consideraciones del crecimiento de servicios y en el precio de este. Se tiene detalle de los
otros dos escenarios, pesimista y optimista en el Apéndice AG.
6.3.1. Presupuesto de Inversion.

En la Tabla 22, se aprecia el modelo de la presupuesta de inversion.

Tabla 22

Modelo de Presupuesta de Inversion

Plan modelo (inversion)

1. Inversion fija tangible S/ 14,510.00
Equipos en general S/ 13,100.00
Valor unitario Cantidad  Valor total

Servidor S/ 4,850.00 1 S/ 4,850.00
Computadora de escritorio S/ 2,550.00 1 S/ 2,550.00
Laptop S/ 2,200.00 2 S/ 4,400.00
Celulares S/ 650.00 2 S/ 1,300.00
Muebles y enseres S/ 1,410.00
Mesas de reuniones S/ 450.00 1 S/ 450.00
Sillas de reuniones S/ 150.00 4 S/ 600.00
Escritorios S/ 120.00 3 S/ 360.00
2. Inversion Intangible S/ 293,163.00
Registros publicos S/ 866.00 1 S/ 866.00
Licencia de funcionamiento S/ 171.40 1 S/ 171.40
Acondicionamiento del local S/ 850.00 1 S/ 850.00
Estudios de pre-inversion S/ 800.00 1 S/ 800.00
Movilidad y otros S/ 120.00 1 S/ 120.00
Registro de marca S/ 535.00 1 S/ 535.00
Lanzamiento oficial de app S/ 32,000 4 S/ 128,000.00
Desarrollo de aplicacion (USD 44,950) S/ 161,820.00 1 S/ 161,820.00
3. Capital de trabajo S/ 28,834.33
Alquiler y garantia 1x1 (Adelanto y garantia) S/ 3,000
Gastos administrativos 1 Meses S/ 11,198
Gastos de ventas 1 Meses S/ 14,636
Inversion total S/336,506.70
Financiamiento del Proyecto

Detalle Socios Terceros Total

Inversion S/201,904.02 S/ 134,602.68 S/ 336,506.70
Composicion 60 % 40 % 100 %

6.3.2. Analisis Financiero.
Las caracteristicas mas importantes del proyecto se tuvieron en cuenta al determinar
el mercado objetivo. Estas variables son representativas y verificadas en capitulos anteriores,
centrada principalmente en computadoras portatiles y de escritorio, que en el transcurso de

cinco afios se estimo6 su valor comercial minimo razonable de al menos 9.50% con respecto al
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valor de venta inicial (ver Tabla AZ1) debido a sus caracteristicas comercializables
inherentes, ademas, el valor de rescate de los activos fijos se estimo que tenia un valor
comercial en el mercado después del quinto afo. En el caso de la valoracion de activos
intangibles al treinta por ciento con renovacion después del quinto afio (ver Tabla AZ2), solo
se tomo en cuenta la valoracion de la informacion de usuarios (como datos, comportamientos,
etc.) para la valoracion de rescate. Debido a que la aplicacion en el quinto afio tendria cerca
de 58,900 usuarios activos, la valoracion de mercado de cada usuario de la aplicacion con
informacion seria de S/35.00. El estado de resultados del escenario conservador es indicado
en la Tabla 24 (y se cre¢ utilizando las variables enumeradas en la Tabla 23). Asi mismo, el
desglose mensual para el primer afio se puede apreciar en el Apéndice AY, donde se muestra
los ingresos mensuales contribuidos por los servicios que tienen precio validado. Para el
primer afio se proyecta invertir 110,000 soles en promocion y publicidad esperando duplicar
el crecimiento mensual de clientes. Esto permitio la preparacion del flujo de caja econdmico
del proyecto (ver Tabla 25).

Tabla 23

Variables para el Flujo de Caja Economico

Recuperacion Valor (%)
Capital de trabajo 100
Intangibles 30
Activos fijos 10

Los accionistas tomaron la decision de contribuir en partes iguales (20% cada uno) al
aporte del capital propio (ver Tabla AZ3), considerando una inversion del 60% y una deuda
bancaria de 40%, lo que resultd en el costo promedio ponderado de capital (CPPC), como se
muestra en la Tabla 26 utilizando variables mostrados en Apéndice AM. Como los tres socios
contribuirian con 60% de la inversion en iguales proporciones (S/. 67,301.34 cada uno), la

TEA es 7%, el valor calculado del costo de capital economico (KOA) proyectado es igual a



15.604 y WACC con valor 11.20%, se aplico el modelo de valoracion de activos financieros
(CAPM, por sus siglas en inglés) encaminado en asistencias informaticas y con datos
macroecondémicos a setiembre del 2023 (ver Apéndice BA). Posteriormente, se indica VANE,
TIRE y B/C (ver Tabla 28), donde los resultados muestran un VANE de S/2°860,551 y un
periodo de recuperacion de 1 afio, 5 meses y 9 dias (ver Tabla 27).

Tabla 24

El Estado de Resultados Para un Quinquenio Conservador

1 2 3 4 5
::g;c1os S/ 1°567,199 S/1°637,723  S/1'711,421 S/ 1°788,435 S/ 1'897,749
Costo de S/ 199,527 S/ 208,506 S/ 217,389 S/ 227,694 S/ 237,940
servicios (-)
Utilidad bruta S/ 17367,672 S/ 17429217  S/1'493,532 S/ 1°560,741 S/ 17659,809
Gastos
administrativ. S/ 134,380.00 S/ 137,739.50 S/ 141,182.99 S/ 144,712.56 S/ 148,330
os (-)
Gasto de
publicidad (-) S/ 110,000 S/ 60,000 S/ 80,000 S/ 60,000 S/ 100,000
EBITDA S/1,122,872  S/1231,478  S/1272349  S/1356,028 S/ 1,411,479
Depreciacion S/3,389.66 S/6,898.14  S/20,552.20  S/30,382.88 S/ 52,976

)
Amortizacion
)

Utilidad

S/ 58,188.10 S/12,542.37 S/ 16,542.37 S/ 4,000.00 S/ 4,000.00

operativa

(EBIT) S/1°061,294 S/1212,037 S/ 1°235,254 S/ 1321,646 S/ 1'354,503
Gastos

financieros S/27,517.81 S/ 16,084.47 S/9,257.89 S/ 12,879.47

Q)

Utilidad antes
participacione
s e impuesto

renta S/1°061,294 S/1°184,519 S/1°219,170 S/1°312,388 S/ 1°341,624




Tabla 25

Free Cash Flow Considerando la Valoracion del Negocio

Tabla 26
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Concepto
(soles) 0

1

2

Afo
3

4

5

Resultado antes de
impuestos EBIT (sin
considerar deuda)

Impuesto a la renta

Impuesto a la renta
diferido

Participacion de
utilidades a
trabajadores (5%)
Total de impuesto a la
renta

NOPAT

(+) Depreciacion y
amortizacion

Inversion

Activo fijo -14,100

Activo intangible

-198,390

Capital de trabajo
(KW)

-28,834

(+) Recuperacion del
KW

(+) Recuperacion del
intangible

(+) Recuperacion del
activo fijo

FCL -336,507

1061,294

307,135
0

52,398

359,533

701,761
61,578

763,339

1212,037

343,179
0

18,705

361,884

850,153
19,441

869,594

17235,254

353,353
0

33,030

386,383

848,871
37,095

885,966

1'321,646

380,171
0

28,982

409,153

912,493
34,383

946,875

1'354,503

388,979
0

80,956

469,935

884,568
56,976

941,544

Determinacion del WACC o CPPC

Concepto

Valor (%)

Deuda

Capital

TEA

KOoA

Tasa de impuesto
CPPC*

40.00
60.00
7.00
15.604
30.00
11.32%

Nota. Por sus siglas en inglés, es conocido como WACC.



Tabla 27

Flujo Neto Acumulado Economico Para el Calculo del Periodo de Recuperacion (en Soles)

Concepto Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Flujos netos 336,507 763,339 869,594 885,966 946,375 941,544
Flujos netos 0
descontados 70,680  74,553.6 365,331 356,598 345,799
Flujo neto acumulado -336,507 356,153 1°115,825 17671,828 2262,105 2'857.850

Nota. Periodo de recuperacion de la inversion es en 1 afio, 5 meses y 9 dias (1.44 afios).

Tabla 28 -

Indicadores Economicos Considerados Para el Proyecto

Concepto Valor
VANE (S/) 2°860,550.92
TIRE (%) 211.64
B/C 9.50

Mas adelante, se incorporo la participacion de los accionistas; para elaborar su
correspondiente flujo de caja (ver Tabla 29). Luego, en la tabla 30 se incorpord la proyeccion
de los flujos de caja acumulados para determinar los indicadores econdmicos y; asi
determinar los indicadores financieros VANF, TIRF y B/C (ver Tabla 31), donde los

resultados mostraron un VANF de S/1°586,680.60 y un periodo de recuperacion de 2.67 aios

Tabla 29

Flujo de Caja del Accionista/Socio (en Soles)

Concepto Ato 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo econdmico -336,507 763,339 869,594 885,966 946,875 941,544
(+) Deuda 0
(-)Amortizacion 392,167 -400,584 240,642 -184,707 93,177
(principal)

(-) Intereses -150,462 -164,055 -83,987  -69,925 -31,452
(+) Efecto financiero
(escudofiscal) 72,836 63,093 39,225 40,250 19,678

Flujo de caja financiero 50507 993546 368,048 600,562 732493 836.593
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Tabla 30

Flujo Neto Acumulado Financiero Para el Calculo del Periodo de Recuperacion (en Soles)

Concep Ao 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5
to
Flujos netos 336,507 293,546 368,048 600,562 732,493 836,593
Flujos netos 336,507
descontados ’ 262,095 293405 427468 465513 474705
Flujo neto 336,507 -74.412 218,993 646461 1°111,974 1°586,679
acumulado

Nota. Periodo de recuperacion de la inversion es de 2 afios y 8 meses.

Tabla 31

Indicadores Financieros del Proyecto

Concepto Valor
VANF (S/) 1'586,680.60
TIRF (%) 79%
B/C 5.72

Complementariamente a lo financiero, y dentro de la promocion se considera dos
indicadores verificables para medir la satisfaccion del cliente, que segin DispatchTrack (2023), es
lo mas importante de un negocio porque determina que el comprador vuelva a comprar o deje de
hacerlo. Un cliente satisfecho compra con frecuencia a la misma compafiia, genera opiniones
positivas y crea reputacion de marca, contrario al cliente insatisfecho. Los indicadores definidos son
las encuestas CSAT y NPS. Customer Satisfaction Score (CSAT) se mide mediante una encuesta
sobre la calidad ofrecida posterior a la entrega del servicio. Utiliza la via telefonica, SMS o email y
califica con escala del 1 (Nada Satisfecho) a 5 (Muy satisfecho). Asi mismo, /a Net Promoter Score
(NPS) utiliza escala de 0 a 10 midiendo la probabilidad de que el cliente evolucione a promotor del
servicio previa pregunta regular ;Cudl es la probabilidad de que recomiende la empresa a algin
amigo o conocido? Dada las puntaciones obtenidas por el usuario, las respuestas son clasificadas
como promotores (9 o 10), pasivos (7 u 8) y detractores (0 a 6). El puntaje se considera en la

formula %Detractores menos %Promotores para hallar el NPS cada 6 meses.


https://blog.hubspot.com/service/customer-satisfaction-score?__hstc=88983300.8fd0fdd4dfdc829876289e3d685be11a.1691364950753.1691364950753.1691364950753.1&__hssc=88983300.1.1691364950753&__hsfp=3206432219
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6.3.3. Simulaciones Utilizadas para Respaldar las Hipotesis de Viabilidad.

6.3.3.1 Hipotesis Sobre el Valor Actual Neto y su Simulacion.

Se realizaron evaluaciones por escenarios: Pesimista, conservador y optimista.
Tomando tres variables claves de escenarios en las proyecciones de la empresa: Participacion
de mercado, precio de suscripcion y crecimiento anual de servicios (ver Tabla 32). Luego se
efectuaron las simulaciones utilizando el modelo de Montecarlo con un nivel de 5,000

iteraciones para determinar la viabilidad econdmica del proyecto.

Para la hipétesis de viabilidad, la ficha de prueba fue preparada, indicando la utilidad
de Montecarlo (simulacion) en el flujo de caja neto o FCL (free cash flow) contando el valor
terminal. Luego de aplicar las variables de los escenarios con las iteraciones de Montecarlo al
VAN se obtuvieron los valores mostrados en la Tabla 33. Como consecuencia de la
simulacion, la hipotesis se aceptd con una probabilidad del 99.9 % para los VAN simulados
superiores a cero y una probabilidad del 94.9 % para los VAN simulados superiores a

S/27909,990 (véase la Figura 10 y enlace mencionado en el Apéndice AW).

6.3.4. Simulaciones Empleadas en el Capitulo VI.
En la Tabla 34, se muestra el consolidado de simulaciones que fueron utilizados. Son

tres areas. Consideran a la deseabilidad, la factibilidad y la viabilidad empresarial.

Tabla 32

Variables de Escenarios

Variables Pesimista Conservador Optimista
Participacion de mercado 2.50% 2.75% 3.00 %
Nuamero de suscripciones (afio 1) 40,091 43,995 48,020
Precio de venta - suscripcion (mes) S/30.00 S/35.00 S/40.00

Crecimiento anual — servicios 4.00 % 4.50 % 5.00 %




Tabla 33

El VAN y la Simulacion de Montecarlo

Ao 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos (soles) - S/1'541,272 S/1'618,335 S/1'699,252  S/1'784,215 S/ 1'873,426
Numero de suscriptores - 43,981 46,181 48,490 50,914 53,460
Precio (por suscripcion) - S/ 35 S/ 35 S/ 35 S/ 35 S/ 35
Ventas (sin IGV) - S/1'541,272 S/1'618,335 S/1'699,252  S/1'784,215 S/ 1'873,426
Recuperacion del -
capital de trabajo ) ) % ) 8/28,834
Egresos (soles) S/336,507  S/708,048 S/ 740,763 S/775,033 S/ 810,933 S/ 848,543
Inversiones (soles) S/336,507 - - - - -
Costo de ventas (soles) - S/199,528 S/ 209,504 S/ 219980 S/ 230,979 S/ 242,528
Gastos - S/B34380 g y38411 S/ 142,564 S/ 146,841 S/ 151,246
administrativos(soles)
Gastos de ventas (soles) - S/14,636 S/ 15,368 S/ 16,136 S/16,943 S/ 17,790
Impuesto a la renta
(soles) - 8/359.504 S/ 377,479 S/396,353 S/416,171 S/436,979
Saldo de caja (soles) -S$/336,507  S/833,224 S/ 877,573 S/ 924,219 S/ 973,282 S/1'024,883
Valor terminal S/ 17246.553
VAN $/3056,507 $ 849,030
TIR

246.60 %

56



Figura 10.

Estimacion del VAN Mayor a S/. 2.909 Millones y 5,000 Iteraciones Mediante

Simulacion Montecarlo, Visual Basic y Megastat
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Histograma del VAN - Montecarlo
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Tabla 34

Los Resultados para la Validacion de las Hipotesis del Modelo de Negocio

Dimensiones

Las Hipotesis

Pruebas

Resultados

[aceptan?

Viabilidad

Factibilidad

Deseabilidad

El negocio de la aplicacion Allkinder app sera una
empresa de éxito gracias a los ingresos previstos.

A lo largo de los siete primeros afios de la
empresa, la estrategia de marketing y publicidad
generara mas beneficios que pérdidas.

Se cree que los participantes entre 18 y 50 afios de
los distritos de Lima Top y Lima Moderna y nivel
socioeconomico entre A, B y C solicitan servicios
de ensefianza de cursos de nivel primario para sus
menores hijos (0-10 afios) con facilidad utilizando
la Allkinder app.

Se cree que los participantes entre 18 y 50 afios
de los distritos de Lima Top y Lima Moderna y
nivel socioecondémico entre A, B y C solicitan
servicios de ensefianza de cursos de nivel
primario para sus menores hijos (0-10 afios) con
facilidad utilizando la Allkinder app.

Se cree que los participantes (entre 18 y 50 afios)
de los distritos de Lima Metropolitana y Lima
Moderna de NSE A, B y C estan dispuestos a
pagar por una aplicacion que optimice de manera
confiable de pedir un profesional en el cuidado, la
ensefianza y el control de salud para sus hijos
menores de 11 afios. Asi mismo, aplica para que
el profesional acepte pagar para participar.

Montecarlo

Montecarlo

Usabilidad

Cambio de
conducta

Prueba de
disposicion de
pago. Se envid
un formulario
de Google a
100 personas,
entre padres y
profesionales,
como prueba.

