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Resumen ejecutivo 

Hoy en día nos encontramos con el siguiente paradigma, tenemos por un lado que más de la mitad 

de la población chilena tiene acceso propio a internet y con eso acceso una gran cantidad de niños en 

edad escolar a videojuegos y por otro lado tenemos el deseo de sus padres de que sus niños tengan una 

mejor educación, ¿Existe una solución integral a ambas necesidades? 

La organización de Nekored surge como una idea clara, el proyecto de crear un videojuego 

educativo llamado Kuhane Piri especialmente adaptado a la malla curricular del país y que además sea: 

útil, fácil de usar y entretenido. El videojuego apunta a ser vendido a padres que tengan hijos en 

colegios particulares y particular-subvencionado que tengan interés por su educación.  

Los mayores beneficios sociales al proyecto son el hecho de canalizar las esfuerzas en torno a una 

mejora real a la educación, estandarizar la calidad de la educación a nivel país,  dar una herramienta 

complementaria a los niños enfermos, con discapacidad o que vivan en zonas aisladas y por sobre todo, 

difundir la rica cultura de nuestros pueblos originarios. 

El videojuego será desarrollado en un año desde que se consiguen los fondos para así comenzar a 

trabajar y luego ser vendido en forma de pagos mensuales o anuales dado que requerirá una suscripción. 

Actualmente no existe un competidor directo dado que no existen videojuegos que abarquen las 

materias básicas y que además estén adaptados al mercado chileno, es decir nuestro producto es único 

en el mercado. También tiene la ventaja particular que enseña palabras de lenguas nativas de Chile 

ayudando así a preservarlas. 

Los costos de inversión iniciales son de alrededor de 20 millones de pesos de los cuales una parte 

menor será financiada con capital propio mientras que el resto se conseguirá entre crédito y las posibles 

becas estatales o para start-ups que se puedan conseguir. El proyecto tiene una TIR esperada del 

187,61% en los 10 primeros años  y un VAN de $127 millones usando una tasa de descuento del 50%, 

esto sólo si se logra alcanzar al 3% del mercado potencial.  
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1. Introducción 

Actualmente este proyecto se encuentra en búsqueda de financiamiento en distintos fondos, 

buscando financiamiento y/o auspicio en los distintos ministerios y sus certificados para acogerse a la 

ley de donaciones culturales para poder recibir auspicio de privados, ya que se cuentan con las ideas 

principales, la historia, algunos bocetos y los algoritmos del juego en si alineados con el método de 

aprendizaje adecuado a cada edad según los estadios de conciencia de Piaget1 que es el método en el 

cual se basa la educación chilena.  

1.1 Motivación 

La historia de la empresa partió cuando Marcela fue contratada como promotora de videojuegos en 

grandes tiendas del retail para una marca en específico dedicada a los videojuegos familiares. Aquí fue 

cuando detectó el primer problema, ya que cuando los padres llevaban juegos clasificados M, o sea, 

para mayores de 17 años,  le preguntaba a los padres la edad del niño y por qué llevaban ese juego, 

decían que era porque sus hijos querían eso porque sus amigos lo jugaban, pero al momento de 

explicarle que el juego contenía escenas de sexo, violencia explícita, tortura y gente quemándose viva 

entre otras escenas dentro del videojuego se espantaban y pedían otro juego o simplemente desistían 

de la compra. Eso fue un claro indicador de que los padres necesitan divertir a sus hijos, pero que no 

están averiguando sobre el contenido de estos. 

Luego, vino la segunda detección de un problema, una amiga tenía un niño que jugaba videojuegos 

todo el día en su consola portátil llegando incluso a no poner atención en clases y teniendo notas por 

debajo del promedio, claramente el problema no era la inteligencia del menor, sino más bien su 

motivación para poner atención. Ante este problema, otra amiga le dijo que pusiera dinero como 

“premio por las buenas notas”, pero no obtuvo resultados. Un día pasando por una tienda de juguetes el 

niño vio algo que le llamó la atención, decidió entonces la madre poner este juguete como premio, y si!! 

Al fin vio resultados!! Entonces ¿Cuál era la diferencia? Es simple, para alguien que ya juega videojuegos, 

su premio debe ser relacionado a este, además, el nivel de dificultad debe ir in crescendo y debe tener 

gran estímulo visual y auditivo. 

                                                           

1
 Teorías del desarrollo en la infancia media: Piaget, Wallon, Erikson - Estudio del psicoanálisis y psicología 
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Además, esta generación fue profundamente marcada por la revolución pingüina y las marchas del 

2006 por la derogación de la Ley Orgánica Constitucional de Enseñanza o LOCE,  y todo el movimiento 

social que esto desencadenó en los años posteriores. La cual permite libertad de educación a los 

recintos educacionales siempre y cuando cumplan con los requisitos del MINEDUC. Esta libertad llevó a 

una heterogeneidad en la educación creando grandes brechas en la calidad de la educación de acuerdo 

al recinto educacional al cual asistía el estudiante, marcando el futuro de los niños. 

Además, los amigos de Marcela son en su mayoría programadores y en general declaraban la misma 

pasión, los videojuegos y el sueño de crear el propio, aunque después de empezar se desanimaban al 

ver lo difícil que es hacerlo solo. 

