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RESUMEN EJECUTIVO

En nuestro pais se hace evidencia la existencia de una brecha de género que afecta
profundamente al desarrollo de la poblacion femenina, generando un impacto negativo en
nuestra sociedad. De acuerdo con el Ministerio de Educacion la brecha de género son
aquellas diferencias que exhiben los sexo en cuanto a oportunidades, acceso control y uso
de los recursos que les permiten garantizar su bienestar y desarrollo humano. En el 2020,
nuestro pais registro una brecha de género o de desigualdad equivalente al 71.4%, viendo
afectada la autonomia de la poblacion femenina del pais, que representaba el 50.4% en el
afio 2021. Esta autonomia se encuentra representada por tres areas: la fisica, la econémica

y la de toma de decisiones.

Como parte de nuestro proceso de investigacion, identificamos esta problematica y
realizamos una validacion de ésta, comprobando que el problema es real. Entonces, como
resultado de nuestro proceso de ideacion, se planteo la propuesta de desarrollar un
programa de formacion virtual e integral dirigido exclusivamente para mujeres, entre los
20y los 45 afios, para que aprendan como iniciar un modelo de negocio sostenible y
dentro de este programa se incluye el desarrollo de capacidades y habilidades blandas
necesarias para el crecimiento personal de las participantes. Este modelo ha sido validado
y se comprobd que tiene aceptacion. Asimismo, al tratarse de un programa virtual, las
sesiones seran sincronicas y asincronicas, y las participantes solo necesitaran tener un
dispositivo (teléfono, Tablet o computadora) con conexion a Internet para acceder al
programa. Por la parte econémica y financiera, se realizaron las proyecciones y los
calculos correspondientes comprobando que nuestro modelo de negocio es rentable y
aporta valor para los accionistas, genera los recursos econdmicos necesarios para

garantizar su sostenibilidad en el tiempo y que puede ser escalable.
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INTRODUCCION

Per0 es uno de los paises donde la existencia de la brecha o desigualdad de género
es evidente e influye de manera negativa en la poblacion femenina de nuestro pais y como
consecuencia de ello, se genera un impacto negativo en nuestra sociedad. Para el afio
2020, registramos una brecha de género del 71.4% que afecta directamente a las peruanas
que representaban el 50.4% del total de la poblacion del pais en el afio 2021, influyendo

negativamente en la autonomia femenina.

Después de haber identificado este problema, planteamos el desarrollo de un
programa de formacion virtual e integral dirigido exclusivamente para mujeres, entre los
20y los 45 afios, para que aprendan como iniciar un modelo de negocio sostenible y
dentro de este programa se incluye el desarrollo de capacidades y habilidades blandas
necesarias para el crecimiento personal de las participantes. Este programa proporcionara
los conocimientos, experiencias y habilidades para que las participantes puedan idear y
desarrollar un modelo de negocio que sea sostenible y les genere los recursos econémicos
propios que requiere para recuperar su autonomia, asi como desarrollar un plan de vida y
un plan de accion orientado a mejorar sus actuales condiciones de vida, asi como la de sus
familias. El programa se desarrollara integramente en un entorno virtual, lo que permitira
una mayor participacion de las mujeres sin que se vean afectadas las realizaciones de sus
demas actividades, siendo necesario solo contar con un dispositivo (teléfono, Tablet o

computadora) que se encuentre conectado a Internet.
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Capitulo 1: Identificacion del problema u oportunidad

Seleccion del problema o necesidad a resolver

Segun el articulo “5 datos sobre la brecha de género en la educacion del Pert que
debes conocer” (Plan International Pert, 2021), la desigualdad de género en nuestro pais
sigue teniendo un gran impacto negativo en nuestra sociedad. Desafortunadamente, estas
disparidades existen en una variedad de disciplinas, presentandose especialmente en la
educacion. De acuerdo con el documento de trabajo “Brechas de Género y Generacion”
editado por la Secretaria Nacional de la Juventud (2020) y publicado por el Ministerio de
Educacion, se define a la brecha de género como “las diferencias que exhiben los sexos en
cuanto a oportunidades, acceso, control y uso de los recursos que les permiten garantizar

su bienestar y desarrollo humano”.

En el afio 2020, Per0 registro una brecha de género o desigualdad de género
equivalente al 71.4%. Este resultado posicion0 a nuestro pais en la ubicacion numero 66
segun el Informe Global de la Brecha de Género que fue publicado por el Foro Econémico
Mundial. Lamentablemente, como consecuencia de los efectos colaterales generados por
la pandemia del COVID-19, este indicador no se ha visto reducido. De acuerdo con la
publicacion “Perti Brechas de género 2021: Avances hacia la igualdad de mujeres y
hombres” (Instituto Nacional de Estadistica e Informética, 2021), para el afio 2021, poco
mas de la mitad de la poblacion de nuestro pais eran mujeres (50.4%). Asimismo, el
documento muestra informacién relacionada con la autonomia de las mujeres peruanas,
precisando que al referirse a la autonomia de las mujeres se hace alusion a tres areas que

son relevantes: la fisica, la econdmica y la toma de decisiones. Estas areas desencadenaron
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una sucesién de métricas que fueron aprobadas por todos los paises que participaron de la
“X Conferencia regional sobre la mujer de América Latina y El Caribe”, en el afio 2007,
debido fundamentalmente a la necesidad de cuantificar el contraste o diferencia de género
existente en una gran variedad de areas, alinedndose con el objetivo de cumplir la
Plataforma de Accidn de la cuarta Conferencia mundial sobre la mujer, realizada en
Beijing en el afio 1995, asi como con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de las
Naciones Unidas. Se considera que el desarrollo de las naciones se encuentra vinculado de
manera directa con el progreso que obtienen las mujeres tanto en el aspecto publico y

privado.

Dentro del area de la autonomia fisica, los indicadores medidos evidencian
aquellos obstaculos que las mujeres deben de enfrentar para que puedan tener la capacidad
de elegir con libertar respecto a su sexualidad, reproduccion, asi como poder tener el
derecho a disfrutar de una vida sin violencia. Uno de los indicadores medidos es la muerte
de mujeres ocasionada por su pareja o expareja intima, conocido también como violencia
feminicida o feminicidio, siendo definida como una manera de violencia de género
extrema que se ejerce en contra de las mujeres y que es consecuencia de la transgresion o
vulneracién de sus derechos humanos, tanto en el entorno publico o privado, e incluye el
maltrato o violencia fisica, psicoldgica, sexual, educativa, laboral, econdémica, entre otros.
De acuerdo con los resultados obtenidos, se pudo comprobar que durante el periodo de los
altimos cinco afios, las victimas de feminicidio se han incrementado en 63.09%,
registrandose 137 victimas en el afio 2020, en comparacion con las 84 victimas registradas
en el afio 2015. De las 137 victimas de feminicidio registradas en el 2020, 82 casos
corresponden a feminicidios intimos, esto quiere decir que fueron perpetrados por una

persona gue era la pareja, expareja o familiar de la victima, mientras que 55 casos
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corresponden a feminicidios no intimos, es decir, que fueron perpetrados por una persona

desconocida.

Figura 1 - Peru: Evolucion de la poblacion por sexo, 2019 (en miles y porcentajes)
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica- Pert: Estimaciones y Proyecciones de la
Poblacion por Departamento, 1995-2030-Boletin de Analisis Demografico N° 39.

Fuente: INEI (2022)

Figura 2 - Peru: Victimas de feminicidio, 2015 - 2020 (casos registrados)
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Figura 3 - Perd: Victimas de feminicidio por departamento, 2015 - 2020
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Otra area es la autonomia en la toma de decisiones de las mujeres, entendiéndose
ésta como la presencia femenina en distintos ambitos o lugares de debate en los diversos
estamentos del estado, asi como las medidas que estan dirigidas a fomentar su
participacion en equidad. En este punto es importante tener en cuenta que la inclusion de
mujeres dentro del gabinete de ministros de nuestro pais es una decision exclusiva del

presidente de la republica, por esta razdn, su participacion e inclusion no ha sido frecuente.
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Asimismo, es importante tener en cuenta que, el hecho de que las mujeres puedan acceder
a puestos de decision en los mas altos niveles de gobierno y poder en nuestro pais permite
estimar cudles serian las decisiones y politicas gubernamentales en cuanto a la
participacion de las mujeres respecto a la toma de decisiones. En el gabinete de ministros
del afio 2021, solo el 26.3% de sus integrantes eras mujeres. En la figura que se muestra a
continuacion se puede visualizar que solo el 26.3% del gabinete de ministros se encuentra
dirigido por una mujer, incluyendo la Presidencia del Consejo de Ministros, el Ministerio
de Trabajo y Promocién del Empleo, el Ministerio de Cultura, el Ministerio de Desarrollo
e Inclusion Social y el Ministerio de la Mujer y Poblaciones Vulnerables.
Lamentablemente, se puede evidenciar que el rol de la mujer dentro de posiciones de alto
nivel en el gobierno aun es precario, pero, en comparacion con periodos anteriores, ha ido

tomando mas protagonismo.



Figura 4 - Peru: Participacion de mujeres y hombres en el gabinete ministerial 2021 (Porcentaje)
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Por otro lado, la intervencién de las mujeres dentro del parlamento peruano ha
mostrado un incremento durante el transcurso de las ultimas décadas. Esto se debe
fundamentalmente a la promulgacion de la ley de cuotas. Asimismo, es importante sefialar
que, si bien la intervencion de las mujeres, en promedio, ha mostrado un notorio
incremento, en términos generales, dicha participacion es menor a lo que se encuentra
establecido por la legislacién vigente. Como se puede observar en la figura que se muestra
a continuacion, la participacion femenina en nuestro parlamento muestra un incremento a
partir del afio 2000, si se realiza la comparacion del proporcional de las mujeres
parlamentarias para el periodo 2021 — 2026 es de 37.7%, mientras que para el periodo

2000 — 2001, se evidencia un incremento equivalente a 17.7 puntos porcentuales.
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Figura 5 - Per(: Mujeres electas en el parlamento nacional de 1956 a 2026 (Porcentaje respecto del
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Otra de las areas consideradas dentro de la autonomia de las mujeres es la
autonomia econdmica, la cual hace referencia a la capacidad que poseen las mujeres para
generar sus propios recursos econémicos como resultado del desarrollo de una actividad o
trabajo remunerado que posea las mismas condiciones que los hombres. De acuerdo con el
estudio del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2021), se considera el uso y la
distribucion del tiempo, asi como la contribucion que realizan las mujeres a la economia

como resultado del trabajo no remunerado.

Uno de los indicadores es el de mujeres sin ingresos propios. Este indicador
evidencia los obstaculos que deben confrontar y superar las mujeres para que puedan tener
acceso a ingresos econdémicos a traves del desarrollo de algun tipo de actividad que les
genere una retribucion econémica dentro del mercado laboral. Asimismo, precisa que este
indicador no esta relacionado con la calidad de vida que pueden tener las personas, debido
a que, en muchos casos, a pesar de que las personas tienen un puesto laboral y generar
recursos econdmicos aun se encuentra dentro del umbral de pobreza hallandose en

situacién de vulnerabilidad y requiriendo politicas de desarrollo y distribucién. Por otro
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lado, la ausencia de independencia financiera o econdémica supone la falta de ingresos para

uno mismo, lo que conduce a un incremento de la pobreza individual.

Como se puede observar en la figura que se muestra a continuacion, para el afio
2020, el 36.0% de la poblacion femenina mayor de 14 afios no cuenta con ingresos
propios, registrandose una proporcion equivalente a 1.8 veces mayor a la que se registra en
la poblacion masculina que registré el 19.7%. Notese que la brecha més relevante que se
detectd es la que corresponde a la poblacion femenina que reside en zonas rurales donde el
33.6% de las mujeres no poseen ingresos propios, mientras que el 11.4% de los varones no
tiene ingresos propios, obteniéndose una proporcién de 2.8 veces mayor y con 22.2 puntos

porcentuales de diferencia.

