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1. Contextualizacion del Problema

Segun informes recientes, los jovenes en el Peru representan cerca de ocho millones de
peruanos, lo cual equivale al 25% de la poblacion total (Secretaria Nacional de la Juventud
[Senaju], 2019). Asimismo, el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (Peru:
Estimaciones y proyecciones de poblacién 1950 — 2050, 2001) espera que para el 2021, afio
del Bicentenario del Peru, la poblacion incremente aproximadamente a 8 millones y medio de
jovenes. Esta es una cifra importante que destaca el gran porcentaje de jovenes que se
desarrollan en el pais y que se encuentran proximos o en el inicio de una vida economicamente
activa. Finalmente, la Poblacion Econémicamente Activa (PEA) Joven alcanzaria el 62.5% del
total de la Poblacion en Edad de Trabajar (PET) Joven y existe un aumento en la actividad
laboral en la poblacion joven de 20 a 24 afios que cuenta con 69% del PEA Joven (Senaju,

2016).

En la actualidad, dentro del desarrollo personal de cada joven, existen ciertas metas y
objetivos que son establecidos por la sociedad para sentirse realizados. Por ejemplo, la
posibilidad de irse a vivir solos, es un objetivo trazable y ambicioso para los jovenes que recién
inician su trayectoria laboral, después de haber finalizado sus estudios profesionales. Segun
DadaRoom (2017), en el Pert, la edad promedio en la que un joven deja la casa de sus padres
o apoderados se fija aproximadamente a los 29 afos, normalizando la estadia prolongada,
generando problemas en la convivencia que deteriore la relacion entre padres e hijos y
planteando pocas posibilidades de que este panorama pueda cambiar y ayudar en la mejora de

la sociedad y realizacion de cada persona.



Seglin la Revista Médica Britanica The Lancet, asegura que el fendmeno de permanecer
hasta los 29 afios en la casa de los padres o apoderados corresponde a la prolongacion de la
adolescencia. Antes, esta fase terminaba a los 19 afios, mientras que hoy puede llegar hasta los
24 anos. Esto genera problemas emocionales y psicoldgicos con los jovenes y retrasa la
adopcion de responsabilidades, vistas como propias de un adulto. Por otro lado, debido a los
procesos extensos de formacion profesional que exige el mercado laboral hoy en dia, se genera
un impedimento en nuestra sociedad frente al desarrollo de una independencia temprana. Segun
el Informe de la Juventud Espaia, Serrano & Velarde (2001), se menciona que la mayoria de
jovenes entre 25 y 30 afios sigue dependiendo econémicamente de sus padres. Este fendmeno
se da por la falta de oportunidades laborales que cumplan con ciertos estandares implementados
para la subvencion de recursos que los jovenes pueden obtener después de culminar sus

estudios profesionales.

El considerar la opcion de vivir solo implica tener en cuenta los recursos necesarios
para sustentar una vida fuera del hogar. Dentro de las consideraciones mas importantes estd la
parte econdmica, considerada el principal factor para no optar por la decision de vivir solos y
la parte psicologica; ya que “se requiere de diversos cambios en las actividades de la vida
cotidiana de un joven, especialmente en el dmbito del hogar; puesto que se necesita limpiar,

provisionar alimentos, administrar el dinero diario, semanal y mensual.” (Tania More, 2020).

Con lo anterior expuesto, podemos precisar que una convivencia extendida con los
padres o apoderados puede generar conflictos y situaciones emocionales que perjudican el
desarrollo de los jovenes. Ademas, el recurso econémico es uno de los principales factores que
no permite tomar la decision de salir del hogar y teniendo en cuenta que no existe una gran

variedad de soluciones de vivienda en alquiler que aporte a esta problematica; deja accesible



solo soluciones que no se ajustan al perfil de un joven que ha iniciado su vida laboral y que

recientemente ha culminado sus estudios profesionales en Lima Metropolitana.

2. Justificacion del Problema

Durante los ultimos afios se han brindado diferentes soluciones que buscan difundir
opciones de vivienda para jovenes, sin embargo existe muy poco variedad de viviendas que se
acomoden a sus recursos econdmicas y que logren cumplir con las necesidades basicas y los
estandares minimos de calidad de vida como tener una pequefia cocina, sala o lavanderia;
dejando de lado estas areas que ya contaban en el hogar de sus padres o apoderados y limitando

la posibilidad de poder irse a vivir solos y desarrollarse en esta experiencia.

El reto de innovacion beneficia a los estudiantes que estan iniciando su vida laboral y
que recientemente han culminado sus estudios profesionales al brindarles las posibilidades
necesarias para poder encontrar un lugar adecuado donde vivir, que se acomode a sus
necesidades y recursos. Ademads, por medio de un proceso de seleccion cada joven sera
evaluado para saber que cuentan con los recursos minimos para poder formar parte de este

proyecto.

3. Reto de Innovacion

En base al panorama de la capital peruana sobre los conocimientos de la independencia
temprana y los impactos que genera esto, junto con la experiencia en los diferentes rubros de
desarrollo de los jovenes, se decidio enfocar la investigacion en aquellos de 22 a 26 afios que
recientemente acaban de finalizar sus estudios universitarios, que se encuentran inmersos
dentro del mundo laboral y son econdmicamente activos. Por ello, se realizaron encuestas a 55

jovenes y 11 entrevistas a profundidad con las cuales se evidencié una falta profunda en



soluciones coherentes por parte del estado y entidades privadas para que puedan acceder a
viviendas en alquiler donde puedan mudarse a vivir solos y que pueda ser cubierto con su

trabajo.

De la encuesta, la cual sus preguntas se encuentran en el anexo 3, resaltamos los

siguientes resultados:

¢Haz considerado mudarte de la casa de tus apoderados?

55 responses

® si
® No

Tal vez
10.9% @ Ya no vivo con mis apoderados

Figura 1. Resultados de la pregunta 6 de la encuesta. Elaboracion propia.

Estos porcentajes de la Figura 1 revelan que mas del 85% de los jovenes encuestados

aseguran haber considerado mudarse de la casa de sus padres o apoderados.

¢Por qué quisieras dejar la casa de tus apoderados
43 responses

Quiero mi propio espacio y/o

31(72.1%
privacidad ( ?)

