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Resumen ejecutivo

La presente tesis tiene como objetivo evaluar y conocer la factibilidad de YouBook en el
mercado, una aplicacidrigital mévil de cuentos y juegos que busca fomentar el habito y la

comprension de lectura en los nifios.

La idea del emprendimiento se basa en la existencia de una necesidad del mercado local ante la
falta de habitos de lectura, el bajo nivel de comprarisiitora, y la posibilidad de apoyarse en el
incremento deuso de tecnologias moviles en el Perl gatsfacer dicha necesidad. asmo,

se identifica que no existe una oferta con las mismas caracteristicas para atender al publico

potencial.

Paravalidar la factibilidad del emprendimiento, se utilizaron pautas de investigacion cualitativas,
que permiten realizar una exploracion del contexto de la industria, del mercado, de los habitos de
diversién y uso relacionados a lecturas y cuentos, y deela d# negocio, y pautas de
investigacion cuantitativa que proporcionaron los datos de entrada para la estimacion de

demanda, ingresos y alcance del mercado.

Luego de la investigacion, que se desarrollé inicialmente con diez (10) entrevistas a expertos
profesionales como: psicélogos, educadores, programadores informaticos, disefiadores de
experiencias de usuario, creadores y editores de cuentos, mas dos (2) sesiones etnngrtfica

(4) focus groug(dos a madres y padres de familia, y dos a nifios) ync@esta a 384 madres y
padres de familia, sestblecié como mercado objetivo a madres y padres de faonilibijos de

5 a 8 afios de edad de los NSE A, B y&@hcentrado en Limeomo publico potencial primario.
Ademas, la plataforma virtual de la apliddn permite que el proyecto pueda llegar al resto de
provincias del pais, asi como a todos los lugares de habla hispana, porque los clientes podran
descargar de manera gratuita la aplicacion a través de las tiendas de aplicaciones appuales (

Store yPlay Store), para luego realizar la compra de contenido dentro de la aplicacion.

Finalmente, al culminar el desarrollo del presente trabae sugiere iniciar con el
emprendimiento porque permite generar rentabilidad desde el primer afio, con indicadores
econdmicos favorablegue resultan en un VAN de S/ 883, calculado sobre el mercado
potencial de la provincia de Lima Metropolitana, y que puede ser mas favorable considerando la
escalabilidad natural de la plataforma virtual que se podria descargeaseciwdades del pais, y

gue podria sientarse con investigacionad hocen las nuevas ciudades de alcance.
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Capitulo I. Introduccion

En un contexto donde el Peru ha sido considerado comde los paises comas bajo indice de
comprension lectora en América Latina y con bajo nivel de frecuencia de lectura, surge la

necesidad de fomentar la lectura en el pais.

Segun Ojedq2018, se considera que leerles a los nifios desde muy pequefios tiene mayor
impacto porge es la mejor etapa para desarrollar los h&bi#asmismo, se puede observar que

el mercado peruano no ofrece alternativas lo suficientemente ludicas y atractivas, lo cual genera
que los padres no cuenten con las suficientes herramientas que los ayyeterar habitos

positivos con relacion a la lectura.

Asi nace YouBookun emprendimiento que brindard una herramienta para ayudar a los padres a
desarrollar el habito y la comprensién de legtdiagido a nifios de 5 a 8 afos, a través del

desarrollode una aplicacion digital movil.

Inicialmente se elaborara un diagndstico situacional para conocer las oportunidades que brinda el
macroentorno al emprendimiento en sus ambitos: politico, econémico, social, tecnolégico,
ecolégico y legal.Como parte debiagnostico también se analizardn las cinco fuerzas del
microentorno que permiten conocer la situacion del mercado y los posibles competidores. Como
soporte del analisis se elaborara un FODA que proporcione los lineamientos generales para

evaluar el empreatimiento.

En una segunda parte se realizara el estudio de mercado que permite tener un mayor conocimiento
del publico objetivo, el cual se realizara a través de fuentes secundarias, en una primera etapa, y
luego serd a través de una investigacion primexjgloratoria y concluyente que recogera

informacién para tomar decisiones y proyectar la demanda del mercado potencial.

Los resultados obtenidos permitiran planificar de manera adecuada el lanzamiento y determinar
los objetivos denarketinggue guiarands estrategias de la marca, el posicionamiento y el manejo
de la relacion con los clientes actuales y potenciales de la aplicacion digital. Estas estrategias

también permitiran definir ehix de marketing producto, precio, plaza y promocion.

1 Entrevista realizada por el equipo del proyecto de tesis al psicdlogo Gian Carlo Ojeda, Jefe de la Unidad de
Gestion Integrada de Salud Publica, Educacion y Psicologia de la Universidad Cayetano Heredia.



Asimismo,se realizara un analisis financiero para evaluar la rentabilidad del emprendimiento y
conocer el tiempo de retorno de la inversion que se requiere para iniciar el emprendimiento.

Finalmente, se presenéalas concusiones y recomendaciones a las que $eghad luego de
concluida la investigacion.



Capitulo Il. Andlisis y diagnostico situacional

Para la definicion del plan dearketingde este trabajo de investigaci@s, necesario analizar el
macrentorno y microentorno del pais, para asi obtener y doeciwn diagndstico situacional
del mercado peruano que sustente el desarrollo de este emprendimiento. Los puntos revisados

para el andlisis y diagndstico situacional son:

1. Analisis del macrceentorno
En esta seccidn, se revisa el entorno externo getelratercado peruano, segmentado en seis

aspectos importantegolitico, econdémico, social, tecnolégico, ecoldgico y legal

1.1 Politico
En el aspecto politico, el objetivo es identificar situaciones o coyunturas politicas vigentes, ya
sean leyes o inicivas estatales, que impacten positiva 0 negativamente en el habito de la lectura

en el Peru (velatabla 1).

Tabla 1. Analisis politico del macr@ntorno

Aspecto Fuente Impacto Decision

El 85% de las instituciong

educativas  publicas Buscar alianzas con sti-

OPORTUNIDAD:

privadas haimplementadd
el programaPlan Lector
promovido por el Gbierno
en base a la Resoluci
Ministerial N°
03862006 ED.

Andina, junio del 2010

Gran alcance de un pr

grama que incentiva
lectura en institucione
educativas

tuciones educativas priv|
das de nivel primario pa
reforzar el Plan Lector, cd
cuentos interactivos virtu
les

El Ministerio de Cultur:
crea la plataforma web Peg
Lee para fomentar, cd
entretenimiento, la lectul
en los nifios, nifias y ad
lescentes.

Andina, abril del 2017

OPORTUNIDAD:
Co-accionar con el Minig
terio de Cultura para lleg
a mas familias

Ofrecer demos al Ministg
rio de Cultura para dar
conocer el producto

Fuente: Elaboracion prop2018.

1.2 Econémico

En el aspecto econémico, el objetivo es identificar la situacion actual del mercado peruano en
cuanto a nivelde ingresos, segmentacién sa&uonomica y nivel de gastos familiares,

principalmente destinados a actividades de esparcimiento, diversion grezeséieta tabla 2).



Tabla 2. Andlisis econémico del macrentorno

Aspecto

Fuente

Impacto

Decision

Los ingresos familiarg
mensuales promedios sor
A NSE A: S/ 14205
A NSEB: s/7.927
A NSEC:s/4193

El gasto mensual en dive
sion y ensefianza de |
familias peruanas son:

A NSEA: 17%

A NSEB:17%

A NSEC:12%

APEIM 2017. Ingresos
gastos, Limavetropolitanal

OPORTUNIDAD:
Alto poder econémico d
las familias de los princ
pales NSE, con alta par
cipacion de gastos en
version y ensefianza

Enfocar las estrategias (¢
proyecto en los NSE A, B
C de Lima Metropolitana

En promedio, las familig
peruanas gastan $34 al
afio en libros, incluyend
textos escolares.

InfoArtes.pe,
2014

abril  dg

OPORTUNIDAD:
Alta disposicion por invel
tir enlibros de lectura

Buscar estrategias de
greso a través de la comj
de libros escolares con |
col egi os, fi
paquetes

1 de cada 5 cuentan ¢
tarjeta de crédito.

Arellano Marketing 2015.
Estudio Nacional del Cor
sumidor Peruano

OPORTUNIDAD:
Orientar los cobros a Ig
clientes bancarizados

Considerar todas las mog
lidades de pago para cu
quier venta dentro d
negocio

Fuente: Elaboracion prop2018.

1.3 Social

En el aspecto social, el objetivo es identificar estadisticas del mercado a nivel social y el nivel de

habito de lectura de las familias peruanas. Asi mismo se muestra las nuevas tendencias que vienen

apareciendo en torno a las costumbres con los juedoales (veta tabla 3).

Tabla 3. Andlisis social del macroentorno

yendo. Actualmente es de2’
hijos por mujer.

Aspecto Fuente Impacto Decision
La tasa de natalidad de |
peruanos ha ido sininu- AMENAZA:
Gestion, enero del 2017 Disminucion del mercad

objetivo

Incluir contenido fami
liar, que fomente la unig

El 40% de la poblacién pf
ruana se encuentra en edac
tenencia de hijos (entre 25
49 afos).

Indexmundi,
2017

julio de

OPORTUNIDAD:
Aprovechar la madurez

publico objetivo para fome
tar los valores que deb

impartir en sus familias

familiar y los valores
principios  importante
para padres e hijos

d

La OMS reconoce a Ig
trastornos de juegos virtual
como una condicién de sall
mental

CNN, junio del 2018

AMENAZA:

Tendencia a prohibel uso dg
juegos virtuales en los nifio

Incluir enla appopciones
de seguimiento y contr
de los padres a los hij
en el uso

Solo el 155% de los peruanc
leen de forma cotidiana.

PerG 21, noviembre d
2016

AMENAZA:

Bajos niveles de lectura de |

peruanos

Desarrollar el habito d
lectura desde pequer
para que se convierta
parte de su rutina

Fuente: Elaboracion prop2018.



1.4 Tecnolodgico
En el aspecto tecnologico, el objetivo es identificar la realidad del desempefio de las redes
moviles, & acceso a internet, y adopcion de digpas vigentes en el Perud. Asismq se logré

identificar el potencial de compra a través de las aplicaciones movilda {@ela 4).

Tabla 4. Andlisis tecnolégico del macrentorno

Aspecto

Fuente

Impacto

Decision

El 585% de la poblacid
peruana tiene internet mé
(2 afios antes era 50%).

Osiptel, junio del 2017

OPORTUNIDAD:
Mercado con facilidad q
acceso a internet en dispq
tivos moviles

Permitir la descarga
material off-line para qu
pueda ser @&lo Sin neces
dad de datos

En el Perd, el 36% de ling
moviles acceden a intery
por red 4G (1 afio antes |
19%).

Osiptel, junio del 2017

OPORTUNIDAD:
Crecimiento del acceso
internet movil por lared m
rapida (4G)

Realizar pruebas de cq
cepto de lappenredes 4G
otras de acceso masivo

El peruano promedio tief
17 Apps en su dispositi
movil, donde el 85% dd
actividad es enedessocia-
les.

Gestion, octubre del 2016

OPORTUNIDAD:
Posicionar la plataforma
apppara que se convierta
el top of mindde los padrg
de familia

- Desarrollar unappliviana|
- Considerar la disponibi
dad de plataforma Mobil
en caso laapp no sea prig
ridad para el usuario

Solo el 24% de los lati
noamericanos que tien
appcompran a través de ¢
canal Incluso en Perd |
prefieren los gratuitos.

Gestion, julio del 2016

AMENAZA:

Baja intencion de realiz
descargas pagadas a tra
delaapp

Ofrecer un app con un
propuesta de valor atract
e innovadora, que impul
descargas pagadas per
nentes

El 85% de peruanos U
smartphonescon Android
un 28% con iOS.

Gestidn, octubre del 2016

OPORTUNIDAD:
Desarrollar la plataforn
para dispositivos con sis

ma operativo Android

Realizar una aplicacic
hibrida (funciona en vari
sistemas operativos)

Fuene: Elaboracion propia018.

1.5Ecolégico

En el aspecto ecoldgico, revisando la tabla 5 el objetivo es identificar la coyuntura actual del

cuidado o dafio del medio ambiente, producido principalmente por el impulso del uso de libros

fisicos, en las famileperuanas.

Tabla 5. Analisis ecoldgico del macroentorno

Aspecto

Fuente

Impacto

Decision

Con la calllosa de un arbol 4
obtiene 1200 hojas de pap
(240 libros en promedio).

Aprender.orgjunio
del 2016

OPORTUNIDAD:

Aportar en el cuidado del med
ambiente fomentando la lecty
virtual desde pequefios

Usarlo como argumento
penetracion

Fuente: Elaboracion prop2018

1.6 Legal

En el aspecto legal, revisando la tabla 6 el objetivo es identificar oportunidades o amenazas

legales que impacten enkglbito de lectura en el Peru.



Tabla 6. Andlisis legal del macroentorno

Aspecto

Fuente

Impacto

Decision

Renovacion de la Lg
28082 que exonera de |
impuestos de ley a la &
quisicién y produccion d

Gestién, agosto del 2015

OPORTUNIDAD:
Ahorro de costos en im
puestos durante la vigen

Producir la mayor cantidd
posible de contenido d
rante los 3 afios de prorro

de la ley de esta ley

libros.
Fuente: Elaboracion propd18.

2. Conclusiones del macroentorno

En general, revisando los 6 aspectos analizados del macroentorno, se concluye que existen
mayores oportunidades que amenazas, de implementar una aplicacion digital mévil de cuentos y
juegos para nifios, porque existe un marco legal y politico que sopnjauédo de habitos de
lectura, asi como una adopcion tecnoldgica favorable para impulsar dicho habito de manera
digital.

3. Anadlisis del microentorno
En el grafico 1, se analiza el microentorno del mercado nacional, para ello se utiliza la

metodologia déas5 fuerzas de Porter.

4. Conclusiones del microentorno

En conclusion, existe un alto poder de los compradores en la decisién que tomen de no optar por
usar la aplicaciéon digital mévil de cuentos y juegos para nifios, porque incluso existen otras
alterrativas de entretenimiento y/o educacion, asi como, una alta probabilidad de ingresos de
nuevos competidores que obligan a que las plataformas digitales nazcan con funcionalidades de

diferenciacion o ventajas competitivas.

5.

Existe una pabilidad en el mercado nacional, de realizar como emprendimiento la creacién e

Idea de negocio

implementacion de una aplicacion digital movil de cuentos y juegos para nifios de entre 5y 8
afos. Esta aplicacion cubriria la necesidad que tienen los padres de familiatilainekehabito
de lectura en sus hijos permitiendo que se incremente la comprension lectora, de una manera

ludica y divertida para los nifios.



Gréfico 1. Fuerzas de Porter

PODER BAJO

f1Bajo poder,de las agencias
de desarrollo desoftware
porgue existen varios.

fBajo  poder, de las
plataformas de
almacenamiento.

{Bajo poderde los escritores

y editores de contenido.

Fuente: Elaboracion prop2018.

COMPETIDORES: PODER ALTO

Existe la posibilidad de que ingrese cualquier competidor cc

facilidad.

INDUSTRIA: PODER MEDIO ALTO

f Existen aplicaciones gratuitas que ofrecen cuentos interactiv
fAlta rivalidad considerando que los competidores diresgdsn
los cuentos virtuales, y los competidores indiregedan los

cuentos fisicos, las librerias, las ferias, el mercado infor

programas de lectura de las municipalidades.

PODER ALTO

Mercado cuenta con una variedad de alternativias pa
entretenimiento familiar educativoomo salidas a pargues, cine

uso de aplicaciones mdviles (juegos, videos, etc.), entre otrc

COMPRADOR
PODER ALTO

TAlto nivel de riesgo de
compra por ser un product
nuevo.

{1Bajo nivel de concertacione
de precio.

fMuchas alternativas similare

al producto nuew.




5.1 Modelo de negocio

Aplicando el modelo de Canvase identifica en el grafico 2 cada uno de los elementos

correspondientes.

Gréafico 2. Modelo de negocio

(" ) ~ ™ N
Socios claves
AcColegios A Entorno 100% | Propuesta  de |/AGenerar el habito|| Segmenios  de
APlataforma de digital valor divertido de lec-|| clientes
cobro ACuentos vy juegos || tura en los nifios APadres de
AEscritores 'y relacionados a los | AApoyar a los familia de NSE
editores  de mismos cuentos || padres en la me| A B, Cl de
libros y cuen- ||Recursos claves AContenido jora de la com- nifios de entre
tos AlLibros y cuentos actualizado prension lectora de 5 y 8 afos
APsicologos y ||AAplicacion movil constantemente sus hijos CQ[“F)'etOS
educadores ARealidad virtual y ANifios de entre
AProgramadores || realidad aumen- 5 y 8 afis
y UX designers || tada completos
Fanales
Aplicacién movil
- I\ DA s )

A Administrador de web

A Costos administrativos

AEquipo de desarrollo del contenido de la aplic
cion

APublicidad

AMicropagos: cobros por contenido

Fuente Elaboracion propia 2018.