Figura 6 - Peru: Mujeres y hombres mayores de 14 afios sin ingresos propios, 2020 (Porcentaje)
r b
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Por otro lado, el estudio también determind que la poblacion femenina sin recursos
propios de todos los departamentos de nuestro pais registra una proporcion superior a la de
la poblacién masculina identificandose que es mas de 2.4 veces en el caso de los
departamentos de Amazonas, Apurimac, Huancavelicay San Martin. En el caso del
departamento de Ica, la proporcion es de 1.67 veces. Para el afio 2020, se mantiene en
nuestro pais la proporcion de mujeres sin ingresos propios alcanzando la cifra de 36.0%,
siendo que en la costa se registra una mayor proporcion, notandose que por cada 100
mujeres, con mas de 14 afios, 38 de ellas no tienen ingresos propios, en la selva se registra

35 de cada 100 mujeres y en la sierra son 32 de cada 100 mujeres.

Figura 7 - Per(: Mujeres y hombres mayores de 14 afios sin ingresos propios por region natural,

2020 (Porcentaje)
Region natural / Sexo 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Total
Mujeres i 325 321 322 319 323 309 307 298 294 36,0
Hombres 18 123 121 122 126 124 16 19 124 19 19,7
Costa
Mujeres 268 282 283 286 281 288 276 216 268 264 382
Hombres 10,7 14 109 13 120 16 10,6 138 "7 e 225
Sierra
Mujeres 379 379 364 36,5 36,6 36,3 M5 M3 332 330 321
Hombres 135 138 13,7 139 137 138 132 124 136 131 16,9
Selva
Mujeres 396 40,2 395 39,2 385 39,3 381 36,7 364 351 348
Hombres 1214 12,2 13,0 123 128 126 18 110 12,7 16 144

Fuente: INEI (2022)
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Figura 8 - Per(: Mujeres y hombres mayores de 14 afios sin ingresos propios por departamento,

2020 (Porcentaje)
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Fuente: INEI (2022)

Respecto a los grupos etarios, se pudo identificar que la brecha que existe entre la

poblacion femenina y masculina que no cuenta con ingresos propios se hace mucho mas

evidente entre la poblacion adulta y adulta mayor, mientras que en la poblacién mas joven

esta brecha se reduce. La brecha mas alta se encuentra entre la poblacion de 50 a 59 afios,

registrando 22.3 puntos porcentuales de diferencia y una proporcién de 2.58 veces mas

mujeres que hombres, seguido de la poblacidn que tiene entre 30 y 39 afios y la de 40 a 49

anos, registrandose en ambos casos una diferencia de 20.3 puntos porcentuales.
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Figura 9 - Per(: Mujeres y hombres mayores de 14 afios sin ingresos propios por grupo etario, 2020
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Fuente: INEI (2022)

De otra parte, el estudio también evidencio6 que la poblacién femenina peruana, en

general, suele trabajar 9 horas con 15 minutos més que la poblacion masculina, debido

fundamentalmente a que dedican més tiempo a la realizacion de trabajo doméstico,

mientras que los varones emplean 15 horas con 54 minutos durante la semana para realizar

actividades que no son remuneradas, las mujeres dedican 39 horas con 28 minutos a la

semana, registrandose una diferencia de 23 horas con 34 minutos mas que los varones. Por

otro lado, los varones emplean mas tiempo a la realizacion de actividades remuneradas en

comparacion con las mujeres, identificAndose una brecha de 14 horas con 19 minutos.



Figura 10 - Pert: Tiempo de trabajo destinado por semana al trabajo total, hombres y mujeres
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Después de haber analizado la informacion que se ha expuesto anteriormente, se

procedio al planteamiento de las siguientes hipotesis:

Hipdtesis 1:

Para reducir la brecha de género es necesario el desarrollo e

implementacion de una politica de estado que destine los recursos y
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mecanismos necesario para preparar y empoderar a la poblacion femenina.

Hipotesis 2:

La brecha de género, especialmente la relacionada con la generacion de los

recursos econdmicos y la asignacion de salarios se debe principalmente a la

oferta y demanda, la transformacion tecnoldgica, asi como a los cambios

que se presentan en las diversas organizaciones y para reducirla, se deben

implementar mecanismos que fomenten la equidad de género dentro del
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entorno laboral y econémico del pais.

e Hipdtesis 3:
Si se trabaja en capacitar, proporcionar e impulsar los conocimientos y las
habilidades necesarias que permitan el adecuado empoderamiento de la
poblacion femenina de nuestro pais, se les ayudara a desarrollar su
autonomia, poniendo especial énfasis en la autonomia econémica, la cual

servird como base principal para mejorar sus actuales condiciones de vida.

Habiendo analizado la informacion relacionada con la brecha de género, se hace
mas que evidente que la poblacidén femenina se encuentra en cierto nivel de desventaja en
comparacion a la poblacion masculina. Por ello, es imperativo que nuestra sociedad
busque proporcionar la autonomia a la mujer peruana para que pueda lograr una mayor
equidad y tenga mayor presencia y participacion en las diversas esferas de la actividad
dentro de la sociedad y no solamente en aquellas actividades que les han sido reconocidas

por tradicion.

Para realizar el proceso de validacion de la problematica identificada y descrita en
el punto anterior, el equipo de trabajo considero apropiado el desarrollo de una encuesta
mediante la cual se pueda explorar y conocer las apreciaciones de nuestro publico
objetivo, en este caso comprendido por mujeres. Tomando en cuenta que se esta
desarrollando un proyecto basado en el empleo de metodologias agiles como lo son el
Design Thinking y el Lean Startup, donde uno de los pilares o premisas relevantes es la de

“fallar rapido y fallar barato”, se ha propuesta encuestar a un minimo de 30 mujeres.



[
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Figura 11 — Cuestionario de la encuesta para la validacién del problema identificado

(Considera usted que las mujeres tienen las mismas
oportunidades que los varones?
Si No

(Desarrolla usted alguna actividad que le genere ingresos
economicos?
Si No

(Posee usted autonomia economica?
Si No

(Considera usted que tiene una autoestima saludable?
Si No

(Siente que ha sufrido de algtn tipo de agresion o violencia
de género?
Si No

(Tiene usted autonomia para tomar sus propias decisiones?
Si No

(Tiene usted autonomia para decidir sobre temas
relacionados con su salud y su estado fisico?
Si No

8.

(Considera usted que posee los conocimientos adecuados
para el uso de las tecnologias digitales?
Si No

Cuando piensa en empoderamiento femenino ;Qué concepto
considera mas importante?

Poder generar recursos econdomicos propios
Igualdad de oportunidades

Mayor seguridad

Fortalecer las capacidades de la mujer

. (Le interesa participar de un programa de formacion que le

permita emprender un modelo de negocio sostenible,
desarrollar sus capacidades y habilidades y generar sus
propios recursos econémicos y asi obtener su autonomia
economica?

Si No

. (Cuanto estaria dispuesta a pagar por participar de un

programa de formacion virtual que le capacite, y le ayude a
montar un modelo de negocio sostenible?

De S$/50.00 a S/ 100.00 De S/101.00 a S/150.00
De S/151.00 a S/200.00 De S/201.00 a S/250.00
De S/251.00 a S/300.00 De S/301.00 a S/350.00

Fuente: Elaboracién propia (2022)

A continuacion se muestran los resultados obtenidos después de la aplicacion de la

encuesta a 33 mujeres. Estos resultados ayudaron para la validacion de la problematica

identificada.
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Tabla 1 - Pregunta Nro. 1: ¢Considera usted que las mujeres tienen las mismas oportunidades que
los varones?

1. ;Considera usted que las mujeres tienen las
mismas oportunidades que los varones?

Respuesta Cantidad Porcentaje
Si 5 15.15%
No 28 84.85%
Total 33 100.00%
Fuente: Elaboracion propia (2022)

Figura 12 — Pregunta Nro. 1: ;Considera usted que las mujeres tienen las mismas oportunidades que
los varones?

/

84.85%

HSj H No

Fuente: Elaboracion propia (2022)

El 84.85% de las mujeres encuestadas considera que no cuentan con las mismas
oportunidades en comparacion con los varones. Este resultado nos permite inferir que la
mayoria de las mujeres considera que existe una desventaja o falta de oportunidades frente
a los varones, que se puede ver reflejado con la falta de acceso de puestos de trabajo, falta

de autonomia, vulnerabilidad frente a casos de violencia, entre otros.



Tabla 2 - Pregunta Nro. 2: ¢ Desarrolla usted alguna actividad que le genere ingresos econdémicos?

2. ¢ Desarrolla usted alguna actividad que le
genere ingresos econdmicos?

Respuesta Cantidad Porcentaje
Si 9 27.27%
No 24 72.73%
Total 33 100.00%

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Figura 13 — Pregunta Nro. 2: ¢ Desarrolla usted alguna actividad que le genere ingresos
econdmicos?

72.73%

27.27%

Si

Fuente: Elaboracion propia (2022)

El 72.73% (24) de las personas entrevistadas indico que no realiza ninguna
actividad que le genere recursos econémicos, mientras que el 27.27% (9) de las personas
entrevistadas sefiald que si desarrolla algun tipo de actividad remunerada que le permite
generar sus propios recursos econdémicos. Estos resultados nos permiten evidenciar que la

mayoria de las mujeres no cuentan con independencia econdmica.
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Tabla 3 - Pregunta Nro. 3: ¢ Posee usted autonomia econémica?

3. ¢ Posee usted autonomia econémica?
Respuesta Cantidad Porcentaje
No 24 72.73%
Si 9 27.27%
Total 33 100.00%

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Figura 14 — Pregunta Nro. 3: ¢ Posee usted autonomia econémica?

H No m Si

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Al igual que los resultados obtenidos en la pregunta anterior, el 72.73% (24) de las
personas encuestadas sefialé que no tiene autonomia econémica, mientras que el otro
27.27% (9) precisé que si posee autonomia econémica. Este resultado es concordante con
el resultado obtenido en la pregunta anterior y evidencia que la gran mayoria de las
mujeres dependen econdmicamente de una tercera persona, lo que eventualmente limita

considerablemente sus opciones.



Tabla 4 - Pregunta Nro. 4: ¢ Considera usted que tiene una autoestima saludable?

4. ¢ Considera usted que tiene una autoestima
saludable?

Respuesta | Cantidad Porcentaje
Si 11 33.33%
No 22 66.67%
Total 33 100.00%

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Figura 15 — Pregunta Nro. 4: ¢Considera usted que tiene una autoestima saludable?

66.67%

mSi m No

Fuente: Elaboracion propia (2022)

El 66.67% (22) de las personas encuestadas manifestd que no considera tener una
autoestima saludable, mientras que el 33.33% (11) considera que si tiene una autoestima
saludable. Este resultado puede estar relacionado con la falta de autonomia econdémica,
entre otros factores, y la sensacion de restriccion o limitacion que presentan para realizar

otras actividades.
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Tabla 5 - Pregunta Nro. 5: ¢Siente que ha sufrido de algln tipo de agresion o violencia de género?
5. ¢ Siente que ha sufrido de algun tipo de
agresion o violencia de género?

Respuesta Cantidad | Porcentaje
Si 27 81.82%
No 6 18.18%
Total 33 100.00%

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Figura 16 — Pregunta Nro. 5: ¢Siente que ha sufrido de algun tipo de agresién o violencia de género?

18.18%

HSi ® No
Fuente: Elaboracion propia (2022)

El 81.82% (27) de las personas encuestadas manifesto que en algin momento han
sufrido algun tipo de agresion o violencia de género, considerando dentro de ésta los
comentarios ofensivos, sensacion de asedio de indole sexual, entre otros. Basicamente este
tipo de agresion se refiere a situacion que les han generado incomodidad, miedo o
inseguridad debido a que se sintieron expuestas por el hecho de ser mujeres. Por otro lado,
el 18.18% (6) de las personas encuestas precisd que no ha sentido ningln tipo de agresion

de género o violencia de género.
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Tabla 6 - Pregunta Nro. 6: ¢ Tiene usted autonomia para tomar sus propias decisiones?