Estudio y/o trabajo lejos de
donde vivi...

Quiero autorrealizarme 18 (41.9%)

No me iria de casa todavia

Comodidades de trabajo

Figura 2. Resultados de la pregunta 9 de la encuesta. Elaboracion propia.



Ademas, en la Figura 2 se demuestra que mas del 72% de ellos buscan su propio espacio

y/o privacidad, junto a la realizacion y desarrollo humano que puede tener.

¢Por qué aun no has dejado la casa de tus apoderados? lD

43 responses

Falta de recursos econémicos 22 (51.2%)

No tengo un trabajo fijo 18 (41.9%)

No sé a dénde mudarme 7 (16.3%)

5 (11.6%) No tengo un trabajo fijo

Tengo responsabilidades o Count: 18
motivos que m... N
1(2.3%)
No sé a dénde mudarte 1(2.3%)
Estoy ahorrando 1(2.3%)
Me mudare pronto 1(2.3%)
Ya vivo solo 1(2.3%)
0 5 10 15 20 25

Figura 3. Resultados de la pregunta 11 de la encuesta. Elaboracion propia.

Sin embargo, en la Figura 3 se observa que las principales causas de porqué los jovenes

no se deciden por irse a vivir solos es la falta de recursos econdmicos y un trabajo fijo.

3.1. Objetivo General
Lograr que los usuarios (jovenes de Lima Metropolitana) encuentren su espacio ideal

al mudarse.

3.2. Objetivos Especificos
e Proporcionar un catalogo de departamentos acorde al presupuesto del usuario.
e Facilitar el proceso de adaptacion de los jovenes que se mudan a su nuevo
departamento.
e capacitar a los jovenes en temas de importancia al elegir un departamento.
e (apacitar a los jovenes sobre los requisitos que deben cumplir para poder acceder a una

vivienda mediante el sistema roommate en el proyecto YASS en Lima Metropolitana.



e Disminuir la desinformaciéon que existe en la sociedad frente a la independizacion
temprana, no como un acto rebelde sino como una autorrealizacion.

e Animar a los jovenes a independizarse mas temprano.

e Apoyar y asesorar el proceso de salida del hogar para que no existan problemas de

adaptacion.

4. Respaldo Técnico - Teorico

4.1. Estudios Previos

Begazo y Fernandez (2015) determinan que la Generacion Millennials o Generacion Y,
esta constituida por quienes nacieron entre 1981 y el ano 2,000. Ellos afirman que esta
generacion en nuestro pais se caracteriza por ser grandes seguidores de las tecnologias teniendo
como su dispositivo principal a su Smartphone, el cual lo usan para navegar por internet,
realizar compras online y generar contenido en sus redes sociales. Ademas, concluyen que
dicho publico es caracterizado por su poco o nulo interés en el «suefio de la casa propia» y
tampoco se mueren por tener su propio auto o acostumbran acumular bienes. Ellos le dan
mayor importancia al disfrute, viajes y prefieren invertir en “experiencias” mas que en la

posesion fisica de las cosas.

Serpa y Silva (2016) buscan identificar y analizar, los factores mas influyentes que
facilitan o impiden el desarrollo del sistema de la economia compartida en el contexto limefio
desde la perspectiva del consumidor. En su investigacion afirman que el consumidor limefio
esta mas acorde con las variables del factor cultural que facilitan el consumo de la economia
compartida. Por esta razon, existe mayor probabilidad e interés por probar nuevos servicios y
realizar compras de bienes de segunda mano. También, mencionan que uno de los principales

problemas presente en el consumidor limefio es una percepcion de inseguridad y la falta de



motivacion por buscar un fin social en el consumo online. En ellos prevalece su preferencia
por la comodidad y privacidad sobre la disminucion de costos y el intercambio cultural
producido en una red de la economia compartida. Serpa y Silva (2016) afirman que el
consumidor joven adulto aplica la economia compartida con mayor potencial por tener un
mayor acceso a internet. Esta es una razon evidente para trabajar en estrategias de publicidad

enfocadas en redes sociales en donde se podra lograr un mayor alcance.

Aguilera D., Mite, Calero (2018) en su investigacion sobre lo que necesita la poblacion
en lo que respecta al grupo de los millennials es que van en una busqueda de lo que es una
combinacion de sus necesidades, en el espacio donde viven, que buscan una comunidad que
les de autonomia y la comunidad de un entorno alcanzable en su economia. Ademads, asiente a
los objetivos sociales planteados en el nuevo urbanismo (Torres Antonini, 2001) que apuntan
a construir comunidad y hacer una conexion social en la misma comunidad, para asi poder

resolver sus necesidades sociales, econdmicas, etc.

Echaves-Garcia, A. (2017) habla sobre como los jovenes estan en una posicion de
desventaja, ya que el coste de vivienda es elevado en comparacion a otros paises que cuentan
con agencias y otros basados en el estado, asegurando a los jovenes viviendas, caso que no es

lo mismo en Espana.

Lo acaecido en el conjunto nacional se reproduce en las diferentes Comunidades
Autonomas. De esta forma, todas y cada una de las regiones espaiolas son participes de
aumentos considerables de los precios desde 1996 hasta 2008 y de una caida de los mismos a

partir de este afio.



Este estudio nos da un primer vistazo a lo costoso que puede ser una vivienda en paises

que no cuenten con un plan de gobierno que los ayude.

Santa Maria (2016) dice que se estima que en todo Peru existe una demanda anual de,
como minimo, 220,000 Viviendas Nuevas y en la provincia de Piura el nimero se estima en
3,000. Si bien es cierto que el numero de operaciones crediticias se ha incrementado a nivel
Nacional y con un mayor énfasis en Piura , se evidencia que el mercado no ha sido capaz de
atender adecuadamente a la poblacion pues el numero de Hogares en Formacion es muy
superior al numero de viviendas desarrolladas. Este déficit tiene mayor incidencia en la
Poblacién de menores ingresos. La insatisfaccion de las necesidades de vivienda ha implicado
una mayor produccion de viviendas informales con autoconstruccion subestandar producto de
las ocupaciones irregulares del suelo y al hacinamiento, lo cual se ve reflejado en el alto

componente de Déficit Cualitativo que se presenta tanto en Piura como a nivel Nacional.