Validado

Validado

Validado

Validado

Validado

Afirmativo

Afirmativo

Afirmativo

Afirmativo

Afirmativo
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Capitulo VII. Solucion Sostenible

Se desarrollo el impacto social de la solucion propuesta, al ser innovadora'y 100 %
digital, alcanza un gran segmento en el mercado laboral y la creciente demanda de servicios
infantiles en Lima Metropolitana. Para activar cada dimension, ilustrada en la Figura 11, el
lienzo de modelo de negocio prospero integra y complementa el lienzo de modelo de negocio
(BMC) en los elementos sociales, econdmicos y medioambientales. Son vistos en la Tabla 36.
7.1. La Relevancia Social en la Busqueda de la Solucion

Empieza e identifica el ODS 8: “El crecimiento econémico inclusivo y sostenible
impulsa el progreso, crea buenos empleos y mejora el nivel de vida”, segtin las Naciones
Unidas (ONU, 2015). Lo vivido por la pandemia (Covid -19) alteré millones de vidas y puso
en peligro la economia mundial, dejando sin empleo a muchos profesionales. Se examind el
nivel de contribucidon que movilizaba la aplicacion de Allkinder app y se relaciond con la
eficacia en la gestion de servicios para el célculo del indice de relevancia. En la Tabla 35 se
evaltia la movilizacion empresarial del ODS 8 referida.

Tabla 35

Movilizacion Empresarial de ODS 8 al Interior del Modelo de Negocio

ODS Descripcion
Numero 8: Promover el La facilidad ofrecida por la plataforma al conectar a proveedores que ofrecen
crecimiento econdmico servicios especializados a menores de 11 afios para realizar labores de cuidado,
inclusivo y sostenible, el educacion y salud. Asi como, proveedores para la creacion de tienda en linea de
empleo y el trabajo los padres que apoyara el crecimiento de la productividad econdmica a través de
decente para todos. la innovacion, la diversificacion y la modernidad tecnoldgica.

El TSRI o indice de relevancia especifico del objetivo, se calcula como una relacion
entre el nimero de objetivos movilizados por el plan y el nimero global de metas de los ODS
a las que pertenecen los objetivos (Betti, Consolandi y Eccles, 2018). El 7SR/ del modelo de
negocio seria: TSRI (Allkinder app) =7/ 10 = 0.7 --=> 70 %, ya que la app moviliza siete
objetivos ODS 8. El resultado del analisis realizado al ODS 8§ confirm6 el aporte que entrega

Allkinder app como empresa responsable y sostenible tanto social como ambientalmente (ver


https://www.un.org/sites/un2.un.org/files/sg_report_socio-economic_impact_of_covid19.pdf
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Tabla AQ1). Los objetivos movilizados (visto en Tabla AP1) a partir del modelo de negocio

se examinaron tras identificar los ODS movilizados.

Figura 11.

Las Dimensiones del Modelo de Negocio Para que sea Prospero

Dimension Ambiental

Dimension Social

Dimension Economica

Se busca incentivar los cambios de
comportamientos, relacionados con el
servicio de atencion a nifios menores de 11
afios, en pro de la reduccion de la huella
ambiental generada por actividades
domésticas y profesionales utilizando
areas comunes, a largo plazo contribuira al
consumo eficiente de agua y energia
mediante la reduccion de consumos
ineficientes. Allkinder app proyecta
también fortalecer la persuasion basada en
la responsabilidad ética, que influye en
estilos de vida mas sostenibles, mediante
el intercambio y reutilizacion de productos
dentro de la economia compartida,
estimulando la publicacion de bienes de
segundo uso que se pueden aprovechar ya
sea por venta o intercambio.

Resalta el fortalecimiento de la transparencia
en la toma de decisiones, realizando la gestion
viable hacia la comunidad y generando una
responsabilidad ética compartida. Allkinder
app busca eliminar la barrera de
comunicacion entre padres de niflos menores
y profesionales especializados en atencion a
estos, fortaleciendo la relacion con el entorno,
contribuir con la calidad de vida y buena vida
en comin que genera el manejo de
confrontaciones y el intercambio a
inquietudes, ideas y soluciones que consolida
la atencion a los nifios. También promueve las
labores decentes y el crecimiento econdémico
brindando una plataforma que permite
incrementar la productividad de los
proveedores de servicios técnicos inscritos
dentro de la red sin imaginar por las tenciones
ejecutadas.

Dentro de un mercado Proptech
especificamente PMS, el software de
gestion de propiedades aporta gran valor a
atencion de clientes incrementando el
desarrollo de personas y variacion de estilo
del respeto al medioambiente. Desde la
cobertura de problematicas presentadas por
los padres de familia mediante la
digitalizacion y automatizacion de procesos
rutinarios que contribuyen a la gestion
transparente, la reduccion de carga y el
incremento en la atencion a menores de
edad. Se proyecta una escalabilidad del
negocio a partir del afio quinto al incluir
crowfunding sobre los recaudos por la
fuente de ingreso por publicidad, que
permitira ofrecer préstamos a la comunidad
y dicho interés recaudado, aporte a
inversiones de proyectos alineados al
ecodisefio.

7.2. La Rentabilidad Social en la Busqueda de la Solucion

Calcular el valor actual de los beneficios y costos previstos que nuestra solucion
aportara a la sociedad es crucial. Con el objetivo de mejorar radicalmente el nivel de vida de
las familias, los padres y los nifios menores de 11 afios. Las ventajas incluyen el ahorro de
tiempo para los padres en quince minutos y para los profesionales en treinta minutos, ya que
no tendran que rellenar el registro diario de caja ni anotar cada transaccion porque la aplicacion
realizaria el registro automatico, A/lkinder app actualizaria en linea de los requerimientos de
servicios/pagos faciles para padres y profesionales.

Para los profesionales, el costo por hora’hombre se calcul6 utilizando el salario minimo
vital (S/. 930), que no incluye la contribucidon social. El tiempo ahorrado por no tener que

desplazarse a la clinica o al colegio se calcul6 usando el mismo costo por hora/hombre para



Tabla 36

El Lienzo del Modelo de Negocio Para que sea Prospero

Medio ambiente

La Municipalidad de Lima Metropolitana reporto la recoleccion de 19,250 kg de aparatos eléctricos y electronicos usados en 2019. Se crea un aspecto de la problematica conocida
como "basura electronica", que es tan peligrosa para la salud que la sociedad moderna no es consciente de ello.

Circuitos, laptops,
voltimetro.

- Insumos y materiales
- Oficina

- Equipos telefonicos
- Servicios de internet,

luzy agua

con empresa RAAE

- Profesionales empleados recibiran soporte

técnico y capacitados en atencion a
menores y marketing digital. En los

campos en los que ya estan cualificados,

ofreceran servicios.

Educacion, Salud y
Ambiente.

- Convenio precios con
proveedores

son empleados para
brindar servicios a nifios
menores de 11 afios en
sus hogares.

- Proveedores que

Sociedad Los padres de nifios menores de 11 afios de las zonas de Lima 7op y Moderna que tienen NSE A, B o Cy que tienen entre 18 y 50 afios necesitan utilizar sus
teléfonos moviles para solicitar servicios para sus hijos de una manera rapida, segura y eficaz. Profesionales deseosos de actuar como agentes econémicos
pero que han experimentado el desempleo.

A pesar de que la epidemia esta poniendo a nuestra nacion en malas condiciones, ha aumentado el numero de solicitudes en linea de servicios de entrega a
domicilio, lo que eleva la demanda de ordenadores y su mantenimiento.
Existencias biofisicas Procesos Valor Personas Actores del ecosistema
- Educacion: Materiales - Gobierno Peruano (impuestos)
educativos Recursos Alianzas Co-creacion del valor Relaciones Actores clave - MINTRA (Ministerio de Trabajo)
-Salud: Productos médicos |- Aplicativo movil Alianza con escuela de |- Ofrecer servicios geolocalizados y - Relaciones - Clientes con NSE A, B |- MINEDU (Ministerio de
y recomendados - Empleados profesionales programados de nifiera, educacion y salud |personalizadas con los |y C que adquieren Educacion)
- Nifiera: materiales profesionales (médicos, psicologos, |para nifios menores de 11 afios, brindado  |clientes. Servicios por una app. - Ministerio de la Cultura.
alternativos. - Capacitadores profesores, etc.) por profesionales desempleados por la - Alianzas con - Profesionales que han |- MINAM (Ministerio del
- Soporte técnico adicional: |- Inversion - dinero Alianza con ONG y pandemia. Ministerio del Trabajo, |sufrido desempleo que ~ |Ambiente)

- MINSA (Ministerio de Salud)
- Hogares limefios

- Comisarias y CEM

- Profesionales que han sufrido
desempleo por pandemia.

Carbono.

Costos de funcionamiento y costos preoperativos,
gastos financieros, costos intangibles y costos de
activos tangibles. Costos por medicion de Huella de

- Rentabilidad que supere las perspectivas de los accionistas.

- Proporcionar empleos estables a los profesionales en paro a causa

de la epidemia.

- Realizar una aportacién de conciencia social.

- Marca y licencias - Descuentos en el coste de los servicios brindan los insumos y - ONG
Constitucion empresa de reciclado de residuos electrénicos como materiales - Proveedores de insumos y
parte de un esfuerzo por proteger el medio - Capacitadores con materiales
Servicios ecologicos Actividades Gobernanza ambiente. Canales Experiencia. Necesidades
Reciclado de residuos - Desarrollo de la app -CEO - app movil - Gobierno peruano, que |- Hogares con necesidad de servicio
electronicos generando - Plan de marketing - Junta Destruccion del valor - WhatsApp exige y regula de cuidado de menores (nifiera,
descuento en el precio del |- Soporte técnico - Las emisiones de CO, derivadas del uso |- Teléfono cumplimiento de leyes  |educacion, salud)
servicio contratado. - Capacitaciones del transporte tienen costes sociales. - pagina web para empresas. - Independencia econdmica y trabajo|
- Compra de Insumos - Facebook - Inversionistas estable para los profesionales post-
- Seleccion de - Youtube - Entidad financiera pandemia.
profesionales - influencer - Ministerio del Trabajo
- Programar horarios de - LinkedIn que asesora.
profesionales
Costos Metas Beneficios

Ventas a través de pedidos de servicios de asistencia a domicilio, creacion de empleo
profesional, ahorro de tiempo para los clientes que solicitan servicios a domicilio,
asistencia y concienciacion sociales mediante el reciclaje de sus residuos electronicos.
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generar el servicio. Se tiene en cuenta el costo de las emisiones de CO /kg de los siguientes
conceptos para determinar los costos sociales causados por las operaciones: Empleados que
utilizan ordenadores en horario laboral y servidores utilizados para almacenar datos de
Allkinder app y uso incremental del smartphone por empleados, profesionales y padres. Asi
como, los autos de los ejecutivos comerciales que se desplazaran de casa en casa.

Tabla 37

Beneficios Sociales del Proyecto

Afio 1 2 3 4 5
# Profesionales registrados 525 1,651 3,462 6,067 8,494
# Padres usuarios que usan la 52,837 55,215 57,699 60,296 63,009
app
Frecuencia mensual de 3 3 3 3 3

solicitudes de profesionales por
parte de usuarios

Solicitud de servicio promedio 10 11 11 11 11
Costo por hora del profesional 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08
calificado

Costo por hora del usuario 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08
Nro. horas al dia ahorradas por 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5
los profesionales

Nro. horas al dia ahorradas por 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25
los padres usuarios

% de pedidos hecho por 15 % 20 % 25 % 30 % 35%
Ilamadas

Beneficio del tiempo ahorrado 1'836,953 67363,997 147904,022 30°380,564 48°060,321

del profesional en total (soles)

Beneficio del tiempo ahorrado 17289,868 436,286 221,286 134,706 102,500
del padre usuario en total
(soles)

Beneficio Social Total (soles) 3'126,821 6°800,283 15°125,308 30°515,270 48°162,821
Segun Sendecoy, el precio de una tonelada de emisiones de CO; es de 93 euros (0.37

soles/kg). Los calculos y conversiones necesarios para conocer los gastos de costo social
asociados a los ordenadores portétiles, la energia de los servidores, vehiculos de segunda
mano y los smartphones del equipo de Allkinder app (en profesionales y padres usuarios) se
describen en el Apéndice AQ. Se considera el valor por tiempo extra invertido por el
profesional para el registro de la atencién y comprometerse a brindar el servicio mediante
aplicacion movil Allkinder app. Ademas, las Tablas 37 y 38 proporcionan datos especificos
sobre las ventajas sociales, las emisiones de CO: consolidadas y el total de costo social

(véanse los detalles mensuales en las Tablas AQ6 y AQ7). Se restan costos sociales previstos
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y las ventajas de Allkinder app para la sociedad y el medio ambiente, y los flujos beneficiosos

restantes se descuentan a una tasa del 8 %, segtin el Ministerio de Economia y Finanzas

(MEF, 2020). El VAN social de Allkinder app es S/2°456,031.59 o USD 682,230.99 (ver

Tabla 39), indicando que el 15 % del valor del proyecto es VAN del negocio.

Tabla 38

Costos Sociales del Proyecto

Ano

1 2

3 4 5

Laptop y costos energéticos
como emisiones de COz
(soles)

Servidores y costos
energéticos como emisiones
de COz (soles)

Costo como emision de CO2

en vehiculos (soles)

Costo de emision de COz -
energia eléctrica de
smartphone para equipo
Allkinder app (soles)

Smartphone de
profesionales y costos
energéticos como emisiones
de COz (soles)
Smartphone de los padres
de nifios menores de 11
aflos y costos energéticos
como emisiones de COz
(soles)

Costo total por el tiempo
extra que utiliza el padre
para inscribir sus servicios
(soles)

Costo total por el tiempo
extra que utiliza el
profesional para aceptar el
servicio (soles)

Costos Totales (soles)

812 984

312,694 614,447

1,732 2,035

20 30

7,203 23,050

19,033 59,870

2°712,544 5°960,282
42,300

76,106

3°096,337 6°736,803

984 1,867 1,867

812,731 995,389  1°320,555

4,502 9,965 13,145

64 74 111

56,411 76,844 123,045

131,406 244,940 290,139

13°154,731 27°381,314 43°393,611

126,543 568,545  1°845,679

14°287,372  29°278,938 46°988,152

Tabla 39
VAN Social

Afo

1 2

3 4 5

Beneficio social total
(soles)

Costo social total (soles)

Utilidad social (soles)
Tasa de descuento social
VAN social (soles)
VAN social (USD)

37126,821

6'800,283

37096,337 67736,803

30,484 63,480

157125,308  30'515,270 487162,821

14287,372  297278,938 467988,152

837,936 1236,332  1'174,669
8%
2'456,031.59
682,230.99
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Capitulo VIII. Decision e Implementacion

El plan de implementacion se ejecuto en cinco etapas, etapa 1 legales, etapa 2 gestiones
de personas, etapa 3 tecnoldgicos, etapa 4 administrativos y la etapa 5 que considera temas
comerciales y de marketing. Los tres miembros fundadores formaban el grupo encargado de
ejecutar el plan: Catherine Chachaima, Margot Roncal y Victor Paredes. Adicionalmente, se
cuenta con soportes externos contratado.

8.1. El Plan Estratégico o de Implementacion y el Equipo de Trabajo

En la Figura 12, se detalla el plan de implementacion o estratégico, cuyas caracteristicas
son: El Plazo, donde la implementacion del proyecto tendrd una duracion de 6 meses,
subdividido a criterio de las actividades en 24 semanas. El Recurso, considerado como
prioridad el recurso humano, responsable de ejecutar la implementacion y estard a cargo de los
cuatro (04) integrantes. Y las Actividades, el proyecto contempla cinco (05) etapas: Legales,
gestion de personas, tecnoldgicos, administrativos y comerciales/marketing.

Respecto a la Ruta Critica, el proyecto inicia con la legalizacion de la empresa
(constitucion y registro) que demandara 2 semanas; paralelo y por las proximas 5 semanas se
procedera con la gestion de personas, es muy importante contar con los recursos humanos
especialistas en el tema, para ello se deberd de contar con un perfil adecuado del personal al
que se desea contrata para que forme parte del equipo. El desarrollo tecnoldégico del proyecto
(Allkinder app) demandara 15 semanas que contempla la seleccion del proveedor y desarrollo
del aplicativo. La gestion administrativa, contable y financiera de la empresa, se ejecutara
paralelo a las actividades antecedidas. Por Gltimo y el mas relevante de las actividades es la
parte comercial y de marketing del aplicativo, que, desde el tercer mes con el prototipo de la
app, se deberd promocionar con los clientes (profesionales) y consumidores (padres de familia)

para la captacion de suscriptores.



Figura 12.