6. ¢ Tiene usted autonomia para tomar sus propias decisiones?
Respuesta Cantidad Porcentaje

Si 11 33.33%

No 22 66.67%

Total 33 100.00%

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Figura 17 — Pregunta Nro. 6: ¢ Tiene usted autonomia para tomar sus propias decisiones?

66.67% Q

—

mSi ® No

Fuente: Elaboracion propia (2022)

El 66.67% (22) de las personas encuestadas manifesto que no tiene la autonomia
para tomar decisiones, esto quiere decir que depende de una tercera persona para que
pueda tomar decisiones. Por otro lado, el 33.33% (11) de las personas encuestadas sefiald

que si considera que cuenta con la autonomia para tomar sus propias decisiones.



Tabla 7 - Pregunta Nro. 7: ¢ Tiene usted autonomia para decidir sobre temas relacionados con su

salud y su estado fisico?

7. ¢ Tiene usted autonomia para decidir sobre
temas relacionados con su salud y su estado
fisico?

Respuesta Cantidad Porcentaje
Si 8 24.24%
No 25 75.76%
Total 33 100.00%

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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Figura 18 — Pregunta Nro. 7: ¢ Tiene usted autonomia para decidir sobre temas relacionados con su
salud y su estado fisico?

W Si

B No

Fuente: Elaboracién propia (2022)

El 75.76% (25) de las personas encuestadas indicé que no cuentan con la

autonomia para decidir sobre temas relacionados con su salud y su estado fisico. Estos

atributos hacen referencia a que si las entrevistadas pueden acudir de forma autébnoma a un

centro de salud, posta, hospital o clinica para recibir algun tipo de consulta médica. Por
otro lado, el 24.24% (8) de las personas encuestas manifestd que si tiene la autonomia

necesaria para decidir sobre temas relacionados con su salud y su estado fisico.
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Tabla 8 - Pregunta Nro. 8: ¢ Considera usted que posee los conocimientos adecuados para el uso de
las tecnologias digitales?

8. ¢ Considera usted que posee los conocimientos

adecuados para el uso de las tecnologias digitales?
Respuesta Cantidad Porcentaje

No 23 69.70%

Si 10 30.30%

Total 33 100.00%

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Figura 19 — Pregunta Nro. 8: ¢ Considera usted que posee los conocimientos adecuados para el uso
de las tecnologias digitales?

30.30%

69.70%

H No mSj

Fuente: Elaboracion propia (2022)

El 69.70% (23) de las personas encuestadas considera que no cuenta con los
conocimientos necesarios para el uso de las tecnologias digitales actuales, incluyendo una
adecuada gestion de las redes sociales, aplicaciones o herramientas tecnoldgicas de
productividad, entre otros. Por otro lado, el 30.30% (10) de las personas encuestadas

precisd que si sabe como utilizar adecuadamente las tecnologias digitales.



32

Tabla 9 - Pregunta Nro. 9: Cuando piensa en empoderamiento femenino ¢Qué concepto considera
mas importante?

9. Cuéando piensa en empoderamiento femenino ¢ Qué concepto
considera mas importante?

Respuesta Cantidad | Porcentaje
Poder generar recursos econémicos propios 8 24.24%
Igualdad de oportunidades 11 33.33%
Mayor seguridad 5 15.15%
Fortalecer las capacidades de la mujer 9 27.27%
Total 33| 100.00%

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Figura 20 — Pregunta Nro. 9: Cuando piensa en empoderamiento femenino ¢ Qué concepto considera
mas importante?

33.33%

27.27%
24.24%
I 15.15%

Poder generar recursos lgualdad de Mayor seguridad Fortalecer las
econdmicos propios oportunidades capacidades de la mujer

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Cuando se formul6 esta pregunta, el 33.33% (11) de las personas encuestadas
sefial6 que la igualdad de oportunidades es el concepto que considera mas relevante al
pensar en el empoderamiento femenino, de otro lado, el 27.27% (9) de las encuestadas
considera que el fortalecimiento de las capacidades de las mujeres es lo mas importante, el
24.24% (8) considera que la capacidad de generacion de recursos econémicos propios es
los relevante y, finalmente, el 15.15% (5) sefial6 que una mayor seguridad es lo mas

importante.
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Tabla 10 - Pregunta Nro. 10: ¢ Le interesa participar de un programa de formacion que le permita
emprender un modelo de negocio sostenible, desarrollar sus capacidades y habilidades y generar sus
propios recursos econdmicos y asi obtener su autonomia econémica?

10. ¢ Le interesa participar de un programa de formacién que le
permita emprender un modelo de negocio sostenible, desarrollar sus
capacidades y habilidades y generar sus propios recursos econémicos y
asi obtener su autonomia econémica?

Respuesta Cantidad Porcentaje
No 4 12.12%
Si 29 87.88%
Total 33 100.00%

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Figura 21 — Pregunta Nro. 10: ¢ Le interesa participar de un programa de formacion que le permita
emprender un modelo de negocio sostenible, desarrollar sus capacidades y habilidades y generar sus
propios recursos econdémicos y asi obtener su autonomia econémica?

87.88%

12.12%

No Si
Fuente: Elaboracion propia (2022)

El 87.88% (29) de las personas encuestadas manifesto le interesa participar de un
programa de capacitacion que les ensefie a iniciar un modelo de negocio sostenible y les
ayude a desarrollar sus capacidades y, como resultado de ello, puedan ser capaces de
generar sus propios recursos econdémicos y obtener su autonomia. Por otro lado, el 12.12%
(4) de las encuestadas indicd que no estaria interesada en participar del programa. Este
resultado evidencia que existe una alta probabilidad de contar con una audiencia

disponible para el programa de formacion propuesto.
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Tabla 11 - Pregunta Nro. 10: ¢ Cuanto estaria dispuesta a pagar por participar de un programa de
formacion virtual que le capacite, y le ayude a montar un modelo de negocio sostenible?

11. ¢ Cuanto estaria dispuesta a pagar por participar de un programa
de formacion virtual que le capacite, y le ayude a montar un modelo de
negocio sostenible?
Respuesta Cantidad Porcentaje

De S/50.00 a S/ 100.00 3 9.09%
De S/101.00 a S/150.00 5 15.15%
De S/151.00 a S/200.00 8 24.24%
De S/201.00 a S/250.00 13 39.39%
De S/251.00 a S/300.00 4 12.12%
De S/301.00 a S/350.00 0 0.00%
Total 33 100.00%

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Figura 22 — Pregunta Nro. 10: ¢ Cuénto estaria dispuesta a pagar por participar de un programa de
formacion virtual que le capacite, y le ayude a montar un modelo de negocio sostenible?

39.39%

24.24%

15.15%
12.12%
9.09%
] H -

De $/50.00aS/ DeS/101.00a De $/151.00a De $/201.00a De $/251.00a De $/301.00 a
100.00 $/150.00 $/200.00 $/250.00 $/300.00 $/350.00

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Para poder validar cual seria el rango de precios que estarian dispuestas a pagar por
el programa de formacién mencionado en la pregunta anterior, en esta pregunta se
mostraron seis rangos de precios. EI 39.39% (13) de las entrevistadas precisaron que
estarian dispuestas a pagar entre S/201.00 y S/250.00, el 24.24% (8) sefial6 que pagaria
entre S/151.00 y S/200.00, el 15.15% (5) se mostro de acuerdo con pagar entre S/101.00 y
S/150.00, el 12.12% (4) estuvo de acuerdo con pagar entre S/251.00 y S/300.00, mientras
que el 9.09% (3) estuvo de acuerdo con pagar entre S/50.00 y S/100.00. Estos resultados
nos muestran que poco mas de la mitad de las encuestadas (51.52%) esta de acuerdo con
pagar entre S/201.00 y S/300.00, mientras que el 39.39% esta de acuerdo con pagar entre

S/101.00 y S/200.00. Estos datos nos serviran para determinar el precio de venta de
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nuestro programa.

Después de haber culminado con la realizacion de la encuesta, asi como el
procesamiento y el analisis de los datos, se pudo conocer algunos insights respecto a la
poblacién femenina y la brecha de género. Con la informacion recolectada se pudo
analizar mejor las hipotesis planteadas inicialmente, teniendo como resultado que nuestra
tercera hipotesis: “Si se trabaja en capacitar, proporcionar € impulsar los conocimientos y
las habilidades necesarias que permitan el adecuado empoderamiento de la poblacion
femenina de nuestro pais, se les ayudara a desarrollar su autonomia, poniendo especial
énfasis en la autonomia econémica, la cual servird como base principal para mejorar sus
actuales condiciones de vida” tiene mucho mas sentido y coherencia, respecto a los

resultados obtenidos, y es la que se considerara para el desarrollo de nuestro trabajo.

Descripcion del cliente

De acuerdo con el Repositorio Unico Nacional de Informacion de Salud — REUNIS
(2021) del Ministerio de Salud, para el afio 2021 nuestro pais registré una poblacion total
de 33°039,912 habitantes, de los cuales 16°303,528 (49.34%) corresponde a la poblacion
femenina'y 16°736,384 (50.66%) corresponde a la poblacion masculina. Respecto al
departamento de Ica, se registré una poblacion total de 992,621 habitantes, de los cuales
481,233 (48.48%) corresponde a la poblacion femenina 'y 511,388 (51.52%) corresponde a
la poblacién masculina. Por otro lado, la provincia de Ica registr6 una poblacién de
453,947 habitantes, de los cuales 218,534 (48.14%) corresponden a la poblacién femenina

y 235,413 (51.86%) corresponde a la poblacion masculina.



Figura 23 — Per(: Poblacion total (2021)
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Figura 24 — Peru: Poblacion total del departamento de Ica (2021)
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Figura 25 — Peru: Poblacion total de la provincia de Ica (2021)
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De acuerdo con el Informe sobre los niveles socioeconémicos 2020 (APEIM,
2020), la poblacién de nuestro pais era de 34°515,417 y, de acuerdo con el nivel

socioeconomico al que pertenecen, se distribuyen de la siguiente manera: el 1.5% se
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encuentra en el nivel socioecondmico A, el 11.2% se ubica en el nivel socioeconémico B,

el 29.8% esta dentro del nivel socioecondmico C, el 24.9% se halla ubicado en el nivel

socioecondmico Dy el 32.6% se encuentra en el nivel socioeconémico E.

Figura 26 — Peru: Distribucion de la poblacion de acuerdo con el nivel socioecondmico (2020)
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Ica, de acuerdo con el nivel socioecondmico, asi, la distribucion es la siguiente: el 10.7%

se encuentra en los niveles socioeconémicos A'y B, el 46.7% se ubica en el nivel

socioeconomico C, el 34.8% se encuentra en el nivel socioeconémico D y el 7.8% esta en

el nivel socioecondmico E.
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Figura 27 — Per0: Distribucion de la poblacion por departamentos de acuerdo con el nivel
socioecondmico (2020)

AMAZONAS 100% 24% 13.0% 20.7% 64.0% 4801 1.4%
ANCASH 100% 7.2% 31.1% 22.3% 39.3% 5448 1.3%
APURIMAC 100% 3.4% 10.4% 18.4% 67.8% 3135 1.8%
AREQUIPA 100% 20.4% 41.7% 25.4% 12.6% 5478 1.3%
AYACUCHO 100% 2.8% B.6% 20.0% 68.7% 3846 1.6%
CAJAMARCA 100% 3.7% 10.1% 15.5% 70.7% 4704 1.4%
CALLAO 100% 20.8% 48.2% 25.3% 5.7% 3852 1.6%
cusco 100% 5.5% 17.6% 18.5% 58.4% 4374 1.5%
HUANCAVELICA 100% 0.8% 4.3% 11.0% 84.0% 3518 1.7%
HUANUCO 100% 2.6% 13.6% 18.0% 65.8% 4823 1.4%
ICA 100% 10.7% 46.7% 34.8% 7.8% 5468 1.3%
JUNIN 100% 6.2% 17.0% 23.8% 53.0% 5483 1.3%
LALIBERTAD 100% 8.7% 27.1% 28.8% 354% 6161 1.2%

Fuente: APEIM (2022)

Después de haber identificado la problematica que deseamos trabajar en el presente
proyecto, asi como después de haberla validado, se ha determinado que el perfil de nuestro
cliente objetivo se encuentra conformado por mujeres que tienen entre 20 y 45 afios, que
viven o residen en la ciudad de Ica y que se encuentran en los niveles socioeconémicos C
y D. Asimismo, para poder tener una mejor apreciacion de nuestro perfil de cliente, hemos

desarrollado el siguiente arquetipo de cliente:



Figura 28 — Arquetipo de cliente del centro de ayuda para mujeres P"AKIY CH INLLA
Nombre: Rosario
Edad: 30 afios
Ocupacién: Ama de casa
Estado Civil: Casada
Mujer optimista, esta atenta a su familia, especialmente a sus hijos.
Desea que tengan un ambiente de estabilidad emocional, pese a la
actual coyuntura de incertidumbre. Disfruta de preparar postres y

realizar trabajos manuales. Le gustaria poder tener una mayor libertad
y autonomia.