4.2. Marco Teorico

4.2.1.1. Elaboracion del Proyecto YASS

4.2.1.2. Conceptualizacion del Proyecto YASS
Los proyectos como YASS son encaminados por una estrategia con el fin de brindar
opciones de vivienda y soporte adaptadas al perfil de cada joven segun sus necesidades y
recursos. Ademas, valorizaremos las acciones y responsabilidades de los jovenes como parte

de la solucién mediante una aportacion personal.

Ekboir J., Parellada (1999) mencionan que “La innovacion es la capacidad de manejar

el conocimiento creativamente en respuesta a demandas articuladas en el mercado o a otras
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necesidades sociales” (pag. 4), en otras palabras, se entiende que los proyectos de innovacion
tienen como objetivo contribuir con un desarrollo positivo en la sociedad mediante estrategias

creativas.

4.2.1.3. Caracteristicas del Proyecto de Innovacion
Al elaborar un proyecto de innovacién, es muy importante comunicar el mensaje
correcto, para esto, es de suma importancia que el camino que se llevard a cabo sea
absolutamente planificado para que asi el objetivo trazado llegue al publico y se observen

resultados que se podran contemplar como fruto del aporte a través del proyecto de innovacion.

Liberos, E. (2013) menciona que “En este proceso también estan presentes, ademas del
emisor, el receptor y el mensaje, los demas elementos de la comunicacion (cédigo, canal,
contexto, referente) y en €l se producen igualmente procesos de codificacion, en funcion de los
objetivos, e interpretacion del mensaje.” (pag. 42), es por eso, que el tener un proceso de
planeamiento, se vuelve tan importante para transmitir un mensaje adecuado al publico
objetivo.

A continuacion, definiremos los puntos a planificar para la elaboracion del proyecto de

innovacion.

4.2.1.3.1. Objetivo del Proyecto de Innovacién

El objetivo dentro del proyecto de innovacion se podria definir como la meta a lograr
dentro de todo el proceso de elaboracion. Tiene la finalidad de establecer qué se debe
cambiar, y hasta qué punto, para poder resolver el problema que aborda el proyecto de

innovacion.
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Jaramillo, L. (1999) menciona que “El objetivo de la investigacion es el enunciado claro
y preciso de los propdsitos por los cuales se lleva a cabo la investigacion. El objetivo del
investigador es llegar a tomar decisiones y a desarrollar una teoria que le permita
generalizar y resolver en la misma forma problemas semejantes en el futuro.” (pag. 69)

Por lo tanto, se debe tener siempre en cuenta el objetivo durante el desarrollo del
proyecto, para que de esta manera los resultados a concluir, se evidencie de forma exacta

a como se establecio el objetivo del proyecto en un inicio.

4.2.1.3.2. Definicion del Piiblico Objetivo

La segmentacion es un punto importante al momento de plantear un proyecto de
innovacion, porque tiene el propodsito de dirigir el mensaje directamente al publico o
consumidor de interés. Sin esta delimitacion los objetivos planteados no servirian, ya que
las respuestas e interacciones que buscamos en ellos, no se ejecutaran de manera adecuada
y medir el rendimiento seria nulo.

Durén, A. (2014) argumenta que “Para determinar el target habria que conocer las
motivaciones y actitudes del consumidor, las cuales definen su forma de percibir el mundo,
el posicionamiento de los productos en su mente y en consecuencia las imagenes de los
mismos.” (pag. 36)

Por consiguiente, una vez definido e investigado al publico objetivo, se podra conocer
con exactitud como piensa y como podra reaccionar frente a posibles situaciones que se
presenten. Ademas, otorga la oportunidad de analizar los escenarios con los diferentes
perfiles que se posee, y de esta forma, poder elegir la mejor opcidon que se adecue a sus

necesidades y entorno personal.
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4.2.1.3.3. Ideacion del Proyecto de Innovacion

La ideacion y creatividad dentro de los proyectos de innovacién que buscan
concientizar al publico, juegan un rol muy importante a la hora de ejecutar el plan de
accion, ya que, las acciones que se realizan tienen que superar las expectativas del publico
y ser captados de tal forma que el mensaje cumpla con su objetivo de comunicacion para
que no se genere un cambio superficial, sino un cambio de mentalidad que podra ser
aplicada en la sociedad.

Para David Ogilvy (1967), la ideacion es “El proceso de creacion que requiere algo mas
que la simple razén. La mayor parte del pensamiento original no tiene expresion verbal. Es
un tanteo de experimentacion con las ideas, gobernado por presentimientos intuitivos e
inspirado por lo desconocido.” (pag. 40), esto quiere decir que las nuevas experiencias
pueden generar un mayor impacto positivo en el consumidor, ya que la curiosidad que

genere sera favorecedora para el proyecto de innovacion.

Asimismo, en los ultimos afios se han visto que el fallo de proyectos de innovaciéon que
buscan desarrollar nuevas opciones de vivienda para los jévenes se ha dado por la falta de
conocimiento que se debe tener por el consumidor final, ya que en este punto del proyecto
se olvidan de los importante que es conocer al usuario, entender sus necesidades, reconocer

sus barreras y aprovechar sus oportunidades.

Pinar, M. (2010) argumenta que “Esta revolucion supone, mas aun si cabe, el volver a
la esencia de la creatividad, a la idea, al concepto a partir del cual ser capaces de
desarrollarlo en cualquier medio que se plantee, y pensando claramente en las
implementaciones personalizadas para cada medio, para cada momento de impacto, segun

las circunstancias y el punto de interaccion con los publicos” (Pag. 19).
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En otras palabras, se entiende que no solo se debe tener una gran idea de proyecto
sino, una gran idea de implementacioén, mediante un analisis profundo de nuestro publico,
las plataformas digitales en que se desarrollan y que se utilizaran para desarrollar la idea

de negocio.

4.2.1.4. Definicion de Términos

4.2.1.4.1. Aplicacion (App)
Segun Artica R. (2014) argumenta que “Una aplicacion es simplemente un
programa informatico creado para llevar a cabo o facilitar una tarea en un dispositivo

informatico.” (Pag. 3).