Plan de Implementacion Detallado por Actividades y Responsables

Titulo de la tarea

Actividades preoperativas
Etapa 1: Aspectos legales

Reserva de nombre
Elaboracion de minuta

Abono de capital y bienes

Elaboracion de escritura publica

Inscripcion de registro unico de contribuyente
(RUC)

Etapa 2: Aspectos de gestion de personas
Definicion de perfiles de puestos
Reclutamiento y seleccion

Gestion de ingreso

Etapa 3: Aspectos tecnolégicos

Busqueda y contratacion de desarrolladores
Adquisicion de app movil

Ejecucion de pruebas en ambientes zest y calidad
Resolucion de incidencias

Pase a produccion

Etapa 4: Aspectos administrativos
Validacion y actualizacion de presupuesto inicial

Creacion de cuentas bancarias

Creacion de caja chica

Etapa 5: Aspectos comerciales y de marketing
Disefio de estrategias comerciales y marketing
Busqueda de proveedores

Creacion de canales de redes sociales

Difusion de campaiia de lanzamiento

Medicion de efectividad

Lanzamiento de A/lkinder app

Responsable

M. Roncal

M. Roncal
C. Chachaima

V. Paredes
V. Paredes

M. Roncal
M. Roncal
M. Roncal

V. Paredes
C. Chachaima
C. Chachaima
M. Roncal
M. Roncal

V. Paredes
V. Paredes

V. Paredes

Chachaima
Chachaima
Chachaima
Chachaima
Chachaima
Chachaima

anannon
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8.2. Conclusiones

Allkinder app demostro ser una solucion viable al problema de la busqueda de empleo
para especialistas en el cuidado de nifios menores de once afos, cumpliendo las expectativas
de los beneficiarios de obtener un trabajo estable, seguro y remunerado, contribuir a su
economia y mejorar su calidad de vida; en consecuencia, validar el servicio deseable, factible
y viable para los padres clientes y sus hijos mencionados, que son usuarios de Allkinder app.
Dado que tiene una tasa interna de retorno (TIRE) del 212.00 % , un valor actual neto
(VANE) de 2.861 millones de soles, con una tasa de retorno periodo de recuperacion de 1
afio, 5 meses y 9 dias, un VANF de S/. 1.587 millones con periodo de recuperacion de 2 afios
y 8 meses, valores superiores a los margenes de beneficio esperados por los inversores, el
proyecto de la empresa en el marco del plan de la plataforma multiservicio es
econdmicamente viable. Allkinder app es un negocio sostenible, social y ecolégicamente
responsable, alineado para generar impactos positivos que contribuyan al ODS 8, con un
indice de relevancia especifica de objetivos (TSRI) del 70 %. Esto se ve respaldado por el
VAN social generado, que asciende a 2.456 millones de soles.

El modelo de negocio de Allkinder app, en la actualidad no tiene competencia en
mercado local, las empresas que prestan servicios relacionados se mantienen interactuando a
través de las paginas web, sin estrategia de marketing digital. El valor agregado radica en la
utilizacion de tecnologia de informacidn para captar y llegar a los clientes, brindando mas y
mejores oportunidades laborales o contratacion de servicios. Es factible constituirse en un
referente para productos o servicios para infantes de 0 a 10 afios, al contar con un portafolio
diversificado, hoy en dia el cliente valora su tiempo; la plataforma busca agrupar proveedores

de servicios y productos usualmente requeridos.
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8.3. Recomendaciones

Para los potenciales emprendedores, se recomienda evaluar la aplicacion del presente
plan de negocios en mercados emergentes fuera de Lima o inclusive llegar a todo el Pert para
aprovechar nuevos mercados y la digitalizacion de la plataforma. Ademas de buscar consolidar
alianzas con instituciones publicas y privadas que agrupen equipos ocupacionales relacionados
promoviendo una plataforma colaborativa. Para potenciales inversionistas, se recomienda
tomar en cuenta la presente solucion para desarrollarla y potenciarla con mayor capital, ellos
para lograr aumentar el alcance geografico, pues los costos de expansion son relativamente
bajos al ser una plataforma 100 % digital y con base en tecnologia movil dirigida a un sector
de usuarios masivos.

Este trabajo se direccion6 a brindar servicios a nifios menores de 11 afos sobre tres
servicios a domicilio: Educacion, salud y cuidado (nifiera) porque los estudios realizados con
el publico destinatario (padres) indicaban que eran los mas demandados. Ante esta
oportunidad, se aconseja proseguir la investigacion en una segunda fase para encontrar
nuevas categorias de servicios que puedan ponerse a disposicion de los clientes después del
quinto afio. De este modo se reforzaria la oferta actual y se aprovecharian los conocimientos

desarrollados por el personal especializado en los primeros afios de funcionamiento.
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Apéndices

Apéndice A: Descripcion de Implicancia con las ODS

Trabajo Decente y Crecimiento Econémico (ODS 8) El problema en el mercado laboral
se observa también en el incremento del subempleo, ello no permite que los profesionales
se desempefien en actividades no tienen relacion directa con su formaciéon y con un nivel

de ingresos inferior.
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Dado que no se ajustan a los criterios de la propuesta de valor que ofrece el modelo de

negocio, los distritos con niveles socioecondomicos (NSE) D y E no se tienen en cuenta a la

hora de calcular el mercado total y el mercado objetivo. Los padres de nifios menores de 11

afnos que respondieron en la encuesta que definitivamente usarian la aplicacion fueron

incluidos como filtro para la evaluacion del mercado objetivo. Asimismo, al decidir el rango

de edad se tuvo en cuenta el informe Mundo Digital Pert 2019 de Hootsuite (2019), que

afirma que el 77 % de los perfiles de usuario de Facebook, Instagram y Facebook Messenger

son creados por personas de entre 18 y 50 afios que tienen hijos pequefios.

Tabla B1

Resultados de Calculos TAM

Nivel Socioecondémico (NSE)

A B C
N¢° de Personas Peru (Lima Metropolitana) (1) 27593911
Nivel Socioecondémico
NSE (%) (2) 4.90 % 22.40 % 42.40 %
Numero (3) = (1) * (2) 127,101.6  581,036.1 1°099,818.7
Personas de +18 (%) (4) 77.80 % 79.20 % 73.60 %
N°(5)=(3)*(4) 98,885 460,181 809,466
Mercado Total 1°368,532
Monto destinado a gasto de diversion (S/.) 150 100 60
Variacion o Diferencial del Periodo 12 %
Tasa para variacion al afio 4%
Mercado 2019 1'204,308
Mercado 2020 1'368,532
Mercado 2021 1'423,273
Mercado 2022 1'480,204
Mercado 2023 1'539,412
Mercado 2024 1'600,989
Mercado 2025 1'665,028




Tabla B2

Resultados de Calculos SAM

Nivel Socioecondémico

NSE A NSE B NSE C
N° de Personas Perti (Lima Metropolitana) (1) 27593911
Nivel Socioeconémico
NSE (%) (2) 4.90 % 22.40 % 42.40 %
Nuamero (3) = (1) * (2) 127,101.6  581,036.1 1°099,818.7
Personas de +18 (%) (4) 77.80 % 79.20 % 73.60 %
N°(5)=(3)*(4) 98,885 460,181 809,466
Personas de +18 aflos. En el mes anterior ;Dénde usé internet?
(%) (6) 95.60 % 91.90 % 92.10 %
N°Acceso movil a internet (7) = (5) * (6) 94,534 422,906 745,519
Personas de 18 a 55 (%) (8) 51.10 % 54.20 % 53.30 %
N°(9)=(7)*(8) 48,307 229,215 397,361
Tamaifio de Mercado 674,884
Tabla B3
Resultados de Calculos SOM
Nivel Socioecondémico
NSE A NSE B NSE C
N¢° de Personas Peru (Lima Metropolitana) (1) 27593911
Nivel Socioeconémico
NSE (%) (2) 4.90 % 22.40 % 42.40 %
Numero (3) = (1) * (2) 127,101.6  581,036.1 1°099,818.7
Personas de +18 (%) (4) 77.80 % 79.20 % 73.60 %
Ne@S)=3)*4) 98,885 460,181 809,466
Personas de +18 aflos. En el mes anterior ;Dénde usé internet?
(%) (6) 95.60 % 91.90 % 92.10 %
N° Acceso movil a internet (7) = (5) * (6) 94,534 422,906 745,519
Personas de 18 a 55 (%) (8) 51.10 % 54.20 % 53.30%
N°(9)=(7)*(8) 48,307 229,215 397,361
Tamafio de Mercado 674,884

Definitivamente si descargaria el aplicativo A/lkinder app

Dato calculado de la encuesta (%) (10) 84.30 %
Total de Mercado Objetivo (Numero de

personas) (11) =(9) * (10) 568,927
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Apéndice C: Detalle de Competidores

Su colocacion por zonas geograficas, el apoyo a los antecedentes, las pruebas
psicoldgicas y la evaluacion de la experiencia. Esto hace que destaque la aplicacion app

babysits.pe. Considerandolo, un negocio global sin valor afiadido aparente.

Figura C1.

Babysits.

Nota: Tomado de Babysits, por Google Play, 2021.
https://play.google.com/store/apps/details?id=com.babysits&hl=es&gl=US

Innovando a través de una web interactiva que también ofrece la opcion de contratar
servicios por horas. Bertha.pe, una agencia de empleo con mas de 50 afios en el mercado a
fecha de 2018. Hace que sus tiempos dé respuesta no sean en tiempo real.

Un marketplace 1lamado Bambino. Ofrece servicios de busqueda de niferas. Ademas,
se encarga de verificar las credenciales de quienes ofrecen sus servicios como nifieras y luego

brinda retroalimentacion en forma de calificaciones.



78

Figura C2.

Bambino

Nota: Tomado de Bambino, por Google Play, 2021.

https://play.google.com/store/apps/details ?id=com.bambinoapp.bambino&hl=es US&gl=U

S

Indeed, un motor de busqueda de empleo desarrollado en los Estados Unidos desde
2004. Comenz6 como pagina web y actualmente esta disponible como aplicacion movil. Es
pionero en el sector y estd presente en mas de 50 paises.
Figura C3.

Indeed

Nota: Tomado de Indeed, por Google Play, 2021.

https://play.google.com/store/apps/details ?id=com.indeed.android.jobsearch&hl=es PE&gI

=US
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Una aplicacion movil llamada Docente Moderno. Se desarrolldé para mejorar las
iteraciones virtuales entre profesores de primaria y alumnos. Se centra en ayudar a los

profesores a gestionar sus clases particulares y sus aulas.

Figura C4.

Docente Moderno

Nota: Tomado de Docente Moderno, por Google Play, 2021.
https.//apkpure.com/es/modern-master/com.appeducativas.maestromoderno

WeSmartly. Aplicacion de conexion entre docentes y estudiantes de distintos niveles de
educacion basica regular. Es un marketplace que tiene una gran base de datos de profesores de

diversas materias y con una segmentacion por materias o profesiones.

Figura CS5.

WeSmartly

Nota: Tomado de WeSmartly, por Google Play, 2021.

https://apkfun.com/es/down WeSmartly-Private-Tutors.29965811.html
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El Colegio Médico del Pert ha registrado, validado y certificado a mas de 500 médicos
mediante la aplicacion para teléfonos inteligentes Smartdoctor. Junto con la reserva de casos.

También puede almacenar el historial clinico de un paciente.

Figura Cé.

Smartdoctor

Nota: Tomado de Smartdoctor, por Google Play, 2021.

https://play.google.com/store/apps/details ?id=patients.com.smartdoctor&hl=es PE&gI=US
Basado en otros factores relevantes. Ninguna maneja estrategia de difusion a través de

las redes o se enfocan en sectores especificos. Por lo tanto, se mantienen Unicamente a través

de los porcentajes de comision.



Tabla D1

Apéndice D: Entrevista a Padres de Familia

Padres de Familia y Resultados de Entrevista
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Preguntas

1

Padre de Familia

2

3

4

Hablemos de ti,
(Como estas
viviendo

esta pandemia?

(Como esta

conformada tu
hogar?

(Como ha
cambiado tu
rutina de vida a
partir de

la COVID 19?

(Como elegiste
este
trabajo?

(Como disfrutas
tus
tiempos libres?

(Como consigues
tus

clientes?

(Como es la
situacion

actual de tu
trabajo post-
pandemia?

(Qué deseos
y sueflos sientes?

(Qué es lo que
hoy te

impide lograr tus
metas?

Trabajo haciendo
servicios de
mantenimiento de
refrigeradoras,
lavadoras, secadoras
y hornos

Tres hijos y esposa

He reducido mi
cobertura para evitar
contagiarme en el
trasporte publico

Estudi¢ en un
colegio técnico y
desde chico trabajé
independiente
Ademas de jugar al
fatbol con mis
amigos, me gusta
salir con mi familia
al parque o ala
playa.

Referidos y
empresas de
servicios

Debido a la
dificultad de la
movilizacion
mientras estaba en
cuarentena, trabajé
exclusivamente en
mi zona.

Terminar de pagar
mi casa 'y
constituir una
empresa

La capacidad de
trabajo estable y que
el sistema financiero
ofrezca mejores
oportunidades

Trabajo como
portero en un
edificio
multifamiliar
pequeiio

Hijos y nietos

Antes salia
muy temprano,
casi diario.
Abhora solo
trabajo 4 dias a
la semana

Por necesidad
y oportunidad

Con mi

familia, mi

comunidad

religiosa y

escucho la

emisora

Actualmente solo realizo
tareas de conserje.

Muchos dias trabajando y
el resto buscando nuevo
empleo

Poder disfrutar
con mi familia
y que también
ellos se
encuentren
bien

Por edad no
consigo
muchos
trabajos

Soy carpintero y me
preocupa el panorama
actual porque no hay
mucho dinero.

Alquilo una casa y vivo

alli con mis dos hijos y
mis nietos.

Solia salir del taller muy
temprano por la mafiana
para hojear los anuncios
de empleo de cualquier
campo.

Yo era comerciante por
necesidad.

Normalmente lo comparto
con mi familia, mis
amigos y mi grupo
religioso.

Por las conexiones y las
promociones del mercado

Distraido por cuestiones
cotidianas.

Comprar mi apartamento

No encontrar
siempre
oportunidades de
trabajo

Debido a la
pandemia, intento
no salir muy a
menudo y trabajar
como pintor
mientras busco
otras fuentes de
dinero.

Tiene cuatro hijos y

una pareja de
hecho.
Centrandome en
otros proyectos

Es lo que sé desde
joven.

Solo tengo mucho
tiempo libre con mi
familia.

Mediante contactos
profesionales

Como agente de
seguridad laboro
actualmente

Conseguir un
empleo que me
permita pagar mis
deudas.

No hay un flujo
continuo de
labores.
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Apéndice E: Entrevista a Profesionales
1. ;Coémo le parecio la presentacion de la interface de la plataforma Allkinder app?

a. Mirtha Sanchez: La informacion para la inscripcion es clara y la plataforma es rapida
para el ingreso de la publicidad de los perfiles.

b. Paola Vivas: La creacion de usuario es sencilla y todo se graba de forma rapida con la
cuenta asociada al correo electronico.

c. Ernesto Garcia: La web tenia mucha informacion, pero la interfaz me parece muy
basica.

d. Gianella Suarez: La plataforma es sencilla de manejar, pero no muestra la
informacion de manera especializada.

e. Karla Huanlla: Fue répida la creacion de mi usuario, pero la informacion que se carga
es basica poco ordenada.

f. Delky Torrilla: Una buena primera pantalla, pero la informacion se almacena de
manera bésica y sin una segmentacion.

2. (Cuanto tiempo le tomo crear su usuario y realizar su publicacion?

a. Mirtha Sanchez: De 3 a 4 minutos.

b. Paola Vivas: 3 minutos.

c. Ernesto Garcia: De 2 a 3 minutos.

d. Gianella Suarez: 3 minutos.

e. Karla Huanlla: De 2 a 3 minutos.

f. Delky Torrilla: 4 minutos.
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3. En una escala del 1 al 10, ;Qué tan amigable le parecié la plataforma Allkinder app?
a. Mirtha Sanchez: 8
b. Paola Vivas: 9
c. Ernesto Garcia: 9
d. Gianella Suarez: 7
e. Karla Huanlla: 5.
f. Delky Torrilla: 6.
4. ;Usaria la aplicacion para publicitar su servicio?
a. Mirtha Sanchez: Si.
b. Paola Vivas: Si.
c. Ernesto Garcia: Si.
d. Gianella Suarez: Si.
e. Karla Huanlla: No.

f. Delky Torrilla: No.



Apéndice F: Modelo de Encuesta — Profesionales

Informacion General:

Profesion u oficio:

Sexo:

Edad:

Nacionalidad:

Preguntas Filtro:

.Ha trabajado brindando sus servicios profesionales a nifios, de qué edad?

No he trabajado con nifios (Fin de encuesta, gracias por participar)
Nifos de 0 a 3 afios

Nifios de 4 a 7 afios

Nifios de 8 a 10 afios

Nifios de 11 afios a mas

Los aiios que tiene de experiencia brindando sus servicios son:

Menos de 2 afios de experiencia
De 3 a 5 afios de experiencia
De 6 a 10 afios de experiencia

De 11 afios a mas de experiencia

Preguntas Estructuradas:

1.