Personalidad:

Metas
(personales y/o
profesionales)

Necesidades
(que puedes cubrir)

Lo motiva
(preferencias)

Lo desmotiva
(Puntos de dolor)

* Su familia y su felicidad.
* Ver desarrollarse y
crecer a sus hijos.

* Le motiva ver el
crecimiento y desarrollo
de sus hijos, por ellos se
esfuerza cada dia para
proporcionarles lo
mejor.

* El no poder realizar otra
actividad ademas de las
que corresponden a las de
su hogar.

* Depender de su esposo
para poder realizar alguna
accion.

* Ver que existe
desigualdad de
oportunidades.

* No sabe como generar sus

propios recursos
econémicos.

No sabe como iniciar su
propio negocio.

Debe aprender
herramientas que le
faciliten el proceso de

identificacion de
oportunidades de
negocio.

Fuente: APEIM (2022)

Iniciar  un negocio
propio.
Generar
econémicos.
Alcanzar su autonomia
econdmica.

Mejorar su situacion
econdmica y tener mas
estabilidad.

recursos
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Capitulo 2: Disefio del producto o servicio innovador

Aplicacion de la metodologia Design Thinking

De acuerdo con Design Thinking en Esparfiol (2019) es una metodologia que se
emplea para ayudar durante el proceso de identificacion de soluciones a los problemas,
disefiar o desarrollar servicios o productos teniendo siempre a la persona como el centro
de atencion durante el proceso. También se puede conocer al Design Thinking como el
disefio centrado en lo humano y se encuentra conformado por cinco fases: empatizar,

definir, idear, prototipar y testear o probar.

Figura 29 — Fases del Design Thinkig
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Fuente: Design Thinking en espafiol (2022)
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Empatizar

Para poder emplear adecuadamente el Design Thinking, primero se debe buscar un
mayor entendimiento respecto a las necesidades o los problemas que presentan los
usuarios o las personas, quienes podran recibir los beneficios de la alternativa de solucién
que se propone. Para poder desarrollar esta primera etapa y poder empatizar con los
potenciales beneficiarios de la solucion, se encuentran disponibles una diversas de
herramientas, entre las cuales se pueden mencionar el benchmarking, el mapa de empatia,

la sombra o shadowing, el storyboard, entre otros.

Segun Custodio (2021) el mapa de empatia es una alternativa que se puede emplear
para elaborar un perfil del potencial cliente de la propuesta de solucidn que se convertira
posteriormente en un modelo de negocio. Para poder elaborar el mapa de empatia se debe
trabajar a partir de los sentimientos, asi como de las emociones de este potencial cliente
con el objetivo principal de poder comprenderlo y determinar la mejor manera de
desarrollar un relacionamiento genuino con él. Tomando en consideracion lo expresado
anteriormente, para el desarrollo de la etapa de empatizar, se decidio trabajar con la

herramienta del mapa de empatia, el cual se visualiza en la siguiente figura:
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Figura 30 — Mapa de empatia del centro de ayuda para mujeres P"AKIY CH INLLA
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Fuente: Elaboracion propia (2022)
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Definir

En esta segunda fase del Design Thinking, se debe tamizar o filtrar la informacion
que ha sido recopilada en la etapa anterior, a través del uso de la herramienta del mapa de
empatia. Es decir, se debe reconocer y escoger aquella parte de la informacion que es
realmente importante y que nos ayudara a acotar el problema que vamos a trabajar y sobre
el cual se va a plantear una propuesta de solucion. Para la etapa de definicion, se opt6 por
utilizar una herramienta conocida como Point of View (PoV) o punto de vista. Esta
herramienta se emplea para realizar la definicion de un problema o un dolor y se
fundamenta en los insights que se obtuvieron durante el proceso de desarrollo del mapa de
empatia. Esta etapa de definicion es muy importante porque permite tener claridad
respecto al problema que se define o a la oportunidad que se identifica o detecta, debido a
que en algunas ocasiones se pueden desarrollar propuestas o soluciones a una

problematica que no ha sido definida inicialmente.

Tabla 12 - PoV del centro de ayuda para mujeres P"AKIY CH INLLA
Persona Necesidad Percepcion o Insight

Desconoce las nociones bésicas
Aprender sobre negociosy | de negocios, asi como el uso
tecnologia. adecuado de las nuevas
tecnologias.

Mujeres de 20 a 45 afios

Tiene ganas de iniciar un
negocio propio, pero no sabe
como hacerlo de la manera
correcta.

Desea tener autonomia
econémica para poder realizar
diversas actividades y también
para mejorar la calidad de vida
de su familia.

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Aprender a iniciar un
Mujeres de 20 a 45 afios | negocio propio y como
gestionarlo adecuadamente

Generar sus propios
recursos econémicos que la
proporcionen la autonomia
gue necesita.

Mujeres de 20 a 45 afios
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También se puede aplicar otra herramienta para definir el problema. Esta
herramienta se conoce como “El Reto” y se aplica formulando la pregunta ““¢Como
podriamos...?”, el objetivo es poder buscar respuestas que ayuden a enmarcar y acotar
mejor la problematica a trabajar. Entonces, tomando en cuenta la informacion relevada en

la etapa anterior, formulamos las siguientes preguntas:

e ;COmMo podriamos apoyar a las mujeres, de 20 a 45 afios, para que puedan
aprender las nociones basicas de gestién de negocios y uso adecuado de la
tecnologia?

e COmo podriamos ensefiar a las mujeres, de 20 a 45 afios los conceptos, las
herramientas y metodologias basicas que les ayuden a generar un negocio
propio que pueda ser sostenible en el tiempo y que, ademas, les genere sus
propios recursos econdémicos, asi como ensefarles a gestionarlo

eficientemente?

Idear

En la etapa de idear el objetivo es la concepcion de una infinidad de opciones o
propuestas de solucion posibles. En este punto, no debemos cefiirnos solo a la primera idea
que se plantea, la actividad debe estar orientada a fomentar un pensamiento amplio y
divergente y sin realizar ningun tipo de juicio de valor. A veces, la idea més rara es la que
puede conducir a una solucion visionaria. Para fomentar el desarrollo de las ideas

divergentes, se emple6 la técnica del brainstorming.



Figura 31 — Brainstorming para el centro de ayuda para mujeres P"AKIY CH INLLA
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cantidad de ideas posibles para poder solucionar la problemética previamente identificada,

se logro determinar una propuesta de solucion, la misma que se detalla a continuacion:

e Disefiar, elaborar y ofrecer un programa integral de capacitacion para
mujeres que tengan entre 20 y 45 afios. Este programa se desarrollard a

través del uso de plataformas virtuales, mediante la realizacion de sesion

sincronas y asincronas. El programa tendré una duracion de 20 sesiones en

las que se trabajaran temas relacionados con habilidades blandas, gestion de

negocios, metodologias agiles para el desarrollo de un modelo de negocio

sostenible, finanzas basicas, marketing digital, entre otros.
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Prototipar

En esta fase de prototipar se desarrolla la propuesta o planteamiento de nuestra
solucion con el objetivo de obtener la validacion por parte de nuestro publico objetivo. La
fase de prototipado es iterativa, lo que significa que después de haber desarrollo nuestro
prototipo se debe realizar una prueba o validacion para verificar si lo que se esta
proponiendo ofrece una alternativa o solucion a la problematica identificada, si este es un
problema real, si la propuesta cumple con las expectativas, es de utilidad y, ademas, el
publico objetivo se muestra interesado en adquirirlo. Como resultado de esta validacion, se
reciben comentarios, recomendaciones, se pueden identificar falencias o aspectos que no
se tomaron en cuenta o estarian faltando dentro de la propuesta, con lo cual se vuelve a la
mesa de trabajo y se mejora el prototipo para generar una nueva version mejorada y volver
a realizar las validaciones. Este proceso de iteracion se deberd realizar tantas veces como
sean necesarias hasta que se pueda proponer una version que cuente con una propuesta

mucho mas estable y que registre una aceptacion por parte del publico objetivo.

Nuestro prototipo considera el modelo conceptual de nuestra propuesta: el
desarrollo de un programa integral de capacitacion dirigido exclusivamente para mujeres
entre los 20 y los 45 afios. El programa de formacion se desarrollara durante 20 sesiones,
que tendran una duracion de dos horas, en las que se trabajaran las nociones basicas en
temas relacionados con habilidades blandas (autoestima, liderazgo, negociacién, etc.),
metodologias agiles para la ideacion y el desarrollo de un modelo de negocio sostenible,
gestion de negocios, finanzas basicas, ventas, marketing digital, entre otros. El programa
se desarrollaré de manera virtual, mediante el uso de la plataforma Zoom, que permite
generar videollamadas, compartir el escritorio de la computadora, formular preguntas,

respuestas, generar grupos de trabajo, entre otros. Asimismo, se dispondran de diversos
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canales digitales, como el correo electronico y el WhatsApp Business para la
comunicacion directa entre las participantes y nuestra organizacion y también se dispondra
de una unidad compartida (Google Drive) para publicar y distribuir los materiales de

trabajo que se emplearan durante el desarrollo del programa de formacion.

Figura 32 — Esquema de operaciones del centro de ayuda para mujeres P"AKIY CH INLLA
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Fuente: Elaboracién propia (2022)

Evaluar

Esta ultima etapa del Design Thinking corresponde a la validacion que se debe
realizar sobre el prototipo elaborado anteriormente. El objetivo de esta actividad es la de
comprobar si nuestro modelo realmente ofrece una solucion al problema que ha sido
identificado y su ayuda a cubrir las necesidades que presentan nuestras usuarias y que se
encuentran relacionadas con la problematica hallada. Lo ideal es poder obtener su

feedback y oportunidades de mejora. Como parte de la evaluacion de nuestro prototipo, se
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mostro el esquema de operaciones que se elabord, mediante el cual se explica la forma en
que se desarrollaran nuestros programas de formacion y capacitacion., a un pequefio grupo
de mujeres que se encuentran dentro de nuestro grupo etario objetivo. Como resultado de

su participacion, se obtuvieron los siguientes aportes:

e Seriaideal si se cuenta con una plataforma web que permite registrar el
contenido del programa de formacion y funcione como un campus virtual.

e Se debe mostrar el contenido del programa, temas a desarrollar, duracién,
entre otros.

e Se deberia considerar el desarrollo de una aplicacién movil para que las
usuarias puedan acceder a la plataforma desde sus teléfonos moviles.

e Lapropuesta de capacitar a las mujeres en como iniciar desde cero un
negocio es muy interesante, seria conveniente que también se incluya un

periodo de acompafiamiento y mentorias.