6. Visiony mision

6.1Visién

Lograr una sociedad donde los nifios y nifias crezcan en un ambiente de oportunidades, amor y
cuidado,mejorando sus posibilidades de éxito en la vida y contribuyendo asi a mejorar el nivel

cultural y educativo de la sociedad peruana.

6.2 Mision
Somos una empresa peruana que busca fomentar el habito de lectura y la comprension lectora de

los nifios del Pertmediante el uso de la tecnologia.

7. Valores y filosofia
El emprendimiento, producto del trabajo de investigacion, se basa en los valores de:
A

Innovacion, porque se considera que la aplicacién se renovard constantemente para ser

atractivos tanto para$ padres como para los hijos.



A Responsabilidad, porque permite generar e incentivar el desarrollo cultural y mejorar
paulatinamente la calidad de vida de la sociedad.

™

Compromiso, porque con la aplicacion se logra mejorar el nivel de educacion eéadacoc
A Alegria, porque la lectura se convierte en un momento agradable para los nifios y sus padres.

8. Organizacion y estructura
Para la implementacion del emprendimiento, se creara la empresa bajo la siguiente estructura

organizacional:

Graéfico 3. Estructura organizacional

Lider de
Proyecto

Responsable de
Innovacién y
Desarrollo

Responsable
Administrativo

Fuente: Elaboracion prop2018

Dentro del equipde innovacién y desarrollse tendra:
A Psicologo con especializacion en educacion inicial y primaria.
A Programador experto en las plataformas digitales moviles.

A Profesional etuX (experiencia de usuarid)) (interfaz de usuario) FrontEnd(magquetado).

9. Matriz FODA
En el grafico 4 se encuentra la matriz FQDA proyecto cuenta con muchas fortalezas que
permitirdn que este tenga éxito en el mercado, sin dejastar atdn a las debilidades, lagie

pueden ser trabajadas con profesionales expertos en los temas que se requiera desarrollar.

Existe la gran oportunidad de ser pioneros en el mercado; sin embargo, se requiere estar
preparado y atento al ingreso ldecompetencia porque el producto podria ser replicado de

manera rapida.



Grafico 4. Matriz FODA

FORTALEZAS
APropuesta innovadora y atractiva {Poca eperiencia en temas educativ(
AContribuir al mejoramiento de la frecuencia fAutores y dibujos no conocido

compransion lectora

' 1 Requiere actualizacién permanente (
AOcupar el espacio en un mercado no atend contenido

AContribuir a generar espacios de calidad

y i 1 El negocio necesita ser masivo para !
padres e hijos

rentable

AOfrecer productos divertidos y
educativos al mismo tiempo

AMENAZAS

T Ausencia de competidores con una
fimarca fuerte en el mercado

fMercado competitivo donde exist
contenido gratuito|

El Estado estaria dando relevancia al fome ~fPublicidad en medios masivosle
de la lectura aplicaciones de medios televisivos, dirigida

padres ynifios
T Publico objetivo cada wzemas cercano a la
tecnoloaia

Fuente: Elaboracion prop2018

10. Diagndstico situacional

El mercado presenta una alta oportunidad de adoptar la aplicacion digital mévil de guentos
juegos para nifios, como un consumo necesario entre las familias peruanas con hijos entre 5y 8
afios de edad, porgue contribuye positivamente en el desarrollo cognitivo de los nifios

permitiendo una mejora en el habito de lectura y la comprensién lectora.

Asimismo, la principal amenaza es la presencia de sustitutos, incluso digitales, que siendo en su
mayoria gratuitos, podrian mermar el consumo de la aplicacion digital mévil, y la principal
debilidad estd en la renovacion constante de contenidos emtosteyi que enganchen
directamente con los nifios y sus padres, exigiendo a la aplicacion una creacién inmediata y

constante de nuevos personajes que sean aceptados, queridos y requeridos por los nifios.
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Capitulo lll. Investigacion de mercados

1. Objetivos de la investigacion
1.1 Objetivo general
Evaluar la aceptacion de la aplicacion digital movil de cuentos y juegos para nifios, en el

segmento de nifios y padres de nifios de 5 a 8 afios para determinar su implementacion.

1.2 Objetivos especificos

Analizar la industria

Habitos de lectura en el Peru

Evolucién y situacién actual de la lectura digital

Andlisis y situacién actual de los cuentos para nifios
Determinar el perfil y caracteristicas del publico objetivo
Perfil demogréfico: edad, distritte residencia, NSE, género.
Perfil econdmico: ingresos familiares mensuales.

Conocer los habitos de diversién, uso y compra de cuentos
Actividades que realizan en su tiempo libre

Presupuesto asignado a lectura para hijos

Habitos de lectura emifios

Necesidades insatisfechas en cuentos para.nifios
Programas y personajes de television (y otros medios) favoritos
Uso de medios de pago en aplicaciones maviles

Evaluar del nuevo concepto

Nivel de agrado

Aspectos positivos del concept

Aspectos negativos del concepto

Intencién de compra de contenido

Precio que estan dispuestos a pagar

Forma de pago preferido

Frecuencia de pago preferido

Estimar el mercado

Mercado potencial

o o Jo To Do Do Do o o Io Do Do Do o I» o Do Do Do o I» o Do Do Do

Variables externas que influyen enndustria
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2.

Investigacion de mercados

2.1 Fuentes secundarias
2.1.1 Estadisticas

A

INEI'T Mix demografico y potencial de la industria

(0]

Segun INEI (2017), aivel naional, se han inscrito 6289 nacimientos en el afio 2016.

El 27,5% de nacimientos im#os corresponden a la provincia de Lima.

Segun INEI (2017),l&7,53% de la poblacion limefia se encuentra entre los 5 y los 9 afios
segun Censo 2017.

Segun INEI (2017) d tasa neta de asistencia escolar de las nifias y nifios de 5 a 8 afios de
las zonas urnas es 88% en promedio al 2016, siendo el nivel de asistencia escolar mas
bajo (62%) en nifios de 6 afios.

Segun INEI (2017),reel afio 2016, el 11,5% de instituciones educativas de nivel inicial

cuenta con el servicio de internet.

Tendencia del ££ommece en el Peru

(0]

Segun Ernst & Young (2018) &stima que en el 2020 habra 385 millones de usuarios de
smartphonesn América Latina, y las compras con apps tendran una mayor relevancia en
la region.

Segun Mercado Negro (2018psl usuarios preferiréaplicaciones diferentes, con visi-
bilidad en ehome carga inmediata, conteniddi-line, y notificaciones de ofertas.

Segun Peru Retail (2018 eru se perfila como uno de los paises con mayores posibili-

dades de crecimiento gracias a las mejoras quetinaea compran-line.

Tendencias y uso de internet

(0]

Segun el estudio de Google Consumer Barometer7j2@lsmartphonese convierte
cada vez en el medio mas usado para acceder a internet. El 72% de la poblacion que usa

internet en el Perq, prefieosar este medio.

Habitos de consumo digital en Peru

(0]

Segun el estudio Think with google (2017),78% de las personas a nivel nacional
considera que, si tiene la posibilidad de hacer algo por medios digitales, prefiere hacerlo

de esa manera.

2.1.2 Estudios

A Contexto sociocultural, desarrollo del nifio y lectura inicial en el:Per(
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0 Seguriarevista de Psicologia de la PUCP (200pgsardeque se han realizado muchos
esfuerzos a través de un nuevo curriculo, la distribucion de textos de lecadernos
de trabajo y bibliotecas de aula, y la capacitacién a los maestros, no se han logrado los
cambios esperados.

0 Seguriarevista de Psicologia de la PUCP (200%)¢cihms comienzan el colegio sin haber
visto un solo libro o material escrito en su certa.

0 Seguna revista de Psicologia de la PUCP (2008)jabe dedicar mas tiempo a preparar
a los alumnos antes de que se inicien en el aprendizaje de la lectura. Es esencial que
desarrollen la comunicacion oral, el vocabulario, la conciencia fonolgdiamiliari-
zarlos con libros y otros materiales escritos.

0 Segunla revista de Psicologia de la PUCP (200&)lectura inicial debe darse en la
lengua materna. Investigaciones empiricas en el tema destacan los beneficios cognitivos,

académicos, linguistis, psicoldgicos y culturales de esta préctica.

A La comprension lectora en los nifios peruanos

0 Segun elConsorcio de Investigacion Econdémica y Social (2016)ifo entrara en
contacto primero con los textos orales, y luego, a través de leekamitra, con los
escritos.

0 Segunel Consorcio de Investigacion Econdmica y Social (2016)rdr una buena
comprension lectora requiere que el nifio haya desarrollado un vocabulario adecuado y
una apropiada capacidad de comprensién de textos orales.

0 Segunel Consorcio de Investigacién Econdmica y Social (2018) nifios con madres
mas educadas se desempefiaron mejor en la prueba de vocabulario; interpretamos estos
datos proponiendo que estas madres poseen mas herramientas para desarrollar practicas
de literacidac? con sus hijos que aquellas con menor educacién, lo que tiene un efecto

positivo en el desarrollo lingliistico de los nifios.

A Aumento del vocabulario en etapa preescolar mejora la comprension lectora en primaria
0 Segun elConsorcio de Investigacidconémica y Social (2016)nwnifio necesita recibir
de | os adultos un | enguaje abundant e, en
ni fos aprenden | as palabras que m8s escuch
0 Segun elConsorcio de Investigacion Econémica y Social (2018) nifos no aprenden

nuevas palabras si se le ensefia el significado de una lista de términos, sino que necesitan

2 Segun el portaPsicologia y Mentépsicologiaymente.com [2018]), l#eracidad es un concepto que hace
referencia a la capacidad de crear conocimiento a partir de la l@otiusp precisa que pueden darse varios tipos
deliteracidades literalidad financiera, literalidad laboral, litdidad critica, entre otros.
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gue las palabras estén organizadas en oraciones con contenido significativo segun la
situacion comunicativa. Asi, pueden extraer el significado siadéabras y, al mismo
tiempo, identificar la estructura sintactica correspondiente, el campo semantico y el
contexto comunicativo en que su uso es apropiado.

0 Segun elConsorcio de Investigaciébn Econdmica y Social (20Hs) situaciones en las
que logpadres o cuidadores leen a sus hijos promueven el aprendizaje de nuevas palabras,
asi como mejora la comprension de textos orales, cuyo efecto positivo se vera también en

la comprension lectora posterior.

A ¢Qué y como aprenden nuestros nifios?

0 Segun Perleduca (2014),eando los nifios aprecian representaciones escénicas (titeres,
clown, obras de teatro para nifilos, narraciones de cuentos, pantomima y otras), se
promueve el desarrollo de la imaginacion, el pensamiento divergente y funciones
mentales superies como la atencion, la sersercepcion, la interpretacion y la
reflexion.

0 Segun el Ministerio de Educacién (2015)ando le contamos a un nifio un cuento, po-
demos ver en él un despliegue del interés y de asombro permanente: jtodo lo que se va
narrando & una sorpresa permanente!

0 Segun el Ministerio de Educaciéon (201%erd imagenes significa observarlas, descri-
birlas e interpretarlas. Cada persona leeréa las imagenes de un modo particular, porque las
asociara a ciertos recuerdos y acontecimientos. Esiane que los nifios se acerquen a
i m§genes diversas y |l as describan e interp

agudos y criticos, no consumidores pasivos.

A Estudio OCDEUNESCO(2003)pone de relieve las disparidades regionales en materia d
resultados escolares
0 Segun el estudio de OCEENESCO (2003), especto a las competencias en lectura,
Pera es el pais con el mayor porcentaje (80%) de alumnos clasificados en el nivel de
puntuacioén inferior (Nivel 1) o por debajo. Eso indica que los mbsniropiezan con
serias dificultades para utilizar la lectura como instrumento que les permita progresar e
incrementar sus conocimientos y competencias en otros &mbitos. Ademas, se encontraron

muchas disparidades en aptitudes de lectura entre los aldefarsilias ricas y pobres.

A El libro en Iberoamérica en cifras

0 Segun el Centro Regional para el Fomento del Libro en América Latina y el Caribe

14



CERLALC (2003), @ los 103 paises (40 europeos, 15 asiaticos, 19 africanos, 20 lati-
noamericanos, 6 del Medio Oriente, ademas de Canada, Australia y Nueva Zelanda), se
observeaenel grafico 5 que el 47% le aplica IVA cero a los libros impresos; el 48%, entre
2,5% y 25%, y en el restante 5% no son un producto gravable. 85% de los paises la
noamericanos los graba con una tasa de cero.

0 SegUnCERLALC (2003), ¢ los 103 paises, el 38,0% le aplica IVA cero a los libros di-
gitales, el 5,0% no lo hace y el 56% le impone alguna tarifa impositiva.

Gréafico 5. Distribucién de los paises segun la taglel IVA aplicada a los libros (2016)

2%

Libro impreso Libro digital

I AplicaIva AplicalVA cero [l No le aplica IVA 5. d.

Fuente: Boletin estadistico del libro en Iberoamérica, CERL&OL6).

A Panorama del libro electrénico en Perd

0 Segun la Camara Peruana del Libro (20E8@férta de libros electrénicos en Peru viene
de empresamnto de distribucién como de editoriales no radicadas en Perd, por tanto, se
corre el riesgo de perder el mercado peruano en manos de empresas extranjeras, muchas
veces vinculadas mas a la tecnologia que a la edicién como ha pasado en otros paises con
Amazon y Apple.

0 Segunla Camara Peruana del Libro (2018)lada poca presencia de autores peruanos en
digital, es imprescindible estimular la venta de derechos en digital por lo que seria ne-
cesario establecer algun tipo de contrato de autoria base coe plegan colaborar

agentes, editores y autores.

A Estilos de vida de Rolando Arellaf@015)

Segun Rolando Arellano(2015) actualmente existen 6 Estilos de Vida en el Peru: Los
Sofisticados, Progresistas, Modernas, Formalistas, Conservadoras y Ausiends. que el
comportamiento de cada uno de ellos, estda marcado por 2 ejes: nivel de ingreso y modernidad
tradicion (correlacionado con tendencia y resistencia al cambio). A continuacion se detallan los

segmentos mas relevantes para el proyecto
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0 Los Sofigicados son unsegmento mixto, con un nivel de ingresos mas alto que el
promedig son muy modernos, educados, liberales, cosmopolitas y valoran mucho la
imagen personghdemas,@ innovadores en el consumo y cazadores de tendglesias
importa mucho siestatus, siguen la moda y son asiduos consumidores de productos
i | i ;grhsti mayorigson mas jovenes que el promedio de la poblgéigeilano 2015).

0 Las Modernasson nujeres que trabajan o estudian y que buscan su realizacién personal
también como ndres s maquillan, se arreglan y buscan el reconocimiento de la
sociedad on modernas, reniegan del machismo y les encanta salir de compras, donde
gustan de comprar productos de marca y, en general, de aquellos que les faciliten las

tareas del hogaestan en todos los NSBrellano 2015).

2.2 Fuentes primarias
2.2.1 Investigacion cualitativa
A Entrevistas a expertos: se realiz6 10 entrevistas a diferentes perfiles, Iseuttdlan en la

tabla 7, aghismq se aplicé guia de pautas diferenciadas Ios anexos 1, 2y 3).

Tabla 7. Detalle de perfil de expertos entrevistados

Psiclogos y educadores UX Designery pro- | Escritoresy quenadores para
gramadores nifios
Cantidad 3 3 4
Marisel Rangel SandraVilchez Miguel Villegas
(Psicéloga pedagdgica) (UX Designey (Escritor de cuentos para nifio
Gian Carlo Ojeda LO6EI i set t dAntonio Orjeda
e ] (Psicélogo cognitivo conductug (UX Designey (Escritor de cuentos para nifio
erfil de
eXperto | sandra Boceta JhairLozano Mauricio Esparza
(Educadora de inicial) (Programador) (Guionista de animaciones)
Luigito Esparza
(Disefiador de animaciones)

Fuente Elaboracion propia 2018.