Actualmente usted se encuentra:
Sin trabajo en mi especialidad (pase a la pregunta 2A y 2B)
Trabajando, sin buscar brindar mis servicios (pase a la pregunta 3)

Trabajando, pero buscando brindar mis servicios (pase a la pregunta 3)

.Desde hace cuanto no se encuentra laborando en su especialidad?:

Menos de 3 meses

De 3 a 6 meses

De 6 a 9 meses

84
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° Mas de 12 meses

B. ;Cual es el motivo de no estar laborando?

° No encuentro trabajo en mi especialidad

° Estoy en la poblacion de riesgo

° Tengo carga familiar en casa

° Estoy tramitando mis certificados de especialidad

3. Actualmente su situacion laboral es:

° Trabajador en planilla (boleta de pago)

) Trabajador con recibos por honorarios

) Trabajador sin emitir comprobantes de pago

4. Brindando el servicio a nifos, usted a la semana labora o laboraba:
° Menos de 10 horas semanales

° De 10 a 20 horas semanales

° De 20 a 40 horas semanales

° Mas de 40 horas semanales

5. De tener una alternativa en ofrecer sus servicios a nuevos clientes, usted puede disponer

a la semana:

° Menos de 2 horas

° De 2 a 5 horas

° De 5 a 10 horas

° De 10 horas a mas

6. En los ultimos 12 meses a cuantos nifios menores de 10 afios brindoé sus servicios:
° Menos de 20 nifios

° De 21 a 50 nifios

° De 51 a 100 nifios

° Mas de 100 nifios
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,Qué plataforma digital ha utilizado para ofrecer sus servicios profesionales? (puede

marcar mas de una):

° Ninguna

° Facebook

° Instagram

° Publicidad en Google

° Pagina web profesional

° Red de profesionales

8. En el ultimo afio; ;cuanto ha invertido al mes en publicitar u ofrecer sus servicios
profesionales?:

° S/ 0.00 —nada (pase a la pregunta 09)

° Menos de S/ 50 (pase a la pregunta 10)

° De S/ 51 a S/ 100 (pase a la pregunta 10)

) De S/ 101 a S/ 150 (pase a la pregunta 10)

° De S/ 151 a més (pase a la pregunta 10)

9. JPor qué no realizo inversion en publicidad? (puede marcar hasta dos opciones):
° No sé como hacerlo

° No tiene los resultados que espero

° Muy costoso

° Otra:

10. Calificaria la inversion que hizo en publicidad como:
° Muy buena

° Buena

° Neutral

° Mala

° Muy mala



11.

12.

13.

14.
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(Esta interesado en registrarse y poder utilizar la plataforma Allkinder app?:
Totalmente de acuerdo (pase a la pregunta 13)

De acuerdo (pase a la pregunta 13)

Neutral (pase a la pregunta 12)

En desacuerdo (pase a la pregunta 12)

Totalmente en desacuerdo (pase a la pregunta 12)

(Qué le resta el interés para registrarse y poder utilizar la plataforma Allkinder app ?:

Respuesta:

(Con qué frecuencia al afio espera usar la plataforma Allkinder app?:
De 1 a 3 meses

De 4 a 6 meses

De 7 a 9 meses

12 meses (Todo el afio)

;Cuanto esta dispuesto a invertir por mes en publicitar sus servicios profesionales en la

plataforma Allkinder app?:

Menos de S/ 10

De S/ 10aS/20

De S/20aS/30

De S/30aS/40

De S/40aS/50

(Recomendaria Allkinder app a un colega para que se registre?:
Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Neutral

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo



Apéndice G: Modelo de Encuesta — Padres de Familia

Informacion General:

Distrito de residencia:

Sexo:

Edad:

Preguntas Filtro:

. Tiene nifios menores de 11 afios en casa?

Si

No (fin de encuesta, gracias por participar)

Usted toma o comparte la decision sobre la educacion / cuidado de los nifios en casa?

Si

No (fin de encuesta, gracias por participar)

Preguntas Estructuradas:

1.

2.

. Cuantos nifios menores de 11 aiios tiene en casa?:
Uno

Dos

Tres

Cuatro o mas

. Qué edad tiene él o los niiios que viven en casa? (puede marcar mas de un rango sin

son varios nifios)

De 0 a 3 afios

De 4 a 7 afios

De 8 a 10 afios

. Qué relacion tiene usted con él o los nifios?:
Padre / madre

Abuelo / abuela

Otro familiar
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Tutor (no familiar)

4. El o los nifios estan actualmente en (puede marcar mas de un rango sin son varios niiios)

) Soélo en casa

) Matriculado en nido

) Primaria (De lero a 3er grado)

° Primaria (De 4to a 6to grado)

5. En el dltimo afio, €l o los nifios reciben alguno de los siguientes servicios particulares

(puede marcar mas de una):

) Nana / nifiera

° Clases de refuerzo para curso de colegio

° Clases de arte, musica y afines

° Clases de deporte y actividades fisicas

° Meédico, enfermera, pediatra

° Otra:

6. . Cual es su presupuesto o costo mensual (por cada nifio) por los servicios particulares

que recibe él o los nifos?:
° Ninguno / gratis
° Menos de S/ 100
) De S/ 101 a S/ 200

° De S/201 a S/ 300

° De S/ 300 a mas

7. ,Cuantas horas al mes ¢l o los nifios utilizan estos servicios?
° Ninguna

° Menos de 10 horas al mes

° De 10 a 15 horas al mes

° De 15 a 20 horas al mes

° De 20 a 25 horas al mes



9.

90

Mas de 25 horas al mes

. Como contacto a él o los profesionales que contrataron para el servicio a los nifios?
Referido de un familiar

Referido de un amigo

Por una agencia de profesionales

Busqueda en Google

Cercania a mi domicilio

. Cual es el principal factor cuando elige al profesional que le brindara el servicio a él o

los nifios?):

10.

ninos?:

Experiencia profesional
Referencias del profesional
Costo/precio por hora
Rapidez del contacto

. Qué plataformas ha utilizado para buscar a profesionales que brinden servicios para

Ninguna

Babysist

Indeed

Docente Moderno
Wesmarttly

Otra:

(Esta interesado en registrarse y poder utilizar la plataforma Allkinder app?:
Totalmente de acuerdo (trasladarse a la interrogante 13)

De acuerdo (trasladarse a la interrogante 13)

Neutral (trasladarse a la interrogante 12)

En desacuerdo (trasladarse a la interrogante 12)

Totalmente en desacuerdo (trasladarse a la interrogante 12)



12.

13.

14.
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. Qué le resta el interés para registrarse y poder utilizar la plataforma Allkinder app?:

Respuesta:

. Con qué frecuencia al afio espera usar la plataforma Allkinder app?:
Entre 30 a 90 dias

Entre 120 a 180 dias

Entre 210 a 270 dias

360 dias

., Cuanto esta dispuesto a invertir por mes para tener la plataforma de profesionales en

Allkinder app ?:

Nada

De S/ 1.00 a S/4.00

De S/5.00a S/9.00

De S/ 10.00 a S/ 15.00

(Recomendaria Allkinder app a un colega para que se registre?:
Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Neutral

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo



Figura H1.

Lienzo Meta Usuario Profesional

Apéndice H: Lienzo Meta Usuario Profesional
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Apéndice I: Mapa de Experiencia de Usuario Profesional

Figura I1.

Mapa de la Experiencia de Usuario Profesional

Story/momentos y acciones

Momentos mas criticos
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Tabla J1
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Apéndice J: Arquetipo de Dos Usuarios

Arquetipo de Dos Usuarios

Bio

Perfil 1

Perfil 2

Edad

Sexo
Estado civil
Distrito

Personalidad

Motivacion

Frustracion
Familia
Amigos

Problemas

40 afios
Masculino
Casado
Callao

Persona muy amigable con sus seres
queridos y con sus compaiieros de
trabajo.

Su principal reto es lograr que sus hijos
sean persona de bien y profesionales.
También desean establecer un negocio
para mejorar la estabilidad econémica
del hogar.

Mejorar su disciplina personal y
profesional en manejo de tiempos.

Su familia esta conformada por su
esposa y sus 2 hijas de 3 y 9 afios.

Los amigos del trabajo y del colegio.

Su principal problema/frustracion es el
tiempo de calidad que les brinda a sus
hijas, actualmente ella esta en casa y sus
labores se triplicaron y asi es casi
imposible atenderlas. Esta muy
preocupada por la educacion y
ultimamente sus hijos han tenido
problemas de depresion por la
cuarentena prologada por no ver a sus
amigos.

Cuando se ha querido buscar a un
profesional médico, no se consiguio.

31 afios
Femenino
Casada
La Molina

Es una persona muy alegre y preocupada por
los demas.

Suefia con el desarrollo de su hijo y hacer
todo lo que pueda para brindarle opciones
para que sea una persona con mas
oportunidades de las que tuve yo tanto
profesionales como calidad de vida.

La calidad de educacion que reciben sus hijos
en este periodo es importante.

Ella esta casada con Juan Mendoza y tienen 2
hijos de 2 y 8 afios.

Tiene mas contacto con sus familiares
cercanos.

Ha tenido que pedir ayuda a su mama para el
cuidado de los nifios; con mi esposo no
paramos de trabajar, por el cierre de los nidos
y escuelas se ha complicado la situacion. Al
buscar ayuda de profesores particulares, no lo
encontramos.

Mi hijo ha empezado a tener problemas con
el colegio, buscamos un profesor en internet,
sin embargo, no encontramos.
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Impacto

Apéndice K: Cuadro de Matriz de Costos Frente a Impacto
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Figura K1.
Costo
de
Matriz de Costos / Impacto Objetivo | Imple
de menta
. .. 4. Solicitar al empleador el Impacto | cion
1. Pedirayudaa famll.lares cambio de su régimen Descripcion (50%) | (50%) | Resultado
OSEINGE 3E ] CraRg. laboral para el cuidado de 1. Pedir ayuda a
sus hijos menores de 11 familiares cercanos,
2. Buscando pautas de afos. para el cuidado. 20% | 25% 45 %
formacion infantil a 7. Crear una app que 2. Busc.atndlo pautas de
quienes se queden con permita el cuidado formacion infantil a
_— integral de nifios. quienes se queden con
sus nifios. 20%| 15% 35%
3. Continuar con el trabajo 8. Contratando tutores 3. Continuar con el
actual. virtuales para que guien trabajo actual. 1I5%| 15% 30 %
en la formacion infantil. 4. Solicitar al
empleador el cambio
~ .. de su régimen laboral,
5. Ensefiara los hl.JO.S los para el cuidado de sus
protocolos de higiene. hijos menores de 11
afios. 20% | 30% 50 %
6. Hacer seguimiento y 7. Crear una app que
reforzar a los hijos en permita el cuidado
sus tareas académicas. integral de nifios. 50%| 35% 85 %
8. Contratando tutores
virtuales, para que
guien en la formacion
infantil. 25% | 25% 50 %

Costo

Nota. Escala: A mayor puntaje mas beneficio.

Tabla K1

+

El Impacto Considerado y los Criterios Para la Evaluacion

Apoyo a la propuesta global del modelo

Cuantas demandas de los usuarios se satisfacen

Alto Mayor o igual a Tres
Medio Dos
Bajo Uno

Al evaluar el impacto. Se asocia al valor que percibe el consumidor y contribuye a aumentar el
valor de la propuesta.
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Tabla K2

El Costo Considerado y los Criterios Para la Evaluacion

Criterio y su nivel Conlleva la contratacion de personal y tarda en implantarse
(meses)

Alto Mayor de Dos

Medio Uno a Dos

Bajo Uno

Al evaluar el costo. El grado de complejidad representado en el tiempo esta relacionado con el
numero de recursos necesarios para aplicarlo.

Tabla K3

Medida de Pesos Ponderados

Criterio y su nivel Peso (%)
Costo Impacto
Alto 15 15
Medio 30 35

Bajo 50 50
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Apéndice L: Primer Prototipo de la Solucion
El prototipo de Allkinder app se puede apreciar en este link:
https://allkinderapp.apphive.app/. Asi mismo, el video se aprecia en el link:
https://www.youtube.com/watch?v=>5iLxCGD7vc8&t=4s
Figura L1.

Interfaz Allkinder app

Figura L2.

Menu Allkinder app



Figura L3.

Hoja 2

Figura L4.

Hoja 3
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Apéndice M: Prototipo Final

Figura M1.

App — Pagina 2

Figura M2.

App — Servicios. https://allkinderapp.apphive.app/

Figura M3.

App — ADM.
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Apéndice N: Patente US9189942B2

Figura N1.

Patente US9189942B2.

Childcare tracking systems

and method
U.S. patent documents

Other publications

Abstract

Nota: Tomado de Childcare tracking systems and method (Patente No. US9189942B2)
[Método y sistemas de seguimiento de cuidado de nifios], por R. Begum, 2015,
https://patents.google.com/patent/US9189942B2/en?oq=professional+child+care+US918994

2B2



Figura O1.

Patente US6233428B1
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Apéndice O: Patente US6233428B1

az United States Patent

Fryer

System and method for

54y distribution of child care training
materials and remote monitoring
of child care centers
(761 Toventor:  Bruce Fryer, 600 Prospect 5t
Maplewood, NI (LIS) 07040
(* ) MNotice: This patent issued on a continued pros-
coution application filed under 37 CFR
1.53(d), and s subject to the twenty vear
patent term prowvisions of 35 US.(C
1542 ) 2).
Subject 1o any disclaimer, the erm of this
patent 1= extended or adjusted under 35
U5.C, 154(h) by (0 days,
(21} Appl. Mo 08/931,941
(22} Filed: Sep. 17, 1997
F T LT PR - 1. | | .11
(521 1S Ol oo A3 I8; 434,324
(58)  Field of Search v, 434508, 324
(56) References Cited
U.S. patent documents
SR8450 % 1990 CAarver o cicnses e 3330
5408330 ¢ 41995 Squicciaring o al. oo 386007
5,441,047 81995 David =t al. .
SA491.508 ¢ 21996 Fredell et al e M8 16
517,336 % 51996 Sergeant o al. . 38143
55340004 ¢ 799G Flohr et al, e, HELS
5,583 561 12/19%6  Baker et al, |
5,594,491 11997 Hodge el al. .
S0T0.470 0 101997 Squicclarin el al. .. 380040
509442 % 1101997 Swanson ¢l al . 3RO
5737011 ¢ 41998 Lukoes ... . MANS

| NI LTS 10 AR AT AN N U R AN AR AT D OV 1A

US00623342881

US 6,233,428 B1
*May 15, 2001

(1) Patent No.:
i45) Date of Patent:

Other publications

Bigness, “Keeping Watch, System Lets Parents Monitor
Children In Day—Care Center,” Chicago Tribune, Scp. Z,
1997,

Varwous Pages, hitp:/woaow kidcam.com), downloaded Dec.
3, 1947,

Galaxy-NET Telecom, *Streaming Awdio/Video,” hiip:!/
www galaxy-neLeom'siceaming. himl, downloaded May 15,
1997,

Varwous Pages, bip:/homesowacom) and  hitp:weasosow-
witcomy, downloaded Dec, 3, 1997

Hilzenrath, “Day Care on Camera! Gets Test in Georgia,™
The Washington Post, Apr. 4, 1997,

Vosuie, “Soltware & Supporl,” hip:/chokces.csuniue.edw/
srstan/upload/htmlso frware himl downloaded May 15,
1997,

(List contineed on next page.)

Primery Examiner—Nalencia Martn-Wallace
Assistant Examiner—Chanda Harris
(74) Arorney, Agent, ar Firm—Bacon & Thomas, PLLC

(57 Abstract

A child care monitoring network integrates a centralized
information dissemination system with live streaming video
to imcrease parental involvement with child care workers and
improve child care worker training, including provision for
cnabling parcnis to monitor their children during the work-
day over the Internet and for providing live training dem-
onstrations during off-hours. A local arca network connects
video cameras o a multi-media computer for digitizing and
compressing the video feed and supplying it 1o a regional
broadeast server capable of delivering multiple broadcast
video streams to parent subscribers either through direct
Imternet connections, or over a secured network connected 1o
the Internet via a firewall. A pre-recorded video library and
server may be provided inaddition 1o the live video broad-

Nota: Tomado de System and method for distribution of child care training materials and

remote monitoring of child care centers (Patente No. US6233428B1) [Sistema y método para

la distribucion de materiales de capacitacion en cuidado infantil y monitoreo remoto de

centros de cuidado infantil], por B. Fryer, 2001,

https://patents.google.com/patent/US6233428B1/en?0q=US6233428B1



Apéndice P: Informacion de Patentes Relacionados y su Comparacion

Tabla P1

Informacion de Patentes Relacionadas

# Patente Fecha Registro de Nivel de aporte Tipo de relacion
presentada patente
US20030033183A1 13/02/2003  pCT/US A Gestion de nifieras
JP2003058624A 13/08/2001 jp A Gestion de nifieras
US6233428B1 15/05/2001 Monitoreo remoto
PCT/US M de centros de
cuidado infantil
US9189942B2 17/11/2015 Método y sistemas
PCT/US M de seguimiento de
cuidado de nifios
Tabla P2
Informacion de Comparacion de Patentes Relacionadas
Intermediacion it
Directorio de Sistema Pluralidad Contacto  Analisis - padres
# Patente servicios  de pago de con de data usuarios y
. . o proveedores y .
profesionales on line servicios proveedores global . profesionales
usuarios .
usuarios
US20030033183A1 X X X X
JP2003058624A X X X X
US6233428B1 X X X X
US9189942B2 X X
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Apéndice Q: Tabulacion de Encuesta a Padres

Tabulacion recogida de nuestra encuesta realizada en Google Forms (2021)

Figura Q1.