4.2.1.4.2. Aplicacion Web
El departamento de Lenguajes y Sistemas informaticos de la Universidad de Sevilla
(2004) menciona que “Una aplicacion web es una aplicacion informatica distribuida

cuya interfaz de usuario es accesible desde un cliente web, normalmente un navegador

web” (Pag. 2)

4.2.1.4.3. Vivienda
Seglin Garcia A. (2005) se puede definir como un “Territorio personal y al mismo

tiempo del grupo familiar, en un contexto social e historico determinados” (Pag. 44)

4.2.1.4.4. Sistema
Brandao G. (2012) define el término sistema como “Un conjunto o una totalidad de
objetos, reales o ideales, reciprocamente articulados e interdependientes, uno en

relacion con los otros” (Pag. 45)
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4.2.1.4.5. Jévenes
Segtin Villa M. (2011) define como “Los y las jovenes devienen en un estatus de
dependencia a de consignacidn a quienes se catalogan como adultos y que, por lo tanto,

ocupan el lugar del mayor, frente al que se considera el menor por el poco tiempo que

ha vivido” (Pag. 152)

5. Beneficiarios

Los jovenes pertenecientes a la generacion Millennials han sufrido grandes cambios en
su estilo de vida durante los ultimos afios; de convivir dia a dia con diferentes equipos de
trabajo en sala de juntas o en las aulas, han tenido que sustituir estos espacios,
repentinamente, con pequefias areas en el hogar que son limitantes frente al desarrollo
profesional de esta generacion. Begazo, J., Fernandez (2015) mencionan que “Para que un
Millennials tenga productividad necesita un ambiente laboral Optimo, con salas de

reuniones agradables y espacios abiertos que inviten a la colaboracion de ideas.” (pag. 10)

Frente a esta situacion y el aumento significativo del tiempo de convivencia entre los
integrantes del hogar, han ocurrido diferentes conflictos como la poca tolerancia frente a
las formas de trabajo de los jovenes, los limites de privacidad traspasados, pequefios
espacios de desarrollo laboral limitantes en su vida profesional y los calificativos negativos
de los integrantes del hogar hacia los jovenes que generan grandes vacios en las relaciones

familiares y problemas de seguridad en los jovenes para continuar con su desarrollo.

Ante este problema, muchos jovenes se han planteado la posibilidad de mudarse y salir
del hogar, pero cuentan con dos fuertes frenos ante esta solucion: la falta opciones de

vivienda acorde a su presupuesto y la inestabilidad economica. Por ejemplo, si un joven
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decidiera mudarse con un sueldo medio de s/. 1200 soles mensuales, no podria vivir
tranquilo, sino sobrevivir mes a mes, ya que actualmente los precios del mercado no son
acordes a las posibilidades de esta generacion y tendria que descartar opciones de vivienda

bien ubicadas, limitando sus opciones de crecimiento y desarrollo.

Los jovenes Millennials que residen en Lima Metropolitana frente a la bisqueda de
autorrealizacion, buscan independizarse y salir del hogar para seguir en una constante
busqueda de oportunidades y de crecimiento para conseguir los ingresos necesarios para

sus objetivos.

Esta posibilidad de independizacion presenta un reto importante a los jovenes al
momento de poder encontrar un lugar adecuado donde vivir. Los jovenes buscan lugares
que les queden cerca de su centro de trabajo y/o estudios, ya que esta generacion se
encuentra en un constante cambio y mejora de sus propias habilidades y conocimientos que
puedan aportar en su desarrollo. Por otro lado, la seguridad se convierte en un factor
importante al momento de mudarse, ya que en la mayoria de los jovenes el reflejo de una
profunda preocupacion por su seguridad es el lugar donde pasaran la mayor parte de su
tiempo y se considera vital que cumpla esta caracteristica. Finalmente, el tener el
conocimiento completo frente a las opciones de vivienda que tienen forma parte

fundamental de su seguridad para lograr.
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6. Propuesta de Valor

6.1.1.

6.1.2.

6.1.3.

6.1. Lienzo del Modelo de Negocio

Propuesta de Valor

YASS, es una aplicacion que brinda opciones de vivienda y un chat de comunidad en
el cual podras conectar con distintos jovenes que buscan alquilar viviendas en grupo,
también ayuda a capacitar a los jovenes sobre los requisitos y brinda sugerencias al

elegir su vivienda.

Seguimiento de Clientes

Los clientes son jovenes profesionales con un ingreso minimo de S/ 1700 soles para lo
cual tengan un trabajo estable y un historial de crédito bancario para asegurar la
estabilidad economica del joven.

- Nivel socioecondomico D

- Jovenes con interés por la sostenibilidad

-Los que estan dispuestos a dar el primer paso para independizarse y vivir fuera del

hogar.

Canales

La comunicacion y coordinacion con los clientes serd a través de las redes sociales
(Facebook, Twitter, correo electronico y numero celular). Ademas, se contard con una
pagina web y una aplicacion compatible con Android y IOS, en estas 2 Glltimas también
se contara con un chat entre los usuarios para que estos puedan empezar a conocerse y

compartir experiencias.
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6.1.4.

6.1.5.

6.1.6.

6.1.7.

6.1.8.

Relacion con los Clientes
Se mantendra una comunicacion directa e informativa, escuchando las
necesidades del cliente mediante una comunicacion asertiva y empatica para

brindarles las soluciones adecuadas.

Actividades Clave

-Entablar una relacion amistosa con los duefios de las propiedades para poder entablar
una relacion de intermediario entre los clientes y duefos.

-Fomentar e incitar a los jovenes a buscar su independencia, también apoyarlos
disminuyendo sus inseguridades al momento de planificarla, mediante contenido en las

redes sociales (ya sean encuestas, memes y anécdotas de otros usuarios).

Recursos Clave

Se  requiere  Disefiador =~ UI/UX,  Disefiador  grafico, = Programador
Android/IOs,Programador web con conocimientos en HTML, Administrador de Base
de datos MySQL o Sql Server, Servidor virtual para la base de datos, equipos

tecnologicos (laptops o computadores).

Aliados Clave

Se requiere de la cooperacion de distintos arrendadores y arrendatarios que estén
dispuestos a participar en nuestro proyecto, empresas de limpieza, restaurantes,
lavanderias, supermercados y empresas de mudanza. Todos ayudaran a facilitar el

proceso de adaptacion de los jovenes al iniciar su independencia.