Estas simples observaciones llevaron a la grandiosa idea de crear un videojuego como complemento 

educativo, tratando de solucionar la mayor cantidad de problemas atingentes a la realidad nacional. 

Donde los niños deben poner atención en clases para aprender, leer los libros de estudio que se piden 

en los establecimientos educacionales y los premios sean en forma virtual en un videojuego que les 

llame la atención para que quieran continuar y los motive a seguir aprendiendo. 

 

¿Qué es emprender?2 

 

                                                           

2
 PPT Taller 1 Jump 2014  
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Logrando de esta manera un proyecto que equilibrara para el equipo las 3 dimensiones para el 

trabajo perfecto, la pasión que es lo que nos motiva, las habilidades que es el para lo que somos buenos 

y el mercado que es lo que la gente necesita.  

1.2 Sobre la tesis 

La presente tesis tiene como objetivo la búsqueda de financiamiento para desarrollar y 

comercializar este proyecto, tanto en fondos concursables e inversionistas a través de crowdfunding 

como inversionistas a quienes les pueda interesar el proyecto. 

Todo esto no habría sido posible sin los conocimientos aportados por el curso de creación de nuevas 

empresas dictado en la Facultad de Economía y Negocios de la Universidad de Chile dentro de la carrera 

de Ingeniería comercial, aquí es donde obtuvimos las sólidas bases que nos llevaron a obtener esos 

resultados en los fondos Jump de la Universidad Católica. En ese sentido, el más sincero agradecimiento 

por parte de los tesistas a los profesores Gustavo Amtmann y Nicole Pinaud. 

Recientemente se postuló el proyecto en el concurso Jump de la Universidad Católica en donde se 

llegó a la tercera etapa, lo cual nos tiene muy satisfechos por los resultados logrados y lo aprendido a lo 

largo del proceso.  

Por esto, es que escogimos una estructura que rompe los esquemas tradicionales de las tesis de 

plan de negocio usados en la Facultad de Economía y Negocios de la Universidad de Chile hasta ahora, 

este cambio se debe a que hemos adaptado la estructura del modelo de negocios enseñada en “El 

manual del emprendedor”3 , para lograr la estructura del modelo Canvas el cual se está exigiendo 

actualmente en Chile para la búsqueda de financiamiento, tanto en fondos concursables como 

inversionistas, por lo que la estructura en la cual basamos esta tesis responde a estructurar el modelo de 

negocio de Canvas como output final para lograr el fin de financiamiento. 

                                                           

3
 “El manual del emprendedor” La guía paso a paso para crear una gran empresa - Steve Blank y Bob Dorf - Editorial Planeta 
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Otra gran innovación como tesistas es incluir el código QR de la bibliografía, de esta manera 

esperamos ayudar al lector a revisar las bases de lo que aquí se indica y con ello, una mayor 

comprensión del plan de negocios. 

Como última innovación agregamos el método Rikai, método inventado por la misma tesista 

Marcela Rosenberg para la evaluación de empresas pequeñas y medianas. 

Esperamos que esta tesis pueda servir de base como plan de negocios para este proyecto en los 

años venideros, y que este proyecto pueda concretarse.  
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2. Análisis de mercado  

 

Antes de crear cualquier producto o de instalar cualquier negocio, el primer paso es detectar qué es lo 

que desea o desearía el cliente objetivo en base a alguna necesidad que tenga, ya sea que lo sienta 

como un problema o no. En este sentido, hemos aplicado el método Rikai como se ve en el ANEXO 1, y 

varias entrevistas libres 4 con la metodología mostrada en el ANEXO 2 del cual hemos desprendido los 

siguientes resultados. 

2.1 Oportunidad de mercado 

"Los niños de primaria que juegan videojuegos más de dos horas al día tienen 67% más 

probabilidades de desarrollar problemas de atención" 5  La educación es avance y progreso como 

personas y sociedad, y la tecnología debería ser aliada y no enemigo, pero actualmente los videojuegos 

compiten por la atención de los niños en salas de clases y vida familiar.   

Los padres desean resolver el problema de entretener a sus hijos en ese lapsus entre que éstos 

llegan del colegio y los padres llegan a casa. Desean tener la tranquilidad de que ése tiempo sus hijos 

están seguros, divirtiéndose y manteniendo su inocencia de niños sin la necesidad que ellos como  

padres estén encima. En este sentido las soluciones actuales son las actividades extra programáticas, 

juntarse en una casa a jugar lo cual no siempre es factible por el clima, ver televisión o jugar videojuegos 

pero estos últimos implican poca interacción social, por lo que los padres desean evitar estas soluciones. 

En este sentido, un videojuego educativo se baraja como opción ya que si bien la interacción social no es 

mucha, al menos tienen la tranquilidad de que sus hijos usan su tiempo en algo útil. 