Pregunta 1. ;Cudntos nifios menores de 11 arios tiene en casa?

134 respuestas

@ Uno
® Dos
Tres
@ Cuatro o mas

Figura Q2.
Pregunta 2. jQué edad tiene el o los nifios que viven en casa? (puede marcar mas de un

rango si Son varios ninos)

(28.4 %)
(57.5 %)

(30.6 %)

Figura Q3.

Pregunta 3. ;Qué relacion tiene usted con los nifios?

134 respuestas

@ Padre [ Madre

@ Abuelo / Abuela
Qtro familiar

@ Tutor (No familiar)
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Figura Q4.
Pregunta 4. ;El o los nifios estin actualmente en? (puede marcar mds de un rango

si son varios ninos)

(31.3%)
(24.6 %)
(49.3 %)

(25.4 %)

Figura QS.
Pregunta 5. ;En el ultimo ario, los nifios reciben alguno de los siguientes servicios

particulares? (puede marcar mas de una)

134 respuestas

42 Gl3%)
48 (358%)

MNana / Nifiera

Clases de refuerzo para cur...
Clases de arte, misica y afi...
Clases de deporte y activida...
Médico, enfermera, pediatra

0 2249%)

23 (172%)
19

Ninguno 2 (15%) (1427
ninguno 2
Clases virtuales (0.7 %)
Se encontraba en centro de._.. (0.7 %)
Estimulacién de padres 0.7 %)
Clases de francés (0.7 %)
Sélo nido (0.7 %)
N. A (0.7 %)
Clases de ingles (0.7%)
No (0.7 %)
0 10 20 30 40 50

Figura Q6.
Pregunta 6. ;Cual es su presupuesto o costo mensual (por cada nifio) por los servicios

particulares que reciben los nifios?

33.6 %)
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Figura Q7.

Pregunta 7. ;Cudntas horas al mes los nifios utilizan estos servicios?

Figura Q8.
Pregunta 8. ;Como contacto a los profesionales que contrataron para el servicio a los

ninos?

15.7%)

Figura Q9.

Pregunta 9. ;Cual es el principal factor cuando elige al profesional que le brindara el

servicio para los nifios?
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Figura Q10.
Pregunta 10. ;Qué plataformas ha utilizado para buscar a profesionales que brinden

servicios para ninios?

134 respuestas

Ninguna 16 (86.6 %)
Eabysist
Indeed
Docente moderno 71 (52%)
WeSmartly 12%
Referido (1.2%)
Google ©0.7%)
Sa ngna ©7%)
Ninguno ©0.7%)
au 0.7 %)
Met eorking
Referencia ©.7%)
X (0.7 %)
Coelgio
0 25 50 75 100 125

Figura Q11.

Pregunta 11. ;Estd interesado en registrarse y poder utilizar la plataforma Allkinder app?

@ Totalmente de acuerdo (Pase a la
pregunta 13)

@ Ce 3 acuerdo (Pase a la pregunta 13)
Meutral (Pase a la pregunta 12)
@ En desacuerdo (Pase a 1a pregunta 12)

@ Totalmente en desacuerdo (Pase ala
pregunta 12)

Figura Q12.
Pregunta 12. ;Qué le resta el interés para registrarse y poder utilizar la plataforma Allkinder

app?

24 respuestas

2 (83%)

1 (4.2 %) -« (4.2 %)

v

0
Averiguar sobre | En estos fiempos... Lo que he requer... Mo conozco laca.. Pensarenestaa .. Sitiene algln co. .
El presupuesto Falta de informa... Mecesito mas inf... Mo indica aitend... Porque usualme... Util...
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Figura Q13.

Pregunta 13. ;Con que frecuencia al ario espera usar la plataforma?

@ De 1a3meses
® De 4 a6 meses
De 7 a 9 meses
® 12 meses (Todo el afio)

Figura Q14.
Pregunta 14. ;Cuanto esta dispuesto a invertir por mes para tener la plataforma de

profesionales en Allkinder app?

Figura Q15.

Pregunta 15. ;Recomendaria Allkinder app a un colega para que se registre?

@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo
Meutral
@ En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo
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Apéndice R: Participante de Testeo — Padres

Tabla R1

Participante de Testeo — Padre

Nombre Relacion Edad Nifios en casa  Distrito - residencia
Megan Pinedo Salas Madre 35 2 Lince
Luisa Carcamo Flores Madre 41 1 San Miguel
Joel Eca Panta Padre 38 2 Surco
Matilde Loro Nole Madre 29 3 Jesus Maria
Clara Perez Choquehuanca Madre 27 1 Lince
Arnold Pintado Rivera Padre 35 2 Pueblo Libre
Grecia Renteria Lopez Madre 39 2 Lince
Jessenia Sanchez Ledn Madre 42 2 Miraflores
Carmen Taboada Calderéon Madre 39 3 San Miguel
Clara Mendez Arnaez Madre 37 1 Pueblo Libre




Tabla S1
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Apéndice S: Participante de Testeo — Profesionales

Participante de Testeo — Profesionales

Nombre Edad Anos de Profesion Distrito -
experiencia residencia
Mirtha Sanchez Solano 36 9 Docente de inicial Lince
Paola Vivas Gonzales 39 12 Meédico pediatra San Miguel
Ernesto Garcia Peralta 48 22 Docente de arte Surco
Gianella Suarez Pinedo 39 14 Docente de musica Jesus Maria
Karla Huanila Acosta 34 7 Nifiera Lince
Delky Torrila Vargas 29 4 Nifiera Pueblo Libre




Tabla T1
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Apéndice T: Detalle del Canvas de Modelo de Negocio Allkinder app

Detalle del Canvas de Modelo de Negocio Allkinder app

Dimension

Descripcidn y consistencia interna

Socios claves

Actividades
claves

Recursos
claves

Propuesta de
valor

Relacion con
cliente
Canales

Segmento de
clientes

Estructura de
costos

Ingresos

Proveedores de los equipos, materiales y herramientas que se necesitan para la realizacion de
servicios. Socios, que permitiran aportar la inversion necesaria para poner en marcha el
proyecto tanto con aporte propio, asi como préstamos. ONG con los cuales se estableceran
contacto para brindarnos apoyo mutuo y encontrar formas de colaborar mutuamente en pro
de lograr los objetivos sociales en comun.

Los servicios a domicilio de servicios de cuidado médico, académico, artistico, deportivo o
de nifieras para nifios menores de 11 afios. Ademas, se realizaran capacitaciones técnicas a
profesionales en el area tecnologica y otras complementarias que refuercen las habilidades y
conocimientos con los que cuentan. También se considera importante las actividades de velar
por la seguridad de los profesionales y la gestion de marketing y publicidad.

CEO, especialistas en operaciones, ejecutivos comerciales, especialista en marketing digital
y especialista de soporte al cliente. Y como recursos materiales, los equipos, herramientas y
accesorios para brindar los servicios, asi como la infraestructura para soportar la app.

App que ofrece servicios geolocalizados y programacion de servicios de cuidado médico,
académico, artistico, deportivo o de nifieras para sus hijos menores de 11 afios mientras sus
padres laboran o tienen alguna necesidad. A los profesionales se les ensefiara los
conocimientos que necesiten para brindar servicios en el soporte técnico tecnoldgico.
Ademas, se contribuira con el cuidado del ambiente, pues se ofrecera un descuento en los
precios de los servicios a cambio de la recoleccion de basura electronica.

Brindar 6ptimo servicio al cliente (soporte en la cotizacion, atencion, reclamos, calificacion
de las empleadas) basado en la confianza y seguridad con el respaldo de una empresa.

El canal principal es la app movil mediante la cual se conectara a los padres cliente con los
servicios que se brinden, adicionalmente se utilizara medios como: WhatsApp y linea
telefonica.

Se direccionara a personas y hogares de Lima 7op y Lima Moderna entre 18 a 50 afios, con
necesidad de contar con servicios integrales a domicilio de manera rapida y segura, para el
cuidado de sus menores hijos (0-10 afios).

Los principales costos operativos son: Pago de planillas, el pago de servicios, alquiler de
local (debe incluir almacén de basura electronica), adquisicion de computadoras, equipos
celulares, plataforma tecnoldgica, publicidad y marketing.

Seran aquellos valores de resultados de la atencion de un servicio. Es necesario contar con un
plan de marketing para incrementar exponencialmente las ventas.




Tabla Ul

111

Apéndice U: Exponencialidad — 11 Atributos

11 Caracteristicas de Exponencialidad de la Aplicacion Allkinder app

Atributos encontrados

Analisis realizados

Tecnologias sociales

Autonomia

Experimentacion

Interfaces

Compromiso

Activos apalancados

Algoritmos

Comunidad y multitud
Personal bajo demanda
Propdsito
transformador masivo

Cuadros de mando

Para el almacenamiento de documentos y la comunicacion, Allkinder app elegira
plataformas de colaboracion complementarias como Meet Google, Zoom y Google Drive
en lugar de la aplicacion Allkinder app entre sus empleados administrativos. Los expertos
en sus campos utilizaran WhatsApp.

El equipo de gestion de la aplicacion Allkinder app tiene la independencia necesaria para
aportar soluciones en equipo, lo que estimulara las ideas para ofrecer el mejor servicio e ir
mas alla para los clientes.

Al obtener nuevas competencias en un futuro préximo, podra definir nuevas demandas o
servicios de los clientes y ponerlos en practica para examinar la demanda actual y las
capacidades del personal. Esto permitird interactuar frecuentemente con los usuarios y
satisfacer sus necesidades.

Contara con interfaces y estandares faciles de usar, sencillos, agradables, intuitivos, agiles
y con buenas experiencias de usuario (UX), para que no tenga que depender de la ayuda
para solicitar un servicio y tener una experiencia positiva.

Genera dos compromisos importantes:

- El cliente se sentira implicado en el proceso de apoyar a expertos experimentados en su
empeflo por prosperar en el entorno actual.

- Ofrecer descuentos en el precio a cambio de su compromiso medioambiental,
modificando el modo de recogida de residuos electronicos.

La estrategia se basa en lo esencial, que es la mano de obra de profesionales formados
especificamente para atender a nifios menores de once afios. Para contratar los servicios se
utilizaran los smartphones de los padres clientes, y el servicio se prestara en sus
domicilios.

Al principio, se invierte en un algoritmo para la app que distribuya eficientemente las
ordenes de servicio en funcion de los horarios disponibles de los expertos, apoyado en la
geolocalizacion para los servicios de dia, de noche y en la programacion del servicio para
fechas futuras. Alternativamente, a partir del segundo afio, se gasta dinero en un
sofisticado sistema de andlisis para ayudar en las decisiones de negocio basadas en el
estudio de los datos de los clientes, como sus preferencias y frecuencia de servicio.

Para alcanzar el objetivo de ser autosuficientes econdmicamente, es vital reforzar las
relaciones con las organizaciones publicas y privadas, las ONG y los especialistas
designados.

Con el objetivo de reducir el nimero de empleados a tiempo completo, se subcontratara a
un especialista en operaciones, otro en atencion al cliente, un ejecutivo de ventas y un
profesional de marketing digital para apoyar la aplicacion movil.

Incentivar la redefinicion del papel de los profesionales que se ocupan de los nifios
menores de 11 afios y su inclusion en el uso de las tecnologias.

Se asegura de hacer un seguimiento de los servicios utilizados y de los no utilizados para
poder ver el rendimiento de los profesionales. Ademas, permite controlar métricas de
gestion como los tiempos de respuesta estandar, la eficacia de los trabajadores, los gastos
estandar, los servicios prestados por distritos o barrios, los perfiles de los clientes padres y
los ingresos obtenidos.
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Apéndice V: Incremento Anual de la Venta Promedio de Suscripciones

Tabla V1

Incremento Anual de la Venta Promedio de Suscripciones

Ao 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5

Ventas anuales (soles) 52,837 55,215 57,699 60,296 63,009
Servicio incremental para 1,800 2,770 4,250 5,640 7,140
profesionales afiliado a

Allkinder app

Incremento de venta (%) 3 5 7 9 11




113

Apéndice W: Participacion de Actividades Economicas

Figura W1.

Mipyme Formales por Estrato Empresarial, segun Seccion CIIU, 2017

Nota: Tomado de Informe: Las Mipyme en cifras 2017 (p.229) por el Ministerio de la
Produccion (PRODUCE), 2018. https://ogeiee.produce.gob.pe/index.php/en/shortcode/oee-

documentos-publicaciones/publicaciones-anuales/item/829-las-mipyme-en-cifras-2017



Figura X1.

Apéndice X: Tarjetas de test

Tarjeta de Prueba HI — Dimension Eficiencia

Figura X2.

Tarjeta de prueba H1-1 (Strategyzer)

Actividad Prueba de Usabilidad

Responsable Grupo 5

Paso 1: Hipétesis (Riesqe % £ &)

Creemos que los participantes entre 18 y 50 afios de
los distritos de Lima Top y Lima
Moderna y nivel socioeconémico entre
A, B y C solicitan servicios de
ensefianza de cursos de nivel primario
para sus menores hijos (0-10 afios) con
facilidad utilizando la ALL KINDER APP.

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

Para Solicitaremos a los participantes que
verificarlo, 'ealicen una solicitud de servicio
deensefianza de cursos de nivel primario a
traves de su smartphone accediendo al
prototipo usable de ALL KINDER APP.

nosotros

+Paso 3: Métrica (Tiempo requerido @ & (&)

Ademas, el tiempo en que demora realizar su
mediremos registro de usuario.

Paso 4: Criterio
Estamos bien si El iempo total para registrarse
©omo usuario sea menor de 90

segundos.

Tarjeta de Prueba HI — Dimension Eficiencia

Tarjeta de prueba H1-2 (Strategyzer)

Actividad Prugha de Usahbilidad

Respansable  Grupe S
Paso 1: Hipstesis (Riesys & £ %)

Creemos que lss participantes entre 18 y 50 afigs de
les distrites de Lima Top y Lima
Medema ¥ nivel secisesansmisg, entre
A, B y C splicitan servicips de
ensefianza de surses de nivel primaris,
para sus menares hijes (0-10 afies) con
facilidad utilizands la ALL KINDER APP.

Paszso 2: Prueba (Confiakilidad de los dates & [ &]

Para Seligitaremes a les partisipantes gue
verificarlo, rsalisen  una.  selisitud.  de  servicis
nosotros deensefianza de surses de niysl primaris, a
T traves de sy smartphone ageediende. al
pretetipe usakle de ALL KINDER APP.

Paso 3: Métrica (Tiempo requerida oS} @]
Ademas, el tiempg, total en que demara realizar la
mediremsas selicitud de seryicie de ensefianza de

surses de nivel primarig con la opeign,

“selicitar ahera” vy “pregramar servisie
Paso 4: Criterio
Estamos bien si El tismps para semelstar <l

= i =y
“Rr ar servicie™ sea mengr de

150 segundas.
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Figura X3.

Tarjeta de Prueba HI — Dimension Eficiencia

Figura X4.

Tarjeta de prueba H1-3 (Strategyzer)

Actividad Pruska de Usabilidad

Responsable Crupe 5

Paso 1: Hipétesis (Rissse 2 £ %)

Creemos que loz participantes entre 18 y 50 afips de
los digtritos de Lima Top v Lima
Mederna v nivel socieecondémice entre
A, By C solicitan servicios de
gnzefianza de curses de nivel primarie
para sus meneres hiios (0-10 afies) con
facilidad utilizande la ALL KINDER APP.

Paso 2: Pruebha (Cenfiakilidad de los dates & &]

prototipe usable de ALL KINDER APP.
Paso 3: Métrica (Tiemps requerise © 3 5)
mediremos  realizadas con gxite al primer intento
(“tarea 1 - “registre de usyarie” , “tarea 2
- gelicitar ahora”™ v “tarea 3 - prearamar
icio™.
Paso 4: Criterio
Estamos bien si El porcentaie de tareas con éxite
al primer intent 8 mayor 4 igual a
B80%.

Tarjeta de Prueba HI — Cambio de Conducta

Tarjeta de prueba H1-5 (Strategyzer)

o P ae .