Fuentes de Ingresos

Para la fuente de ingreso se planted incluir una comision del 25% del pago mensual del

lugar alquilado.
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6.1.9. Presupuestos

La estimacion del presupuesto requerido para el proyecto se encuentra en el Anexo 2.

7. Resultados

Para crear la pagina de Facebook y generar el contenido necesario para atraer a nuestro
publico objetivo, segmentando sus edades y posibles buisquedas, para dar a paso a lo
que se dio con la investigacion previa, a través de nuestras encuestas y entrevistas a
profundidad, obteniendo informacidén muy valiosa de los jovenes que estaban buscando
salir de casa y sabian a donde dirigirse, obteniendo sus pains y gains en el tema de irse
a vivir solo, los jovenes también accedieron a nuestra cuenta de Instagram, iniciando el
proceso de seleccion, las personas que nos contactaron y asi iniciar el proceso de
seleccion de personas potenciales para roommates, utilizandose reuniones entre las
personas con las mismas preferencias, gustos y en lo que estan buscando en un roomate,
Los jovenes accedieron a las préximas reuniones, ya que uno de los primeros puntos
que se tomo en cuenta es con quién van a vivir, todo el proceso se da con las personas

que hicieron un primer “match”.

Pasando a la segunda parte de la seleccion del roommate ideal, lo cual ya empieza a
una reunién mas personal, dando casos y problemas y unas preguntas exactamente
definidas para un tipo de segmentacion y poder descartar roommates no ideales, ya que
durante las reuniones se tuvieron diferentes tipos de reacciones a las situaciones

mostradas, realizando un nuevo filtro de quienes querian vivir con quien.

Lo cual a continuacion se da el ultimo filtro en lo que respecta al roomate ideal, lo cual
ya se selecciond a las personas que tienen compatibilidad segun los filtros que hemos

realizado y formado el grupo de los futuros roommates, sigue el proceso de elegir el
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sitio ideal donde vivir, cosa que se realizd con personas que buscaron el mismo lugar
donde vivir y viendo si se podian congeniar en el proceso anterior, ya que siendo la
persona en el medio como contacto con el arrendador, se visita el lugar donde vivir, se
discute el precio y se firma el contrato y nosotros recibimos la comision, terminando el

proceso

En sintesis los resultados obtenidos por los cuestionarios y entrevistas utilizando
Google Form para los cuestionarios de inicio a final, fueron favorable, ya que hubo
bastante recepcion de los jovenes buscando sitios a donde vivir y buscando roomates
para los que no tenian la posibilidad de costearse ellos solos todo el precio, la busqueda
y contacto con el arrendador de la vivienda y/o habitacion, guiandolos en los contratos,
lo cual generd una expectativa positiva y un review positivo, dando ya las base para los

siguientes clientes que se acerquen a nosotros.

8. Conclusiones

En base al proyecto innovacion, se concluyo que para lograr que los jovenes cumplan
su meta de mudarse y encontrar a su Roomate ideal de ser necesario, es importante que

el joven tenga ingresos estables y confianza en si mismo.

Se lleg6 a conectar con 28 jovenes de los cuales se filtraron 5 potenciales jovenes que

buscaban un roommate. Se logré realizar un match entre 3 de los 5 participantes, los

cuales concretaron el proyecto en su totalidad logrando mudarse y convivir.
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A largo plazo se espera realizar la aplicacion y la implementacion de la pagina web la
cual facilita la comunicacién con los jovenes, también ayudaria a que estos puedan ver
las opciones de vivienda en cualquier momento y finalmente revisar perfiles de
potenciales roommate, también se espera ampliar la red de viviendas con el apoyo de
otras aplicaciones de vivienda y realizar convenios con empresas de bienes y servicios

comunes como Lavanderias, Minimarkets, entre otros.
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10. Anexo

10.1. Anexo1

Herramientas del Design Thinking Desarrolladas

Problema a Abordar

PROBLEMA A ABORDAR

CORPORAL :

« Existe el incremento ecandmico minimo por
parte de los jovenes ol PBL.

ECONOMICO
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-+ May, Jovene
| parocldesarrollo e interaccion can demas
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EMOCIONAL

lejamien resyls
capacidad de poder ser responsables de uno
mismo.
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Arquetipo #1

Santiago Campos - 24

Estudiante de Diseno Grafico
7mo ciclo | ISIL

Santiago Campos - 24

Estudiante de Diseno Grafico

7mo ciclo | ISIL

« Vive con sus padres en Jesus Maria

+ Trabajador de un call center | Nivel: Supervisor,
tiene 4 anos en la empresa. Ademas, realiza
freenlance de diseno.

* Sus ingresos mensuales estan entre S/1400 y

S/1600

()

Apoya en su hogar
cocinando,
limpiando y otras
tareas de la casa
cuando tiene ratos
libres.

Pains

¢ Le molesta no poder contar con
un espacio propio para tener

privacidad y hacer sus actividades.

« Sus padres no entienden su forma
de trabajo y lo critican por verlo
tanto tiempo en la computadora.

+ Le molesta que al tener una
carrera técnica lo limite a tener un
trabajo fijo 0, en su mayoria, que
no es bien recompensado.

= Pocos o nulos sistemas
‘econémicos que apoyen a los
jovenes en emprendimientos o
proyectos de vivienda porque no
cuentan con historial de crédito.

Customer Journey Map “As is” y “To be”

CUSTOMER JOURNEY MAP AS IS

Sus gastos
incluyen el pago
mensual de su
celular, servicios
de entretenimiento
y deliverys.

@.

Gains

¥

Uno de sus
principales
objetivos es vivir
solo y esta
trabajando en ello
ahorrando a pesar
de resultarle dificil

« Espera contar pronto con un
espacio que sea adecuado a sus
necesidades y las actividades que

realiza.

» Desearia encontrar un trabajo
estable relacionado con su

carrera.

Suena con emprender y construir

un negocio rentable.

Quiere ser autosuficiente para

pagar todas sus necesidades y
pequenos gustos.

* Espera poder seguir realizando
sus trabajos Freelance y constituir
una cuota mensual para que sea

rentable.