Caracteristicas del producto o servicio innovador validado

Como resultado de la validacién de nuestra propuesta, se recibieron diversos
aportes y comentarios, los cuales han sido tomados consideracion. Sin embargo, no
necesariamente podran ser incluidos dentro de nuestra propuesta. Consideramos relevante
no desviar la atencidn del objetivo principal de la propuesta, que es la de proporcionar la
capacitacion y preparacion necesaria a las mujeres, de 20 a 45 afios, que se encuentran en
los niveles socioeconémicos C y D, para que puedan iniciar un negocio que sea sostenible
en el tiempo y les permita generar sus propios recursos econdmicos. Este negocio puede

desarrollarse a partir del (re)descubrimiento de sus capacidades, habilidades y
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experiencias, lo que les facilitara el proceso. Ademas, la formacidn incluye aprender sobre
metodologias agiles la ideacion y propuesta del modelo de negocio, asi como las nociones
basicas de administracion y gestion de negocios, finanzas, ventas y marketing digital,

incluyendo también el desarrollo de habilidades blandas como la autoestima, el liderazgo,

capacidad de negociacion, entre otros.

Dentro del programa de formacion que se ofrecera se incluye el desarrollo de los

siguientes temas:

e Desarrollo de un proceso de introspeccion y reconocimiento de
capacidades, habilidades y mejoramiento de la autoestima.

e Design Thinking para la identificacion de un problema o necesidad que
deba ser resuelto o satisfecho, asi como identificar y reconocer una

demanda potencial.

e Identificacion de los roles necesarios dentro del negocio y definicion de la

estructura requerida para su operacion.

e Elaboracion del modelo de negocio, identificacion de los objetivos a corto,

mediano y largo plazo y la elaboracién del plan de accién.
e Elaboracion de un plan de marketing para posicionar el negocio.

e Elaboracion de las proyecciones de venta, determinacion de los costos fijos,

variables y punto de equilibrio.
e Elaboracidn de las proyecciones financieras.
e Elaboracion del producto o servicio a comercializar y su validacion.

e Elaboracion del plan de lanzamiento del negocio.
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Dentro de la metodologia del programa de formacion, se desarrollaran sesiones
tedricas, en las que se explicaran los conceptos basicos relacionados con cada tema a tratar
y también se desarrollaran sesiones practicas, donde las participantes ejecutaran dentro de
sus propios modelos de negocio los conceptos aprendidos anteriormente. Se fomentara
también la formacion de comunidades de participantes con el objetivo de que puedan
interactuar y, eventualmente, puedan desarrollar alianzas, colaboraciones o sinergias que

les ayuden a potenciar ain mas sus negocios.
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Capitulo 3: Elaboracion del modelo de negocio

Definicion de la propuesta de valor del negocio

En el libro “Diseriando la propuesta de valor” (Osterwalder et al., 2015), los
autores realizan la definicion del concepto de creacidn de valor, indicando que es una serie
de beneficios que se incluyen dentro del ofrecimiento que realiza un negocio y que
pretende captar la atencion de los potenciales clientes y atraerlos. Ademas, los autores
también definen el concepto de propuesta de valor, indicando que ésta es la explicacion
detallada de los beneficios que podran recibir los clientes cuando adquieren el producto o

el servicio que es ofrecido y proporcionado por un determinado comercio.

El lienzo de la propuesta de valor es una herramienta que se utiliza para mostrar de
una manera mas visual, detallada y estructurada todos aquellos atributos que forman parte
de la propuesta de valor que propone un determinado comercio o negocio. Este negocio
puede ofrecer un producto o un servicio y a partir de éstos se disefia y desarrolla una
propuesta de valor Unica que diferencia el negocio de los demas. El lienzo también
incluye, el segmento de los creadores de alegrias donde se detalla de qué manera el
producto o el servicio propuesto puede alegrar a los clientes que los consumen, asi como
el segmento de los aliviadores de frustraciones, donde se describe de qué manera los
clientes o consumidores podran calmar sus frustraciones adquiriendo o consumiendo el

producto o el servicio que ofrece el negocio.
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En la seccion segmento de mercado o cliente, se muestra de una manera estructura
y detallada la informacion concerniente al perfil de cliente: sus tareas, sus frustraciones y
sus alegrias. Las tareas corresponden a todo aquello que el cliente trata de solucionar
dentro de su aspecto familiar, personal o laboral. Las frustraciones muestran aquellos
obstaculos, peligros o riesgos que el cliente debe confrontar cada vez que intenta realizar
las tareas. Las alegrias muestran aquellos beneficios o resultados que los clientes esperan

obtener como consecuencia de su busqueda.

En la siguiente figura se muestra el lienzo de la propuesta de valor del centro de

ayuda para mujeres P"AKIY CH’INLLA.



Figura 33 — Lienzo de la propuesta de valor del centro de ayuda para mujeres P"AKIY CH'INLLA
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Elaboracidn del lienzo de modelo de negocio

En su libro “Generacion de modelos de negocio” (Osterwalder et al., 2011), los
autores proponen la definicion del término “modelo de negocio” indicando que aquella
representacion que busca demostrar las bases o pilares de una organizacion, negocio o

empresa desde donde ésta podré producir, proporcionar y captar valor.

El modelo de negocio del centro de ayuda para mujeres P"AKIY CH INLLA se

detalla a continuacion:

e Segmento de mercado
En esta seccidn se establece cual es el segmento de mercado al cual se
ofrece el producto o servicio. En nuestro caso, nuestro segmento de
mercado se encuentra conformado por mujeres que tienen entre 20 y 45
afos, que viven o residen en la ciudad de Ica, en los distritos de Ica, La
Tinguifia, Los Aquijes, Parcona, Salas, San Juan Bautista y Subtanjalla y

que se encuentran dentro de los niveles socioeconémicos C y D.

e Propuesta de valor
Esta seccion muestra el valor que proporcionan los productos o servicios y
que se convierte en la promesa que formula el negocio para el segmento de
mercado al cual se dirige. Nuestra propuesta de valor consiste en
proporcionar un programa de formacion virtual e integral para iniciar un
modelo de negocio sostenible que incluye el desarrollo de capacidades y

habilidades blandas. Esta formacién se desarrollard mediante sesiones
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sincronicas y asincronicas. También, las participantes contaran con el
acompafiamiento que necesitan para el proceso de ideacion e
implementacion de su propuesta de negocio. Asimismo, se desarrollara una
comunidad de mujeres emprendedoras y se fomentara la integracion de las
participantes a esta comunidad para que puedan compartir experiencia,

resolver dudas y desarrollarlo sinergias.

Canales

Esta seccién muestra la manera en que el negocio mantendra contacto o
comunicacion con sus clientes para transmitirles su oferta de valor. En
nuestro caso, el modelo de negocio se basa en el uso de un entorno
completamente digital, por esta razén los canales de comunicacion también
seran, principalmente, canales digitales, como: el correo electrénico,
teléfono, WhatsApp Business, redes sociales, pagina web, plataforma de

videollamadas

Relaciones con clientes

En esta seccidn se indica de que manera el negocio se relacionara con sus
clientes. En nuestro caso, mantendremos una relacion directa con nuestras
clientes para poder proporcionarles informacion, resolver sus consultas o
tramitar algan requerimiento particular. Nuestros canales, como ya se
menciond anteriormente, seran, principalmente, canales digitales: correo
electronico, telefono, WhatsApp Business, redes sociales, pagina web,

plataforma de videollamadas.
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Fuentes de ingresos

Esta seccidn pretende mostrar cuales serian los ingresos que obtendria el
negocio como resultado de la comercializacion de sus productos o
servicios. En nuestro negocio, la fuente de los ingresos seran los pagos que

realicen las participantes a nuestro programa de formacion.

Recursos clave

En esta seccidn se muestran aquellos recursos que el negocio necesitara
para que pueda operar adecuadamente. Entre los principales recursos clase
que se determinaron para nuestro modelo de negocios, se encuentran: los
recursos financieros: como la inversion inicial para el capital de trabajo, los
recursos tecnolégicos: que incluyen los equipos de computo, de telefonia,
licencias de software, los recursos fisicos: entre los que se encuentran la
habilitacion de oficinas, compra de mobiliario, los recursos humanos: que
considera la contratacion del personal administrativo, personal técnico y de

los expositores o docentes.

Actividades clave

Esta seccién muestra aquellas actividades que son relevantes para que las
operaciones del negocio se puedan desarrollar sin problemas. Para nuestro
modelo de negocio se identificaron como actividades clave: el alquiler del
local donde funcionaran nuestras oficinas administrativas, la contratacion
de los expositores o docentes, la compra de equipos de computo, los
teléfonos y las licencias de software, la habilitacion de la pagina web, la

habilitacion de la plataforma virtual para el desarrollo de las sesiones, la
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configuracién de los canales de comunicacién y el desarrollo de las

campafias de marketing y publicidad.

Asociaciones clave

Esta seccidén muestra la informacion de los proveedores o socios del
negocio que ayudaran a que éste pueda desarrollar sus actividades mas
eficientemente. En nuestro caso, las asociaciones clave estan conformadas
por los docentes o expositores, las organizaciones publicas y privadas que
desarrollan actividades orientadas a reducir la brecha de género, el duefio
del local donde se implementaran nuestras oficinas comerciales, los

proveedores de los servicios de tecnologia, entre otros.

Estructura de costos

En esta seccion se visualizan todos aquellos costos que debe desembolsar el
negocio para que pueda realizar sus actividades comerciales. En nuestro
caso la estructura de costos considera el alquiler del local donde
funcionaran nuestras oficinas comerciales, los salarios del personal
administrativo y técnico, los salarios de los docentes y expositores, los
servicios basicos (agua, energia eléctrica), el Internet, los proveedores de

servicio tecnoldgicos, entre otros.

A partir de la elaboracién de las nueve secciones descritas anteriormente se

obtiene la siguiente descripcion gréfica:



Figura 34 — Lienzo del modelo de negocio del centro de ayuda para mujeres P"AKIY CH INLLA
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ASOCIACIONES CLAVE c.?

Expositores y docentes.
Organizaciones  publicas vy
privadas que trabajen en
reducir la brecha de género y
la brecha digital.

Propietario del local donde
funcionaran las oficinas.
Proveedores de los servicios
de hosting y dominio.
Proveedores de software.
Proveedores del servicio de
Internet dedicado.

ESTRUCTURA DE COSTES

Alquiler de establecimiento comercial.
Salario del personal administrativo y

técnico.

Salario de los docentes y expositores.
Servicios basicos (energia eléctrica,

agua, etc.)
Servicio de Internet.

ACTIVIDADES CLAVE (¥
Alquiler del establecimiento donde
funcionaran las oficinas.
Contratacion de los expositores o
docentes. Compra de equipos de
computo, teléfonos y licencias de
software. Habilitacion de la pagina
web. Habilitacion de la plataforma
virtual para el desarrollo de las
sesiones.  Habilitacion de los
canales de comunicacion.
Desarrollo de la campafia de
marketing y publicidad.

RECURSOS CLAVE O

Recursos financieros: inversion
inicial para el capital de trabajo.
Recursos tecnologicos: equipos de
computo, de telefonia, licencias de
software.

Recursos fisicos: habilitacion de
oficinas, compra de mobiliario.
Recursos humanos: contratacion
del personal administrativo,
personal técnico y de los
expositores o docentes.

Desarrollo de pagina web.

PROPUESTADEVALOR

Proporcionar un programa de
formacién virtual e integral
para iniciar un modelo de
negocio sostenible que incluye
el desarrollo de capacidades y
habilidades blandas.
Acompanamiento durante el
proceso de ideacidon e
implementacion.

Integrar una comunidad de
mujeres emprendedoras y
realizar alianzas comerciales y
sinergias.

RELACIONES CON CLIENTES '
Relacion directa a través de
nuestros canales digitales:
correo electrénico, teléfono,
WhatsApp Business, redes
sociales, pagina web,
plataforma de videollamadas.
Comunidad virtual de mujeres
emprendedoras donde  se
ofrecerd apoyo, resolucion de
dudas y trabajo colaborativo a
largo plazo

canaLes ER

Plataforma de videollamada,
correo electrdnico,
WhatsApp Business, redes
sociales, pagina web.

FUENTES DE INGRESOS 6

Proveedor de hosting y dominio.

SEGMENTOS DE MERCADO &

Mujeres entre los 20 y los 45
afios, que viven o residen en
la ciudad de Ica,
especialmente en los
distritos de Ica, La Tinguifia,
Los Aquijes, Parcona, Salas,
San  Juan Bautista vy
Subtanjalla, que ademas se
encuentran en los niveles
socioeconomicos Cy D.