Responsable  Grupe 5

Paso 1: Hiptesis (Riesss % & %)
Creemos los participantes entre 18 y 50 afios de lps
ue distrites de Lima Top y Lima Medema, v niyel
49 gggjgg;gm’mgg’ ;@ enire A, B y € gelicitan servisies

de ensefianza de surses de nivel primarie para sz

meneres hiles (0-10 afigs) con facilidad utilizande.
la ALL KINDER APP.

Paso 2: Prueba (Confiabilidad de los datos & & &']

Para Prekaremes la predispesicién en la sendusta
verificarlo, P2 Bedir un servisie de enseianza de surses.
et de piys] primarie. mediants wea ape mexil

no. ta de tati

del gratetins de ALL KINDER APP.

- Paso 3: Métrica (Tiempo ido @ T (5)

mediremos Sheuestas antes y despues del cambio asnerads
rer el estimulo realizado presentande el pratetipe

de ALL KINDER APP.
Paso 4: Criterio
Estamos F pereentais de participantes que adepta la
bi 5 de pedir un seryicis de ensefianza de
REM B cprcas de nivel nrimarie por ALL KINDER APP o5
mayor 6 igual a 40%.

una
secial, utilizande ceme estimuls 12 presentasisn
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Apéndice Y: Alcance de Hipétesis y Elementos en la Prueba de Usabilidad

Tabla Y1

Allkinder app (Prueba de Usabilidad): HI- Hipotesis

La Hipotesis La Prueba . La; Las Métricas Los Criterios
Dimensiones
Se cree que los Al utilizar el La También se hace un seguimiento del  Si el registro del usuario
usuarios que utilicen  prototipo Eficiencia tiempo total que se tarda el usuario  tarda menos de 90 segundos
Allkinder app que funcional de la en completar su registro. en total, es aceptable.
tengan entre 18 y 50 apllgacu')n Ademas, se realiza un seguimiento  Esté bien si, el tiempo para
afios y sean de los Allkinder app en del tiempo que se tarda en enviar una completar el servicio
distritos de Lima Top  su smartphone, se solicitud de servicio para un curso “solicitar ahora” y
y Lima Moderna, con  pedird a los que se imparte en el nivel de “programar servicio” sea
un nivel o usuarios que primaria utilizando las opciones menor de 150 segundos.
socioecondmico que  presenten una “solicitar ahora” y “programar
oscile entre A, By C,  solicitud de serets™.
pf",iré“ buscar . Servicloipatg, La Ademas, mide el porcentaje de Si mas del 80 % de las
facﬂ{nente servicios de 1mp§n1r CUISOS €N Efectividad  de tareas exitosas ejecutadas en el tareas se completan con
ensefianza para cursos el _nlve_l de primer intento (“tarea 1 —registro de  éxito en el primer intento,
de m\./.el prn’narlo para  primaria con el usuario”, “tarea 2 - solicitar ahora” y estara listos.
sus hijos mas fin de “tarea 3 — servicio programado
pequeiios (0 a 10 confirmarlo. servicio™).
afios). La Asimismo, realiza una encuesta final Estara bien si, el CSAT es
Satisfaccion  para medir la puntuacion de mayor o igual a 80 %.
satisfaccion del cliente (CSAT).
Tabla Y2

Allkinder app (Prueba de Usabilidad): Elementos Preparativos

Nro. Elementos Descripciones del elemento de prueba Usos

1 Guion parauna  Modelo dirigido por el facilitador principal y dividida en cuatro Antes de utilizar la
prueba de equipos de tareas: Los saludos, prueba y proposito, recogida de aplicacion, se utiliza
usabilidad datos, presentacion de la aplicacion Allkinder app en pantallas para  durante el arranque.
narrativa. la tarea de observacion, creacion de solicitudes de servicios de Examine el Apéndice Q.

educacion primaria de primer nivel para menores de 11 afios
utilizando un smartphone, y encuesta de satisfaccion.

2 La aplicacion Creacion del prototipo en version Android, que se preinstald en el Se emplea, entre otras
Allkinder app smartphone de cada usuario antes del inicio de la prueba. cosas, en la elaboracion de
esta en formato la solicitud de servicio de
prototipo *.apk. instruccion. Consulte el

Apéndice L.
3 Encuesta de Formulario de cuatro preguntas para recoger el grado de satisfaccion Después de usar el

satisfaccion.

del cliente respecto al app movil luego de haber participado en la

prueba.

Tras realizar la prueba, se pide a los clientes que rellenen una
encuesta de cuatro preguntas para medir su grado de satisfaccion
con la aplicacion mévil de Allkinder app.

software, se utiliza.
Consulte el Apéndice D.
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Apéndice Z: Participacion, Videos y Aprendizaje de Prueba de Usabilidad

Tabla Z1.

Allkinder app y la Prueba de Usabilidad (Participantes)

Nombre Relacion Edad Nifios en casa
Megan Pinedo Salas Madre 35 2
Luisa Carcamo Flores Madre 41 1
Joel Eca Panta Padre 38 2
Matilde Loro Nole Madre 29 3
Clara Perez Choquehuanca Madre 27 1
Arnold Pintado Rivera Padre 35 2
Grecia Renteria Lopez Madre 39 2
Jessenia Sanchez Le6n Madre 42 2
Carmen Taboada Calderon Madre 39 3
Clara Mendez Arnaez Madre 37 1
Tabla Z.2.
Allkinder app y la Prueba de Usabilidad (Videos)
Nro. de Participantes  Rango de Edades  Niveles Socioecondmicos  Canal de Comunicacion Videos
10 Entre 18y 50 afos Nivel A, By C Zoom y Google Form Ver Apéndice L

Tabla Z3

Allkinder app y la Prueba de Usabilidad (Aprendizajes)

Eficiencia

Efectividad

Satisfaccion

A fin de ahorrar tiempo, evalue el disefio
y haga que el mapa de geolocalizacion
sea mas preciso. Para evitar confusiones,
incluya un icono que represente el sexo
del profesional que realiza el servicio. Por
ultimo, envie un mensaje indicando que
la solicitud ha sido atendida.

Dado que la mayoria de los participantes
no pudieron determinar el tamafio exacto
de sus habitaciones, el formulario de
solicitud de servicios deberia revisarse
para incluir una seccion de solicitudes por
horas. Proporcione también la opcion de
“todas las opciones de ambientes” o
“servicio por tiempo”.

Crear conciencia social a
través de conceptos y, puesto
que no todos los participantes
estan familiarizados con el
término, dar detalles sobre lo
que constituye los residuos
electronicos.
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Apéndice AA: Prueba de Cambio de Conducta

Tabla AA1

La Prueba de Cambio de Conducta (Elementos Preparativos)

# Los Elementos Descripciones de elementos de prueba Uso

1 Para medir la Quince preguntas de respuesta multiple El sondeo fue idéntico tanto antes como después de
adopcién de componen el formulario que utilizan los la aplicacion del estimulo. La primera encuesta se
conductas, se menores de 11 afios para solicitar diversos realizo un dia antes del estimulo, y la segunda, un
realiza una servicios, entre ellos el de impartir cursos de dia después del estimulo, garantizando un espacio
encuesta. ensefianza primaria. igual entre ambas. Detalle en el Apéndice F.

2 Estimulo El uso de la aplicacion para solicitar un Prototipo disponible en:
(prototipo). servicio de ensefianza para cursos de primaria  https.//allkinderapp.apphive.app/

se demostro en un video en el que se explicaba
la propuesta de valor de la aplicacion Allkinder
app y se mostraba el prototipo de la aplicacion.

Tabla AA2

La Prueba de Cambio de Conducta (Participantes)

Categoria Cantidades Rango de Edades (afios) Grado Superior Grado Maestria

Femenil 85 18 -50 52 20
Masculino 49 18 - 50 21 10
Total 134

Tabla AA3

La Prueba de Cambio de Conducta (Aprendizajes)

# Cambio de conducta
Se ha visto que algunos participantes pagan costos elevados por un servicio que implica el uso de una aplicacion
movil.

—_

2 Se ha visto que todos los participantes tienen un alto deseo de apoyo social.

Se ha visto que algunos de los participantes desconocen la palabra y la definicion de residuo electronico.

4 Sino existe un producto comparable en el mercado, se ha observado que los participantes tienen dificultades
iniciales para imaginar lo que puede conseguir una aplicacion movil.

5 Varios participantes se han mostrado dispuestos a utilizar los numerosos servicios que ofrece Allkinder app para
satisfacer las necesidades de sus hijos.

w
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Apéndice AB: Hallazgos de Métrica Sobre la Predisposicion al Cambio de

Conducta Para Utilizar una Aplicacion

Figura ABI.
Participantes que Tienen Predisposicion en Conducta Para Utilizar un Aplicativo Movil
Para Solicitar Servicios de Enserianza de Curso de Nivel Primario Entre Todos los Servicios

Brindados

@ Totalmente de acuerdo (Pase ala
pregunta 13)

@ De a acuerdo (Pase a la pregunta 13)
Meutral (Faze a la pregunta 12)

@ En desacuerdo (Pase a la pregunta 12)

@ Totalmente en desacuerdo (Pase ala
pregunta 12)

Figura AB2.
Participantes que Modificaron Positivamente su Predisposicion en Conducta Luego del
Estimulo a Utilizar un Aplicativo Movil Para Solicitar Servicios de Ensefianza de Curso de

Nivel Primario
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Figura AB3.
Intensidad de Cambio de Predisposicion en Conducta Hacia "Completamente de Acuerdo”
Luego del Estimulo en Recomendar el Uso de Allkinder app

@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo
Meutral
@ En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Figura AB4.
Intensidad de Cambio de Predisposicion en Conducta Hacia "Completamente de Acuerdo”

Luego del Estimulo en el Tiempo Minimo de Uso de Allkinder app
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Apéndice AC: Resultados de Encuesta de Prueba de Deseabilidad

Figura AC1.

Usuarios Dispuestos a Pagar Segun Necesidad

40%
35%
35%
0,
30% 27%
25%
25%
20%
15%
10%
5% 5%
5% 3%
0% . | .
Padres que contratan Padres que contratan Padres que contratan Padres que no Padres que no Padres que no
servicio de nifiera  servicio medico para servicio educativo contratan servicio de contratan servicio contratan servicio
para sus hijos sus hijos menores de para sus hijos nifiera para sus hijos medico para sus hijos educativo para sus
menores de 11 afios 11 aiios menores de 11 aflos menores de 11 afios menores de 11 afios hijos menores de 11
afios
Figura AC2.
Distribucion de Montos Dispuestos a Pagarse
Soles a Pagar ; N° de Participantes (padres y profesionales)
30
35; 25
25
40; 20
20
60; 15
50; 13
15 45; 12 i
55; 10
10
30;5
5 .
0
30 35 40 45 50 55 60

30 m35 w40 w45 =50 =55 m60

Padres y Profesionales estan dispuestos a pagar S/ 35.00
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Apéndice AD: Plan de Mercado y sus Objetivos

Tabla AD1

Plan de Mercado y sus Objetivos

Objetivos

— [ H

Atender a los clientes de niveles socioeconomicos A, B y C en los distritos de Lima (7op y
Moderna), y alcanzar la cuota de mercado mayor o igual al 30 % durante el quinto afio.
Conseguir que la marca Allkinder app sea “top of mind” en el mercado al quinto afio objetivo,
superando los 2 millones de soles de ventas en ese afio, excluido el IGV.

Dotacion de profesionales contratados que desarrollen y fortalezcan sus capacidades para cuidar
hijos entre cero y diez afios en casa.

Al final de cada afio, la empresa debe posicionarse como principal solucion de atencion a los
menores de once afios a domicilio (salud, académica, deportiva, artistica y de seguridad), con una
media de mas de 16,000 servicios mensuales.

Numero de expertos contratados después del segundo afio que han alcanzado la competencia
experta en el uso de la aplicacion Allkinder app, expresado en porcentaje, superior al 50 %.

Mas del 90 % del total de profesionales contratados cada afio tienen SCTR y seguro médico, pero
no han sufrido accidentes laborales.

Mas del 95 % del total de profesionales contratados a partir del segundo afio tienen acceso y
control sobre sus propias cuentas bancarias.

Del primer al quinto afio de funcionamiento, reciclar al menos 14,000 kg de residuos electrénicos.




Tabla AE1
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Apéndice AE: Segmentacion por Generacion/Geografia

Segmentacion del Cliente por Generacion

Edad y generacion % Poblacion en miles de Comportamiento Estilo de vida
asociada persona por sector
econdmico
A/B C
Generacion baby 21.0 725,327.9 1°009,072.2  EI 48 % de los G. Los baby boomers constituyen el 51 % de
boomers y silenciosa. Silenciosa y el 67 % la poblacion activa, mientras que el 48 %
de los baby boomers solamente trabaja. E1 28 % de las
estan endeudados. personas posee smartphones, frente al 57
% que posee teléfonos moviles.
Generacion X (36 a 25.1 783,055.5 1’277,495.3  Si no encuentran su El 84 % de la gente trabaja, el 56 %
55). marca preferida, el 76  ahorra, el 46% tiene un banco, el 42 %
% recurre a otra. utiliza smartphones y el 51 % recibe una
paga quincenal o mensual.
Generacion Y (18 a 27.5 759,792.2 1’376,911.3  El 89 % presta El 84 % de las personas trabaja, el 79 %
35). atencion a las ofertas  ahorra, el 46 % tiene una cuenta bancaria,
y actia en el 62 % tiene smartphones y el 59 %
consecuencia. recibe una paga quincenal o mensual.
Generacién Z 26.3 603,410.8 1°312,290.9 85 % disfruta probar  El 52 % cobra un sueldo quincenal o

(menores a 18 afios).

productos nuevos.

mensual, mientras que el 35 % trabaja, el
85 % ahorra y el 26 % tiene dinero en el
banco.

Todo el cuidado de un nifio debe proceder
de sus padres o de otros cuidadores
adultos si tiene menos de once aflos.

Nota. Adaptado de Generaciones en el Peru (p. 1), por el Institut de Publique Sondage

d'Opinion Secteur (Ipsos), 2019. https://www.ipsos.com/es-pe/generaciones-en-el-peru.

Tabla AE2

Segmentacion del Cliente por Geografia

Zona Geografica Millones de Habitantes Nivel S.E.
Lima (A+B) C
Considerando Moderna + Top 1.42 76.10%  16.99 %
Otros (Norte, Sur, Centro, Este y Callao) 9.17 20.02%  47.00 %

Nota. Adaptado de Market Report, Peru: Poblacion 2019 (p.10), por la Compaiia

Peruana de Estudios de Mercados y Opinion Publica S.A.C. (CPI), 2019.

http://cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/mr_poblacional peru 201905.pdf


https://www.ipsos.com/es-pe/generaciones-en-el-peru
http://cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/mr_poblacional_peru_201905.pdf

Apéndice AF: Numero Proyectado de Servicio por Suscriptores

Tabla AF1

Numero Proyectado de Servicios por Suscriptores Para el Primer Quinquenio

Participacion
_ Efectividad 5 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Servicio  mensual del . . . . .
mercado Servicio Servicio Servicio Servicio Servicio

%  ultimo 9% ultimo % altimo % ultimo % ultimo

mes mes mes mes mes

Nifera 3,633 2.5 91 2.8 102 6.1 222 10.5 381 21.2 770
Educacion 9,432 2.5 236 3.1 292 7.2 679 14.5 1,368 35.2 3,320
Salud 1,909 2 38 2.2 42 5 95 7 134 11 210
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Apéndice AG: Escenarios optimista y pesimista
A continuacion, se detallan los escenarios optimista y pesimista:

Tabla AG1

Crecimiento de Ventas — Escenario Optimista

Crecimiento anual en ventas

Tipo de servicio
Afiol Afio2 Afio3 Afio4 Afio5

Nifiera 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Educacién 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Salud 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%

Tabla AG2

Crecimiento de Ventas — Escenario Pesimista

Crecimiento anual en ventas

Tipo de servicio
Afiol Afio2 Afio3 Afio4 Aifio5

Nifiera 400% 4.00% 4.00% 4.00% 4.00%
Educacién 400% 4.00% 4.00% 4.00% 4.00 %
Salud 400% 4.00% 4.00% 4.00% 4.00%
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Apéndice AH: Servicios y el Sustento de Crecimiento de Ventas

Tabla AH1

Servicios de Niriera y el Sustento de Crecimiento de Ventas

Indicadores Sustento
Babysits»  Fue fundada en 2008 por Peter van Soldt quien indica que:
e Tiene mas de 3 millones de miembros en todo el mundo
® Al 2020 ha generado participado en 28,500 ciudades de 58 paises.

Bertha®  En una entrevista en el programa “Mundo Empresarial” de Canal N en 2018, el CEO de Bertha,
Jorge Wankun, afirma que las sefiales cruciales estaban ahi en el primer afio que la empresa
comenzo sus servicios e indicadores:
® 40 % de crecimiento mensual durante el primer afio.

e La facturacion prevista para el primer afio es de 300 mil soles.

e La facturacion prevista para el 2021 es de 50 millones de soles (cuatro afios después del
lanzamiento de la empresa).