A Focus groupy etnografia: se realizbcusde padres (2fpcusde nifios (2) y etnografias (2),
en cada uno de los casos se aplicé una guia para poder profundizar en los temas de interés del

proyecto (vetosanexs5, 6y 7).
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Tabla 8. Publicos objetivos ddocus groupy etnografia
Focusde padres Focusde hijos Etnografia

Cantidad 2 2 2

Padres de nifios de 4 afios
Publico |afios

objetivo | pagres de nifios de 6 afios
afios

Fuente Elaboracién propia 2018.

Nifios de 5 afios a 6 afid Padres de nifios de 5 afios a 6 4

Nifios de 7 afios a 8 afid Padres de nifilos de 7 afios a 8 4

2.2.2 Investigacion cuantitativa

Se incluyé una etapa de investigacion cuantitativa de tipo descriptiva a través de encuestas
virtuales (verel anexo 8). Con la finalidad de recoger y analizar datos de forma estructurada con
el apoyo de herramientas estadisticas para procesar y obtener resultados representativos del
publico objetivo. La informacién de esta etapa es concluyente lo cual permitié proyectar los
resultados a una poblacion mayor.

A Caracteristicas de la muestra

Tamdio de muestra: 384 encuestas

Margen de error: +5,0%.

Nivel de confianza: 95%

Publico objetivo

Padres y madres con hijos entre 5 a 8 afios

Vivan en Lima Metropolitana

o o Io I» Do Do Do

Que pertenezcan alos NSE A, By.C1

3. Resultados y andlisis
3.1 Resultados de entrevistas a expertos
A Habitos de lectura pais
0 Se considera que el peruano lee lo que le interesa y esto esta determinado por la forma en
que se le ofrece el contenido.
0 Se percibe que el impulso del plan lector implementado en el pajenaca de manera
natural el habito, sino que se siente como una obligatoriedad.
0 Mejorar el habito de lectura no garantiza que se mejore la comprensién lectora, existe una

investigacion cientifica que demuestra que no hay una relacion.

A Habitos de lecturan nifios

0 El primer contacto con el libro debe ser algo divertido que atraiga a los nifios.
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0 Se percibe que los nifios van reduciendo su hébito de lectura porque no se les incentiva la
comprension de lectura, y se les vuelve tedioso leer varias paginaswaento o libro.
0 Se aproxima que la comprension de lectura en los nifios empieza a los 6 afios porque a esa

edad tienen mayor madurez.

A Sobre los cuentos para nifios

0 Los cuentos deben tener un inicio, un problema en el medio, un final. La parte central te
debe seducir y te debe te secuestrar.

0 Los conflictos no pueden ser muy complicados para los pequefios, pueden ser escenas
largas sobre algo muy basico, pero los mas grandes si quieren algo muy complejo hay que
hacerles problemas mas dificiles para resolver

0 Existe tendencia en los adultos en pensar que el nifio no va entender que no hay que
contarle todo, pero el nifio es inteligente y si entiende, solo que hay saber como darselo y

eso representa un reto en la forma de como ofrecerle la informacion.

A Merca y la lectura digital
0 Se percibe mayor explotacion de nuevas tecnologias méviles como realidad aumentada y
realidad virtual en aplicaciones al alcance de todos.
0 Se percibe que los desarrollos o aplicaciones digitales mas exitosos se basan en una
cultura de exigencia o reto continuo a sus usuarios, puede ser gsanificatior? u
otras formas de generar que el usuario ingrese continuamente a la aplicacion.
0 Los hélitos de lectura han evolucionado esta todo en el celular, construyes contenido

para que se vea bien ahi (fotos y videos bien cuadrados, etc.).

A Evaluacion del concepto
0 El gasto del concepto resultaria mas econémico que la compra de cuentos fisius, incl
los fisicos estarian en desventaja porque no se actualizan.
0O Es bueno que el concepto fomente |l a |l ectur
relevante para poder atraer a los nifios.
0 No debe empezar desde el afio y medio, porque exponemididesa la tecnologia desde
muy pequeiio dafia el cerebro de los nifios y afecta significativamente el nivel de aten-

cion. Esté teoria esta validada por cientificos.

3 Segun el portal Gamemarketing (gamkt.coBamification o figamificaciord en espafiol, es el uso de elementos
de disefio de juegos, pensamientos o mecanicas de juego para implicar a las personas en contextos no ludicos.
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0 No debe cobrarse membresia, sino combinar contenido gratuito, con pagogack un
de cuente o juegos. Cuando ya se cuente con una base de clientes soélida, se puede

ofrecer membresia, que representaria un ahorro al cliente.

3.2 Resultados ddocus groupy etnografias
A Perfil y caracteristicas del publico objetivo
0 Los padres consideran que suB80s se encuentran en una etapa muy relevante de su
desarrollo, porque es el momento en el que adquieren habitos que impactardn en su
futuro.
0 Los padres buscan generar actitudes ytbalpiositivos en sus nifios; miEsmo, intentan
alejarlos de situaciose medios u objetos tecnolégicos que pueden generar impacto
negativo en el bienestar de sus nifios.
0 Algunos padres sienten culpa por no poder pasar mucho tiempo con sus hijos.
0 Los padres consideran que estan en una etapa muy retadora, pues los nifios suelen
cuestionarlo todo, incluso las érdenes. Y todo se les debe explicar de manera l6gica.
0 Los nifios, sobre todo los de 5 a 6 afios, estdn en una etapa en la que necesitan estar en
actividad, necesitan estar expuestos a estimulos, y sienten curiosidad pos dérees.
Les cuesta mantenerse atentos durante mucho tiempo a un mismo estimulo.
O Los nifTos de 5 a 6 afos se encuentran mS8s
personajes y juguetes que ven en la television, o aplicaciones de videos, y qusugen en
demas compafieros o amigos.

0 Los niflos de 6 a 7 afos, suelen concentrarse mas tiempo en una sola actividad. Y

comi enzan a intentar demostrar que son fAmS§
l os m8s pequefos, acot arnbdRos Of r alsaensb i c®OMos ofhe
Curiosos.

0 Los niflos de 6 a 7 afios, comienzan a darle mas relevancia, y sus pabliéss egrdan
mas acceso, a lgputubersPor lo que sus gustos e intereses estan bastante influidos por
ellos. Ya no les brindan tanta relevena las princesas (nifias), o a los carros/dinosaurios

(nifios).

A Habitos de uso y compra de cuentos
0 El momento de la lectura del cuento, suele ser un momento tranquilo (de noche, antes de
acostarse), y con frecuencia se suele asociar al momento para dormir.
0 Los nifios mas pequefios, de 5 a 6 afios, aunque no saben leer, les gusta simular que estan

leyendoun cuento. Esto |l os hace sentir fAm8s gr
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0 Los temas que les gustan suelen ser bastante variados, pero estan mas relacionados a lo
gue esta de moda en su grupo etario.

0 Los nifios méas pequefios, valoran en mayor medida los cuentos que tienen lucas, textur
elementos ludicos en general. Los mas grandes, de 7 a 8 afios, consideran que estos son
Apara ni foso.

0 Por lo general, los nifios no estan asociando un cuento a un momento divertido que les

genere motivacion.

A Evaluacion del nuevo concepto

0 Los padres aloran encontrar una herramienta que los ayude a generar el habito y la
comprension de lectura en sus nifios, y al mismo tiempo, sus hijos quieran usar por
voluntad propia.

0 Los niflos, no muestran interés por una app en la que van a encontrar cuentogrporque
general, la categoria no se esta asociando a un momento divertido.

0 Los nifios muestran interés por los juegos en dispositivos méviles, y eso, les preocupa a
los padres pues temen a que sus nifios lleguen a tener un alto agrado por la tecnologia y
eso legenere dafios en su desarrollo fisico y/o psicoldgico.

0 Los padres y los nifios valoran los juegos que impliquen actividades dinamicas y ludicas
en la vida real.

3.3 Resultados de investigacion cuantitativa
A Perfil y caracteristicas del pablico objetivo
0 EI 80% de la muestra estudiada serian padres jovenes adultos entre 26 a 45 afios.
0 El 70% tiene ingresos familiares mayores & .800 y viven en las zonas 7 y 8 segun
APEIM (2017) por lo cual se puede inferir que pertenectos&lSE Ay B.

A Habitos de usy compra de cuentos

0 Las principales actividades que suelen realizar con sus hijos para divertirse 0 compartir
las realizan fuera de casa: salir a los parques (84%) o salir a juegos de zonas comerciales
(70%) o vacaciones fuera de la ciudad (62%) odira (61%).

0 Mas de la mitad (56%) declara que el involucramiento en la lectura de los cuentos lo
tienen tanto los hijos solos como los padres junto a sus hijos.

0 Se encuentran dos grupos en cuanto al formato de cuento que usan, la mitad (49%) usa
solocuentos fisicos y la otra mitad (49%) usa cuentos fisicos y virtuales. Lo cual indica

gue existe un publico potencial predispuesto a leer cuentos virtuales.
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0 El publico estudiado lee cuentos con alta frecuencia, podria decirse que son usuarios
Aheavyorqgue | een en promedi o dos veces a

0 Se identifica que existe una tendencia a leer tanto los cuentos educativos que fomenten
valores y habitos (78%) como los cuentos de fantasia o ficcion (78%), en un misrde nivel
preferencia.

0 En promedio ls padres compran 8 cuentos al afio, por la compra de cada cuento invierten
aproximadamente $Z4. Importante mencionar que muchas veces compran libros que

incluyen mas de un cuento, con lo cual tendrian mas opciones para leer variedad de cuentos.

A Evalua@dn del nuevo concepto

0 4 de cada5 le agrada el concepto, lo que mas agrada del concepto es que los cuentos estén
dirigidos para nifios de 5 a 8 afios en un formato de app movil y que los padres lo puedan
narrar. Sin embargo, debido a la tendencia de aédgarhijos de la tecnologia existe menor
agrado por los juegos online y por las innovaciones como realidad aumentada y virtual.

0 Se encontré dos preferencias respecto al usaajgy un grupo lo usaria en las noches
entre 6 a 1. m. (53%) y otro grupdo usaria en las tardes entre 2@ 6. (37%), este
altimo grupo le estaria dando un uso mas de entretenimiento.

0 Los que mas se valora del concepto es que desarrolla la comprension lectora de los nifios
e incentiva de manera divertira el habito de leen lo cual se validalos ejes de la
propuesta de valor del emprendimiento.

0 En general, existe inteidn por descargar y adquirird@p En primer lugar, se encontré que
el 90% tiene la intencién de realizar la descarga de manera gratuita, inclusodelchk®
gue definitivamente lo descargaria, con lo cual podemos inferir que existe alto interés. Por
otro lado, se encontré que el 72% tiene digi@sipara comprar servicios ereigp

0 La mitad declara que estaria dispuesto a pagar ergi@ y55/4,0 por un cuento y juego
adicioral al paquete gratuito, que lo descargarian entre 2 a 3 veces al afio.

0 La mitad estaria dispuesto a pagar las descargas a través de medios bancarizados, siendo
el principal medio la tarjeta de débito (47%) seguido por kssterencias bancarias
(27%) y la tarjeta de crédito (23%).

0 El principal medio por el cual prefieren enterarséadpps er 2 a e | Afiboca a b
esperan sea a través de la escuela o maestra (32%) como referentes en educacién y a
través de los amigos o familiares (23%) como referentes de su entorno cercano. También
apareca las redes sociales (34%) como un medio eel&x que podria dar a conocer el

producto.
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4,

Decisiones estratégicas

Luego de recopilar los resultados y hallazgos de la investigacién de mercado, tanto cualitativa

como cuantitativa, se enumeran las siguientes decisiones estratégicas:

A

5.

El proyecto deb&raducirse en una aplicacion de conteroddine y principalmenteoff-line,

porque la aplicacion debe poder utilizarse en zonas fuera de casa o fuera de cobertura de
internet para que el nifio perciba que lo puede usar en cualquier momento.

La aplicacid debe dirigirse a familias con nifios desde los 5 afios de edad porque ya tienen
una mayor disposicion a leer, y podria resultarles menos invasivo el uso de la tecnologia.

La aplicacién debe contener juegos que midan y que realmente mejoren la comprension
lectora, donde se manejen métricas de mejora de desempefio por cuentos para que el padre de
familia sepa qué cuento ayudara mas a su hijo.

La aplicacion debe ser completa para el cliente (madre o padre de familia), es decir, debe
mostrar informacion qugermita medir la mejora en el rendimiento de comprensién lectora, y
habito de lectura, de sus hijos; asi como, la aplicacién debe ser divertida para el consumidor
(nifics) generando, por defecto, la necesidad de leer y comprender cuentos y lecturas que le
permitan continuar jugando en la aplicacion.

La aplicacién debe adaptar el contenido a la edad del nifio, considerando que a nifios mas
pequefios se les debe colocar méas imagenes que texto, a diferencia de nifios mas grandes, donde la
mixtura entre imagenestgxto puede ser homogénea y hasta mayor en texto que en imagenes.

La aplicacion debe utilizarse con contenido gratuito y contenido adicional (cuentos, juegos y
retos atractivos) de pago, a uregp individual no mayor a S/®) pagandose con cargo en

tarjeta de crédito o débito.

La difusion de la aplicacién debe hacerse mayoritariamente por redes sociales, para enfocar el

alcance principalmente a los nifios.

Estimacién de la demanda

Luego de obtener los resultados de la encuesta y utilizandodadedas fuentes secundarias

investigadas, se estimé la demanda para los proximos 3 afios.

Se parti6 de considerar la poblacion de Lima Metropolitana, con enfoque en los niveles

socioecondmicos A, By C1, y ajustando la cantidad a nivel de hogares perpesilera que

por hogar descargardn una aplicacidf). sobre este mercado potencial, es importante

concentrarse en los hogares con hijos del publico objetivo, es decir, con hijos entre 5y 8 afios de

edad; para ello, se revisaron los resultados del C&0is0 en el INEI, donde se encuentra la

cantidad de nifios entre 5y 8 afios de edad en Lima Metropolitana, y se replica la distribucion por
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nivel socioecondmico de la poblacion (personas y hogares) en general en la ciudad de Lima, para
identificar la cantidd de hogares con hijos entre 5 y 8 afios de edadh(tadla 9).

Tabla 9. Mercado objetivo por nivel socioeconémico

NSE A NSE B NSE C1 Total
Personas 489164 2.527.349 2.741358 5.757871
Hogares 135658 662012 713562 1511233
Hogares con nifiosntre 5 y 8 afios 30.849 150543 162265 343657

Fuente: APEIM(2017) / INEI Censo 2017Elaboracion propi2018.

Luego de obtener el mercado potencial, se analizan los resultados obtenidos de las encuestas

realizadas a padres y madres con hijos entr@ &hps de edad, de los 3 niveles socioecondémicos

en Lima Metropolitana, entre los que destacan:

A Al 81% les agrada el concepto del estudio, principalmente por el refuerzo en la compresion
lectora de sus hijos.

A El 10% afirma que usaria &ppdurante lamafiana, otro 37% la usaria durante la tarde y el
otro 53% afirma que la usaria durante la noche.

A El 83% afirma que descargariaalppde manera gratuita, donde incluso el 39% asegura que

definitivamente lo haria.

o

El 49% afirma que esta dispuesto a paain contenido, adicional al gratuito, dentro defda
A El 63%declara que pagaria desde $03yor cada contenido adicional, considerando que en

promedio compraria de 2 a 3 contenidos mensualmente.
Como resultado del analisis, se definen los ratofilttos y el multiplicador de frecuencia de
compra anual, que convierten el mercado potencial en una demanda potencial mas reddista (ver

tabla 10):

Tabla 10. Filtros que discriminan el mercado potencial inicial

Total Mu:iiiglri?:: dor Fuente
Hogares con nifios entre 5 y 8 afios 343657
F1: Dispuesto a comprar contenido adicional 169144 49% Encuestas
F2: Precio minimo de S/@®) 105715 63% Encuestas
F3: Early adopters 16914 16% Rogers, 1962
F4: Grado de exposicion dearketing 8.457 50% Expertos
M1: Frecuencia de compra anual 247862 29 Encuestas

Fuente: Elaboracion prop2018.
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El crecimiento anual se calcula en base a 2 ratios:

A

A

Tasa de crecimiento anual de la poblacion entre los 5 y 8 afios de edad, obtenida en INEI
revisando Is afios 2016, 2017 y la proyeccién anual hasta el 2021.

Tasa de crecimiento de tenencia slmartphonese internet en los hogares de Lima
Metropolitana, obtenida en base a los informes de APEIM 2015, 2016 y 2017.