Pago por la matricula y participacion de los programas de capacitacion.

Costo de las licencias de software

publicidad.

Presupuesto para el plan de marketing y

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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Descripcion del prototipo de lanzamiento

Para nuestro prototipo de lanzamiento hemos considerado pertinente el uso de una
pagina web donde se presentara la informacion sobre el Centro de ayuda para mujeres
P’akiy Ch’inlla, quienes somos, qué hacemos, nuestro programa de formacion, nuestra
propuesta de valor que ofrecemos y un formulario de contacto. Esta pagina web tiene
como objetivo captar la atencion de nuestro segmento de mercado, que tengan un primer
acercamiento a nuestra oferta de valor, nuestro programa y motivarlas a registrarse a
participar de una sesion de prueba, luego de lo cual, después de conocer con un poco mas
de detalle la metodologia de trabajo, se inscriban al programa de emprendimiento para

mujeres.

Después de que las mujeres interesadas en participar del programa se hayan
inscrito, el desarrollo de las sesiones se realiza a través de la plataforma virtual Zoom,
permitiéndoles asistir a las sesiones de clases desde cualquier parte en la que se encuentren
utilizando una computadora, un teléfono movil o una Tablet, lo que les proporciona una
gran flexibilidad y adaptabilidad. EI programa de formacion se desarrollard durante 20
sesiones, que tendran una duracion de dos horas y seran desarrolladas por docentes y
expositores con experiencia en cada uno de los temas a tratar. En estas sesiones se
trabajaran las nociones béasicas en temas relacionados con habilidades blandas (autoestima,
liderazgo, negociacion, etc.), metodologias agiles para la ideacion y el desarrollo de un
modelo de negocio sostenible, gestion de negocios, finanzas basicas, ventas, marketing
digital, entre otros. Ademas, todas las sesiones seran grabadas en video y puestas a
disposiciones de las estudiantes para que puedan acceder a los videos y los visualicen las

veces que consideren necesarios para reforzar algun aspecto que no les haya quedado
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claro. También se contara con material complementario, como las presentaciones, lecturas,
plantillas, casos a analizar, entre otros. Después de las sesiones, se realizaran una serie de
mentorias grupales para que las estudiantes puedan resolver sus dudas e inquietudes

respecto a la aplicacion practica de la teoria en la implementacion de sus ideas de negocio.

Durante y después de la realizacion de las sesiones de clase y después de la
culminacién del programa de capacitacion, se fomentara el desarrollo de una comunidad
de estudiantes y emprendedoras para que puedan compartir sus experiencias, formular
consultas, realizar sinergias y formar alianzas. El objetivo de esta comunidad es que pueda
convertirse en un pilar de apoyo para las mujeres que se inician en el camino del

emprendimiento y puedan apoyarse entre ellas.
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Capitulo 4: Validacion del modelo de negocio

Aplicacion de la metodologia Lean Startup

De acuerdo con el articulo “La metodologia Lean Startup que lo esta cambiando
todo” (Verdu, 2020), el lanzamiento de un nuevo negocio o empresa ya sea un
emprendimiento un pequefio negocio o una startup ha representado un proyecto con
mucha incertidumbre y de resultados imprevistos. Segun Shiknar Ghosh, el 75% de todas
las startups falla. En emplear el método Lean Startup ha representado una pequefia gran
mejora en la manera en que se ven las empresas en la actualidad. Esta metodologia
propone tener un inicio mucho menos arriesgado y es aplicable para cualquier tipo de
empresa, favoreciendo ampliamente la experimentacion respecto a la planificacion y
siempre tiene presente la retroalimentacion que proporcionan los usuarios. EI Lean Startup
propone practicar un desarrollo agil mediante un ciclo que esta conformado por tres
etapas: la creacion del producto minimo viable (MVP) a partir de la idea inicial, luego se
debe medir la aceptacion o alcance que tiene el MVP para obtener después un aprendizaje
basado en la informacién obtenida durante la medicion para validar si nuestra hipotesis es

confirmada o se debe pivotear la idea y propuesta inicial.
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Figura 35 — Etapas del método Lean Startup
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Fuente: Design Thinking en espariol (2022)

Como parte del desarrollo del Lean Startup es importante la identificacion y
establecimiento de métricas o KPI (Key Perfomance Indicators). Segin Ries & Julian
(2012), es muy importante prestar atencion y cuidado al momento de seleccionar los
KPI’s, debiendo evitar aquellos KPI’s que denominan métricas vanidosas. Las métricas
vanidosas vienen a ser aquellas que no proporcionan data valiosa o de relevancia, sino que
la informacion que proporciona genera desorden o confusion y puede llegar a ser
embustera ya que mostraria un escenario demasiado optimista de lo que verdaderamente
es con relacion a nuestro plan o modelo de negocio y podria conducirnos al fracaso. Para

nuestro modelo de negocio establecimos los siguientes KPI’s a ser empleados:

e Costo de adquisicion de cliente:
Esta métrica facilita la determinacion cual es el costo en que se incurre para
atraer nuevos clientes. Para determinar esta métrica se considera el nimero
de nuevos clientes que se registra durante un mes, el coste de desarrollar un

nuevo producto o servicio, la vida atil del producto o servicio que se
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propone, los costes mensuales relacionados con los planes de marketing y
publicidad, los costes de mantenimiento, etc. El coste de adquisicion de
clientes (CAC) puede tener efectos nefastos para el negocio, por esta razén
es muy importante que no se gaste demasiado en atraer nuevos clientes. Por
otro lado, es relevante el tener en consideracion que el CAC puede
modificarse en el transcurso del tiempo como consecuencia de una variedad
de factores que le influyen. Por esta razdn, es transcendental su evaluacion

constante y periddica.

e Tasa de retencion de clientes:
Este indicador ayuda a reconocer si los clientes valoran los productos o
servicios que ofrece el negocio y si se encuentran prestos a continuar

comprandolos y, en consecuencia, continuar pagando para comprarlos.

e Referencia:
Esta métrica ayuda a identificar el nimero de nuevos clientes que se han
unido a formar parte del negocio debido a que recibieron una
recomendacion o referencia de un cliente que ya ha comproé los productos o
servicios que ofrece el negocio. Esto se conoce en términos coloquiales

como la referencia “boca-oreja”.

Crear

En la primera etapa del Lean Startup se plantea la creacion de un producto minimo

viable (MVP). Para poder elaborar el MVP del centro de ayuda para mujeres P"AKIY
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CHINLLA, primero se elaboré el lienzo Lean Canvas en el cual se describen nueve
segmentos o secciones: el problema, que donde se describe cual es la situacién o dolor
identificado, el segmento de cliente, quienes son las personas que se ven afectadas por esta
problemaética, la oferta Gnica de valor, que es la propuesta que ofrecemos, la ventaja
diferencial, que evidencia los atributos que hacen diferente nuestra propuesta sobre las que
ya pueden existir en el mercado, los canales de comunicacién a través de los cuales nos
contactaremos con los clientes o ellos con nosotros, las métricas clave donde se indica
cudles seran los KPI’s que se implementaran en el negocio, los gastos donde se detallan
cudles seran los principales conceptos que generaran desembolsos para el negocio y los
ingresos que identifican de qué manera el negocio generara los recursos econémicos para

su sostenibilidad.



Figura 36 — Lienzo Lean Canvas del centro de ayuda para mujeres P"AKIY CHINLLA

Problema

Brecha de género.

Desigualdad de oportunidades.
Falta de autonomia.

Bajos niveles de autoestima.
Falta de conocimientos,

capacidades y experiencia para
el montar un negocio.

Solucion

Programa de formacion virtual e
integral para iniciar un modelo
de negocio sostenible que
incluye el desarrollo de
capacidades y  habilidades
blandas dirigido exclusivamente
para mujeres.

Métricas clave

Costo de adquisicion de cliente
Retencidn de clientes
Referencias

Oferta Unica de
Valor

Proporcionar un programa de
formacion virtual e integral para
iniciar un modelo de negocio
sostenible que incluye el
desarrollo de capacidades vy
habilidades blandas.
Acompafiamiento durante el
proceso de ideacion e
implementacion.

Integrar una comunidad de
mujeres  emprendedoras y
realizar alianzas comerciales y
sinergias.

Ventaja diferencial

Desarrollo de sesiones
sincrénicas y asincrénicas.
Acompariamiento durante el
proceso de ideacion
implementacidn del negocio
Formar parte de una comunidad
de mujeres emprendedoras.

Canales

Plataforma de videollamada,
correo electronico, WhatsApp
Business, redes sociales, pagina
web.

Segmento de
cliente

Mujeres entre los 20 y los 45
afios, que viven o residen en
la ciudad de Ica,
especialmente en los
distritos de Ica, La Tinguifa,
Los Aquijes, Parcona, Salas,
San Juan Bautista y
Subtanjalla, que ademas se
encuentran en los niveles
socioecondmicos Cy D.

Gastos

Alguiler de establecimiento comercial.
Salario del personal administrativo y técnico.
Salario de los docentes y expositores.
Servicios basicos (energia eléctrica, agua, etc.) Presupuesto para el plan de marketing y

Servicio de Internet.

publicidad.

Proveedor de hosting y dominio.
Desarrollo de pagina web.
Costo de las licencias de software

Ingresos

Pago por la matricula y participacion de los programas de capacitacion,

Fuente: Design Thinking en espafiol (2022)
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Asimismo, en esta fase de creacion del MVP, se elabord una propuesta para nuestra
pagina web como a través de la cual se muestra la informacion referida a nuestra
organizacion, asi como a los productos o servicios que ofrecemos. Esta pagina web tiene
como objetivo principal captar la atencidn de las potenciales clientes, que revisen la
informacidn sobre nuestro programa para que, finalmente, puedan contactarse con

nosotros directamente o proporcionen sus datos de contacto en el formulario de registro.

Figura 37 — Pagina principal de la web del centro de ayuda para mujeres P"AKIY CH'INLLA

CENTRO DE AYUDA PARA MUJERES
P’AKIY CH'INLLA

HOME Acercade Clases Programa Facultad Eventos Contacto Admisiones ApGyenos Cursos en linea

CONOZCA EL CENTRO DE
AYUDA PARA MUJERES
P°AKIY CHINLLA

Creamos futuros brillantes




Figura 38 — Pagina principal de la web del centro de ayuda para mujeres P"AKIY CHINLLA

(continuacion)

MAS SOBRE NOSOTROS

Marcando la diferencia

EL Centro de Ayuda para mujeres P"akiy Ch'inlla brinda a las participantes un ambiente de

aprendizaje diverso y rico. EL conocimiento, la creatividad y la experiencia practica siempre

han sido parte esencial de lo que somos. Siempre alentamos tanto a nuestros colaboradores

como a nuestras estudiantes a crecer, aprender y ser la mejor version de si mismas cada dia.

Figura 39 — Pagina principal de la web del centro de ayuda para mujeres P"AKIY CH INLLA

ESCUELA DE
NEGOCIOS DE LA
REGION OBTIENE

IMPORTANTE
RECONOCIMIENTO

Este es tu articulo de novedades.
Agrega un articulo , una entrada de
un blog o una nota con novedades
sobre tu escuela. Elige una buena
imagen o fotografia para que
aparezca en tu publicacion y agrega
un video para que sea més
entretenido. Asegurate de que sea

interesante y relevante, para que lo

lean hasta el final

Fuente:

Fuente: Elaboracién propia (2022)

(continuacion)
PRIMICIAS

Ultimas novedades

ESTUDIANTES
ROMPEN RECORD
ANUAL DE
ASISTENCIA

Este es tu articulo de novedades.
Agrega un articulo , una entrada de
un blog o una nota con alguna
novedad sobre tu escuela Elige
una buena imagen o fotografia para
que aparezca en tu publicacion y
agrega un video para que sea mas
entretenida. Asegurate de que sea

intere

nte y relevante, para que lo

lean hasta el final

Elaboracion propia (2022)

LAS ESTUDIANTES
MAS DESTACADAS
DEL CENTRO DE
AYUDA PARA
MUJERES P’AKIY CH
‘INLLA EN EL ANO

Este es tu articulo de novedades.
Agrega un articulo , una entrada de
un blog o una nota con novedades

sobre tu escuela. Elige una buena

imagen o fotografia para que
aparezca en tu publicacion y agrega
un video para que sea mas
entretenido. Asegurate de que sea
interesante y relevante, para que lo

lean hasta el final
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Figura 40 — Formulario de registro de datos del centro de ayuda para mujeres P"AKIY CH INLLA

CENTRO DE AYUDA PARA MUJERES
P'AKIY CHINLLA

HOME Acercade Clases Programa Facultad Eventos Contacto Admisiones Apoyenos  Cursosen linea

CONTACTENOS

Nombre *

Ingresa tu nombre

Email

Ingresa tu email

Asunto

Escribe el asunto

Mensaje

Escribe tu mensaje aqui.