Con esta informacion, se ha examinado y determinado que el crecimiento mensual previsto a

partir del segundo afio es de 13 %. Adicionalmente, en entrevista con el diario Gestion (La

Molina, Surco, Miraflores), la empresa sefiald que su foco inicial era Lima Top.

Nota. Y Tomado en Babysits (www.babysits.pe); ® Tomado de Mundo Empresarial —

Bertha.pe, por el canal Safiro Comunicacion Integral, 2018.

https://www.youtube.com/watch?v=rOvGWcgGSmo

Tabla AH2

Servicios de Educacion y el Sustento de Crecimiento de Ventas

Indicadores Sustento
Wesmartly  El CEO de Wesmartly, Peter Ayo Marpuri informo al programa Valientes Emprendedores de
v Espaia y otras fuentes:
e En 2020, registra 11 millones de servicios.
o Tiene profesores por distintas partes del mundo.
e Seevaluay determina que el crecimiento trimestral del informe (, indica una tasa de
crecimiento mensual de alrededor del 8 %.

Nota. V) Tomado de Tanto si estds buscando informacion en un drea de interés como si
ofreces cursos, esto te interesa, por el canal Valientes Emprendedores, 2021.

https://www.youtube.com/watch?v=c4w4719enCA
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Tabla AH3

Servicios de Salud y el Sustento de Crecimiento de Ventas

Aplicacion Sustento
Smart Christian Rivera, Gerente General de Smart Doctor, informo al programa Prolnndvate Peru:
Doctor o e FEn 2018, iniciaron Operaciones

o  Esta colaborando estrechamente con el Ministerio de Salud y tiene médicos tratando la
pandemia en varias regiones de Peru.

o LaLinea 113 de Salud, que puede recibir hasta 100,000 llamadas al dia, se complementa
con este servicio.

o  Se prevén un millon de tratamientos al mes y diez millones al afio para esta aplicacion, que
actualmente atiende a una media de 200 a 300 pacientes al dia.

Nota. Y Tomado de InnoVemos: Smart Doctor. Plataforma tecnolégica de telemedicina

frente al Covid -19, por el canal Prolnnévate Pera, 2020.

https://www.youtube.com/watch?v=KO22FIvpZpY &t=1436s
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Apéndice Al: Encuesta de los Precios
Los costos de cada servicio se determinaron teniendo en cuenta las respuestas a la
encuesta, y sus distribuciones de frecuencia siguen una distribucion estadistica normal. Se ha
calculado que los precios seleccionados tienen una probabilidad de que el 67 % de los
consumidores acepten el precio sugerido. Ademas, se tiene en cuenta esta distribucion normal
y vistos en las Tablas All, AI2 y AI3.
Tabla AIl1

Resultados de Encuesta de Precios a Usuarios Para el Servicio de Nifiera

Nifiera - Servicio
Tiempo Numero de participantes Precio que indica Precio que elige

. . 1 S/25.00
Niflera 2 hrs (Hasta 1 nifio) S/. 350

3 S/ 35.00
1 S/ 25.00

S/ 30.00
S//50.00
S/ 60.00
S/70.00 SI.75

~N O 3N

Nifiera 2 hrs (Hasta 2 nifios)

S/ 80.00

S/100.00
S/ 150.00
S/200.00

S/ 50.00

S/60.00

S/70.00

S/ 75.00

S/ 80.00 S/. 89
S/100.00
S/120.00
S/ 150.00

S/200.00
S/90.00
S/100.00 S/. 99

3 S/249.00
Nota. (V) Dada las circunstancias se tuvo en cuenta el precio més repetido debido al escaso

W W D L DN W

—
—

Nifiera 4 hrs (Hasta 1 nifio)

NSRS TNe)

oo K~ ==

Nifiera 4 hrs (Hasta 2 nifios)

numero de encuestados.



Tabla AI2

Resultados de Encuesta de Precios a Usuarios Para el Servicio Educacion

Servicio de educacion

Clases Cantidad de personas  Precio indicado Precio elegido
11 S/ 30.00
Clase de 20 S/ 35.00
refuerzos 7 S/ 40.00 S/35.00
inicial y
primaria 2 S/45.00
1 S/ 50.00
3 S/ 30.00
25 S/ 35.00
Clases de arte S/ 40.00 S/35.00
y musica
6 S/ 45.00
S/ 50.00
6 S/30.00
30 S/ 35.00
&gy 8 S/ 40.00 $/35.00
deportivas
S/ 45.00
2 S/50.00
Tabla AI3
Resultados de Encuesta de Precios a Usuarios Para el Servicio de Salud
Servicio de salud
Especialista sanidadide Precio indicado Precio elegido
personas
S/ 30.00
25 S/ 35.00
Pediatria 8 S/ 40.00 S/ 35.00
3 S/ 45.00
2 S/50.00
5 S/30.00
22 S/ 35.00
Terapia 4 S/ 40.00 S/35.00
7 S/ 45.00
4 S/ 50.00
2 S/30.00
35 S/ 35.00
Psicologia 3 S/ 40.00 S/35.00
6 S/ 45.00
3 S/50.00
3 S/30.00
32 S/ 35.00
Dental 3 $/40.00 S/35.00
7 S/ 45.00

S/50.00
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Apéndice AJ: Lista de Servicios

Tabla AJ1

Lista de Servicios Allkinder app

Servicio Descripciones
El padre cliente tiene tres alternativas. La primera es cuidar a un nifio menor de
tres afios. La segunda es cuidar a un nifio de entre cuatro y once afios,
Nifiera especificando el nimero de horas a contratar; y, en tercer lugar, si se desea un
servicio personalizado, se puede proporcionar por teléfono o WhatsApp.
También se puede especificar si se desea que Allkinder app suministre los
materiales o si el cliente se haré cargo de ellos.
El cliente padre puede elegir entre una variedad de servicios, incluidos los
programas de recuperacion para el jardin de infancia y la escuela primaria,
clases de arte (pintura, dibujo), clases de musica (instrumentos elegidos) y
clases de deportes (futbol, voleibol, baloncesto). Para cualquiera de ellos,
también puede enviar su presupuesto por teléfono o via WhatsApp,
mencionando cualquier solicitud o factor exclusivo.
Dependiendo de las circunstancias, el cliente padre podra elegir entre pediatria,
oftalmologia, enfermeria, psicologia, terapias (fisica, ocupacional o del habla),
Salud asi como servicio presencial o a distancia. Todos los presupuestos se daran por
teléfono o WhatsApp debido a la variedad de posibles situaciones problematicas
que deben resolverse.

Educacion




Apéndice AK: Gastos Preoperativos, Activos Tangibles e Intangibles

Tabla AK1

Gastos Preoperativos

Tabla AK2

Operacion/Administracion Monto con IGV (soles)
CEO S/37,700.00
Especialista en operaciones S/30,160.00
Especialista en operaciones S/30,160.00
Ejecutivos comerciales S/27,144.00
Especialista de marketing digital S/27,144.00
Especialista de soporte al cliente S/27,144.00
Mesa de reuniones S/ 450.00
Sillas para reuniones S/ 600.00
Escritorio S/ 360.00
Acondicionamiento del local S/ 850.00
Registro de marca S/ 535.00
Alquiler y garantia S/ 3,000.00
Registros Publicos S/ 866.00
Licencias de funcionamiento S/ 171.40
Total de gastos preoperativos S/186,284.40

(soles)

Activos Intangibles

Tabla AK3

Afo 0 Afnol Afio2 Anfo3

Ano4 Afio5

Lanzamiento comercial de app (soles) y

otros
Desarrollo de aplicacion (soles)
Total activos intangibles (soles)

S/ 131,343.00

S/161,820.00
S/293,163.00

Activos Tangibles

Motivo Valor total (soles)
Servidor S/ 4,850.00
Computadora de escritorio S/2,550.00
Laptop S/ 4,400.00
Celulares S/1,300.00
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Apéndice AL: Lienzo del Bosquejo del Servicio

Figura AL1.

Lienzo del Bosquejo del Servicio
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Apéndice AM: Calculo de la WACC

Utilizo los parametros de Damodaran, en el enlace:
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datacurrent.html, el valor se
obtuvo de la siguiente manera:

Tabla AM1

Parametros Para Calculo de la WACC

Datos

TLR USA
Beta USA
Rendimiento del Mercado
Prima Riesgo de Mercado
Prima Riesgo Pais
EMBIG Pert
Relative Volatility - Emerging Markets
Prima por liquidez
Debt/Equity sector
Tasa marginal IR
Objetivo corporativo peso de la deuda
Objetivo corporativo peso del Equity
Tasa de Impuestos Perti
Nota. Valores aplicados seglin casuistica A/lkinder app. Tomado de Damodaran online,

por Damodaran, 2021. http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/

Tabla AM2

Paso 1. Formula de la WACC

Variable Formula y Nombre
WACC Ke(L)*E/(E+D) + Kd*(1-t)*D/(E+D)
Ke Costo del Equity
E/(E+D) Peso de la deuda
D/(E+D) Peso del Equity
Kd Costo de la deuda

t Tasa de impuesto




134

Tabla AM3

Fase A. Formula Ke

Variable Formula y Nombre
Rf+ B(L)*[Prima Mercado] + Riesgo Pais + Prima por
Ke liquidez
Rf Tasa de libre riesgo
B(L) Beta Equity Apalancado
Prima Mercado ~ Prima mercado americana
Riesgo Pais Riesgo de pais
Tabla AM4

Fase B. Formula Beta Apalancado B(L)

Variable Formula y Nombre
B(L) B(U)*(1+D)*(1-t)/E)
B(U) Beta des apalancado
t Tasa de impuesto
D Primer peso

E Segundo peso
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Apéndice AN: Tarjeta de Prueba Para la Validacion de Factibilidad

Figura AN1.

Tarjeta de Prueba Para Validacion de Factibilidad.

Tarjeta de prueba (Strategyzer)

Actividad

Prueba de Factibilidad del negocio
Responsable Grupo 5

Paso 1: Hip6tesis (Riesgo & & 2)

Creemos Nuestro plan de marketing y publicidad producira
ue mas ingresos que perdidas durante los 7 primeros
q afios del emprendimiento.

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

Para Calcularemos el costo de adquision

verificarlo, del cliente (CAC) y el valor del tiempo
nosotros de vida del cliente durante los 7
primeros aios del emprendimiento.

Paso 3: Métrica (Tiempo requerido & (& ()

Ademas, La probabilidad de que el ratio VTVC/CAC sea

mediremos 3:1 en log 7 primeros afios
. Paso 4: Criterio

Estamos Obtendremos una probabilidad igual
biensi o mm 30% donde VTVC/CAC = 3:1.




Apéndice AO: Parametros Para Factibilidad en Simulacion Montecarlo

Tabla AO1

Parametros Para Calculo de Costo de Adquisicion de Cliente

Parametros 5 afios
CEO S/. 263,900
Especialista en operaciones S/. 211,120
Especialista en operaciones S/. 211,120
Ejecutivos comerciales S/. 190,008
Especialista de marketing digital S/. 190,008
Especialista de soporte al cliente S/. 190,008
Clientes nuevos 41,050

CAC

30.46

Tabla AO2

Parametros Para Calculo del Valor del Tiempo de Vida del Cliente

Parametros 5 afios
Total de ingresos S/. 137129,450
N.° compra 17920,472
Clientes unicos 89,989
Publicidad S/.17050,029
Average Customer Lifespan 1
Average Purchase Value 64.48
Average Purchase Frecuency 27.01
Average Customer Lifespan 1
VTVC 106.45
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Apéndice AP: ODS

Tabla AP1

Metas Movilizadas por ODS
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ODS

Impacto

Allkinder app

8.1

8.2

83

8.4

8.5

8.6

8.7

8.8

8.9

Impacta

Impacta

Impacta

Impacta

Impacta

Impacta

No

Impacta

Nota. Tomado de Inventory of Business Indicators,

https://sdgcompass.org/business-indicators/

por SDG Compass,

2021,



Tabla AP2

Principales Metas Impactadas
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ODS Meta movilizada

Descripcion de indicador

Impacto Allkinder app

8.3

8.1

8.2

Desarrollo del 50 % de servicios
totales para atencién de menores de
11 afios con respecto al afio anterior

utilizando la aplicacion Allkinder

app.

Porcentaje de padres, usuarios de
internet para interactuar con
Allkinder app y al término del
primer afio, habra mas de un 80 %

de solicitudes mensuales.

Desarrollo de 50 % de solicitudes
de servicios en atencion a menores
de 11 afios con respecto al afio

anterior.

Dado que se prevé un aumento de los servicios
prestados por la aplicacion Allkinder app (a niflos
menores de 11 afios) y que estos se ajustaran a los
indicadores de los usuarios, se ha anadido el
crecimiento econdomico de los profesionales

participantes.

Al utilizar Allkinder app se obtendran dos
beneficios:

- Para padres usuarios: Tendran acceso a la
digitalizacion de sus requerimientos, y podran
solicitar a los especialistas una ayuda rapida,
especializada y eficaz. Este elemento tecnoldgico
ayuda a una mejor gestion y solicitud.

- Para profesionales: Accederan a la

digitalizacion de sus solicitudes de requerimientos,
podran programar sus atenciones y ser eficientes.
Este elemento técnico permite mejorar la
administracion y el servicio.

Con Allkinder app, padres usuarios y profesionales
tendran la posibilidad de crear sus propias
comunidades, interactuar entre la necesidad de un
servicio y la atencion prestada a los usuarios de
servicios cercanos, crear fuentes de empleo
respetables y formalizar estas comunidades para
que puedan acceder a mejores fuentes de
financiacion. Crear oportunidades para que trabajen
bien es importante, como también lo es
formalizarlas para que puedan obtener mejor

financiacion.
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ODS

Meta movilizada

Descripcion de indicador

Impacto Allkinder app

8.4

8.5

8.6

8.8

Reducir con el desarrollo de
las mejores practicas de
mantenimiento preventivo de
las zonas comunes y las
residencias atendidas, se
reducira gradualmente el 4 %
de la huella de carbono y el 5
% de la huella hidrica durante
los cinco primeros afios.

Desarrollo de 50 % en
solicitudes para los servicios
en atencion a menores de 11
afios con respecto al afio

anterior.

Aumento del 50 % para tasa
de desempleo poblacional de
especialistas en cuidado,
educacion y salud a nifios
menores de 11 aflos, que
hayan completado sus
servicios de un afio antes.

0 % de accidentes de trabajo
registrados en el sistema de
riesgos.

100 % de proveedores

inscritos y que tengan SCTR.

Los padres usuarios y los profesionales que hagan
uso de Allkinder app tendran la oportunidad de
gestionar la demanda de energia de manera

reciproca y controlada.