Considerando la demanda potencial gi@iner afio, el crecimiento anual de compras ygeldi

promedio obtenido de las encuestas, se calcula la siguiente proyeccion de demanda para los

primeros 3 afos de operacién (leetabla 11):

Tabla 11. Proyeccién de demanda potencial de los 3 primeroSas

Afo 1 Afio 2 Afo 3
Crecimiento anual 11% 11%
Tiquepromedio S/ 300 S/ 300 S/ 300
Demanda potencial anual (Q) 247862 276216 307814
Demanda potencial anual (S/) S/ 743585 S/ 828648 S/ 923441

Fuente: Elaboracion prop2018.

En conclusidén, se puede afirmar lo siguiente:

A

A

Existe una necesidad latente entre los padres y madres de Lima, por lograr que sus nifios
logren una buena comprensién lectora.

Las madres de familia, en su mayoria jévenes adultas, son las mas preocupddas por
educacién de sus hijos y son conscientes de que para lograrlo pueden usar una aplicacion
digital que les ayude a mejorar en su desempefio académico.

La aplicacién propuesta en el trabajo de investigacién, ha sido aceptada por el 81% de padres
y madres,concluyendo asi que el concepto y objetivoedte es de agrado entre ellos;
inclusive, el 39% asegura que definitivamente descargaria la aplicacion.

El tique promedio calculado, segun los resulwmdie la encuesta, es SO@,por cada
contenido adicinal, y ha sido seleccionado y aceptado por el 63% de encuestados, lo que
refiere que mas de la mitad esta dispuesto a pagar por lo menos dicho monto.

Con la frecuencia de compra anual obtenida de los encuestados se concluye que el mercado
compraria entr@ y 3 contenidos al mes, llegando a comprar, en promedio, 29 contenidos al
afio.

Existe un enorme mercado potencial, que inicialmente se vuelve acotado por los resultados de
la encuesta, pero que luego se vuelve atractivo principalmente por los irdaresithiento

de tenencia dsmartphoney acceso a internet en hogares de Lima Metropolitana.
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Capitulo IV. Planeamiento estratégico

1. Estrategias genéricas

La estrategia genérica a implementarse es enfoque por difererfciaaigne el publico primario

del proyecto vaa dirigirse a padres de NSE altos concentrados en A, B y C1 de Lima
Metropolitana, que deben contar con acceso a internet y tener dispositivos electronicos
(smartphones, tablétgpara poder accederlaapp Estos factores generan que el segmento se

enfoque en padres con poder adquisitivo y con aceptacion y uso de la tecnologia.

Por otro lado, laappde cuentos, al venir acompafamm juegos que fomentan la comprension
lectora, le brinda al segmento objetiuma ventaja de diferenciacion Unica frente a la
competencia. La estimulacion para la comprensién de lectura es una necesidad latente que tienen

los padres para con sus hijos, que alun no esta siendo atendida.

Ademads, con la finalidad de atraer la atendéros nifios hacia la lectura y comprension de los
cuentos, los contenidos podrian incluir realidad virtual y aumentada, con esto se lograria que el
nifio interactle y tenga una mejor experiencia. Para completar la experiencia de nifios kapadres
appincluye los juego®ff-line que permiten realizar actividades ludicas fuera del mundo virtual

que incentivan a la comprension de lectura.

2. Estrategia de crecimiento
La estrategia de crecimiento que se va aplicar seria la intensiva, planificando el otecémie

dos etapas que permitan que el proyecto crezca de manera sostenaiailarl2).

2.1 Etapa de penetraciof
Se ha planeado que en los dos primeros afios el proyecto ingrese al mercado con una estrategia de
penetracion de mercados, que permit@arala mayor cantidad de clientes en la ciudad de Lima

Metropolitana, principalmente.

Con la finalidad de incentivar la mayor cantidad de descargée afm se ofrece de manera
gratuita la descarga de un paquete de cuentos. Ademas, se trabajargissstiatpromocion

gue permitan el conocimiento de la marca para poder atraer a los potenciales clientes.

4 Segun la teoria de estrategias genéricas de Michael Porter.
5 Segun la teoria de estrategias de crecimiento de la matriz de Ansoff.
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2.2 Etapa de nuevos mercadds
Dentro del plan de crecimiento, se estima haber logrado ventas permanentes a los clientes de
Lima Metropolitana para pler empezar a ejecutar las estrategias que permitan el desarrollo de

nuevos mercados.

Se planea la promocion teeappen otras provincias importantes del pais, como: Arequipa, Piura,
Chiclayo, entre otros, considerando que estas ciudades cuentan cahlaupeoporcion de

clientes potenciales que cumplen el perfil para el proyecto. Sin embargo, primero se realizaria un
analisis de la data sobre el perfil y caracteristicas de los clientes actuales, con la finalidad de
identificar las zonas a las que pedeen y validar las ciudades propuestas inicialmente. Luego se
realizaria estudios de mercado en las ciudades seleccionadas para conocer la aceptacion del
producto y estimar la demanda potencial, en caso los resultados sean positivos, se espera llevar el
mismo producto, la Unica diferencia seria que el paquete gratuito incluiria un cuento con tematica
y personajes representativos de la zona. Asimismo, se realizaran las estrategias de promocion que
ayuden a captar la atencion del publico potencial considetasgreferencias de medios de cada

ciudad.

Tabla 12. Estrategia de crecimiento a corto y mediano plazo

Corto plazo Mediano plazo
(1-2 afos) (3 a més afios)
Estrategias de cr Penetracion de mercados Desarrollo de mercados

cimiento

A Analisis de data de los clientes actuale
app

A Investigacion de mercados

A Estrategias de promociones segin ciuo

A Descargas gratuitas
A Estrategias de promocion
concentradas en Lima

Principales estrats
gias

Fuente Elaboracion propia 2018.

3. Objetivos demarketing
Para el proyecto, se definen los siguientes objetivos de marketing, los cuales se pueden ver en la
tabla 13, se han planteado a corto plazo por un afio, a mediano plazo por 2 afos y a largo plazo por

3 afnos.

6 Segun la teoria de estrategias de crecimiento de la matriz de Ansoff.
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Tabla 13. Objetivos demarketing

Corto | Mediano | Largo
Objetivo Indicador Plazo Plazo Plazo
(1 afo) | (2 afios) | (3 afios)

Lograr que la marca sea col Recordacion espontanea 5% 8% 10%
cida por el ptblico objetivo | Recordacion asistida 30% 50% 70%
Incrementar la descargaldapp | Cantidadde descargas 7.200 8.700 10.300

Incrementar ventas anuales | Ventas por unidades (cuento + jueg{ 250000| 300000 | 350000
Alcanzar seguidores en Fa(Cantidad de seguidores en Facebq 10K 20K 30K
book, Youtube. Cantidad de seguidores en Youtuhl 10K 20K 30K

Lograr que nuestros client
estén satisfechos

Fuente: Elaboracion prop2018.

indice de satisfaccion 70% 80% 90%

4. Estrategia de segmentacion
Para la segmentacién de nuestro publico objetivo, se utilizaran variables demograficas,

geograficas ysicograficas.

4.1 Variables demograficas
A NSE: La marca estara dirigida principalmente a familias de los NSE A, B y C1; considerando que
tienen mayor disponibilidad de ingresos; asi como, mayor acceso a la tecnologia y a internet.

A Edades de nifios: Lrarca estara dirigida a nifios de 5 a 8 afios.

4.2 Variables geogréficas
A El pablico objetivo primario es el que vive en la provincia de Lima Metropolitana.
A El publico objetivo secundario estaria conformado por las otras provincias del Pert que tienen

aaeso a internet y paises de habla hispana.

4.3 Variables psicogréficas

Considerando los Estilos de Vida segun Rolando Are28b5) la marca estaria dirigida a los
segmentos que le dan mayor relevancia al desarrollo de la comprension lectora en sus nifios y que
tienen mayor aceptacién de la tecnologia. Por lo tanto, los segnubjébisos serian: las

Modernas y los Sofisticados.

5. Estrategia de posicionamiento
El proyecto se dirige a dos segmentos de clientes y se propone aplicar el posicionamiento por
beneficio para ambos. Sin embargo, los beneficios cambian por cada segmento, segin las

necesidades identificadas en cada uno:
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5.1 Padres de familia: posicionamiento por el beneficio de compresion lectora para los hijos
Se busca que el padre de familia recuerde a la marca car@ppreducativague ayuda a

desarrollar en sus hijos la comprensién de lectura, a través de juegos.

5.2 Nifios de 5 a 8 afios: gsicionamiento por el beneficio diversion educativa
Se espera que los nifios recuerden a la marca canappdivertidaque les permite leer temas de
su interés a través de imagenes, personajes y colores atractivos. Ademas, que les permit

divertirse y retarse con los juegos que se proponen luego de los cuentos.

6. Estrategia de marca
La estrategia de marca es de tipdividual porque se busca gquealgptenga una marca Unica y
exclusiva en el desarrollo de la categoria de cuentogypgusi bien las tematicas varian segun

las edades se mantendria dentro de una misma categoria.

6.1 Mantra de la marca

En el gréfico 6 se puede conocer con detalle el mantra de la marca y los elementos que lo rodean.

Gréfico 6. Mantra de YouBook
VALORES

Divertido
JUSTIFICADORES

Jovial

5 Habilid
Tugueton PUNTOS PARIEDAD e

Variedad de cuentos de
todo tipo

MANTRA  Juegos online y

Actualizacion offline Ayuday
permanente seguimiento
Profesionales enla
en desarrollo Comprende evolucion de
educativo —— ——— con diversion — comprensién
I\iiiilil:lad Juegos
Stk aumemadz o relacmn?do al
llamativos e cuentos y cuento
intensos juegos Desarrollo de

comprension
Disefio

PUNTOS DIFERENCIA alegre

Representaciones
de retos

IDENTIDAD VISUAL

Fuente: Elaboracion prop2018
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La esencia o alma de |l a marca est8 centrada
proposito del negocio es poder fomentar la comprension lectora a través de juegos que sean
divertidos y permitan atraer la atencida los nifios.

La personalidad de la marca muestra un caracter jovial y juguetén, pensando mucho en que los
nifios buscan diversion. También se ha considerado rasgos de habilidad porque los nifios son muy
competitivos cuando participan en los juegos.

Los justificadores de la marca son los profesionales que van a soportar el desarrollo educativo de
la propuesta y el seguimiento que se les ofrece a los padres para garantizar evolucién en la

compresion lectora de sus hijos.

Los puntos de diferencia se enfoesnel desarrollo de la comprension lectora, que es el principal
diferencial del negocio. Asimismo, considera los juegos y las innovaciones virtuales que permiten
que el producto sea atractivo. Como puntos de paridad se considera la oferta que existe actual-
mente en cuanto a juegos virtuales, por un lado, y por otro a la variedad de contenidos de cuentos

que hay en el mundo virtual.

La identidad visual de la marca trabaja con colores que sean llamativos para que puedan atraer
visualmente a los nifios. Asimisiias imagenes tienen que seas alegres y dindmicas, de tal modo

gque transmitan esas emociones.

6.2 Arquitectura de la marca

6.2.1 Marca

AYOUBOOKO e s labpp(vemehgratica 7).d.@ marca es de tipo mixta porque ha sido
elaborada con una mezake tipo nominativa (letras) y figurativa (imagen). Ademas, se ha
considerado que el nombre sea atractivo y divertido, con la finalidad que atraiga la atencion del
consumidor (nifios) y se pueda recordar de manera rapida entre consumidores y clientgs (nifios

padresrespectivamente).

Grafico 7. Marca de YouBook

You

Fuente: Elaboracion prop2018.
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6.2.2 Eslogan

El edogan busca captar la atencién de los nifios de 5 a 8 afios, de tal modo que les atraiga la idea
de que ellos puedan crear su propio mundo viitledl segun sus intereses y gustos. Se ha
considerado atraer a los nifickaapppor el resultado que van obtener luego de cumplir los retos

de leer y resolver los juegos de comprension.

Por el lado de los padrese espera que les genere interés gadigos puedan acceder aaapp

que les permite fantasear y crear mundos, a través de la comprension lectora.

Gréfico 8. Edogan de YouBook

Crea tu mundo ideal

Fuente: Elaboracion prop2018

6.2.3 Isotipo

En el grafico 9 se observa el isotipbcual usa una estrella porque todo nifio siempre espera
recibir una estrella como recompensa por su buena labor. Ademas, la estrella esta presente en
muchos juegos para nifios y por cada nivel que avance recibir4 una estrella que significa que ya

pas6 eprimer reto.
En el logo, se personifica la estrella, para hacerla mas amigable, con una sonrisa que tiene
distintos colores que representan los distintos juegos que tendpp I&e utilizan colores

llamativos, para que capte la atencion de los nifios.

Grafico 9. Isotipo de YouBook

~ "N

"o/
You

Crea tu mundo ideal

Fuente: Elaboracion prop2018.
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7. Estrategia de clientes
Todos los clientes daappseguiran tres etapas para acceder a los contenidos:

7.1 Etapa de atraccion

La estrategia que se plantea son las descargas gratlidseepg de tal modo que se incentive la
prueba del producto ofreciendo contenido atractivo con las cualidades mas resaltantes del
proyecto.

7.2 Etapa de retencién
En esta etapa se busca quedbsntes que hayan descargadaf#mp empiecen a realizarda

compras y para ello se considera la necesidad de motivar a ambos publicos:

7.2.1 Retencion de nifios de 5 a 8 aflos

Se busca incentivar y retar a los nifios para que tengan la necesidad de ihgessar para ello

se planea que los juegos cuentengamification el cual tiene el siguiente proceso:

A Los nffios reciban puntos de acuerdo conieél de acierto en sus respuestas en los juegos

A El nivel que consigan les va permitir competir y destacar dentro de varios usuarios

A El ganador podra pasde un nivel a otro, lo cual le permite acceder a elementos con los
cuales el nifio podra crear su propio mundereahsegun la tematica que le interese.

7.2.2 Retencion de padres de familia
Se busca fomentar una relacién directa entre el padre y glisilatdor déaapp de tal modo que
pueda hacerle seguimiento a su hijo conociendo los contenidos que accede, los puntajes que

obtiene y la evolucion de la comprensién, incluso podria bloquear contenidos.

7.3 Etapa de fidelizacién

La fidelizacion se #bajaria con los clientes que compran con alta frecuencia el producto, este
publico seria el primero en informarse de las novedadek dpp Con la finalidad de
mantenerlos a la expectativa de nuevos lanzamientos se plantea generar diversidad vy

actualiz&ion constante de contenido.

Un elemento importante en esta etapa es la personalizacién, para ambos segmentos.

7.3.1 Fidelizacion de nifios de 5 a 8 arnos

La appidentificara los gustos y preferencias de los nifios en cuanto a las tematicas y personajes de
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los cuentos que mas les interesa y se le predefinirh como primeras opciones para que las

seleccionen de manera inmediata.

7.3.2 Fidelizacion de padres de familia

Se les proporcionard herramientas de ayuda para que su hijo mejore los puntajes de éamprensi
segun los resultados que vaya obteniendo. Los padres recibiran reportes permanentes sobre los
puntajes obtenidos por sus hijos y también recibiran recomendaciones de los tipos de cuentos que
podrian ayudarle a mejorar los puntajes. Con la finalidadagupadres motiven a sus hijos a

mejorar sus puntajes y mejoren el nivel de su comprension lectora.

32



Capitulo V. Técticas demarketing

1.

Estrategia de producto

El producto es wmapp de cuentosque buscdomentar los hébitos de lectuna,juegos que

fomentan la comprension lectora.

1.1 Contenido
1.1.1 Cuentos

A Segun rango de edad: la cantidad de texto, gréfica, colores y personajes varia, en la relacion a
mayor edad mayor cantidad de contenido.

A Segun tematica: se ha considerado cqpgetémas para los cuentos tendran como eje a
personajes creados por los escritores que formaran pad&afidde manera general se han
identificado dos tipos de contenidos:

A Libro informativo, cuentos sobre cualquier tema, pero con un lenguaje pasamie. fatbol,
resefas bibliograficas de personajes, etc.

A Educativo en valores y habitos, cuentos que fomentan a través de ejemplos el buen
comportamiento en los nifios.

1.1.2 Juegos

Los juegos seraon-line y off-line y tienen como finalidad incentar la comprensién del cuento

que han leido. Existira un escalonamiento de niveles, segin cumplimiento de retos. El nifio va

reconocer que ha pasado de un nivel a otro.

A

A

Juegoontline: seran juegos virtuales g@agque el nifio interactie condppdirectanente, por
ejemplo: rompecabezas, buscar objetos, etc.