Enviar

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Figura 41 — Informacion sobre el programa del centro de ayuda para mujeres P"AKIY CH INLLA

CENTRO DE AYUDA PARA MUJERES
P’AKIY CHINLLA

Programa Facultad Eventos Contacto Admisiones Apoyenos Cursos en linea

o

NUESTRO PROGRAMA

En el Centro de Ayuda para mujeres Pakiy Ch'inlla puedes acceder a un intenso programa de
calidad superior disefiado para brindarle los mejores resultados. Aqui compartimos una copia
del programa para su conveniencia. Descargue el archivo adjunto para obtener mas

informacion.

Descargar ahora

Fuente: Elaboracién propia (2022)
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Figura 42 —pagina “Quiénes somos” del centro de ayuda para mujeres P"AKIY CH INLLA
QUIENES SOMOS

Un ambiente de aprendizaje dinamico

En el Centro de Ayuda para mujeres P-akiy Ch'inlla le ofrecemos a nuestras estudiantes un
ambiente de aprendizaje creativo, con apoyo académico y servicios educativos. El Centro de
Ayuda para mujeres P‘akiy Ch'inlla ayuda a forjar las mentes de nuestras estudiantes y
desarrollar todo su potencial. Nuestro equipo de profesoras hara todo lo posible para darle a
nuestras estudiantes las herramientas que necesitan para crecer y ser exitosos

En el Centro de Ayuda para mujeres P‘akiy Ch'inlla creemos que con una adecuada
preparacion, nuestras estudiantes lograran cumplir sus objetivos. Contactenos para saber mas

al respecto.

Medir

En esta etapa del Lean Startup se realizar una medicion respecto al MVP que ha
sido desarrollado para obtener el feedback de los potenciales clientes y consumidores. En
nuestro caso, mostramos los disefios de nuestra pagina web a un grupo reducido de 19
mujeres, entre los 20 y lo 45 afios, para que puedan visualizarlos y nos proporcionen sus

comentarios y apreciaciones, de las cuales rescatamos las siguientes:

e Lapagina web contiene informacidn clara y precisa sobre el centro y el
servicio que ofrece.

e Se puede incluir informacion relacionada a los docentes que dictaran el

programa de formacion.

e Se deberia colocar una opcion para poder enviar mensaje a través de
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WhatsApp.

Deberia incluirse una pagina donde se muestra la informacion y los

comentarios de las participantes del programa.

Aprender

Como resultado de la medicion del MVP realizado en la etapa anterior, se pudo

obtener una retroalimentacidn sobre el prototipo de nuestra pagina web. Después de

analizar dicha informacién, se procedié a identificar los siguientes aprendizajes:

Se pudo validar que la informacion que se muestra en nuestra pagina es
clara y entendible. Sin embargo, se trabajara en poder incluir mayor detalle,
sobre todo del programa, su alcance, contenido, objetivos, duracion, etc.

Se considerara la obtencidon de comentarios y recomendaciones de las
personas que culminen el programa de capacitacion para que puedan
compartir sus experiencias y asi puedan incentivar y motivar a que otras
mujeres se animen a participar.

Se incluird un enlace para que las personas puedan enviar mensajes a traves

de la interfaz de WhatsApp.

Se trabajara en desarrollar una seccion de noticias donde se publicaray
compartird informacion de los negocios de las participantes, asi de
informacion de interés.

Para que se pueda tener un mejor acercamiento y conocer de primera mano
como se desarrollan nuestras sesiones de clase y el tipo de contenido a

presentar, se desarrollaran webinar gratuitos e introductorios al programa.
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Descripcion del modelo de negocio validado

Después de haber realizado el disefio del MVP de nuestra pagina web, asi como de
haber modelado el proceso operativo para el desarrollo de nuestras sesiones de clase, se
pudo verificar que la informacion proporcionada es clara y relativamente sencilla de
comprender. Asimismo, teniendo en cuenta los comentarios y sugerencias obtenidos como
resultado de la medicion, se identificaron algunas oportunidades de mejora que permitiran
optimizar nuestra pagina web. Asimismo se ha considerado el desarrollo de webinarios
gratuitos donde se mostrara a las asistentes parte del contenido del programa de
formacion, asi como participaran de una sesion modelo, teniendo como objetivo el poder
incentivar a las asistentes a inscribirse a nuestro programa. Por otro lado, teniendo en
cuenta que dentro de nuestra pagina web se ha incluido un formulario de registro de datos,
se procedera a generar una base de datos de interesadas y potenciales clientes para poder

realizar nuestras campafias de marketing y retargeting.

Finalmente, se pudo comprobar también que el modelo de negocio que disefiamos
cubre una necesidad que se encuentra insatisfecha y se valido la existencia de un publico
objetivo que se encuentra interesado en adquirir nuestros servicios. Asimismo, tomando en
cuenta la amplia difusion en el uso de las diferentes plataformas digitales, sobre todo de
las redes sociales, se ha identificado que nuestro plan de marketing y publicidad debera
apalancarse en el uso de las redes sociales y teniendo un enfoque dirigido a la publicidad

para dispositivos moviles.



Capitulo 5: Andlisis de la rentabilidad

Determinacion del punto de equilibrio

Para analizar la rentabilidad relacionada con nuestro modelo de negocio, ha sido

necesario elaborar un conjunto de previsiones y estimaciones financieras y economicas.

Primero, es necesario determinar los costos fijos y variables del servicio que ofreceremos,

informacidn que se muestra en las siguientes tablas.

Tabla 13 - Costo de venta de nuestros servicios

Precio Precio
Producto (con IGV) (sin IGV)
Programa de emprendimiento para mujeres S/220.00 S/ 186.44

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Tabla 14 — Descripcion de los costos fijos

Costos fijos
Detalle Cantidad Cu Costo mensual Anual

Utiles de escritorio 1 S/100.00 S/100.00 S/1,200.00
Otros gastos 1 S/ 280.00 S/ 280.00 S/ 3,360.00
Utiles de limpieza 1 S/300.00 S/300.00 S/ 3,600.00
Servicios de luz y agua 1 S/ 320.00 S/ 320.00 S/3,840.00
Internet y teléfono 1 S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 4,200.00
Pago de contador 1 S/ 350.00 S/ 350.00 S/4,200.00
Marketing 1 S/ 1,000.00 S/1,000.00| S/12,000.00
Mantenimiento del software 1 S/1,050.00 S/1,050.00f S/12,600.00
Personal de limpieza 1 S/1,401.71 S/1,401.71| S/16,820.50
Alquiler de local 1 S/1,500.00 S/1,500.00| S/18,000.00
Coordinador ejecutivo 1 S/1,871.04 S/1,871.04| S/22,452.50
Practicante de Marketing 1 S/1,519.04 S/1,519.04| S/18,228.50
Practicante de Tl 1 S/1,519.04 S/1,519.04| S/18,228.50
Coordinar de estudios 1 S/2,457.71 S/2,457.71| S/29,492.50
Facilitador 1 S/2,457.71 S/2,457.71| S/29,492.50
Facilitador 1 S/2,457.71 S/2,457.71| S/29,492.50
Gerente 1 S/ 3,044.38 S/3,044.38| S/36,532.50

TOTAL S/ 263,740.00

Fuente: Elaboracion propia (2022)




El valor total de nuestros costos fijos al afio asciende a S/263,740.00, el cual se encuentra constituido por los salarios del personal

administrativo, alquiler de las oficinas, pago de servicios basico (energia eléctrica, agua, Internet, teléfono, etc.), entre otros.

Tabla 15 — Proyeccion de venta mensual (unidades)

Producto Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto |Setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Total
Programa de
emprendimiento para 222 169 116 89 78 95 116 122 138 116 143 169 1,573
mujeres
Total 222 169 116 89 78 95 116 122 138 116 143 169 1,573

Fuente: Elaboracion propia (2022)
Tabla 16 — Proyeccion de venta mensual (soles)

Producto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Total
Programa de
emprendimiento para S/41,390| S/31,508| S/21,627| S/16,593| S/ 14,542 | S/ 17,712 | S/ 21,627 | S/ 22,746 | S/ 25,729 | S/ 21,627 | S/26,661| S/31,508 S/ 293,271
mujeres
Total en soles S/41,390| S/31,508| S/21,627| S/16,593| S/ 14,542 | S/ 17,712 | S/ 21,627 | S/22,746| S/25,729| S/21,627 | S/26,661| S/31,508 S/ 293,271

Fuente: Elaboracion propia (2022)




Tabla 17 — Proyeccién de demanda y ventas anuales
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Descripcion Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Demanda estimada 1,573 1,621 1,670 1,721 1,773
Precio promedio ponderado S/220.00 S/220.00 S/220.00 S/ 220.00 S/220.00
Ventas con IGV S/346,060.00| S/ 356,620.00 S/367,400.00( S/378,620.00| S/390,060.00
Ventas Netas S/293,271.19| S/302,220.34 S/311,355.93| S/320,864.41| S/330,559.32
Fuente: Elaboracion propia (2022)
Tabla 18 — Proyeccion de ventas netas y costo de ventas anuales
Descripcion Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ventas Netas S/293,271.19| S/302,220.34 S/311,355.93| S/320,864.41| S/330,559.32
Costo de ventas S/58,985.00 S/60,754.55 S/62,577.19 S/ 64,454.50 S/ 66,388.14
Fuente: Elaboracion propia (2022)
Tabla 19 — Determinacion del punto de equilibrio
. Margen de Punto de Punto de
Producto p|;/e:r|‘<zade Cvu C':)Ar?[rr?gﬂc?gn Parti;i/;acién Contr?buci()n Costo Fijo Factor eqqilibrio equilibrio
Ponderada (unidades) (soles)
Programa de
emprendimiento para S/220.00( S/37.50 S/182.50 100.00% S/182.50| S/263,740.00| S/1,445.14 1,445| S/317,900.00
mujeres

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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Después de determinar el costo de venta para nuestro programa de formacion, el
costo de venta unitario y el margen de contribucion que aporta, se determiné el margen de
contribucion ponderada, luego de lo cual se identifico que el punto de equilibrio en
unidades se encuentra en 1,445 participaciones que corresponde a S/317,900.00. Este
resultado nos permite establecer que se requiere registrar un total de 1,445 participantes en
nuestro programa de formacién de mujeres emprendedoras para que podamos cumplir con
pagar nuestros costos operativos y no ocasionar péerdidas en el negocio, pero esto también

significa que no se generan ganancias o utilidades.

Determinacion de las necesidades de inversion

Para poder comenzar con nuestras actividades comerciales, se realizaron las
estimaciones economicas y financieras determinandose la necesidad de contar con una
inversion inicial de S/ 96,470.00, la misma que se encuentra distribuida en una inversion
fija tangible de S/18,835.00 (19.52%), una inversion fija intangible de S/11.700.00
(12.13%) y un capital de trabajo de S/65,935.00 (68.35%). Por otro lado, respecto a la
estructura de financiamiento, se determind que el importe de S/61,470.00 (63.72%) del
total de la inversion requerida sera asumida mediante el aporte de recursos propios que
realizaran los accionistas de la empresa, mientras que el saldo restante de S/35,000.00

(36.28%) sera financiado a través de la obtencion de un préstamo bancario.