Cuando los padres desean ir a comprar videojuegos para niños, hay muy pocas opciones en las 

tiendas del retail aptas para niños, y los videojuegos educativos definitivamente no existen. Por lo que, 

cuando un padre desea un videojuego de este tipo para su hijo la única opción es descargarlo de 

internet, el problema de esto es que no están certificados, no se tiene real claridad sobre los contenidos, 

suelen ver un solo ítem de alguna materia en vez de verla completa y no se está seguro sobre que estos 

sean adecuados a la educación chilena, o sea, del MINEDUC, lo cual genera que, aunque se sabe que el 

                                                           

4 NekoRedValor - YouTube 

5 Un estudio muestra que los videojuegos pueden afectar la concentración - Artículo CNN México  
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niño está usando su tiempo en la mejor opción de las posibles para el padre, aun así no lo deja 

completamente tranquilo ya que no está seguro de la calidad del conocimiento adquirido.  

Esta simple observación llevó a la grandiosa idea de crear un videojuego como complemento 

educativo. Donde los niños deban poner atención en clases para aprender, leer los libros de estudio que 

se piden en los establecimientos educacionales y por sobre todo, poder explorar un mundo abierto en 

donde se fomente la auto educación en un videojuego que les llame la atención para que quieran 

continuar y los motive a seguir aprendiendo. 

Además, en la búsqueda del qué enseñar, detectamos una necesidad que sería fácil de implementar 

la cual es, integrar la cultura de nuestros pueblos originarios al  videojuego, a lo menos parte de su 

lenguaje, cultura, creencias y valores. Esto en respuesta a que diversos estudios demuestran que la 

educación multicultural6 es muy importante a temprana edad para sentar las bases de la aceptación a 

diferentes culturas a futuro y en el MINEDUC al plantearse éste punto en sus oficinas, los encargados 

nos verbalizaron que estarían muy interesados en implementar el videojuego a nivel nacional, lo cual 

sería una gran puerta de entrada a todo el mercado Chileno.  

  

                                                           

6
 ¿Educación multicultural, educación intercultural bilingüe, educación indígena o educación intercultural?- G Williamson - Cuadernos 

interculturales, 2004 
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2.2 Mercado potencial 

Primero, es importante definir quiénes serán los usuarios, y quienes consumidores, ya que si bien 

son los usuarios quienes jugarán y opinaran sobre el producto en sí, son los consumidores quienes 

adquirirán el producto.  

Consumidores 

● Padres  

Son adultos con hijos, que tienen el poder adquisitivo para comprar la solución didáctica y 

preocupados por a quien le facilitaran el juego. 

Usuarios 

● Niños 

Son el objetivo del proyecto, quienes jugarán y usarán el videojuego como herramienta 

complementaria a la educación formal que ya reciben aquí en Chile. 

 

Sobre los consumidores cabe recalcar que si bien los familiares de los niños expresaron que estaría 

dentro de sus opciones regalar un videojuego educativo, no lo harían porque la educación les 

corresponde a los padres del niño, por ello fueron descartados como mercado potencial tanto tíos como 

abuelos. 

 

 

 

Por lo que se espera que sea finalmente los padres quienes le regalen a sus hijos el videojuego y 

dejen a disposición esta nueva herramienta como complemento a su educación formal. 



15 
 

2.3 Segmentación 

A través de diversas entrevistas realizada a padres que tienen hijos actualmente estudiando en el 

sistema educacional chileno entre prekinder y segundo básico, nos dimos cuenta de que las respuestas 

de los padres con respecto a la educación de sus hijos tienen un gran sesgo positivo en las entrevistas a 

comparación de la realidad, esto puede deberse a la buena imagen que da en la sociedad a la 

preocupación de los padres por la educación de sus hijos.  

2.4 Factores Demográficos 

Geográfico 

La macro segmentación de mercado son los padres que tengan a sus hijos estudiando en Chile, ya 

que el juego estará de acuerdo a lo pedido por el MINEDUC, o sea, adaptado a la educación chilena. En 

este sentido haremos una macro segmentación de clientes de acuerdo a la zona geográfica donde viven 

actualmente.  

● Norte de Chile: 

 

Los padres encuestados del norte del país expresaron a través de las entrevistas les complicaba que sus 

hijos salieran mucho a ciertas horas por el sol, lo cual se genera todo el año, por lo que veían una buena 

opción el videojuego educativo, ya que deben hacer actividades en lugares techados por el calor y 

actualmente ya usan el videojuego para entretenerlos, por lo que comprarles un videojuego y además 

educativo lo veían como un real plus.  

 

 

● Centro de Chile: 

 

Al encuestar a los padres de este sector del país, tuvimos las respuestas más heterogéneas, 

desde que les encantaba la idea para reforzar el aprendizaje de sus hijos hasta que rechazaban 

la idea porque deseaban que sus hijos no usarán tecnología hasta edades más avanzadas o que 

no les gustaría un videojuego educativo para no sobrecargar de información a sus hijos. Ya que 

el clima del centro del país es mediterráneo suponemos que estas respuestas se deben a lo 

agradable del clima de esta zona del país. 

 



16 
 

● Sur de Chile: 

 

Los padres de esta zona expresaron su gran aceptación al videojuego ya que lo ven como buena 

opción ante el clima lluvioso predominante en la zona sur, lo cual hace que los niños en el 

invierno sobre todo deban refugiarse en los hogares para evitar mojarse, y con ello, 

enfermedades. Ante esta situación los padres vieron una ventaja en que el videojuego que 

jueguen sea del tipo educativo ya que los videojuegos tradicionales ya son una buena solución a 

sus necesidades. 