CUSTOMER JOURNEY MAP TO BE
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Arquetipo #2
Z

» Vive sola en Brefa

S/1800
A =
= =1
Fiorella Canon- 25 Se mudd sola para Sl it
i~ estar mas cerca o
P u b l Icis t a del trabajo y evitar mc::::uzil z:go
enilc aneanste vivienda, comida y
2da Carrera: 5to ciclo padres al ser e !
servicios.

) troladores.
Fotografia | Toulouse Lautrec controladores

Customer Journey Map “As is”

CUSTOMER JOURNEY MAP AS IS

» Trabaja como Community manager en una pequefa
agencia de publicidad| Nivel: Junior. Ademas,
realiza freenlance de sesiones fotograficas.

« Sus ingresos mensuales estan entre S/1500 -

A7

by

Una de sus
principales metas es
poder encontrar una

vivienda adecuada
con un espacio mas
amplio por un precio
mas bajo.

ANTES DURANTE
Momentos

DESPUES

\ P z 7\ \ \ \
wie d 4 4 7 J

J J
EEEEE

)
-I-Il
=

. I ]
Piensa | 1
/Sient! 1 .
I 1

I 1

1 1

I 1

g I 1
Emociones . » I X 1
_ \ -~ i

i H

) )
L
e

. ls—l
B H-—H

27



Propuesta de Valor

Lienzo de Modelo de Negocio

PROPUESTA DE VALOR

LIENZO DEL MODELO DE NEGOCIO

JOBS TO BE DONDE

ALIADOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR

“Se requiere de la cooperacién de distintos
arrendadores y amrendatarios aue  estén
aispuostos 3 partic nuostroproyecto,
......... frambvs s

cados y empresas de mudanza. Todos

rantes, lavanderias,

ayudaran a facittar el procesa do adaptacion de
108 jovanss al iniciar su independsncia.

PRESUPUESTO

Gontames con un presupuesto general de: 5/
44630, Mayor informazian en Lo anezos

Blueprint

s

Fases
Etapas
Touchpoints

“Entablar una relacion amistosa con los duesos
de las propledades para poder eniablar una
relacion de Intermediario entre 105 clientas y
austos.

Fomentar o incitar a los jévenss & buscar su
Independencia. Lambien apoyarlos dlsminuyendo
sus_ inseguridades al o de planificarta
mediante contenida en las redes sociales (ya
sean encuestas. memes y amscdotas de otros
usuarios)

RECURSOS CLAVE

So raquisra Disadader ULAUX, Dissiador
Programador Androld/10s.Programedor web con
conacimisntas sn HTML Adminiztrador do Basa do
datos MySGL o Sai Server, Servider virtual para la
base de dates, squipes teenolsgicos (laptops o
computadores)

dor grifics

BLUE PRINT

YASS, es una aplicacion que brinda opciones de.

quisitos y brinda sugerencias al elegit su
Vivianda.

FUENTES DE INGRESO CANALES

Par La fusnte e ingreso s plantes incluir uns
comisién del 25 del page mensusl del lugar
atquitado.

RELACION CON LOS SEGMENTO DE
CLIENTES CLIENTES

Se mantendra una comunicacién directa e
Informativa, escuchando tas.

ceiidadus

comunicacion asertiva y empatica;
1a¢ solucians adecusdas

Sl clioate  smediants

Ls comunicacion y coardinseion can los ctiontes
o o3 sociales (Facebook

serd o través de la

o 105,
2 Gitimas tambian sa contars con un ehat entre los

pusdan smpezar
conacersae y compartic experienciaz.

Los clientes son jévanes profesionaies can un

crédite bancario para sssgurer la sstablidad
economica det joven.
- Niv

o
v por L sostenibilidad
~Los que estan dispuestas a dar sl primer pass
para Independizarse y ivir fuera del hogar,

Front end
Back end
Hechos
Actores
Front end
Back end
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10.2.

Storytelling

STORYTELLING

LA OPORTUNIDAD

LOS ARQUETIPOS

Santiago joven con problemas
dentro de su familia, teniendo
estrés y malas experiencias,
buscando donde vivir por su
cuenta

Anexo 2

Sueldos

Sus 24 afios siendo un joven
que va en su 7mo ciclo de
disefo grafico

A causas de la pandemia que se
esta viviendo en estos
momentos, esta cuidandose a si
mismo, su novia y familiares,
haciendo home office.

Causando que sus padres, al
menos no entiendan como es el
teletrabajo, ~dando  malas
experiencias al momento de
convivir tanto tiempo en casa

LA SOLUCION

Habiendo tomado la decision
de salir de casa busca las
opeiones encentrando a Yass a
través de las publicidades
realizadas en las redes so
(Facebook e Instagram)

les

AL contactarse con Yass y ver
las opciones a donde quiere
vivir entra al proceso de filtros
de Yass, ya que esta buscando
vivir y compartir con alguien
mas los gastos llegando al
sistema roomate

LA PROPUESTA DE

VALOR

Los filtros  del
roommate, generaron tres tipos
de filtros a los que entro
Santiago, para encontrar su
roomate ideal

sistema

LA VALIDACION

Los filtros se realizaron con
reuniones virtuales, encuestas,
formularios, para poder lograr

la seleccion del roomate ideal

l

Lugo de que Santiago superara
los filtros para el roomate ideal
y la seleccién del sitio a donde
vivir, se dispone a hacer todo el
proceso del contrato de
arriendo que junto con Yass se

realiza como intermediario,
logrando  su  objetivo de
mudarse con un  precio
accesible.

l

Dejando su experiencia en las
redes sociales y en el sistema
de resefia de las redes sociales
de Yass, asi dando a conocer la
satisfaccion que tuvo con todo
el proceso.