Tabla 20 — Estructura de inversion

Estructura de Inversion del Proyecto
Inversion Fija Tangible S/18,835.00 19.52%
Inversion Fija Intangible S/11,700.00 12.13%
Capital de Trabajo S/65,935.00 68.35%
Inversion Total S/96,470.00 100.00%

Fuente: Elaboracion propia (2022)



Tabla 21 — Estructura de inversion

Estructura de Financiamiento del Proyecto
Aportes Propios

Mamani Ccasa Miguel Angel S/30,735.00| 31.86%

Taype Mayuri Milagros Del Rosario S/30,735.00| 31.86%

Total de Aportes Propios S/61,470.00| 63.72%

Aporte de Terceros

Préstamo bancario S/ 35,000.00 36.28%

Total de Aportes de Terceros S/35,000.00| 36.28%

Inversion Total S/96,470.00| 100.00%

Fuente: Elaboracion propia (2022)
Tabla 22 — Inversion fija tangible
Inversion Fija Tangible

Detalle Cantidad | Costo Unitario | Costo Total
Terrenos e inmuebles
Ajuste y acondicionamiento de local 1 S/ 450.00 S/ 450.00
Equipos y vehiculos
Celular 4 S/850.00 S/ 3,400.00
Computadora o laptop 3 S/2,800.00 S/ 8,400.00
Tablet gréfica 1 S/900.00 S/900.00
Muebles y enseres
Archivador aéreo 3 S/280.00 S/840.00
Escritorio 4 S/ 350.00 S/1,400.00
Sillas giratorias 4 S/ 250.00 S/1,000.00
Ventiladores 3 S/ 145.00 S/ 435.00
Seguridad
Botiquin (Contenedor de medicinas) 1 S/100.00 S/100.00
Extintor de incendios 1 S/110.00 S/110.00
Céamaras de seguridad 2 S/500.00 S/1,000.00
Otros activos tangibles 1 S/ 800.00 S/ 800.00
Total de inversion fija tangible S/18,835.00

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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Tabla 23 — Inversion fija tangible

Inversion Fija Intangible

Detalle Costo Total

Otro activo intangible S/150.00
Redes sociales S/ 350.00
Estudio del proyecto S/900.00
Constitucion de la empresa S/1,300.00
Garantia de alquiler S/1,500.00
Investigacion de mercado S/1,500.00
Software a medida S/3,000.00
Plataforma digital S/3,000.00
Total de inversién fija tangible S/ 11,700.00

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Tabla 24 — Capital de trabajo

Capital de Trabajo

Detalle Mes 1 Mes 2 Mes 3 Total
Utiles de escritorio S/100.00 S/100.00 S/100.00 S/300.00
Otros gastos S/ 280.00 S/280.00 | S/280.00 S/840.00
Utiles de limpieza S/ 300.00 S/ 300.00 S/ 300.00 S/900.00
Servicios de luz y agua S$/320.00 | S/320.00 | S/320.00 S/ 960.00
Internet y teléfono S/ 350.00 S/ 350.00 S/ 350.00 S/1,050.00
Pago de contador S/350.00 S/ 350.00 S/350.00 S/1,050.00
Marketing S/1,000.00 | S/1,000.00 | S/1,000.00 S/ 3,000.00
Mantenimiento del software S/1,050.00 | S/1,050.00 | S/1,050.00 S/3,150.00
Personal de limpieza S/1,401.71 | S/1,401.71 | S/1,401.71 S/ 4,205.13
Alquiler de local S/1,500.00 | S/1,500.00 | S/1,500.00 S/ 4,500.00
Coordinador ejecutivo S/1,871.04 | S/1,871.04 | S/1,871.04 S/5,613.13
Practicante de Marketing S/1,519.04 | S/1,519.04 | S/1,519.04 S/4,557.13
Practicante de Tl S/1,519.04 | S/1,519.04 | S/1,519.04 S/ 4,557.13
Coordinar de estudios S/2,457.71 | S/2,457.71 | S/2,457.71 S/7,373.13
Facilitador S/2,457.71 | S/2,457.71 | S/2,457.71 S/7,373.13
Facilitador S/2,457.71 | S/2,457.71 | S/2,457.71 S/7,373.13
Gerente S/3,044.38 | S/3,044.38 | S/3,044.38 S/9,133.13
Total S/ 65,935.00

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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Tabla 25 — Proyeccion del flujo de caja para los primeros 5 afios
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Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inversion fija tangible S/18,835.00
Inversion fija intangible S/11,700.00
Capital de trabajo S/65,935.00
Total de inversiones S/96,470.00
Proyeccidn de Ingresos S/293,271.19| S/302,220.34| $S/311,355.93| S/320,864.41| S/330,559.32
Costos variables operativos S/ 58,985.00 S/ 60,754.55 S/62,577.19 S/ 64,454.50 S/ 66,388.14
MC (Margen de contribucién) S/234,286.19 | S/241,465.79| S/248,778.75| S/256,409.90| S/264,171.18
(-) Gastos operativos
Gastos de administracion S/104,353.00 | S/104,353.00| S/104,353.00| S/104,353.00| S/104,353.00
Gastos de ventas S/100,402.00 | S/100,402.00| S/100,402.00| S/100,402.00| S/100,402.00
Depreciacion S/2,188.75 S/2,188.75 S/2,188.75 S/2,188.75 S/1,270.00
Impuesto a la Renta (10 %) S/2,169.55 S/3,079.81 S/4,041.88 S/ 4,946.62 S/5,814.62
Flujo de caja econdémica -S/96,470.00 S/25,172.89 S/31,442.23 S/37,793.12 S/ 44,519.54 S/52,331.57
Capital financiado S/ 35,000.00
Gastos financieros S/5,646.98 S/3,723.90 S/1,416.21
Amortizacion S/9,615.38 S/ 11,538.46 S/ 13,846.15
Flujo de caja financiero -S/61,470.00 $/9,910.53 S/16,179.86 S/22,530.75 S/ 44,519.54 S/52,331.57

Fuente: Elaboracién propia (2022)

Evaluacion econémica y financiera

El VAN o Valor Actual Neto es una métrica financiera que ayuda a determinar si

una inversion es factible o aceptable. En otras palabras, este indicado nos permite

identificar si el proyecto de inversion generara utilidades para quienes realicen dicha

inversion. Por otro lado, la TIR o Tasa Interna de Retorno es otra métrica financiera que

ayuda a establecer cuél es la rentabilidad que se obtendria de un proyecto de inversion.

Para poder calcular tanto el VAN como la TIR, primero se debe calcular cuél es el costo

promedio ponderado de capital o también conocido como WACC.

Tabla 26 — Determinacion del WACC

wace | wmpore [ Eunews [ come [ Coed | o
Préstamo Bancario S/ 35,000.00 36.28% 20.00% 7.26% 6.53%
Capital Propio S/ 61,470.00 63.72% 22.00% 14.02% 14.02%
Total Aportado S/ 96,470.00 100.00% - 21.27% 20.55%

Fuente: Elaboracién propia (2022)
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El costo promedio ponderado de capital (WACC) calculado fue de 20.55%. Este
resultado sera utilizado para comparar los resultados que se obtengan al calcular el VAN y

la TIR:

Para calcular el Valor Actual Neto se debe emplear la siguiente formula:

n
Fy
VAN = —I, + 2(1 + ke

t=1

Los componentes de la formula para calcular el VAN se detallan a continuacién:

VAN = Es el Valor Actual Neto

—Ilo= Corresponde a la inversion inicial

F¢= Representa al flujo neto (Ingresos — Egresos)

k= Hace referencia al costo de oportunidad, WACC o costo promedio

ponderado del capital

t= Corresponde al periodo del flujo neto

Tabla 27 — Determinacion del VAN
Valor Actual Neto
Valor Actual Neto Econdmico S/9,260.07

Valor Actual Neto Financiero S/12,384.43
Fuente: Elaboracion propia (2022)

Después de haber aplicado la formula financiera, se obtuvo como resultado para el
Valor Actual Nero Econdmico (VANE) la cifra de S/9,260.07 y para el Valor Actual Neto
Financiero (VANF) la cifra de S/12,384.43. Ambos resultados muestran cifras positivas lo

que representa que el proyecto genera valor para los inversionistas validando la



80

rentabilidad de éste.

Para calcular la Tasa Interna de Retorno se utiliza la siguiente formula:

n

_ Fn
TIR =t§;:0(1 rin =0

Los componentes de la formula para calcular la TIR se detallan a continuacion:

TIR = Es la Tasa Interna de Retorno

Fn= Corresponde al flujo neto (Ingresos — Egresos)

i= Representa a Tasa Interna de Retorno que iguala el VAN a cero
n= Es el periodo del flujo neto

Tabla 28 — Determinacién de la TIR
Tasa Interna de Retorno
Tasa Interna de Retorno Econémica 24.34%
Tasa Interna de Retorno Financiera 27.19%
Fuente: Elaboracién propia (2022)

Después de haber aplicado la formula financiera, se obtuvo como resultado para la
Tasa Interna de Retorno Econdémica (TIRE) el valor de 24.34% y para el Tasa Interna de
Retorno Financiera (TIRF) el valor de 27.19%. Ambos valores superan al WACC
calculado previamente y permiten determinar con claridad que el proyecto de inversion es

rentable.



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

De acuerdo con la investigacion realizada respecto a la brecha de genero existente en
nuestro pais, se pudo comprobar que la gran mayoria de las mujeres peruanas carecen de la
autonomia suficiente como para que puedan realizar sus propias actividades, incluyendo la
dependencia econdmica que tienen hacia una tercera persona. Esta falta de autonomia ocasiona una

disminucidn en su autoestima y las limita considerablemente.

Después de haber identificado esta problematica, se plantea como una alternativa de
solucidn ofrecer un programa de formacion virtual e integral para ayudar a que la poblacion
femenina pueda iniciar un modelo de negocio sostenible que incluye el desarrollo de capacidades y
habilidades blandas. Asimismo, contaran con el acompafiamiento necesario durante el proceso de
ideacién e implementacion y también podran integrarse a una comunidad de mujeres

emprendedoras y desarrollar alianzas comerciales y sinergias.

Se realizaron las validaciones necesarias para comprobar el nivel de aceptacion de nuestra
propuesta, encontrando algunas oportunidades de mejora para nuestro MVP, pero, en términos

generales, se obtuvo una buena acogida por parte de nuestro segmento de mercado.

En el aspecto econdmico y financiero, se realizaron las proyecciones y calculos
correspondientes, obteniendo un VANE de S/9,260.07, un VANF de S/12,384.43, una TIRE de
24.34% y una TIRF de 27.19%, resultados que demuestran que nuestra propuesta es una inversion

rentable y por lo tanto viable.
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Recomendaciones

Después de haber identificado la problematica relacionada con la brecha de género y la
manera en que ésta afecta a la autonomia de las mujeres y haber desarrollado una propuesta de
solucidn que esta orientada a formar y desarrollar las capacidades, conocimiento y habilidades
necesarias en las mujeres para que puedan montar sus propios negocios, asi como luego de haber
obtenido resultados positivos durante el proceso de validacion y haber comprobado que los
resultados de las proyecciones econémicas y financieras son alentadoras, se recomienda la
implementacion y puesta en operaciones el proyecto del centro de ayuda para mujeres P"AKIY

CH'INLLA.

Se recomienda poder desarrollar contactos y sinergias con organizaciones publicas y
privadas que trabajen en nuestro pais en reducir la brecha de género existente, de esta manera,

nuestra propuesta podra llegar a muchas mas mujeres que lo puedan necesitar.

En una siguiente etapa del proyecto, se recomienda desarrollar un programa de incubacién
de negocios que permita la dotacion de capitales semilla o fondos no reembolsables para que las
mejoras participantes de los programas puedan contar con el capital econdémico para iniciar sus
negocios. Para ello, se deberan identificar a las organizaciones publicas y privadas que desarrollan

actividades de financiamiento u otorgamiento de capitales de inversion.
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