 

Aunque se ve más prospera la idea en la zona sur y norte del país, es en el sector centro donde se 

concentra la mayor parte de la población del país, y es donde tenemos el mayor conocimiento de los 

colegios existentes ya que estudiamos en Santiago, además de la factibilidad por proximidad geográfica 

de hacer los esfuerzos de marketing y ventas más efectivos. 

 

2.5 Factor Demográfico 

 

Género 

Independiente del género del adulto consultado para la idea del videojuego, la aceptación o rechazo 

ante la idea del videojuego es consensuada familiar ya que depende del estilo de vida como familia que 

hayan decidido adoptar, por lo que este ítem no es relevante. 

Educación 

Los padres encuestados, independientes de su nivel de estudio, no era relevante para la decisión de 

la idea de compra. Es una visión transversal de que la educación es un importante medio por el cual se 

puede tener mayor certeza de un bienestar económico superior de sus hijos. 

Ocupación 

Dentro del universo de encuestados, habían desde madres que dedican su tiempo a ir al gimnasio y 

eventos sociales, hasta padres que salían a las 6 am de sus domicilios y llegaban a las 8 pm y sin importar 
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sus actividades en el día, todos demostraban su aceptación a la idea del videojuego aunque por distintas 

razones, la madre para apoyar la educación de sus hijos y ser parte de ella y el padre para 

despreocuparse del tema de la educación, expresando que pagar un buen colegio privado y un 

videojuego debería ser suficiente esfuerzo para que él pueda al llegar a su hogar, disfrutar 

tranquilamente de sus niños. 

Por lo que podemos concluir que los factores demográficos no son relevantes para segmentar al 

mercado objetivo. 

 

2.6 Factores Pictográficos 

 

Tipo de colegio 

Perfilamos a los padres de acuerdo al tipo de colegio en donde asisten sus hijos, ya que este es 

un claro indicio de su real disposición a pagar por calidad de la educación y con ello, una 

demostración a través de sus actos de lo que realmente piensan, ya que representa cuánto del 

presupuesto familiar es lo que destinan al ítem educación y así reflejando su verdadera 

preocupación ante el tema medido en términos monetarios. 

● Municipal 

 

Los padres que envían a su hijo a un colegio municipal pagan las sumas mínimas de dinero para 

la educación de sus hijos, esperando que el estado se haga cargo de este ítem ya si bien es 

obligación enviar a los niños al colegio, este también es un derecho que el estado debe 

garantizar. En los últimos años ha existido una “fuga” de este tipo de colegios del quintil más 

rico de Chile llegando sólo al 11% de éstos.7 A estos colegios asisten mayoritariamente niños del 

quintil más pobre. 

                                                           

7
 Desigualdad educativa en Chile - Juan García Huidobro 
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 Por ello, sabemos que los padres que envíen a sus hijos a este tipo de colegios, no deberían ser 

nuestro primer objetivo, ya que si actualmente destinan poco dinero en la educación de sus 

hijos, es muy poco probable que deseen gastar dinero para potenciar su aprendizaje. 

 

Algo interesante a rescatar de éste segmento, es que si bien los padres no se muestran 

realmente ansiosos por la idea del videojuego educativo complementario a la educación, el 

estado si lo está, ya que al ir a hablar al MINEDUC se mostraron realmente interesados y 

ansiosos por el proyecto, por lo que es una opción real a futuro el pedir fondos a este organismo. 

 

● Particular Subvencionado 

 

Los padres que envían a sus hijos a éste tipo de colegio es porque les interesa la calidad de 

educación de sus hijos y destinan parte de su presupuesto mensual en el ítem de educación. 

Toman esta opción ante un colegio privado por distintas razones pero no ven a los colegios 

municipales como opción ya que les asegura educación pero no la calidad de ésta ni los 

resultados que ellos desean para la educación de sus hijos. Suelen ser colegios símbolos de la 

clase media. 

 

A partir de esta descripción, sabemos que los padres que tengan a sus hijos en colegios 

subvencionados son una opción viable para hacer nuestros esfuerzos de marketing para la venta 

del videojuego como complemento educativo ya que estaría dentro del interés de los padres. 

 

● Particular Pagado 

 

Los padres que envían a sus hijos a este tipo de colegio es porque les interesa la educación de 

sus hijos y buscan lo mejor para ellos, aunque esto implique un sacrificio en su bienestar ya que 

estos colegios suelen ser muy costosos, la educación es prioridad y están dispuestos a pagarla 

ante otros ítems. Suelen asistir mayormente hijos de padres del quintil más rico del país. 

 

Gracias a esta descripción podemos inferir que si ofrecemos el videojuego como complemento 
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educativo es más probable que este tipo de padres estén más interesados en adquirirlo ya que 

viene a satisfacer en mejor medida una necesidad que ya tienen. 