Juegosoff-line: seran retos dirigidos a nifios y padres, los cuales se realizaran de manera
conjunta o individual. Las actividades no requieren del uso de la tecnologia, por ejemplo:

pintar, dibujarbailar, hacer postres, etc.

1.2 Innovacion tecnolégica

A

Interaccién virtual: consiste en que algunos personajes emitirdn sonido y movimientos ligeros
para poder darle mayor dinamismo a los cuentos. Asimismo, los padres tendran la posibilidad
de grabar swoz contando el cuento.

Monitoreoonline: permite que el padre pueda realizar seguimiento a las acciones que realice

su hijo dentro déaapp incluso puede restringir contenidos.
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Gréfico 10. Pantallas dda app

YouBook

Fuente: Elaboracion propd18.

En el grafico 10 se muestra el icono que aparece en el dispositivo electsmephoneo
table). Esta es la primera pantalla dealgp donde se muestran los mundos en los que puede jugar
el nifio, y los botones que dan acceso a obsequios de perstewjes, para conseguir mas

personajes, retos para conseguir mas personajes y tienda para comprar mayores lecturas.
A continuacién, las pantallas en las que el nifio inicia la lectura y al concluir le aparecera

preguntas de comprension lectora, donde derdowa su desempefio, podria obtener estrellas que

le permitan canjear por personajes para los mundos que va creando.

Wlicw
e bk

Espacial Super heroes Reinados Moda
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iExcelente!
Ganaste 3 estrellas

Ademas, considerando que este proyecto es un emprendimiento digital llevadgpp oobran

mayor valor los pequefios espaaosomentos en los que el mercado trata de encontrar lo que

busca y en donde las empresas tratan de estar presentes y concretar ventas y/o atenciones

satisfactorias. Para tener éxito en esos micromomentos se identifican 3 estrategias:

A Estar presentes: dde es imprescindiglser proactivos. El celulassmartphoneya no es solo un
medio de publicidad mas, sino la principal herramienta de acercamiento de emprendimientos al
mercado, porque incluso el cliente busca en su celular aquello que vio en aldicidaguba
sea en tv, vallas, radio, etc., y se queda con lo primero que encuentre que visualmente le parezca
atractivo. Por ello, como estrategia se deben identificar los temas mas relacionados al
emprendimiento de este proyecto para incluirlos en notdeeblsqueda de internet y en
anuncios en redes sociales que permitan generar una mayor conversion y descapga de la

A Ser dtiles: donde es necesario generar contenido valioso recurrentemente. Como estrategia se
debe identificar lo que valora y busehcliente, y ayudarlo a no solo ubicarappsino a
acompafarlo durante toda su experiencia de uso y principalmente de compra, con plataformas
100% intuitivas y faciles de usar.

A Ser rapidos: donde el cliente requiere encontrar lo méas rapido posibdloague esta
buscando. Como estrategia se debe asegurar qapplaea lo mas rapida posible,
minimizando su tiempo de uso para llegar a concretar una venta. Aqui es importante conocer

gué funcionalidades requiere y valora definitivamente el cliente.

1.3 Registro y cobros

A Registro de usuarios: consiste en reconocer la informacion del usuario (cliente) desde
plataformas de mayor demanda como Facebook y Google (usando gmail).

A Plataforma de cobros: consiste en propiciar la venta de contenido utilizsnchedios de

pago preregistrados en la tiendafdpStore o Play Store) del sistema operativo.
2. Estrategia de precio

Considerando que el proyecto es un emprendimiento se plantea una estrategia de precios para

nuevos productos donde se aplicarédtiategia de descreme.
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Adem8s, como el emprendi miento es digital se
que se define en una transaccion de bajo valor (ma¥i8$b) por el cual paga el cliente para

recibir un contenido en especifico. Este mlodde negocio incluso es escalable, con estrategias

de segmentacion, a un modelo de negocio por suscripcibn 0 membresia que permite volver a

ingreso fijo (recurrente) el ingreso por micropagos que es variable (no recurrente).

Con este modedeasegumina mejoa adpprienddpiaen el mercado porque el
cliente (usuario) paga por lo que de verdad le interesa, sin tener que pagar desde inicio un precio
fijo recurrente por un contenido donde realmente le interese un bajo porcentaje degueelo lo
recibe.

Para la determinacién del precio se ha tomado en cuenta el valor percibido de los clientes, in-
formacion que fue obtenida en la investigacién de mercados, concluyendo que se ingresara al
mercado con un precio de $00 (precio maximo que laagoria de los encuestados estan dis-
puestos a pagar) por la compra de un cuento y un juego, luego en la medida que se incremente la

base de clientes frecuentes los precios iran disminuyendo, acorde a la relacién precio volumen

3. Estrategia de plaza

El producto se vendera a través de canal indirecto, estando disponible en las dos principales
tiendas de aplicaciones que existen en el meregg&tore (del sistema operativo iOS de Apple)

y Play Store (del sistema operativo Android de Google). El progstiodisefiado para poder ser
usado enabletsy celulares, donde se ofrecen contenidos de dos tipos:

A Onine, necesita conexion a internet

A Off-line, no requiere conexién a internet, sin embargo, debe haberse descargado previamente

con conexion anternet.

Al estar presente en las dos tiendas que abarcan la mayor proporcion del mercado, el grado de

exposicion serd intensivo.

En las tiendaappStore y Play Store se mostrarafgpde segun el grafico 11:

7 Ver andlisis de sensibilidad.
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Gréfico 11. Icono en las tiendaspp

Qo

YouBook YouBook

Fuente: Elaboracion prop2018.

4. Estrategia de promocion
4.1 Mensajes a comunicar
Los mensajes a comunicar se encuentran en la tabla 14 y se basaran en el concepto de marca:

insightinspirador, beneficio y razén para creer de cada segmento:

Tabla 14. Concepto de marca por publico objetivo

Padres Hijos entre 5 y 8 afios de edad

No tienes tiempo libre para estar con
Insight inspi-| hijos y acostumbrarlos a leer, tienes mi
rador de que no sean exitosos, cuando crez
porque no comprenderandaoie leen.

Leer no es divertido, quisieras jugar
disfrutar de nuevas experiencias de esas
nunca quieres que terminen.

Te presento YOUBOOK, la nueva pla
forma digital que impulsara la comprens
lectora en tus hijos, que te ayudara a
parte de su éxito.

Descargate YOUBOOK vy disfruta de h
torias, juegos y retos que te permitiran ¢
y vivir tu mundo ideal.

Beneficio

Contamos con un equipo multidiscipling
Razén  par{de psicologos y educadores expertos
creer comprension lectora y en engatmiento
para nifios.

Fuente: Elaboracion prop2018.

4.2 Campafas promocionales
Las campafias promocionales de la marca se detallan en la tabla 15 y se va concentrar en medios

virtuales y presencia en colegios como medio que influye sobre los padres.
En el anexo 10 se observa una idea general de la forma coinfldeacersdel medio van a

comunicar sobre la marca y el producto en las campafias en Youtube, también se puede observar

un esquema de los modulos que se van a colocar en colegios.
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Tabla 15. Actividades de promocion a realizarse

Actividades

Publico
objetivo

nuestro publico objevo.

Campanfias en Youtube: se realizard una campafia viral con la participacion de
cipalesinfluencersdel medio que actualmente se dirigen a los nifios que conf

Padres e hijod

se usara Facebook e Instagram.

Campafias en redes sociales: se realizardn anuncios resaltando los bendfcpg

Padres

Activaciones en colegios y centros comerciales de NSE A, B y C1: se implemd
espacios en los que logios puedan usar la aplicacién y se les brindaran regalos
niflos que participen. Asimismo, se haran concursos entre dodeggarguen kpp

Padres e hijod

Fuente: Elaboracion propd18.
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Capitulo VI. Implementacion y control

1. Proyeccion deventas

Para el calculo de la proyeccion de ventas, se considera lo siguiente:

A La demanda estimada, calculada y descrita en el gl capitulo 1l sobre datos de
mercado de Lima Etropolitana y cuantificacion de hogares con poblacion entre 5 ys&lafio
edad.

A Los filtros de célculo de demanda cuantificados a partir de los resultados de las encuestas
realizadas, como: la aceptaciéon del concepto de la propuesta de este prabajulidad de
compra, tiqugpromedio de compra y frecuencia de compra.

A Filtro adicional de adopcion a la innovaci@a(y adoptery extraido del libréi Di f f usi on
l nnovationso de Everett Rogers (1962).

A Multiplicador de frecuencia de compra, cuantificado a partir de los resultados de las encuestas
realizadas.

A El creémiento anual se calcula en base a 2 ratios:

- Tasa de crecimiento anual de la poblacién entre los 5 y 8 afios de edad, obtenida en INEI
revisando los afios 2016, 2017 y la proyeccion anual hasta el 2021.

- Tasa de crecimiento de tenencia steartphones internet en los hogares de Lima
Metropolitana, obtenida en base a los informes de APEIM 2015, 2016 y 2017.

A El tiguepromedio se calcula a partir de los resultados de las encuestas.

Luego de aplicar los puntos listados, se obtiene la siguiente proyelecientas para los pri-

meros 3 afios (véda tabla 16):

Tabla 16. Proyeccién de ventas en los primeros 3 afios de operacion

Afo 1 Afo 2 Afo 3
Crecimiento anual 11% 11%
Tique promedio S/ 3,00 S/ 300 S/ 300
Ventas (Q) 247862 276216 307814
Ventas(S/) S/ 743585 S/ 828648 S/ 923441

Fuente: Elaboracion prop2018.

Y para identificar las ventas mensuales del primer afio, se le otorga un peso de distribucién a cada
mes del afio, identificando los meses de alta, mediana y baja demanda, en base a la estacionalidad
de los meses festivos y de vacaciones de la poblaci@lest y 8 afios de edad (leetabla 17):

A Los meses de enero y febrero son los meses consecutivos de vacaciones de los nifios, por ello,
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se les coloca el peso de 20% mensual, considerdndolos como los meses de mayor uso de la
appy mayor cantidad de vead de contenido.

El mes de julio es otro mes de vacaciones de los nifios, donde el peso que se coloca es de 15%
por ser de alta demandaero no consecutivo comossin enero y febrero.

El resto de meses son los de menor demanda, por lo que se leped wle 5%, y en los

casos particulares de junio y noviembre se coloca 4% por ser los meses de exadmenes

bimestrales y calificaciones semestrales.

Tabla 17. Distribucién de ventas por mes

Afo 1
Distribucion Q S/
Enero 20% 49572 S/ 148717
Febrero 20% 49572 S/ 148717
Marzo 5% 12.393 S/ 37179
Abril 5% 12.393 S/ 37179
Mayo 6% 14.872 S/ 44615
Junio 4% 9.914 S/ 29743
Julio 15% 37.179 S/ 111538
Agosto 5% 12.393 S/ 37179
Septiembre 5% 12.393 S/ 37179
Octubre 6% 14.872 S/ 44615
Noviembre 4% 9.914 S/ 29743
Diciembre 5% 12.393 S/ 37179
Total 100% 247862 S/ 743585

Fuente: Elaboracion prop2018

2.

Presupuesto de gastos

Los gastos seran en algunos casos recurrentes y en otros seran por periodos:

A

A

Gastos recurrentes: seran los gadtopersonal y los gastos operativos que incluyen soporte y
mantenimiento de la aplicacion, asi como los gastos de oficina para el personal del equipo.
Gastos por periodos: seran los gastos en los que se incurra solo en algunos meses, como:
publicidad, edacciéon de nuevos cuentos y tematicas de juegos de comprension lectora, y
disefio de cuentos y juegos derivados. Estos gastos pueden variar de acuerdo al volumen que

se necesite realizar.

Para los gastos por periodos, se consideran las siguientes premisas
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A Lanzamiento mensual de nuevos cuentos y juegos.

™

En el lanzamiento, se mostrardn 3 cuentos, con juegos de comprension lectora.

A Publicidad de lanzamiento en redes sociales y buscadores de internet durante todo el primer
ano.

A Publicidad de lanzamiém con activaciones en principales colegios y centros comerciales de
Lima Metropolitana entre 1 a 3 meses durante el primer afio. Se continuara los siguientes 2
anos, con la mitad de cantidad de colegios visitados.

A Publicidad cornyoutubers partiendo de @ videos de referencia durante el primer afio y 3

videos en los siguientes 2 afios.

A Publicidad en redes sociales en el.3d8er. afio.

Finalmente, el presupuesto de gastos queda como se indica en la tabla 18:

Tabla 18. Presupuesto de gastos

Afo 1 Afo 2 Afio 3

Gastos Operativos S/ 192378 | S/ 192378 | S/ 192378
Renta decloud S/ 84000 S/ 84000 S/ 84000
Publicacién/renovacion estores S/ 438 S/ 438 S/ 438

Agencia demarketingdigital S/ 74340 S/ 74340 S/ 74340
Espacio de trabajeoworking S/ 33600 S/ 33600 S/ 33600
Gastos de Ventas S/ 157100 | S/99450 S/ 99450
Publicidad redes sociales S/ 24000 S/ 12000 S/ 12000
Publicidad por activaciones en colegios S/ 57000 S/ 28500 S/ 28500
Publicidad por activaciones en centros comerciales S/39.600 | S/ 392600 S/ 39600
Publicidad poroutubers S/ 24500 S/ 7350 S/ 7.350

Publicidad en buscadores de internet S/ 12000 S/ 12000 | S/12000
Gastos de Personal S/ 313214 | S/ 313214 | S/ 313214
1 Programador sgor S/ 49681 S/ 49681 S/ 49681
1 UX/Ul/Frontend designe(practicante profesiongal S/ 31938 S/ 31938 S/ 31938
1 Psicologo (practicante profesional) S/ 31938 S/ 31938 S/ 31938
Escritor de cuentos S/ 24000 S/ 24000 S/ 24000
Lider de enprendimiento S/ 62101 S/ 62101 S/ 62101
Responsabledministrativo S/ 56778 S/ 56778 S/ 56778
Responsable danovacion y desarrollo S/ 56778 S/ 56778 S/ 56778
Total de Gastos S/ 662692 | S/ 605042 | S/605042

Fuente: Elaboracion prop2018.
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3. Presupuesto de inversiones
Lasinversiones necesarias para el proyecto se basan en la implementacion de la aplizacion co
core del proyecto y en la preparacion y soporte de la aplicacién ya sea en web o en medios de

difusion (verlatabla 19).

Tabla 19. Presupuesto de inversiones

Monto
Implementacion dappCore S/ 40000
Bésico S/ 40000
Insumos para lappCore S/ 45000
Derechos de cuentos S/12000
Disefio de cuentos y juegos S/ 10500
Desarrollo de cuentos y juegos S/ 10500
Psicologo para disefio de cuentos y juegos S/ 12000
Para la empresa S/ 35650
Web de la empresa S/ 3000
Creacion de logo e inscripcién de la marca S/ 1600
Facebook y Canal de Youtube S/ 5000
Preincubacién y reclutamiento de personal S/ 7600
Bannergparastands S/ 750
Creacion de empresa S/ 5000
Compra de dispositivos S/1Q000
Compra de médulo, bancos y mesa S/ 1500
Video y viralizacion S/ 4200
Total de nversion S/ 123650

Fuente: Elaboracion prop2018.

4. Flujo de caja econémico
Para el presente trabajo, se considera quéaision es 20% con capital propio, a cargo de las 3
personas que impulsan el emprendimiento, y 80% con financiamiento bancario, por ello, se

considera una tasa de descuento (WACC) de 15%.
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Tabla 20. Flujo de @ja

Fuente: Elaboracion prop2018.

5. Estado de pérdidas y ganancias

Como se observa en la tabla 2@n el lanzamiento y uso dedpp se generara una utilidad neta

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3

Inversionen implementaciones (CAPEX) | S/ 123650

Utilidad Operativa S/80894 | S/ 223606 | S/ 318399
EBIT S/ 80894 | S/223606 [ S/318399
Impuesto a la Renta (30%) S/ 24268 | S/67082 | S/95520
Flujo de caja indirecto -S/ 123650 | S/ 56626 | S/156524 | S/ 222879
WACC 15%

TIR 76%

VAN S/ 190239

de 8% en el primer afiblegando a alaazar 24% de utilidad neta al teredto.