Disefiador Grafico Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio lulio [Agosto Septiembre |Octubre | Noviembre | Diciembre

Numerg de personas 1

Sueldos [mensual) 3000

Total (Sueldo + Gratificacion + CTS Annual) 3750]

Total Mes 3750]

Community Manager Enero Febrero Marzo Abril Mayo. Junio Agosto [septiembre [Octubre  |Noviembre | Diciembre

Numero de personas 1] 1] 1| 1| 1| 1 1] 1] 1] 1

Sueldos (mensual) 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500

Total (Sueldo + Gratificacion + CTS Annual) 1875 1875 1875 1875 1875 1875 1875 1875 1875 3000

Total Mes 1875 1875 1875 1875 1875 1575‘ 3000 1375‘ 1875 1875 1875 3000

UX - Web y apps Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio [agosto Septiembre |Octubre Noviembre

Numero de personas 1] 1

Sueldos (mensual) 6000} so;m{

Total (Sueldo + Gratificacion + CTS Annual) 5000 5000

Total Mes 5000} 5000]

Administrador Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Noviembre Diciembre

Numero de personas 1 1 1 1 1 1

Sueldos (mensual] 6500] 6500] 6500] 6500] 6500 6500 6500 6500 6500 6500 6500 6500

Total (Sueldo + Gratificacion + CTS Annual) 6987.5| 6987 5| 6887.5| 6887.5| 69875 6987.5| 13000 6987 5| 6987 5| 6987 5| 6987.5| 13000

Total Mes 6987.5| 6987.5| 6987.5| 6987.5| 6987.5| 6987.5| 13000{ 6987 5| 6987 5| 6987 5| 6987.5| 13000
Enero Febrero Marzo [ abril Mayo Iunic [ 1ulic [agosto Septiembre |Octubre Noviembre | Diciembre

Numero de personas 3l 3| 3| 3| 3 3 3| 3 3 3 3| 3

Sueldos (mensual) 5000] 5000] 5000| 5000| 5000 5000 5000] 5000 5000 5000 5000 5000

Tota| (Susldo + Gratificacion + CTS Anuall 5450) 5450] 5450] 5450] 5450 12000 542{ 5450 6450 6450 6450 12000

Total Mes 5450 £450] 5450 5450 6450 12000 5450 5450] 6450 6450 6450 12000

Total Salario Gerencia 25,083 15,313 15,313 15,313 15,313 20,863 32,200 15,313 15,313 15,313 15,313 28,000

Contador Enero Febrero Marzo Abril Mayo. Junio lulio Agosto Septiembre [Octubre | Noviembre | Diciembre

Numero de personas 1] 1] 1 1 1 1‘ 1 1 1 1 1 1

Sueldes (mensaual) 1000 1000 1000 1000 1000 ‘KE{ 1000 1000 1000 1000 1000 1000

Total (Sueldo + Gratificacién + CTS Annual) 1075 1075 1075 1075 1075 1075 1075 1075 1075 1075 1075 1075

Total Mes 1075 1075 1075 1075 1075 1075‘ 1075 1075 1075 1075 1075 1075

Total Salarie Administrative 26,138 16,388 16,388 16,388 16,388 21,938 33,275 16,388 16,388 16,388 15,388 20,075
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Inversiones

Cantidad Precio Total sin IGV  Total con IGV
Servicio de Internet 1 300 300 354
Servicio de Luz 1 300 300 354
Servicio de agua 1 100 100 118
Computadores portatiles 3 4000 12000 14160
Impresoras 1 1100 1100 1298
Creacion de pagina web 1 2500 2500 2550
Creacion de aplicativo 1 15000 15000 17700
Microsoft Office 3 75 375 442.5
Memorias externas 4 tb 5 4599 2495 2944.1
Papel (paguetes de 500 hojas) 10 20 200 236
Lapiceros 20 10 200 236
Perforadores 5 10 50 59
Correctores 3 7 35 41.3
Resaltadores 5 5 25 29.5
Archivador 10 15 150 177
Escritorios 3 400 1200 1416
Sillas de escritorio 3 200 600 708
Sillas de visita 4 300 1200 1416
Total 37,830 44,639
Alquiler

£ S 2% . e0,.° o,

e . e%eTee"e et

' 7
Soles 307297 401280 492667 870 = 925 972




10.3. Anexo3

Encuesta para Jovenes en Lima

Encuesta para jovenes en Lima

Buscamos conocer |as razones y recursos Necesanos para gue los jovenes limefios logren
dejar las casas de sus padres y sustentarse solos.

*Obligatorio

;Cudl es tu género? *
() Femenino
() Masculing

Pt - o
() Prefiero no especificar

;En cual de estos rangos se encusentra tu edad? *

() 15-18

..

() 19-22
() 23-28
() 27-30
() 31-34

-

Pt -
{_) 35amas

En la actualidad te encuentras ... ™

() Trabajando

./
[ :. Estudiando

() Realizando practicas pre profesionales

() Realizando practicas profesionales

( : ) Estudiando y trabajando de mi profesion

.: ) Estudiando y trabajando (trabajo gue no es de tu profesion)

I - N
{_) Ninguna de las antericres

() ome:



:En gué zona de Lima - Callac vives? *

CALLAD MUEVA LIMA ESTE
Hellavista (COND ESTE) Barranca
Calao Ate Brefia
Carrren de |a legua Chadacayo Choerlios (antigua)
La Peria Cieneguita Jesis Mana
La Punta El Agustino La Molina
ventanilla Lurigandho La Victoria

San Juen ge  Lurgancho Lima

San Lus Lince

Santa Anita Magcdena
NUEVA LIMA NORTE NUEVA LIMA SUR Mrafiores
(COMO NORTE) (COMO SUR Puetio Uibre
Ancin Charrilos i
Carabayilo Lurin San Borja
Comas Pachacamac i T
Indepandancia Pucusans San Mgue!
Los Olivos Puna Hermosa Surco
P Pl Purta Negra Surquilo
Gan Martin de  Porres San Bartolo
Santa Hosa San Juan de  Mraflores

Sarta Maria

Villa Bl Slavador

Villa Maria del Triunfa

Lima Este

Lima Norte

Lima Tradicicnal

Lima Sur

o OO 0O

Callao

En tus propias palabras, jQue significa la independizacién?