 

2.7 Factores Psicológicos 

 

Concepción de la tecnología 

Primeramente pensábamos que la segmentación de acuerdo a la tecnología debía ser de acuerdo a 

si los padres eran heavy users de estas o no, pero a través de nuestra investigación de mercado, nos 

percatamos que si bien había padres que usaban mucho la tecnología, no dejaba que sus hijos lo 

hicieran, así que éste no era un patrón de segmentación efectivo pero sí la aceptación de los padres a la 

tecnología que usan sus hijos, los cuales los segmentamos como a continuación. 

● Acepta la tecnología 

 

 Este tipo de padres acepta el uso de la tecnología en sus hijos ya que la ven como una  

herramienta necesaria para la adquisición de conocimientos y habilidades que sin ellas 

repercutirán negativamente en el futuro de los niños8 ya que ven la existencia de una brecha 

digital entre los que usan la tecnología y los que no, marginando a estos últimos de 

oportunidades por la falta de habilidades. 

 

A estos padres debemos apuntar ya que ven la tecnología como una herramienta, y aunque su 

visión negativa lo ven como un “mal necesario” como declararon en las entrevistas, a ellos serán 

más efectivos los esfuerzos en marketing. 

 

 

 

 

 

                                                           

8
 La brecha digital una tarea pendiente de la educación a distancia - David A. Domínguez P., María N Pérez R., Francisco Pérez L - II Foro 

internacional de DDHH y TIC en la educación  
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● Rechaza la tecnología 

 

Existen padres que ven a la tecnología como una amenaza al desarrollo natural de los niños9 

como en los colegios Waldorf en donde se restringe la tecnología fomentando un método de 

aprendizaje experiencial con clases estructuradas. En este sentido, ven la tecnología como un 

contaminante a la imaginación y desarrollo de sus hijos como lo declararon en las entrevistas 

realizadas. 

 

 Sería muy difícil cambiar la visión de una correcta educación a estos padres, por lo que los 

esfuerzos hacia ellos para que vean a la tecnología como aliado en la educación de sus hijos 

serían poco fructíferos.  

 

2.8 Mercado objetivo 

 

Como conclusión a la segmentación anterior, podemos concluir que el mercado objetivo al que 

debemos apuntar es a padres preocupados de sus hijos que actualmente estén en el sistema 

educacional chileno, primeramente de la zona centro del país pero luego ampliando las ventas a todo el 

territorio nacional, enfocándonos primeramente en colegios privados, luego los subvencionados por lo 

que los esfuerzos serían enfocados a padres ABC1, C2 y C3, quienes aceptan el uso de la tecnología de 

sus hijos, por lo que se espera que estos niños ya estén familiarizado con el uso de pantallas y ya 

jueguen videojuegos. Sabemos que hay 1,914 millones de alumnos entre primero básico y octavo 

básico10 actualmente en la educación chilena, y que el 44,3% de los niños va a colegios del tipo 

particular-subvencionado o particular11, con esto tenemos un mercado potencial son los padres de unos 

847.902 usuarios, en un comienzo, como ya mencionamos nos enfocaremos en la zona central, 

                                                           

9
 HISTORIA Y ACTUALIDAD DE LA PEDAGOGÍA WALDORF - MARÍA JESÚS MARCOS MARTIN 

10
http://www.latercera.com/noticia/educacion/2013/03/657-515470-9-matricula-en-educacion-basica-para-

2013-llega-al-nivel-mas-bajo-desde-1990.shtml 

11
 http://www.oei.es/quipu/chile/CHIL04.PDF 
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dejándonos un mercado objetivo aproximado más reducido, pero rápidamente luego el proyecto 

alcanzará nivel nacional. 

 

Cabe destacar que el mercado potencial se encuentra en declive, dada la tendencia poblacional de una 

tasa de fertilidad más baja tenemos una reducción constante en el número de alumnos en enseñanza 

básica, por ejemplo existía un 19.5% menos alumnos en el 2013 en enseñanza básica que en 199012. 

Un mercado objetivo secundario interesante sería el MINEDUC, quienes se vieron interesados en la idea 

del proyecto del videojuego educativo, pero éste deberá ser evaluado en estudios posteriores. 

 

2.9 Caracterización de los padres 

 

La caracterización se hizo basada en la actitud que tienen los padres con respecto a la educación de 

sus hijos, ya que sus actividades diarias suelen ser un indicador real de preocupación frente al tema, Esta 

fue modelada por las experiencias vividas en el colegio por parte de los tesistas. Se realizó de esta 

manera ya que si le preguntamos directamente a los padres, tienden a mentir positivamente sobre este 

tema ya que es mal visto que un padre no esté preocupado de éstos por lo cual no nos daría respuestas 

reales. 

● Trabajador 

 

Son aquellos padres y madres que tienen trabajos remunerados y con aquel sueldo son el pilar 

del hogar, ya que llevan sustento económico a la familia con el cual pueden vivir. Estos padres se 

destacan por cumplir sólo las horas laborales y dedicar el tiempo en el cual están en su hogar a 

la vida familiar, por su escaso tiempo, delegan la mayor parte de la educación a las entidades 

educacionales y se inclinan por comprar alguna entretención o inscribirse a sus hijos en 

actividades extra programáticas para sus hijos en el tiempo en el que ellos terminan la jornada 

                                                           

12
http://www.latercera.com/noticia/educacion/2013/03/657-515470-9-matricula-en-educacion-basica-para-

2013-llega-al-nivel-mas-bajo-desde-1990.shtml 



22 
 

escolar,  asegurándose de esta forma que no se desvíen de lo que ellos esperan enseñar pero sin 

estar presentes en el proceso.  