Allkinder app pretende facilitar la conectividad de
sus servicios para que los profesionales puedan
acceder y conocer la informacion necesaria para
satisfacer las demandas de los padres usuarios y
puedan tomar las mejores decisiones que hagan
crecer su negocio. Con frecuencia, los
profesionales inician sus negocios por necesidad.
Allkinder app es utilizada por padres, usuarios y
profesionales que crean bienestar para sus familias.
El primer grupo se asegura de que sus hijos reciban
una buena atencion, y el segundo grupo podra
pagar la educacion de sus hijos para que puedan
acceder a un empleo digno y continuado, lo que
redundara en mejores oportunidades para todos.
Entre los objetivos de Allkinder app esta promover
el desarrollo profesional y personal de los
cuidadores de nifios en un entorno en el que todos
puedan beneficiarse de las mismas posibilidades de
crecimiento y oportunidades equitativas de

desarrollo.
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Apéndice AQ: Detalle del Calculo de Costos Sociales

Tabla AQI1

Costo de Emision de CO: — Energia Eléctrica de la Laptop

Afios de operacion 1 2 3 4 5

Nro. de laptop unid 1 2 2 3 3
Consumo energético tedrico diario (jornada

8 horas) x laptop kW/dia 2 2 2 2 2
Dias de operacion dias 365 365 365 365 365
Consumo energético anual total kW/ano 803 1,606 1,606 2,409 2,409
Factor emision COs-energia eléctrica kgCO/kW 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62
Huella carbono — E. eléctrica laptop kgCO,/ano 494 988 988 1,481 1,481
Costo emision de CO; soles/kg 0.37 037 037 037 037
Costo de emision de COs; - energia eléctrica i 167 335 335 500 502
de laptop soles/afio
Tabla AQ2
Costo de Emision de CO: - Energia Eléctrica de los Servidores

Afios de operacion 1 2 3 4 5

Nro. de servidores unid 1 | 1 2 2
Consumo energético tedrico

diario (jornada 24 horas) x

servidor. kW/dia 4,512 4,512 4,512 4,512 4,512
Dias de operacion dias 365 365 365 365 365
Total consumo energético tedrico

anual kW/afio 1'646,880 17646,880 1°646,880 3'293,760  37293,760
Factor de emision de CO; -

energia eléctrica kgCO2/kW 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62
Huella de carbono - energia

eléctrica servidores kgCO2/afio  1°012,831 1°012,831 1°012,831 2°025,663  2°025,663
Costo de emision de CO; soles/kg 0.37 0.37 0.37 0.37 0.37
Costo de emisién de CO, - ) 377,794 377,794 377,794 755589 755,589
Eléctrica de servidores soles/afio

Costo de emision de CO, soles/kg 0.37 0.37 0.37 0.37 0.37
Costo de emision de CO, - 139,784 139,784 139,784 279,568 279,568

Eléctrica de servidores

soles/afio




Tabla AQ3

Costo de Emision de CO; - Vehiculos Usados
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Afos de operacion 1 2 3 4 5

Nro. de vehiculos unid 1 1 2 2 2
Recorrido promedio diario km 60 60 60 60 60
Rendimiento km/gal 30 30 30 30 30
Consumo total de gasolina diario  galones/dia 2 2 2 4 4
Dias de operacion (lunes a dias 250 250 250 250 250
sabado)

:1?12211 CONSUIMO eNergetico teorico .5, 500 500 500 1,000 1,000
Factor de emisién de CO, - keCO,/gal 7.9 7.9 7.9 79 79
gasolina

Huella de carbono - gasolinade .y 550 3,950 3,950 3,950 7,900 7,900
los vehiculos

Costo de emision de CO; soles/kg 0.37 0.37 0.37 0.37 037
Costo de emisién de CO, - soles/afio 1,462 1,462 2,923 2,923 2,923
vehiculos
Tabla AQ4
Costo de Emision de CO; — Smartphones - Equipo Allkinder app

Afios de operacion 1 2 3 4 5

Nro. smartphone —Allkinder app unid 1 2 2 3 3
Consumo energético teorico diario de celular - KW 0.02 0.02 0.02 0.02 0.02
al recargar

Horas de operacion anual - cuando se recargan horas/afio 1460 1460 1460 1460 1460
2 veces al dia x 2 horas

Total consumo energético kW/afio 29 58 58 88 38
Factor de emision de CO, - energia eléctrica kgCO2/kW 0.62 0.62 0.62  0.62  0.62
Huella de carbono - energia eléctrica kgCO2/afio 18 36 36 54 54
Costo de emision de CO, soles/kg 0.37 0.37 0.37 0.37 0.37
Costo de emision de CO, — E. soles/afio 7 13 13 20 20

eléctrica smartphone




Tabla AQS
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Costo de Emision de CO; - Smartphones - Consumidores Finales

Aflos de operacion 1 2 3 4 5

Nro. de smartphone de clientes unid 31,770 64,970 99,664 135,919 173,806
Consumo energético tedrico

diario de smartphone - cuando se kW 0.02 0.02 0.02 0.02 0.02
recargan

Horas de operacion anual ~al =y o5 365 365 365 365 365
recargar 1 vez al dia x 1 hora

Total consumo energético kW/afio 231,923 474,282 727,548 992,210 1268,783
Factor de emision de CO» kgCOZ/kW 0.62 0.62 0.62 0.62 0.62
Huella de carbono - energfa kgCO2/afio 191,549 591,891 1°219,299 2°093,131  2'874,564
eléctrica de smartphone

Costo de emision de CO; soles/kg 0.37 0.37 0.37 0.37 0.37
Costo de emision de CO; - ~

energia eléctrica de smartphone  S01c5/200 17,983 36,774 56,411 76,933 98,378
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Tabla AQ6

Estimacion de Estados de Resultados Mensual Para el Primer Afio (en Soles)

Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
# Profesionales 20 20 30 30 40 40 50 50 50 60 60 75
registrados
# Padres usuarios que 500 500 1,200 1,200 2,400 2,400 5,000 5,000 8,000 8,000 9318 9,319
usan el app

Frecuencia mensual
de solicitudes de
profesionales por
parte de usuarios
Solicitud de servicio
promedio

Costo de
hora/hombre del 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08
profesional

Costo de

hora/hombre del 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08 18.08
usuario

Nro horas al dia

ahorradas por los 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5
profesionales

Nro horas al dia

ahorradas por los 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25
padres usuarios

% de pedidos hecho
por llamadas
Beneficio total por
ahorro de tiempo del 86,953 86,953 124,022 124,022 160,321 160,321 180,325 180,325 180,325 184,305 184,305 184,776
profesional (soles)

Beneficio total por

ahorro de tiempo del 49,868 49,368 71,286 71,286 102,500 102,500 102,500 142,497 142,497 150,264 152,401 152,401
padre usuario (soles)
Beneficio Social
Total (soles)

10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10

15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%

136,821 136,821 195,308 195,308 262,821 262,821 282,825 322,822 322,822 334,569 336,706 337,177




Tabla AQ7

Estimacion del Flujo de los Costos Sociales Mensual Para Primer Afio (en Soles)
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Mes

Ene

Feb

Mar

Abr

May

Jun

Jul

Ago

Set

Oct

Nov

Dic

Costo de emision de CO2
(soles/kg)

Costo de emision de CO2 -
energia eléctrica de laptop
(soles)

Costo de emision de CO2 — E.
Eléctrica de servidores (soles)
Costo de emision de CO2 —
vehiculos (soles)

Costo de emision de CO» -
energia eléctrica de
smartphone para equipo
Allkinder app (soles)

Costo de emision de COz -
energia eléctrica de
smartphone por los
profesionales (soles)

Costo de emision de CO> -
energia eléctrica de
smartphone por los padres de
los nifios menores de 11 afios
(soles)

Costo total por el tiempo
adicional en el que el padre
incurrira por registrar su
servicio (soles)

Costo total por el tiempo
adicional en el que el
profesional incurrira por
aceptar el servicio (soles)
Costos Totales (soles)

0.37

61

19,141

97

370

921

211,254

2,551

234,397

0.37

61

19,141

97

370

921

211,254

2,551

234,397

0.37

61

19,141

97

370

921

211,254

2,551

234,397

0.37

61

19,141

97

519

1,089

211,254

3,651

235,814

0.37

69

27,035

97

519

1,089

231,224

3,651

263,685

0.37

69

27,035

97

519

1,423

231,224

3,651

264,019

0.37

69

27,035

191

519

1,423

231,224

3,939

264,402

0.37

69

27,035

191

741

2,010

235,224

3,951

269,222

0.37

73

31,716

191

741

2,010

235,224

3,951

273,908

0.37

73

32,091

191

766

2,010

235,224

3,951

274,308

0.37

73

32,091

191

877

2,519

233,224

3,951

272,928

0.37

73

32,091

193

890

2,699

234,960

3,951

274,860




Apéndice AR: La Matriz de Priorizacion de Hipdtesis de Strategyzer

Figura ARI.

Strategyzer y la Matriz de Priorizacion de Hipotesis

Importante

Con evidencia

Trivial

Para los usuarios Padres de Familia:
Usarian la aplicacion para solicitar
servicios de nifieras para sus menores
hijos (0-10 afios).

Ubica
cion
de
usuar
ios
Padre
s de
Famil
ia:
Usaria
nla
aplica
cion
para
solicit
ar
servic
i0s de
ensefi
anza
de
cursos
e
nivel
prima
rio
para
sus
menor
es
hijos
(0-10
aflos)

Sin evidencia
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Apéndice AS: Formulario Google y Enlace de Transcripciones de
Entrevistas

Figura ASI.

Formulario Google

Tabla AS1

Enlace de Transcripciones de las Entrevistas

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1 G4cx_fOAny9jg99cvVRFPfqcBGOTmEHH/edit?
usp=share link&ouid=112297405731791024338&rtpof=true&sd=true
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Apéndice AT: Resultados Entrevistas Google Forms y Enlace

Tabla AT1

Usuarios por Distritos que Contratan Servicios Para sus Hijos Menores de 11 Afios

Distrito Cantidad de usuarios

Total general 100

No contratan (padres cuidan a sus hijos todo el dia)

Total 65
Barranco 10
Jests Maria 10
La Molina 20
Lince 6
Miraflores 10
San Miguel 9

Si contratan (padres no pueden cuidar a sus hijos todo el dia por trabajo)

Total 35
Lince 4
Magdalena 10
San Borja 10
San Isidro 10
San Miguel 1

Los resultados muestran que el 65 % de los padres encuestados que viven en Lima
Centro, Lima Moderna y Lima Norte no contratan servicios de profesionales para la
atencion a sus hijos menores de 11 afios. Ademas, 35 % si contratan los servicios por

labores que tienen que cumplir. Se puede ver en la Figura AT1.

Tabla AT2

Enlace de Disposicion a Pagar por los Resultados Obtenidos

https://docs.google.com/spreadsheets/d/IwogDnGmLuwKjblJ6y-
CHX7qRZsTELBpy/edit?usp=share_link&ouid=112297405731791024338&rtpof=true&s

d=true



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1wogDnGmLuwKjbIJ6y-CHX7qRZsTELBpy/edit?usp=share_link&ouid=112297405731791024338&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1wogDnGmLuwKjbIJ6y-CHX7qRZsTELBpy/edit?usp=share_link&ouid=112297405731791024338&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1wogDnGmLuwKjbIJ6y-CHX7qRZsTELBpy/edit?usp=share_link&ouid=112297405731791024338&rtpof=true&sd=true
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Figura AT1.

Distribucion de Encuestados Segun Decision de Contratacion de Servicio

Mas adelante, se consultd cuales son los servicios profesionales mas frecuentes que
realizan para la atencion de sus hijos menores de 11 anos. Esta importante informacion
permitid considerar beneficios referenciales en el desarrollo del plan de marketing. Se

puede ver en la Figura AT2.

Figura AT2.

Frecuencia de Requerimientos de Servicios Para Nifios Menores de 11 Afios

Finalmente, se pregunt6 a los encuestados si estan dispuestos a pagar por la
aplicacion. Los resultados indican que el 86.90 % de usuarios estan dispuestos al pago por
una aplicacion que los ayude con los requerimientos mas frecuentes. Se puede ver en las

Figuras AT3 y AT4.
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Figura AT3.

Usuarios Dispuestos a Pagar Segun Disposicion de Cuidado del Padre al Menor

Figura AT4.

Distribucion de Montos Dispuestos a Pagarse

Pago mensual por una aplicacion (S/.)

80 —

60 —

40 —

Nro de usuarios

20 —

25 28 30 33 35 38 40 43 45 48 50

Soles
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Apéndice AV: Enlace de Simulacion Montecarlo Para Estimacion
VTVC/CAC

Tabla AV1

Enlace de Simulacion Montecarlo Para Estimacion VIVC/CAC

https://drive.google.com/file/d/1aR9B2do5HSNSeo8BSByy-

amjwsbgjXka/view?usp=sharing
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Apéndice AW: Enlace de Simulaciones Realizadas Para Estimar el
VAN

Tabla AW1

Enlace de Simulaciones Realizadas Para Estimar el VAN

https://drive.google.com/file/d/1jKwbeOjerJIst3v3ifNRxSEzvITogP3y/view ?usp=sharing
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Apéndice AX: Enlace de Simulaciones Para Estimar el Tiempo de
Espera/Atencion al Cliente

Tabla AX1
Enlace de Simulaciones con Montecarlo Realizadas Para Estimar el Tiempo de

Espera/Atencion al Cliente

https://drive.google.com/file/d/14j7Xn5-

cTmClw_pCSTgPOvCrfLADKHkt/view?usp=sharing




Apéndice AY: Estado de Resultados en Meses Para el Primer Afio
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La Tabla AY1 muestra el desglose mensual del estado de resultados (ingresos, costos, utilidades, entre otros) en el primer afo,

considerando 35 soles (precio validado) la suscripcion para los servicios brindados.

Tabla AY1

El Estado de Resultados en Meses Para el Primer Afio

Estado de Resultados

(s)) Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Total

Ingresos 10,500 21,000 42,000 70,000 105,000 122,500 157,500 168,000 178,500 188,300 219,100 272,825 17567,199
Nitimero de suscriptores 300 600 1,200 2,000 3,000 3,500 4,500 4,800 5,100 5380 6260 7,795 43,995
Precio (por suscripcion) 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35
Costo de Servicio 8,615 -12,615 -18,615 -18,615 -19,615 -20,615 -20,615 -18,615 -12,615 -10,615 -18,615 -19,770 199,535
Utilidad bruta 1,885 8,385 23385 51,385 85385 101,885 136,885 149,385 165,885 177,685 200485 253,055 1'367,664
Gasto de publicidad 20,000 -10,000 -10,000 -10,000 -8,000 -8,000 -8,000 -8,000 -8,000 -6,000 -6,000 -8,000 -110,000
Gast.os. de . -134,800
administracion 211,198 -11,198 -11,198 -11,198 -11,198 -11,198 -11,198 -11,198 -11,198 -11,198 -11,222 -11,598 ’

EBITDA 29313 -12,813 2,187 30,187 66,187 82,687 117,687 130,187 146,687 160,487 183,263 233,457 17122,864
Depreciacion 282 282 282 282 282 282 282 282 282 282 282 288 3,390
Amortizacién 4834 4834 4834 4854 4854 4854 4854 4854 4854 4854 4854 -4.854 -58,188
Utilidad Operativa 34,429 -17,929 2,929 25,051 61,051 77,551 112,551 125,051 141,551 155351 178,127 228315 17061,286

(neta) EBIT
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Tabla AZ1

Apéndice AZ

Calculos de Variables Flujo Caja Economico

Valor Venta del Activo Fijo

Concepto Total (S/) Ventas Valor (S/)
Total 14,510 1,087
Activo fijo 4,850 3.50 170
Otros 9,660 9.50 918

Activos fijos

Tabla AZ2

Valor de Recuperacion de Activos Intangibles al Quinto Afio (en Soles)

Concepto Valor

Inversion 293,163
Precio por data de usuario de la

aplicacion 35
Ventas de la aplicacion con usuarios 2°062,865
Valor contable 0
Impuesto a la renta (%) 29.5
Rescate del activo intangible 1°454,320

Nota. Valor de rescate del activo intangible = Valor de venta-impuesto x (Valor de venta -

Valor contable)

Tabla AZ3

Participacion de Accionistas

Capital aportado

Accionista (S))

Participacion (%)

Catherine Chachaima Gamboa
Margot Roncal Ezeta

Victor Paredes Concepcion

20.0

20.0
20.0
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Apéndice BA
Determinacion del KOA Mediante el Método CAPM

El KOA, también llamado COK, refiere el costo de oportunidad de los inversionistas,
quienes definen y buscan una rentabilidad minima para la invertision. Ademas, CAMP es el
método para el calculo de la la rentabilidad que un inversionista puede exigir asociado al
riesgo que asume.

La Ecuacién BA1, muestra la determinacion del KOA proyectado, utilizando el

método CAPM
COKproy = Ry + Bproy(Rm — Ry) + RP (BAD)

Donde:

Ryes la tasa de libre riesgo (activo de libre riesgo hoy),

Pproy €s el coeficientebeta apalancado (riesgo de 3.63 apalancado respecto al
mercado)

(Rm- Ry) es la prima de riesgo de mercado (rendimiento promedio actual historico
del mercado de Estados Unidos "= 3

RP es el riesgo pais.

A su vez, el coeficiente Bproy se obtiene a partir de la Ecuacion BA2:

Dproy (BA2)
g ]

proy

Bproy = Pu[1 + (1 — trera) X

Donde S es 0.97, treri es 29.50%, Dproyes 100% y Eproy €s 0%. Entonces

el KOA proyectado en soles se define segin la Ecuacion AZ3:

_ (14 KOAyss) x (1 + Inflacién anual Perig)) — 1 (BA3)

KOA =
proy S/ T+ Tnflacion anual USA

$
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Tabla BA1

Cdlculo de KOA o COK

Concepto Simbologia Valor Fuente
Beta desapalancado del Bu 0.91 Damodaran (2024)
sector
Impuesto a la renta de Pera  tPerii 30.00 Dato
Deuda proyectada Dproy 40.00 Dato
Capital proyectado Eproy 60.00 Dato
Beta proyectado Pproy 1.33 Dato calculado
Tasa libre de riesgo al 29 Rf 4.60 Banco Central de Reserva del Pera
desetiembre de 2023 ([BCRP], s.f.-a)
Prima de riesgo de (Rm - RY) 6.94 Damodaran (2024)
mercado asetiembre de
2023
Riesgo pais de Pert al 29  RP 1.74 BCRP (s.f.-c)
destiembre de 2023
Inflacion anual esperada Inflacion anual Peru (S/) 3.36 BCRP (s.f.-d)
ensoles a 12 meses de
Perti a setiembre de
2023
Inflacion anual esperada Inflacion anual EE. 4.00 Bankinter (2021)
en US$ a 12 meses de EE.  UU.(US$)
UU. asetiembre de 2023
Tasa en dolares del costo ~ KOAproy US$ 15.60 Dato calculado
deoportunidad del
accionista
Tasa en soles del costo KOAproy S/ 15.60 Dato calculado

de oportunidad del
accionista