Tu respuesta

¢Haz considerado mudarte de la casa de tus apoderados? *
() si

() No

() Talvez

() Yano vivo con mis apoderados

Siguiente IS Pagina 1 de 4

Si has considerado mudarte o te encuentras ~ ¢
en duda

responde las siguientes preguntas

i Por qué quisieras dejar la casa de tus apoderados *
Quiero mi propio espacio y/o privacidad
Estudio y/o trabajo lejos de donde vivimos
Quiero autorrealizarme

Otra...



iA qué edad te gustaria dejar |a casa de tus apoderados? *

15-18

19-22

23-26

27-30

31-34

35amas

iPor qué aln no has dejado la casa de tus apoderados? *

Falta de recursos econdmicos

No tengo un trabajo fijo

No sé a donde mudarme

No he encontrado un lugar que sea el adecuado para mis necesidades

Tengo responsabilidades o motivos que me impiden dejar la casa de mis apoderados

Otra...

iQué gastos asumes en el lugar donde vives actualmente? *

Pago de servicios (agua, luz, teléfono/celular, internet, cable, etc)

Alimentacion

Recreacién (paseos, salidas, diversian, etc)

Salud (pago de seguro médice o atencidn particular)

Servicios Streaming/On Demand (Spotify, Metflix, etc)

Transporte

Pago de cucta por la compra de departamento/casa/cuarto

Alquiler de departamento/casa/cuarto

Estudios

Otra...
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JCon quignes te gustaria vivir al mudarte? *
Quisiera vivir solo(a)
Mi(s) mascota(s)
Mis amigos
Roomates (personas que conozcas cuando me mude)
Mi pareja
Otros familiares

Otra

;Cuénto dinero estas dispuesto(a) a pagar mensualmente por un departamento/cuarto/piso? *

S/100 - 3/300

&/300-5/500

S/500 - 8/700

§/700-5/900

S/900-5/1100

§/1100-5/1300

8/1300- 8/1500

$/1500 a mas

i Estarias interesado en un servicio que te ayude a encontrar un lugar donde vivir adecuado atus ©
ingresos y necesidades?

Si
No

Tal vez

Seccién 3de 4

Si ya no vives con tus apoderados S

Nos gustaria conocer cdmo y qué recursos te ayudaron a lograr ese fin.

iA qué edad dejaste la casa de tus apoderados? *
15-18
19-22
23-26
27-30
31-34

35amas
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i Por qué dejaste la casa de tus apoderados? *
Porque queria mi propio espacio y privacidad
Trabajo y/o estudio lejos de donde vivia
Buscaba autorrealizarme

Otra

(i Cual fue el principal recurso o razén que te permitid dejar la casa de tus apoderados?

Texto de respuesta larga

;Con quién(es) vives ahora? *

Vivo solo(a)

Mi(s) mascota(s)

Mis amigos

Roomates (personas que coneci al mudarme)

Mi pareja

Otros familiares

Otra...

i Qué gastos asumes en el lugar donde vives actualmente? *

Pago de servicies (agua, luz, teléfono, internet, cable, etc)

Alimentacion

Recreacidn (paseos, salidas, diversidn, etc)

Salud (pago de seguro médico o atencidn particular)

Servicios Streaming/On Demand (Spotify, Netflix, etc)

Transporte

Pago de cuota por la compra de mi departamento/casa/cuarto

Alquiler de mi departamento/casa/cuarto

Estudios

Otra...
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iEn qué rango se encuentra tu ingreso econdmico mensual? *
8/930-3/1200
$/1200 - /1500
§/1500 - 5/1800
5/1800 - 5/2000

Mas de 5/2000

Seccién 4 de 4

Queremos conocer tu opinion

Descripcion (opcional)

¢Por qué no dejarias la casa de tus apoderados? *

Texto de respuesta larga

;Qué gastos asumes en el lugar donde vives actualmente? *
No realizo ningdn pago
Pago de servicios (agua, luz, teléfong, internet, cable, etc)
Alimentacién
Recreacidn (paseos, salidas, diversidn, etc)
Estudios
Salud (pago de seguro médico o atencién particular)
Servicios Streaming/On Demand (Spotify, Netflix, etc)
Transporte
Pago de cuota por la compra del departamento / casa / cuarto de mis apoderados

Alquiler de mi departamento / casa / cuarto

3¢
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10.4. Anexo 4

Preguntas abridoras para la entrevista a profundidad

Jntreduccion:
Pequeria presentacion y explicacidn del presentador al entrevistado.

Camo te llamas

MNos podrias comentar un poco acerca de ti {edad, gustos, hobhby, trabajo, carrera)
i Cuentas con una pareja?

¢ Que significado tiene para ti la independizacion?

¢ Qué edad crees t0 que es adecuada para =alir de la casa de tus padres o
apoderados?

¢ Por qué motivo las personas deciden salir d= la casa de sus padres?

¢ Qué recursos tienes y qué recursos te hacen falta para lograr salir de casa?

¢ Consideras que es bueno tener responsabilidades econdmicas a temprana edad?
¢ Qué beneficios crees que conlleva para la persona y la sociedad?

|k =

oo~ o,

Preguntas personales

10. Actualmente, jsigues viviendo en la casa de tus padres o apoderados?

11. ;Qué responsabilidades asumes en tu hogar? (econdmica y en su dia a dia -
actividades)

12. ;Te incomoda de algun mode vivir con tus apoderados?

13. ;Esta en tus planes mudarte en un futuro cercano?

14. ; Crees que te ayudaria?

15. ; Cuales serian los puntos que mas te preocupan de irte a vivir solo?

16. Si existiera un servicio que te brinde la posibilidad de encontrar el lugar ideal para
vivir que se ajuste a tus necesidades y posibilidad, lo tomarias?

10.5. Anexo5

Cuestionario

Buscando a tu proximo roommate

Seras parte de una reunidn a través de zoom con otros jovenes que también estan interesados en salir de la
casa de sus apederados y estan en bdsqueda de personas con quienes convivir (roommates). Para ello,
necesitaremos recopilar la siguiente informacidn sobre ti, lo cual nos ayudard a preparar una dindmica

Nombre y Apellido

Texto de respuesta corta

Edad

Texto de respuesta corta
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;Cuando te gustaria mudarte?

En los proximos 6 meses

Este afio (2021)

El préximo afio (2022)

En los proximoes 2 afies (2022 o 2023)

En los prdximos 4 afios (entre el 2022 y 2025)

Después del 2025

Buscas roommates para...

Solo para ti

Para ti y tu mascota

Para ti y tu pareja

Para ti y un amigo(a)

Opcidén 5

Otra...

¢Cuales son tus hobbies/pasatiempos dentro de casa? Por favor, enumérales del 1al 3

Texto de respuesta larga

iQué es lo que mas te disgusta de la convivencia en casa? (Ejm.: No me gusta que dejen el lavadero
de la cocina llena de cosas sucias)

Texto de respuesta larga
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