 

Son del tipo de padres que ante la petición de la compra de un videojuego para sus hijos suelen 

pedirles logros, no siempre se informan sobre el videojuego que comprarán pero si les interesa 

saber en qué andan sus hijos, por lo que los esfuerzos de marketing para este tipo de 

consumidor debiese ser en conjunto, tanto a los padres como a sus hijos. 

● Trabajólico 

 

Padres y madres que ven el trabajo ya no sólo como una forma de llevar el sustento al hogar, 

sino más bien un estilo de vida, llevándolo incluso al hogar fuera del horario laboral o porque 

carecen de este. Este tipo de padres descuidan la relación con sus hijos delegando a alguien más, 

ya sea en su pareja, familiares, etc… excusándose en el que “alguien debe llevar el alimento al 

hogar” y comentarios similares. Este tipo de padres suele ser materialista o individualista, por 

ello prima el trabajo ante la vida familiar. 

 

Suele no saber qué juegan sus hijos, ante una petición de éstos de algún videojuego lo compran 

sin informarse antes, por lo que para llegar a influir en su decisión de compra se debe influir 

directamente al usuario, a su hijo. 

● Social independiente 

 

Suelen ser madres que no son dueñas de casa ni trabajan, por lo que usan su tiempo libre en 

actividades sociales o de autorrealización tales como ir al gimnasio, a diversos eventos sociales, 

continuar sus estudios, ya sean cursos, técnico o superior, entre otras actividades. Dicen ser las 

mejores madres a las personas que las rodean, muy preocupadas por sus hijo en público, pero 

en la realidad están más centradas en ellas mismas que en la educación o actividades de sus 

hijos, muchas veces delegando estas actividades a la empleada del hogar, al colegio o familiares. 

 

Estas madres no averiguan ante la petición de un videojuego, ya que desean cubrir las 

necesidades de sus hijos, así siempre son “la mejor mamá” para sus hijos. En este sentido, los 
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esfuerzos de marketing pueden ir enfocados a la madre, quien por mantener la imagen de la 

“súper mamá” se inclinaría por un videojuego educativo para ofrecerles “algo mejor” a sus hijos, 

o a sus hijos para influenciar la compra de la madre. 

● Social escolar 

 

Este término lo usamos en las madres y padres muy preocupados por la educación de sus hijos, 

supervisando ésta y llegando a hacerse tiempo que sea necesario para poder asistir a todas las 

reuniones y eventos importantes, participando así activamente en la educación de sus hijos 

dentro de lo que el colegio se los permita. 

 

Este tipo de padres lo separamos en 2 ya que existen distintas razones por las cuales tienen esta 

actitud de estar tan presente en la educación de sus hijos. 

 Cooperativo 

 

Son padres y madres que se acercan al colegio cooperando en todo lo que necesiten, ventas 

escolares, encargados en paseos de cursos, encargado de las compras de materiales, etc. 

 

 Exigente 

 

 Padres y madres involucrados con el colegio, pero exigiendo la calidad de ésta, muchas veces 

incluso entorpeciendo decisiones pero con la intención de brindar una mejor educación a sus 

hijos. 

Ante la petición de un videojuego por parte de sus hijos, estos padres suelen preguntarles el por 

qué, averiguando si es apto para sus hijos y tomando la decisión. Por lo que a estos padres 

serían efectivos los esfuerzos de publicidad. 

● Dueño de casa 

 

Antiguamente era una actividad sólo de madres, pero cada vez se ve más los padres con éste rol. 

Son padres y madres encargados de mantener el orden y el aseo del hogar pero no se involucran 

en la educación de sus hijos en el colegio, ya que confían en la calidad del aprendizaje en el 



24 
 

recinto educacional. Estos padres son partícipes en la educación de sus hijos desde el mismo 

hogar, entregando valores básicos familiares, costumbres, educación más allá de la formal pero 

además apoyándolos en las tareas que les manden del colegio.  

 

Este tipo de padre no se informa en demasía de los videojuegos que le piden sus hijos, pero si está 

presente al momento de supervisarlos. Por lo que la publicidad debería estar enfocada en sus hijos.  

● Ausente 

 

Padres y madres que abandonan a sus hijos o los descuidan totalmente, delegando toda la 

educación y mantenimiento de éstos a un tercero acusando distintas razones. 

 

A manera de disculpa creen que comprar cosas arreglaran sus actos, suelen comprarle todo lo que 

pueden de lo que desean sus hijos incluyendo videojuegos sin averiguar mucho, por lo que  tanto ellos 

como los hijos podría hacerse publicidad. 
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2.10 Target 

 

Los mejores target para la publicidad y los esfuerzos de marketing en general son los catalogados 

trabajadores, ya que tienen mayor poder de compra porque son quienes ganan dinero para el hogar y se 

preocupan de sus hijos, siendo sensibles a los esfuerzos en publicidad.  