Tabla 21. Estado deganancias y pérdidas

Afo 1 Afo 2 Afo 3
Ventas S/ 743585 S/ 828648 S/ 923441
Costo de ventas S/0 S/0 S/0
Utilidad Bruta S/ 743585 S/ 828648 S/ 923441
Gastoperativos S/ 192378 S/ 192378 S/ 192378
Gastos de Ventas S/ 157100 S/ 99450 S/ 99450
Gastos de Personal S/ 313214 S/ 313214 S/ 313214
Utilidad Operativa S/ 80894 S/ 223606 S/ 318399
Impuesto a la Renta (30%) S/ 24268 S/ 67082 S/ 95520
Utilidad Neta S/ 56626 S/ 156524 S/ 222879
Utilidad Neta % 8% 19% 24%

Fuente: Elaboracion prop2018.

6. Analisis de sensibilidad

Considerando el mismo monto de inversién y gastos por el periodo de 3 afios, se identifica el
VAN calculado sobre Isensibilidad entre precio de venta y frecuencia anual de venta, que
inicialmente se iderfica en este capitulo como S08,en precio promedio y 29 ventas anuales

por hogar (descarga de contenido eapp (verlatabla 22).
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Tabla 22. Sensibilidad del pecio de venta con la frecuencia de venta anual

VAN Precio promedio de venta
(3 anos)
S/ 20 S/25 S/ 30 S/ 35 S/ 4,0
12 | S/-1.041377 | S/-913148 S/-784919 | S/-656690 | S/-528461
18 S/-784919 S/-592576 S/-400232 S/-219048 S/-62.000
Erecuencial| 24 S/-528461 S/-276.954 S/-62.000 S/ 143987 | S/349973

vgrfta 30 S/-276.954 S/-10.503 S/ 246980 S/ 504462 | S/761945

anual 36 S/-62.000 S/ 246980 S/ 555959 S/ 864938 | S/ 1173917
42 S/ 143987 S/ 504462 S/864938 | S/ 1225414 | S/ 1585889
48 S/ 349973 S/ 761945 S/ 1173917 | S/ 1585889 | S/1997.862

Fuente: Elaboracion prop2018.

Se identifica que el VAN es positivo desde 24 ventas anuales por hogar considemamderitos

del precio desde S/R); ademas, se identifica el VAN positivo consideramda reduccion del

precio a S/ D0 e incrementando a 42 las ventas anuales por hogar.

El analisis también permite concluir que el precio promedio/@hta no puede ser menor a

S/2,00, ni la frecuena de venta puede ser menor a 24 en el afio por hogar, con los gastos e

inversion identificados en este capitulo.

7. Plan de contingencia

En caso que no se lleguen a cumplir con las ventas proyectadas, se tendran que realizar las

siguientes acciones:

A Segrentar precios segun el tipo de producto a entregar, por ejemplo:

- Precio menor: para clientes frecuentes.

- Precio actual: para nuevos clientes.

A Evaluar la posibilidad de generar suscripciongsedlos clientes mas asiduosa(®tg para

asegurar sus compras variables como fijas, no solo suscripciones Unicas sino también

familiares, considerando una cantidad maxima de multisesion, entre diversos dispositivos.

A Generar relanzamientos con activaciones en puntos de mayor contacifiag padres,

como: ferias, parques de alta rotacion, centros comerciales, e incluso ferias escolares.
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Conclusiones y recomendaciones

1. Conclusiones
Se identifica que en el mercado hay una necesidad latente insatisfecha, en cuanto al habito y la
comprension de lectura, siendo esto una oportunidad para el proyecto.

A No existe una oferta similar en el mercailoompetidores directos paradgp lo cual genera
gue la propuesta de valor cubra las necesidades del publico potencial.

A El Estado viendrabajando acciones que favorecen positivamente al proyecto, en la medida
que impulsa los habitos de lectura en los nifios peruanos y fomenta bajos impuestos a la
categoria.

A Los resultados de la investigacion indican que existe la intencion de adqpiradelcto
propuesto, lo cual genera que el proyecto tenga resultados favorables y se proyecte con éxito
en el mercado.

A Los indicadores de resultados financieros son favorables, porque muestran una utilidad neta
positiva de 8% el primer afitegando a 2% al tercer ad, y un TIR de 76%, y VAN de
S/190.239;con ello se asegura la viabilidad de la idea original de emprendimiento de la
presente tesis.

A La estrategia de diferenciacion que plantea la marca propone un valor agregado para ambos
publicos, estgermite captarlos y reducir la posibilidad de que un comredirecto pueda
ingresar al mercado con éxito.

A La estrategi de crecimiento que se plantparmite que el proyecto ingrese a nuevos
mercados, estando previamente posicionados por el publicarip.

A Se plantea la estrategia de escalabilidad porque no solo permite llegar a generar mayores
ingresos, singuegenera mayor rentabilidad. Esto debido a que, por ser sobre una plataforma
virtual, no requiere de mucho mayor incremento de persoinal,d&8 mayor difusion y
adaptacion del contenido al mercado de cada ciudad.

A La estrategia de cliente busca que se mantengan como usuarios frecuentes y sean embajadores

de | a marca mediante |l a publicidad Aboca a &

2. Recomendaciones
Realizar invegaciones de mercado locales en las@pales ciudades fuera de Lirpara
asegurar la escalabilidad de la aceptacion de la plataforma virtual y también para identificar
una mejor estrategia de publicidad local basada en las costumbres, los hébitos y las

expectativas de la poblacion local y asi no utilizar una misma publicidad en cada ciudad.
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Evaluar luego del primer afio, el nivel y la frecuencia de compra de la cartera de clientes
frecuentes para ofrecerles la opcion de pago a través de una suscripcion mensual.

Realizar permanentemente evaluaciones sobre el contenidgoagdp de tal modo que se
pueda identificar potenciales innovaciones (por ejemplo: realidad aumentada, realidad
virtual, etc.) que puedan ser atractivas para los consumidores.

El precio o tiqugpromedio de un cuentgyego no debe ser menor a SI®porque existe una

alta probablidad de que los resultados easdmicos del emprendimientossenegativos.

Se sugiere desarrollarademo de la aplicacion y luego testearla para poder conocer el nivel
de aceptacion real del producto, de tal modo que se pueda contrastar con |labsedelta

investigaciérde mercado
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Anexo 1. Guia de pautas para editores de cuentos

Introduccién

Buenos d2as |/ tardes [/ noches, mi nombre esé
educativa y de entretenimiento dirigida a nifios. Me gustaria conversar con usted unos 45 minutos.
Toda la informacion que nos brinde va a ser estrictamente eoofad. Recuerde que no hay
respuestas correctas ni incorrectas.

Perfil del publico objetivo

Para comenzar quisiera que conversemaos un poco sobre usted:

1.

2.

Perfil general: Para empezar, me gustaria conocer su perfil profesional ¢ Cual es su profesion?

¢En qué éarea trabaja actualmente? ¢ En qué areas ha trabajado?

Percepcion sobre habitos de lectura: Ahora me gustaria que me comente su vision sobre los

habitos de lectura en el Peru ¢ Qué factores creen que impactan en esta situacion? ¢ Como asi?

¢ Qué tanto cree que esto va cambiar? ¢ Por qué? ¢Qué considera que esta haciendo falta

para cambiar este escenario? ¢Desde qué edad considera que se puede comenzar a generar

este habito en los nifios? ¢ Y cudl considera que es la mejor forma de generarlo?

Cuenbs y edades de sus hijos: Y hablando de cuentos, ¢ Cémo percibe el mercado de cuentos

en el Per0? ¢Hay oportunidades en este mercado? ¢Qué oportunidades? ¢ Tiene que haber

diferencias en el tipo de cuentos que se les lee de acuerdo a la edad de losmifiesq &

formatos, lenguaje, tamafio del cuento, tipos de personajes). ¢Desde qué esldeélse le

contar cuentos a nifios? ¢ Por qué? ¢Qué tan complicado es encontrar buenos editores de

cuentos en el Peru? ¢Qué tan costoso puede ser?

Evaluacion de ided.e voy a presentar una idea, para nosotros es muy importante conocer su

opinion. (E: leer concepto)

a. ¢En general que le parece la idea? ¢ Por qué?

b. ¢Qué aspectos considera positivos? ¢ Por qué? ¢Qué aspectos considera negativos? ¢ Por
qué?

c. ¢Como cregue se podria mejorar? ¢ Con qué aspectos debemos tener especial cuidado?

d. ¢Qué opina acerca de las edades a las que nos estamos dirigiendo? ¢ Deberiamos tener
alguna consideracion al respecto?

e. ¢Qué opina acerca del medio (digital) que estamos usando?

f. ¢ Qué tanto considera que esta cubriendo una necesidad insatisfecha en el mercado de
lectura infantil? ¢Por qué? ¢Qué le agregaria o quitaria para que sea cubra necesidades
insatisfechas en este mercado?

Usted estaria interesado o cree que la empresiedaabaja ¢ le interesaria hacer cuentos para
esta plataforma?,cuales serian las condiciones que considerarian para producir cuentos para la
plataforma?
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Anexo 2. Guia de pautas para psicélogos y educadores

l.  Introduccién

Buenos dias / tardes / necls , mi nombre esé y estoy realizan
educativa y de entretenimiento dirigida a nifios. Me gustaria conversar con usted unos 45 minutos.
Toda la informacion que nos brinde va a ser estrictamente confidencial. Recuerde que no hay

respuestas correctas ni incorrectas.

II. Perfil del publico objetivo

Para comenzar quisiera que conversemaos un poco sobre usted:

1. Perfil general: Para empezar, me gustaria conocer su perfil profesional ¢ Cudl es su profesién?
¢En qué area trabagatualmente? ¢ En qué areas ha trabajado?

2. Percepcién sobre habitos de lectura: Ahora me gustaria que me comente su vision sobre los
habitos de lectura en el Peru ¢ Qué factores creen que impactan en esta situacion? ¢ Como asi?
¢ Qué tanto cree que esto vaambiar? ¢Por qué? ¢Qué considera que esta haciendo falta
para cambiar este escenario? ¢Desde qué edad considera que se puede comenzar a generar
este habito en los nifios? ¢Y cudl considera que es la mejor forma de generarlo?

3. Cuentos y edades de sus &ij¥¥ hablando de cuentos, ¢ Tiene que haber diferencias en el tipo
de cuentos que se les lee de acuerdo a la edad de los nifios? (en cuanto a formatos, lenguaje,
tamafo del cuento, tipos de personajes).

4. Evaluacion de idea: Le voy a presentar una idea, p@sotros es muy importante conocer su
opinion. (E: leer concepto)

a. ¢En general que le parece la idea? ¢ Por qué?

b. ¢Qué aspectos considera positivos? ¢ Por qué? ¢Qué aspectos considera negativos? ¢ Por
qué?
¢,Como cree que se podria mejorar? ¢ Con spextos debemos tener especial cuidado?

d. ¢Qué opina acerca de las edades a las que nos estamos dirigiendo? ¢ Deberiamos tener
alguna consideracion al respecto?

e. ¢Qué opina acerca del medio (digital) que estamos usando?

f. ¢Usted le recomendaria estevido a los padres de familia? ¢ Qué cambios se deberian
realizar para que lo recomiende?

¢ Qué tanto considera que esta cubriendo una necesidad insatisfecha en el mercado de lectura

infantil? ¢ Por qué? ¢Qué le agregaria o quitaria para que sea cubradeseasghtisfechas en

este mercado?
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Anexo 3. Guia de pautas par&JX Designery programadores

I. Introduccion

Buenos d2as |/ tardes |/ noches, mi nombre esé
educativa y de entretenimiento dirigida a nifios.gustaria conversar con usted unos 45 minutos.

Toda la informacion que nos brinde va a ser estrictamente confidencial. Recuerde que no hay
respuestas correctas ni incorrectas.

Il. Perfil del pablico objetivo

Para comenzar quisiera que conversemos ungmoe usted:

1. Perfil general: Para empezar, me gustaria conocer su perfil profesional ¢ Cudl es su profesién?
¢En qué &rea trabaja actualmente? ¢ En qué areas ha trabajado?

2. Percepcién sobre el mercado digital: En general, ¢como ve actualmente ebndagitat?
¢, Qué perspectivas tiene sobre este mercado? ¢Y qué tan desarrollado esta el mercado digital
dirigido a nifios? ¢A qué cree que se deba egtp# tipo de productos se vienen desarro-
llando mas para nifiosgqué rango de edad estan atendiendo?

3. Aspectos clave del canal digital: ¢, Cuéles son los aspectos clave que deberia tener en cuenta un
canal digital dirigido a nifios? ¢ Como asi? ¢ Qué caracteristicas no deberia tener un canal di-
gital dirigido a nifios? ¢ Como asi?

4. Sobre la lectura digital: Hadahdo sobre la lectura digital en nifios ¢ ha visto algiin cambio en
los dltimos afios?%,como se viene desarrollando? ¢ Considera que se esta cubriendo todas las
necesidades de los padres con respecto a sus hijos? ¢Qué estaria haciendo falta?

5. Evaluacién dedea: Le voy a presentar una idea, para nosotros es muy importante conocer su
opinion. (E: leer concepto)

a. ¢En general que le parece la idea? ¢ Por qué?

b. ¢Qué aspectos considera positivos? ¢ Por qué? ¢Qué aspectos considera negativos? ¢ Por
qué?

c. ¢Como cee que se podria mejorar? ¢ Con qué aspectos debemos tener especial cuidado?

d. ¢Qué opina acerca de las edades a las que nos estamos dirigiendo? ¢ Deberiamos tener
alguna consideracion al respecto?

e. ¢Qué opina acerca del medio (digital) que estamos oB®and

f. ¢Usted le recomendaria este servicio a los padres de familia? ¢ Qué cambios se deberian
realizar para que lo recomiende?

g. ¢Qué tanto considera que esta cubriendo una necesidad insatisfecha en el mercado de
lectura infantil? ¢Por qué? ¢Qué le agregarquitaria para que sea cubra necesidades
insatisfechas en este mercado?

h. Si usted tuviera que desarrollar la plataforma para este proyecto ¢ le interesaria desarrollar
contenido para esta plataformg?2uales serian las condiciones que consideragian p
desarrollar la plataforma?
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Anexo 4. Resumen de hallazgos de entrevistas a expertos

Psicdélogos y educadores

UX Designery programadores

Escritores y disefiadores

Habitos

+ El planlector del estado intenta impulsar los habitos
lectura, sin embargo, se percibe que no genera de n
natural el habito sino que se siente como obligatoriedad

6+ Las entidades

z

foment a
resultado, en este caso no sémd en el ranking de PISA|

+ Plantean que el habito de lecturd + Se considera que el peruano lee lo que le inter|
fomente desde muy nifios, esto
podria lograr solo a través del ejem|ces. Para atraer hay que darle un buen titular

+ Si bien existe la mirada dramatica de la forma ¢
se ubica en el ranking al Peru en el ranking PI1S4
considera que eso no lo es todo

esto esta determinado por la forma en que se lo

delec- (6 + Mej orar el h8§bito de | D .
) : .§ R del entorno yde manera divertida. |gancharlo para que no me deje de leer.
tura |comprension lectora, hay investigacion cientifica que ; J i ,
ais | muestra que no hay una relacién entre habitos de lec + Se deberia buscar que leer un If+ Los habitos de lectura en el Perd son muy malg
P qu y sea un momento de entretenimief cuarto a libros, aca se lee periodicos.
comprension. un pasatiempo libre + Las librerias tienen mucho prejuicio sobre lag
6+ En el Per Y h ante dab@tanerihdbin ' ” S J N
. . maticas que ofrecen, limitan que tales persong
de lectura, pero aln falta entender que para generar ha
: ; leen esto o no leen tal cual, lo cual no es totaln
requiere hacer un esfuerzo y se persistente. cierto
s L + La lectura tiene que invitarte a leer, cosas q(
+ El habito de lectura en lgsfios inicia desde que form| . N P , q o q
.7 ~ .|+ Se percibe bajo nivel de hébitos|interesan segun la edad de los nifios.
imagenes mentales 3 a 4 afios para que se motiver . : : ~ .
4 : . Jlectura y una oportunidad de combifo La mejor manera de ensefiarle a un nifio es a t
empieza a fantasear y se imagina, es como un suef Y R . .
o algunaaplicacion o accién digital gd e | ejemplo, no obligs
Habitos | pueda recordar. : : . o K
) . incentive la lectura de librosenfisiqgpadr e | ee siempre y | o
delec-|16+ EI primer contacto con ; S i . . .
tura | te atraiga + Se percibe que los nifios van re|+ El colegiotendria que ser un aliado importante f
o < ) ' L ciendo su héabito de lectura porque|que ayude a complementar los habitos de lectu
ninos |6+ La ¢ o mp ruwanes los nifios deeda h lescot . . ! 2
~ i se les incentiva la comprension |los nifios.
afnos porque a esa edad tienen mayor madurez. . o . .
! ! |lectura, y se les vuelve tedioso I{+ Los nifios empiezan a leer desde que empie]
6+ En | a actwualidad es di . 2 . . ’
. . varias paginas de un cuento o libro|resolver o intentar hacer cosas por si solas, entre
mano, prefieren la tecnologia. ~ o )
0 7 afios, cuando entran a primaria y empiezkser.
Psicdélogos y educadores UX Designery programadores Escritores y disefiadores
+ Lenguaje mas basico y elemental, los nifios no 9
lo mismo que saben los adultos. Muchas cosa
escritores dan por entendido, pero el editor te hace
cuenta que no funciona deaemanera.
+ Debe tener un inicio, un problema en el medio
final. La parte central te debe seducir y te deb
o ; secuestrar. 0 Primero tiene que seducir, una vez (
+ La tematica de cuentos que le gusta mas S i
o parece divertido va seguir leyendo.
nifios tiene mucho que ver con los gustos qt ; . .
: . + Para que sea atractivo hay una mirada desdead
den los padres motiven. Sin embargo, € . .
. . . fico, las palabras elementales y seductoras, gra
mismos pueden ir generando sus propios gu
Sobre 6+ La complejidad de gue ocurran cosas que te enganchen y desenganc
cuentos , oo ] . tenga poco texto para que el nifio lo entienda rapid
segun la edad, dibujos simple para mas pe N/A 0
para |x Qo ; . B} es un adulto lo lea rapido y no se canse de leerlg
o flos, dibujos m&s complejos como con mas (
nifos . . . letras para que todos puedeaarlos.
lles, mas accesorios, mas cargados para ) .
grandes + Los conflictos no pueden ser muy complicados
> ' . . : los pequefios, pueden ser escenas largas sobre alg
6+ Par a guealm norsab§ndewr funcid . . PRl 3
bastante bien los audiolibros basico. Para los mas grandes si quieren algo
' complejo hay que hacerles problemas mas dificiles
resolver.
+ Existe tendencia en l@glultos en pensar que el n
no va entender que no hay que contarle todo, pe
nifio es inteligente y si entiende, solo que hay 4
cémo darselo y eso representa un reto en la forn
cémo ofrecerle la informacion.
+ Se reconocg ue el mer cado
viene madurando.
+ Se percibe que en los dos Ultimos afios estd
acelerado.
+ Las principales tendencias que vienen par
Merca préximos afios estan relacionadas a ecosist
- digitales, como parte de grandes estrategias
do digi- N/A i . i N/A
tal + También Se menciona que ahora estan co
cializando mas servicios digitales, antes era
manejo de pagina web.
+ Se percibe mayor explotacién de nuevas
nologias méviles como realidad aumentad
realidad virtual en aplicaciones al alcance
todos.
Psicélogos y educadores UX Designery programadores Escritores y disefiadores
+ Esta generacion esta predispuesta a con
mas temas digitales que fisicos, por ese
probablemente no existan barreras. . .
. e + Los mensajes de las redes sociales genera qu
+ Se identifica unproblema en la forma (. e )
o S informacion resumida de manera permanente.
atraccioén de los nifios, que sea solo lectura p i . .
: ; " + Los héabitos de lectura han evolutdalo esta todo €
resultar aburrido. La idea seria que sea : :
Lectura .~ | el celular, construyes contenido para que se vea big
- N/A mezcla de lectura con otros elementos de jug !
digital (fotos y videos cuadrados, etc.).

retos, actividades que lo motiven a continuar
la lectura.

+ Existe en el mercadoarcas que viene deg
rrollando plataformas gratuitas para la lectur
nifios, sin embargo, ain no estan totalm
posicionadas.

+ Los que escriben digital deben ofrecerle a la @
textos mas interesantes con lenguaje audiovisual
vante.
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+ Se percibe que los desarrollos o aplicaci
digitales mas exitosos se basan en una cultu
exigencia o reto continuo ais usuarios, pued
ser usandgamificationu otras formas de gen
rar que el usuario ingrese continuamente
aplicacion.

Aspec-
tos po-
sitivos

+ El gasto de la membresia del concepto res
ria mas econémico que la compra de cue
fisicos, incluso los fisicos estarian en desvel
porque no se actualizan.

+ Incentiva la imaginacion por la presencia
imagenes en cada hoja del cuento, sumads
juegos del cuento que les permite crear nu
historias a partir del contenido.

+ Se percibe como Util el formato virtual pord
se acerca mas a los nifios de ahora.

+ El concepto les permite a los padres comp
con sus hijos.

+ Se reconoce que @royecto es interesan
porque permite fomentar la lectura desde

pequefio de una manera ludica.

+ El concepto incentiva la comprensién de

tura por los juegos relacionados a los cuentg
+ Es positivo que se permita colocar retog
lectura en fisicocombinados con retos en
aplicacion digital.

+ Es bueno que fomente
a lo digital, lo cual es relevante para poder atraer
nifos.

+ Se valora el nexo padre e hijo, sin embargo, es
gran responsabilidad para elkce®r porque no se
puede dar cualquier cosa. Debe saber contar las
con compromiso para decirle las cosas de manera
bien escrita.

Psicélogos y educadores

UX Designery programadores

Escritores y disefiadores

Aspec-
tos ne-
gativos

+ No deberia empezar desde el afio y me
porque exponer a los nifios a la tecnologia d
muy pequefio dafia el cerebro de los nifig
afecta significativamente el nivel de atenci
Esta teoria esta validada por cientificos.

+ No agrada que se tenga que verekoelular
porque los padres ahora evitan eso.

+ Se percibe que no hay interaccién, no
imaginacion y no hay creatividad.

+ No deberia cobrarse membresia, sino com
contenido gratuito, con pagos por un pack
cuentos o juegos. Cuando ya se cueot® ung
base de clientes sélida, se puede ofrecer r
bresia, que representaria un ahorro al cliente
+ No deberia semobile sino aplicacién, porqu
asi no se dependeria de estar siempre conec
internet.

+ Se cuestiona porque los cuentos van al fieg
dia, probablemente no compartas mucho tie
con tus hijos porque se duermen. Lo cual fi
mente no cumple el objetivo de compartir tien
de calidad de padres e hijos.

+ El precio de la membresia del pagquete mensui
appes muy caro.

+ El publico objetivo no puede ser muy peque
porque ellos son mas sensoriales.

Opor-

tunida-
des de
mejora

+ Se plantea que el rango de edad empiece |
los 5 afios hasta los 8 afios, porque es una ec
la cual los nifios ya empiezan a ser primi
lectores.

+ Serecomienda usar temas de valores y pri
pios como ejes en los cuentos, para que pe
fomentar ello en los nifios.

+ Incrementar la dificultad de las lecturas
acuerdo al nivel alcanzado por el nifio.

+ Capacitar a los padres sobre las restriccion|
tiempos de uso y disefar el software pgra er
ciertos momentos el hijoo pueda avanzar sin
presencia del padre.

+ Incluir actividades que los nifios puedan |
lizar de manera tangible, junto a sus padres.

+ Se propone que la plataforma no solo de
cuentos, sino que se combine con otras a
dades que permitan que el padre e hijo te
mayor interaccion durante el dia, como rg
padre e hijo a través de juegos, fotos 0 vig
sobre actividades del hijo que le envia al p3
etc.

+ Incluir naraciones de cuentos, y emisién
sonidos en nifios mas pequefios, controlan
cantidad de colores por edad de nifio.

+ Generar tiempo de calidad de padres con
durante el dia, generando espacios de intera
digital entre padre e hijo creando, pjemplo,
historias o interacciones ludicas entre pad
hijo.

+ Utilizar gamification para incentivar el us
recurrente de la aplicacion tanto para pa
como para sus hijos.

+ Utilizar realidad virtual, e incluso realid
aumentada, para llamar la at&m de los nifios
sus padres, asi como ofrecerles algo realn
diferencial de otras aplicaciones.

+ Con la realidad aumentada, el nifio py
real mente Ainsertars

en su propio cuento.

+ Los cuentos que te dejen mensajes dimeas, que t
deje tantas preguntas abiertas para que vayas a
nario o Google, quiero sabes mas.

+ Las tematicas para acompafiar sus descubrimi
de cosas y de su entorno social (nuevos amigos, n
situaciones) y aventuras de los nifios, tambigpong
competitividad entre los nifios de manera sana.

+ Participe el padre y el hijo, incluso de tal modo
hayan momentos en los juegos donde el padre tier
participar si o si para que el hijo siga avanzand
nivel.

+ El formato debe tener algae dnovimiento, p.e. ¢
ogro habla, no es que interactle, solo cosas muy
tuales.

+ Debe ser la compra por cada cuento y juegos,
final de un cuento le dices que viene otro y le impd
a que compre otro.

+ Usar personajes y elementos de los cuentesseal
capaces de internacionalizarse, para que se p
vender a inversionistas tanto peruanos como de
paises.
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Anexo 5. Guia defocuspara nifios

Breve presentacion
¢Como se llaman? ¢Cuantos afios tiengg@é les gusta hacertienen juguetesgqué

juguetes tienen? cuales son sus juguetes favoritos?

Dindmica de pintar

Poner hojas en blanco y hojas con dibujos impresos para que pinten de diferentes personajes
de moda:

¢A alguien le gusta pintarg Alguien prefiere dibujar? ¢Quiénes quieren dibujar y quiénes

quieren pintar? ¢ Qué quieren pintar o qué quieren dibujar? ¢ Qué colores les gustan?

Mientras pintan y/o dibujan observar:

¢, Qué personajes prefierepgué colores combinan? ¢Qué conveesure ellos?

Antes de que termine de pintar o dibujar:

¢ Creen que algo les falta a sus dibujos? ¢ Qué les falta? ¢ Pueden dibujarlo en sus hojas?

Dinamica de cuentos
Poner muchos cuentos:

Vamos a leer un cuento, ¢a ver qué cuento quieren @mess ¢ ese te gustagpor qué?

Leerles un cuento y observar:
¢ Qué dicen? ¢Qué hacen? ¢Como interactian? ¢A qué elementos les prestan mas atencién?

¢Con qué elementos se emocionan? ¢Qué les sorprende de manera positiva 0 negativa?

IV. Explorando en la tecnologia

¢cVen tele? ¢ Qué les gusta ver en la tele?

A

Ponertablets

¢ Quieren jugar con lablef? ¢ Qué quieren jugar? ¢ Qué quieren ver en Youtube? ¢ Cual es su
dibujo favorito?

Mientras usan lagabletsobservar:

¢ Qué dicen? ¢Qué hacen? ¢ Como interactian? ¢ Qué buscan en Youtube? ¢Buscan personajes

o dibujos conocidos? ¢ Cambian de una a otro video? ¢Qué los entretiene mas?
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Anexo 6. Guia defocuspara padres de familia

I.  Introduccién

Buenos tardes/noches, minombr e s ¢ y estoy realizando mi tesis so
entretenimiento dirigida a nifios. Me gustaria conversar con ustedes unos 45 minutos. Toda la informacion

que nos brinde va a ser estrictamente confidencial. Recuerde que no has esprurestas ni incorrectas.

Il. Perfil de publico objetivo

Para comenzar quisiera que conversemaos un poco sobre ustedes:

1. Peffil general:¢,Como se llaman? ¢ Cuantos afios tienen? ¢ A qué se dedican? ¢Qué les gusta hacer en
sus tiempos libres? ¢ Quiénes comgn su familia?

2. Conociendo a los hijopsAhor a me gustar2a que hablemos de sus
¢,Como describirian la etapa en la que se encuentran sus pequefios? ¢Qué les gusta hacer? ¢ Cuales son
sus personajes favoritos? ¢ Qué cosas ldsrspedir?

Ill. Relacién padre e hijo(a)

3. Comportamiento como padregQué tan facil o dificil consideran ustedes que es ser padre en estos
momentos? ¢ Cuales son las principales dificultades que tenemos los padres? ¢ Cuales son los princi-
pales miedos quiene un padre?

4. Expectativas sobre los hijos: ¢ Cémo les gustaria que sea su nifio en unos 25 afios? ¢Qué virtudes les
gustaria que tengan? ¢ Qué habitos? ¢ Qué habilidades? ¢ De todo lo que le gustaria que fuera, cuales son
los 3 aspectos mas importantgFr qué?

5. Momentos con los hijos: ¢ Cuéles son los momentos en los que mas interactla con su nifio? ¢Qué
actividades realizan juntos? ¢ Por qué cuando dispone de tiempo para su nifio, decide realizar esas ac-
tividades? ¢ Si tuviera méas tiempo, qué actividadakzaria mas?

IV. Sobre los habitos de lectura

6. Lectura de cuentos a los hijos: ¢Les leen cuentos o libros a sus nifios? ¢Sus pequefios tienen algin
cuento favorito? ¢ Cualé,Por qué creen que les gugt&Em qué momentos? ¢ COmo describirian estos
momenbs? ¢Qué es lo que mas les gusta de este momento? ¢Qué es lo que menos les gusta de este
momento? ¢ Si yo fuera un mago, qué ayuda me pedirian para estos momentos? ¢ Con qué frecuencia les
leen cuentos o libros? ¢ Son libros fisicos o virtuales? ¢ Con quérfoie les compran cuentos o li-
bros? ¢ Qué tipo de cuentos le compran: ficcion, aventuras, historias reales, etc.? ¢Ddnde los compran?
¢ Cuanto les cuentan?

7. Habitos de lectura en los hijos: ¢ Qué tan relevante es para ustedes que los nifios lean?¢ FHgoqué?
quisiera desarrollar el habito de la lectura en mi hijo, qué recomendaciones me darian? Sinceramente,
¢ qué tan facil o dificil es para los padres seguir estas recomendacip@syué?; qué tan probable
consideran que es que su hijo llegue ausdbuen lector,?; por quép;,si yo fuera un mago en qué me
pediria que los ayude para que estas probabilidades se incrementen?

V. Evaluacion de concepto

Ahora le voy a presentar una idea de negocio; y le voy a pedir sea lo mas sincero posible:

8. Agrado del concepto: ¢ En general qué les parece? ¢ Cuanto le pondria del 0 al 10? ¢Por qué? ¢Qué les
gusta? ¢ Qué no les gusta? ¢Qué le agregaria? ¢Qué le quitaria?

9. Competencia similar: ¢han visto algo similar a lo que les acabo de masti@n@e lo havisto? ¢ lo
han descargado@sus hijos lo usan actualmente@6mo es o cémo funciongzra gratuito o se paga?

10. Diferenciador del concepto: ¢ Es diferente el concepto que le acabo de mostrar a la competencia que ustedes
conoceny¢ creen que el coapto tiene algo que lo diferencie notablemergg@é esz por qué?

11. Intencién de suscripcidn: ¢Se suscribirian a este servicio? ¢ Cuanto pagarian como maximo? ¢Coémo
preferirian que sea el pago? ¢Mensual? ¢ Trimestral? ¢ Anual?

12. Suscripcion a serviciodigitales: ¢Ustedes estan suscritos a algun servicio digital? ¢ Cudl? ¢Por qué?
¢, Cuanto pagan? ¢Como lo pagan?

Y para terminar quisiera hacerle unas consultasté

Habitos de lectura de los padres: Sinceramente, ¢ ustedes lgedifeen?, por qué?;con qué frecuencia
leen? ¢ cuando fue la dltima vez que leyeron un libro?

59



Anexo 7. Guia de observacion para etnografia

Fecha:

Dia de la semana:

Horario de inmersion:

Nombre:

Edad:

Ocupacion:

Miembros de la familia y edades:

Actividades observadas &rs nifios

¢ Cuanto
dedica?

Actividad IS et

¢,Qué emociones
actitudes muestra?

¢,Con quiénes interac
tia?

Actividades observadas en los padres

¢Cuanto
dedica?

Actividad RElR

€

¢,Con quiénes interac
tia?

¢,Qué emociones
actitudes muestra?

Observar y anotar

Preguntar y grabar

¢Hay libros?, ¢ qué tanto?

¢SAquién le pertenecen@quiénes lo usan?

¢ Tienen un espacio especial?

¢ Tienen un espacio especial?

Presencia de libros:

Presencia de libros/cuentos de nifos:

Observar y anotar

Preguntar y grabar

¢Qué tanto hay % de qué tipo son?

SA quién le pertenecen?, quién los comprg

équiénes lo usan?

¢ Tienen un espacio especial?

¢ Tienen un espacio especial?

Juguetes encontrados:

Observar y anotar

Preguntar y grabar

¢QuEé tipos de juguetdmy?, ¢, donde estan?

épor qué?