 

 

Otro grupo interesante sería los sociales independientes ya que por dar una imagen sólida de “súper 

mamá” está dispuesta a pagar mayores montos por satisfacer las necesidades de sus hijos.  

 

Cómo calculamos anteriormente, estimamos aproximadamente que los posibles usuarios de este 

producto son alrededor de 847.902 alumnos. 
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3. Productos y servicios 

 

Proponemos como solución un juego educativo online, por lo que el producto principal será el 

videojuego y los servicios asociados será el servidor y la información que se genere del juego. 

Este juego será un complemento a la educación chilena, o sea, debe ser tanto útil como recreacional, ya 

que será una herramienta para el aprendizaje, o sea, se busca que sea un videojuego dual13 

 

 

 

Además, se debe adaptar a las necesidades de la generación “Y” 14  ya que esta nueva generación 

está mucho más enfocada a los resultados que a los procesos según la bibliografía, o sea, si bien los 

motiva escalar posiciones, no es tanto por lo que representan de estatus o poder, sino por lo que 

implica el reconocimiento y la capacidad de poner en marcha sus iniciativas y seguir sus propios 

designios. Por lo que los retos que se le deben plantear a los niños son con respecto a si mismo en el 

videojuego. 

                                                           

13
AN ACCEPTANCE MODEL FOR USEFUL AND FUN INFORMATION SYSTEMS - Thomas Chesney - Human Technology Volume 2 (2), October 

2006, 225–235 

14
 Cómo dirigir a las nuevas generaciones de profesionales: motivaciones y valores de la generación Y - Guido Sean y José Ramón Pin - 

HARVARD DEUSTO BUSINESS REVIEW 
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3.1 Descripción 

 

Es un videojuego educativo en donde además de ser entretenido, es un instrumento de formación e 

información, de esta manera se fomenta el autoaprendizaje, esto se logra ya que los niños, son libres de 

escoger qué camino quieren seguir, que desean aprender, con quien desean competir y/o cooperar, 

todo esto cumpliendo el requerimiento de habilidades esperadas pedidas por el MINEDUC para cada 

nivel y lo que valoran las personas de la tecnología.15 

1)  Útil  

Esta es la característica que más afecta la percepción en el precio, la utilidad que éste pueda 

tener para el usuario. Por ello proponemos un videojuego educativo complementario al 

MINEDUC ya que es la característica detectada que más valoran los padres para sus hijos. 

 

2) Divertido 

La modalidad de juego debe ser rápida y fluida, adaptándose a los usuarios de hoy buscando 

formas innovadoras que sorprendan a los niños y por sobre todo, eduque sin que lo noten, 

llamando el interés de ellos y haciéndolos exploradores del conocimiento que les parezca más 

interesante y deseen adquirir. 

3) Fácil de usar 

Debe ser muy intuitivo ya que aunque el juego y su modalidad sean nuevos, éste debe seguir 

apegado a la jugabilidad de juegos que ya estén actualmente en el mercado, de esta manera se 

disminuye su curva de aprendizaje y con ello la penetración de mercado.  

 

 

                                                           

15
 The Roles of Perceived Enjoyment and Price Perception in Determining Acceptance of Multimedia-on-Demand - Chun-Hsiung Liao, 

Chun-Wang Tsou, Yi-Chung Shu - International Journal of Business and Information, Vol 3, No 1 (2008) 
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4) Refuerzo positivo 

Es la percepción que se tiene hacia él juego y la experiencia que se genera en torno a este, las 

expectativas que previas al lanzamiento o “hype”, y la innovación que implica el nuevo juego a 

comparación de lo ya existente. Entre más expectativas hayas, más será la disposición a pagar por 

el videojuego. 

3.2 Propuesta de valor 

 

El videojuego tendrá las mayores características valoradas por los clientes: 

1) Conocimiento lúdico 

A través de un videojuego, o sea jugando, los niños se motiven a aprender integrando el 

conocimiento buscado por el sistema de educación chileno. 

2) Técnicas de búsqueda de información 

A través de retos dentro del juego, está diseñado para pedir ayuda en caso de no saber o usar 

los recursos disponibles para aprender. 

3) Trabajo en equipo 

El juego está creado para tener que crear equipos si se quieren mayores recompensa, lo que 

incentiva al trabajo en equipo y el complemento de habilidades. 

4) Habilidades fuera del sistema de educación formal 

Existen otro tipo de habilidades difíciles de medir, como la capacidad de negociar, liderar, 

dibujar, etc… Este videojuego dará espacio a aquellas habilidades. 

5) Difundir cultura 

 

Se adaptará la música, valores y creencias de los pueblos originarios de Chile, los cuales serán 

incorporados en la travesía del niño dentro del videojuego de manera armónica, difundiendo 

así la cultura en las nuevas generaciones. 
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3.3 Valor Agregado 

 

1) Ajustado a la educación Chilena 

Se verán todas las materias exigidas por el MINEDUC que se ven en la PSU, o sea, matemática, 

ciencias, lenguaje e historia, y de forma opcional otros temas de interés para el ministerio como 

programas anti bullying.  