¢ Qué tipo de juguetes suele comprarle a sun

¢, Qué tipos de juguetes hay mas?

Aparatos tecnolégicos encontrados:
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Observar y anotar Preguntar y grabar

¢ Qué tipos de aparatos tecnolégicos hay?  ||os nifios? ¢en qué momentp2cuantas veces al (

SAquién o quiénes le pertenecep@uiénes lo usan
épara qué lo usangqué tan relevantes sepfos usa

lo usan? ¢ por quép¢cuanto tiempo lo usanpor
qué?

¢ Quiénes lo usan? cuanto tiempo?

En los dltimos 40 minutos, preguntar:

VI.

VII.

Relacién padre e hijo(a)

Comportamiento como padres: ¢ Qué tan facil o dificil considera usted que es ser padre en estos mo-
mentos? ¢ Cuales son las principales dificultades que tenemos los padres? ¢ Cualesiiscipabss

miedos que tiene un padre?

Expectativas sobre los hijos: ¢Como le gustaria que sea su nifio en unos 25 afios? ¢Qué virtudes le
gustaria que tenga? ¢ Qué habitos? ¢ Qué habilidades? ¢De todo lo que le gustaria que fuera, cuéles son
los 3 aspec®wmas importantes? ¢, Por qué?

Momentos con los hijos: ¢Cuales son los momentos en los que mas interactda con su nifio? ¢Qué
actividades realizan juntos? ¢ Por qué cuando dispone de tiempo para su nifio, decide realizar esas ac-

tividades? ¢ Si tuviera mas tipm qué actividades realizaria mas?

Habitos de lectura

Habitos de lectura en los hijos: ¢, Qué tan relevante es para usted que los nifios lean? ¢Por qué? ¢Si yo
quisiera desarrollar el habito de la lectura en mi hijo, qué recomendaciones me dede@ninte,

¢ qué tan facil o dificil es para los padres seguir estas recomendacigroesiué;?;, qué tan probable
considera que es que su hijo llegue a ser un buen legmoP qué?¢ si yo fuera un mago en qué me

pediria que lo ayude para que estababilidades se incrementen?

Evaluacion de concepto

Ahora le voy a presentar una idea de negocio; y le voy a pedir sea lo mas sincero posible:

5.

Agrado del concepto: ¢En general qué le parece? ¢Cuanto le pondria del 0 al 10? ¢Por qué? ¢Qué le
gusta?,Qué no le gusta? ¢Qué le agregaria? ¢Qué le quitaria?

Competencia similar: ¢ha visto algo similar a lo que le acabo de mpgttérgle lo ha vistgZ lo ha
descargadq?,sus hijos lo usan actualmentg®6mo es o como funciongzs gratuito o se paga?
Diferenciador del concepto: ¢ Es diferente el concepto que le acabo de mostrar a la competencia que
usted conocez cree que el concepto tiene algo que lo diferencie notablemgqtef2es? por qué?

Intencidn desuscripcion: ¢ Se suscribiria a este servicio? ¢Cuanto pagaria como maximo? ¢Como

preferiria que sea el pago? ¢Mensual? ¢ Trimestral? ¢ Anual?
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Anexo 8. Encuesta

jHola!
Somos un grupo de la Universidad del Pacifico, candidatos al titulo de Magister etifgaykDireccion
Comercial.

La siguiente encuesta nos ayudara a evaluar la factibilidad de nuestra idea de negocio.

I.  FILTRO GENERAL
A. ¢Tiene hijosPTMARCAR UNA RESPUESTA)

1.9l 2.NO
A (sI MENCI ONA ANOO, TERMI NAR ENCUESTA)

B. ¢Tiene hijos entre 58 afios{MARCAR UNA RESPUESTA)

1.8l 2.NO
A (sI MENCI ONA ANOO, TERMI NAR ENCUESTA)

Il. PERFIL
1. ¢Cuél es su género de usted? (MARCAR UNA RESPUESTA)

1. MASCULINO 2. FEMENINO

2. ¢Cuantos afios tiene usted? (MARCAR UNA RESPUESTA)

1. 18 A 25 ANOS 2.26 A 35 ANOS 3. 36 A 45 ANOS 4. MAS DE 45 ANOS

lll. HABITOS DE ENTRETENIMIENTO

De ahora en adelante hablaremos sobre sus hijos los mas pequefios entre 5 a 8 afos.

3. ¢Qué actividades suele hacer para divertirse o compartir con sus hijos peqeos? otra que no
aparece en la lista (anotarlo en otrq®@EDE MARCAR MAS DE UNA OPCION)

1. JL{EGOS DE ROLE
PAPAS E HIJOS (pap
superhéroe, hijo supe

7. IR A LOS JUEGO{10. CONTARLES
4. IR AL CINE EN ZONAS CO{CUENTOS/ LEER

; MERCIALES LES LIBROS
héroe, etc.)
2. JUGAR CON SUS I\E’/A(:Sﬁcl:_llgNgSE \,QIQSJER,?\ 8. PRACTICAR AL-{11.
JUEGUETES DE LA CIUDAD GUN DEPORTE OTROS:

6. REALIZAR MANUA-
3. SALIR A PARQUES(LIDADES (cortar, pegal
pintar, moldear, etc.)

9. JUGAR VIDEO}-
JUEGOS
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IV. HABITOS RELACIONA DOS A LOS CUENTOS

Quisiera que hablemos

sobre cuentos.

4. ¢Usted le lee cuentos a sus hijos o sus hijos leen cuentos solos? (MARCAR UNA RESPUESTA)

1. SOLO LOS PA]
DRES LES LEEN
CUENTOS A SUS
HIJOS

2. LOS HIJOS LEEN
CUENTOS SOLOS

3. AMBOS (padres le€

e hijosleen solos)

3. NO LEEN CUEN;
TOS

5. La mayoria de los cuentos que sus hijos pequefios leen o les leen ¢son fisicos o son virtuales?
(MARCAR UNA RESPUESTA)

1. Fisicos

2. VIRTUALES

3.

AMBOS

6. ¢Con qué frecuencia suele leerles cuentos a sus hijos peq(MAG2AR UNA RESPUESTA)

1. DIARIO / INTER-
DIARIO

3. UNA VEZ A LA
SEMANA

5. UNA VEZ CADA
MES

7. MENOS
CUENTE

FRE;

2. DOS VECES A LA
SEMANA

4. UNA VEZ CADA 15
DIAS

6. UNA VEZ CADA 2
A 3 MESES

7. ¢Qué tipo de cuentos suele leerles a sus hijos pequgatgt otro que no aparece en la lista (anotarlo
en otros)? (PUEDE MARCAR MAS DE UNA OPCION)

etc.)

1. FANTASIA O FICCION (cuentos de princesas de Disney, superhéroes de Matell, dino:

2. LIBRO INFORMATIVO (cuentos sobre cualquier tema, pero coguaje para nifios, p.e. futb
resefias bibliogréficas de personajes, etc.)

3. CUENTOS EDUCATIVOS EN VALORES Y HABITOS (cuentos con diversos personaje)
fomentan el buen comportamiento en los nifios)

88. OTROS:

8.

1. UNA VEZ A LA
SEMANA

3. UNA VEZ CADA
MES

5. UNA VEZ CADA 4
A5 MESES

7. UNA VEZ AL ANO
O MENOS FRE
CUENTE

2. UNA VEZ CADA 15
DIAS

4. UNA VEZ CADA 2
A 3 MESES

6. UNA VEZ CADA 6
MESES (2 veces al afi

9. Cada vez que compra cuentos ¢ aproximadamente cuanto gasta? S/

¢, Con qué frecuencia suele compragrtos a sus hijos pequefios? (MARCAR UNA RESPUESTA)

(ANOTAR MONTO)
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10. Este gasto ¢ Cuantos cuentos incluye? (ANOTAR CANTIDAD)

V. EVALUACION DEL CONCEPTO
Quisiera hablarle ahora de un concepto.

CONCEPTO

Pequefiosectoreses una plataforma virtual de cuentos y juegos que permite fomentar el habito de
y la comprension. Esta dirigido para nifios entre 5 a 8 afos. El acceso es a travapmi®mawil con
internet y sin internet (descarga previa).

Los juegos seraon-liney off-line, estos Ultimos consisten en retos para padres e hijos como pintar
dibujar, etc.

El concepto tendra realidad aumentada para que los nifios participen realizando actividades en |
y juegos. Ademas, tendra realidad virtual geenpte darle movimiento a los elementos donde el
participe.

11. ¢(Qué tanto le agrada este concepto en general? (MARCAR UNA RESPUESTA)

1.ME DESH 3. Nl ME
AGRADA  MU- i‘GR A'V'Di PES|AGRADA NI ME |4. ME AGRADA ;U'\(’:'EOAGRADA

CHO DESAGRADA

12.Megustar?a gque me dijera, en una escala del

CAR UNA RESPUESTA POR CADA CARACTERISTICA)

DA

CARACTERISTICAS

DESAGRA
2. ME DESAGRADA
3. NI ME AGRADA NI
ME DESAGRADA
4. ME AGRADA
5. ME AGRADA MU-
CHO

1.ME
MUCHO

DIRIGIDO A NINOS ENTRE 5 A 8 ANOS
NARRACION CON VOZ DE PADRES
JUEGOSON-LINE

JUEGOSOFF-LINE

REALIDAD AUMENTADA Y VIRTUAL
QUE SE VEA EN UNA APP MOVIL

olu|lr|lw]|N]|r
RlRr]lRr|lRr|R,]|F
NSRS ES
W lw|lw|lw|w|w
E N S N N B
alao|lala|la|wo

13. ¢(Qué tan probable gse usted adquiera o compre el servicitedgppPequefios Lectores? (MARCAR

UNA RESPUESTA)

1. DEFINITI-|2. PROBABLE-{3.QUIZA Si,[4. PROBABLE-
VAMENTE NO|MENTE NO LO|QUIZA NO LO[MENTE Si LO
LO COMPRO COMPRO COMPRO COMPRO

5.DEFINITIVAMEN -
TE Si LO COMPRPO
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14. ¢ En qué momento del dia considera que se puede Uélgapque le acabo de mostrar en el concepto?
(MARCAR UNA RESPUESTA)

2. DURANTE LA

1. DURANTE LA 3.DURANTE EL 5.DURANTE LA

~ MEDIA MA- P 4. DURANTE LA
MANANA (7 a RANA (10 a 12pm MEDIO DIA (12 a TARDE (2a 6pm) NOCHE (6 a 1(
10am) ) 2 pm) pm)

15. Si le ofrecen descargar de manera gratai@pp¢ Qué tan probable seria que usted se lo descargue?
(MARCAR UNA RESPUESTA)

1. DEFINITI-|2. PROBABLE-{3.QUIZA Si,[4. PROBABLE-5.DEFINITIVAMEN-
VAMENTE NO|[MENTE NO LO[QUIZA NO LO|MENTE Si LO|TE Si LO DESCAR/
LO DESCARGO [DESCARGO DESCARGO DESCARGO GO

16. ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por la descarga de un cuento y juego adicional al contenido gratuito?
(MARCAR UNA RESPUESTA)

ENTRE S/2.0Y S/2.5
ENTRE S/2.5Y S/3.0
ENTRE S/3.1Y S/3.5
ENTRE S/3.6 Y S/4.0
ENTRE S/4.1Y S/4.5
ENTRE S/4.6 Y S/5.0

ol ]lW|IN]|PEF

17. ¢ Con qué frecuencia compraria la descarga de un cuento y juego adicional al contenido gratuito?
(MARCAR UNA RESPUESTA)

1. DIARIO / INTER-[{3. UNA VEZ A LA|5. UNA VEZ CADA|7. MENOS FRE
DIARIO SEMANA MES CUENTE

2. DOS VECES A LA4.UNA VEZ CADA 15(6. UNA VEZ CADA 2

SEMANA DIAS A 3 MESES

18. Ahora digame de la siguiente lista de atributos ¢ Cuales serian los 3 mas importantes que usted valora en
el concepto? Si no encuentra lo que valora en la lista puede colocar lo que considere en otros
(COLOCAR EL NUMERO 1 MAS IMPORTANTE Y 3 MENOS IMPORTANH)

DESARROLLA LA COMPRENSION LECTORA

INCENTIVA DE MANERA DIVERTIDA LA LECTURA

PERMITEQUE LOS PADRES E HIJOS INTERACTEN

AlW|IN]|PF

FACILIDAD PARA ACCEDER Y DESCARGAR CUENTOS

DISPONIBILIDAD INMEDIATA DE VARIEDAD DE CUEN-
TOS

6 |FOMENTA ELHABITO DE LECTURA EN LOS NINOS

88| OTROS:
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19. ¢ A través de qué medios de pago le interesaria pagar las descargas? (MARCAR UNA RESPUESTA)

4. TRANSFERENCIA

1. TARJETA DE CREDIT{ 2. TARJETA DE DEBITO [3.EFECTIVO BANCARIA

20. ¢ A través deué medios le gustaria enterarse del concep@i@in otro que no aparece en la lista
(anotarlo en otros)? (MARCAR UNA RESPUESTA)

REDES SOCIALES

RADIO

RECOMENDACIONES DE LA ESCUELA/MAESTRA
RECOMENDACIONES DE AMIGOS/FAMILIARES
BUSCADORES DHNTERNET

88 OTROS:

Al WIN]PF

VI. DATOS GENERALES
21. ¢En qué distrito vive actualmentefalgin otro que no aparece en la lista (anotarlo en otros)?
(MARCAR UNA RESPUESTA)

JESUS MARIA
LINCE
PUEBLO LIBRE
MAGDALENA
SAN MIGUEL
MIRAFLORES
SAN ISIDRO
SAN BORJA
SURCO

LA MOLINA
OTROS:

Ol N|JlOO|lO | BRR|WIDN]|PF

[N
o

o]
(o]

22. ¢ Cuéantos libros NO ACADEMICOS han leido en el tltimo afio? (MARCAR UNA RESPUESTA)

1. 0 (NINGUNO) 2.DE1A3LIBROS |3.DE4AG6LIBROS [3.MAS DE 6 LIBROS

23. ¢ Digame cudl es su ingreso familiar mensual, en nuevos soles? No me diga la cantidad exacta, sélo
sefidleme el rango dentro del cual se ubica. (MARCAR UNA RESPUESTA)

1. MENOS DE S/%00 5. ENTRE S/11001 Y S/13000
2. ENTRE S/%01 Y S/7000 6. ENTRE S/1301 Y S/15000
3. ENTRE S/7001 Y S/9000 7. MAS DE S/1900

4. ENTRE S/9001 Y S/11000
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Anexo 9. Evaluacion ddanding pagey fanpage

Se elaboré umfanpagey se lanz6 una publicidad pagada para poder conocer el nivel de interés
del publico objetivo por el producto. A través de la publicidad se dirigia al publico interesado
hacia undanding page.

Fanpage

YouBook

Q

Pagina  Bandeja de ent... Notificaciones Estadisticas Herramientas d... Configuracion

== APP CUENTOS Y JUEGOS
A4

YouBook

Crear nombre de usuario
de la pagina

Inicio

Publicidad

YouBook sn
6 de noviembre a las 11:33 - @

¢ Quieres que tus hijos tengan un mayor habito de lectura y comprendan
mejor lo que leen?

Descarga gratis APP de cuentos y juegos en este link
https:lz‘elianaaquije.wixsite.com-‘websiteQ
" T3\

YouBook Registrarte

MNegocio local
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Landing page

DESARROLLO DE
4, <GOMPRENSION

El publico objetivade la publicidad fue segmiaio, se obtuvo un alcance d81%, de las cuales

200 personas interactuaron con la publicidad, de estas personas el 10% (20 personas) hicieron clic
sobre el enlace, y finalmente de estas personas el 30% (6 personas) nossdeajarcep en el

landing pagepara que le mandemoslielk de la aplicacion.

Hombres y mujeres de 20 a 45 afio;

9 Padres con hijos en la primera etap
escolar (6 a 8 afos)

1 Que viven en Lima Region

i Tienen intereses en familia y rela-
ciones

5,200,000

Alcance de personas en 2 dia

Personas que hicieron clic en e
enlace

Personas queejaron su correg

Personas que dejaron su corre
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Anexo 10. Modelos de las campafias promocionales

Campafias en Youtube

Hola chicos, hoy
Les quiero contar
sobre una nueva app
que estd buenisima.
La descargu€ ayer y
me he pegado
muchisimo, de
verdad que si La
prueban les va
encantar.

Esta APP se
LLama YOUBOOK
y es siper
porque si
cumples retos,
te van dando
elementos con
Los cuales vas
a armar tu
mundo ideal
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