2) Demostrar tecnología es posible en Chile 

Será un juego desarrollado en Chile para Chile, demostrando el capacitado capital humano que 

se tiene en el país y señalando al mundo que estamos preparados para grandes desafíos 

informáticos. Además de rescatar y difundir la cultura del país, de sus pueblos originarios en un 

mundo cada vez más globalizado. 

Además, hará que el país sea pionero en poner a disposición un videojuego educativo completo 

y de mundo libre para sus niños, desarrollando un método de aprendizaje único hasta ahora y 

obteniendo niveles de aprendizaje nunca antes registrados. 

 

3.4 Impacto social y medioambiental 

 

Costos 

● Exclusión de quienes no tienen computador 

 

Aunque sea el mejor videojuego, si existen niños en Chile sin computador estos no podrán 

jugarlo. Afortunadamente es cada vez menos ya que el gobierno tiene becas de computadores y 

los padres suelen dejar los computadores viejos a sus hijos. 
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● Fomenta sedentarismo 

 

Un videojuego se juega mayoritariamente frente al computador, por lo que se debe estar 

sentado, fomentando de esta manera a la poca movilidad. En este sentido existen varias 

medidas paliativas como poner pausas cada cierto tiempo de juego, premiar eventos al aire libre 

junto a otras organizaciones o agregar juegos a través de webcam, pero deberán ser evaluadas a 

futuro. 

 

Beneficios 

● Divulgar lenguas originarias y su cultura 

 

Al usar palabras en lenguas originarias, estamos ayudando a preservarlas y compartir la rica 

cultura de Chile con las nuevas generaciones promoviendo la comprensión y con ello el respeto.   

 

● Ayuda a niños con discapacidad o zonas aisladas 

 

A veces ir al colegio es toda una odisea, en ese sentido el videojuego educativo puede ser un 

excelente complemento a su educación formal ya que aunque el aprendizaje no sea guiado, aún 

así son de acuerdo a los requerimientos del MINEDUC.  

 

● Autoaprendizaje 

 

Ya que el mundo será abierto en el videojuego, cualquier niño de algún curso podrá ir a otro, 

esto hará que la curiosidad sea lo que guie su camino y no el curso al que va ni su edad para 

aprender contenido. 

 

● Estandarización aprendizaje 

 

Ya que los contenidos a ver serán los pedidos por el MINEDUC, estandarizará la calidad de la 

educación de los colegios a lo largo de Chile. 
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4. Análisis interno de la empresa 

4.1 Actividades clave 

 

Desarrollo de software 

 

En la primera etapa esta actividad será la más importante, ya que la etapa de creación del 

videojuego implica grandes esfuerzos iniciales de coordinación como lo es dividir el trabajo en equipos 

sinérgicos, adaptar los métodos de aprendizaje al mundo virtual, crear estándar en la estética y 

ambientación, entre otros. De esto dependerá la aceptación que tenga el producto de acuerdo al cómo 

el usuario percibe la herramienta.  

Este trabajo nunca termina, ya que los aprendizajes deben ser mejorados constantemente para 

adecuarlos al jugador, además de la necesidad de siempre crear contenido novedoso para los jugadores 

y eventos de temporada. 

Gestión y mantención del servidor 

 

El videojuego será online, esto debido a que se espera tener actualizaciones periódicas y que el 

juego sea un juego masivo multimedia, en este sentido es muy importante que los servidores funcione 

en óptimas condiciones, esto es, sin latencia o “lag” y guardando los datos esperados. Esta es una 

actividad clave ya que en día es un atributo que capta a los usuarios ya que los otros lo usa y los retiene 

ya que perderían los logros alcanzados en este juego  

Atención y relación con el cliente 

 

En un principio la estrategia será la captación de clientes, esta tarea se espera que sea difícil ya que 

el proyecto no sería tan conocido, pero con el tiempo esto cambiaría y sería más fácil la adquisición de 

los nuevos clientes, En el largo plazo, su tarea es recibir el feedback tanto de los usuarios como los 

clientes, procesarlos e interiorizarnos para mejorar el producto. Se debe crear también estrategias 

relacionales con los clientes y usuarios que hagan más difícil el cese del servicio o su cambio. Esta 
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actividad es fundamental ya que como el producto va enfocado a los clientes las instancias para 

escucharlos, o sea, el servicio, la atención al cliente es clave. 

Transferir conocimiento y compromiso 

 

Es la actividad clave donde los miembros del equipo comparten entre ellos transmitiéndose el 

compromiso por la organización y los conocimientos adquiridos en torno al trabajo. 

 

4.2  Estrategia corporativa 

 

La estrategia de la organización es ofrecer soluciones únicas de forma complementaria a la 

educación en chile a través de la creación complementos educativos que llamen la atención, que sean 

didácticos y cumplan su objetivo principal. Por ello, se apuesta a la diferenciación ya que los métodos 

tradicionales ayudan a parte del conocimiento, pero no lo integran en un todo. 

4.2.1 Misión 

 

Esto se logrará desarrollando videojuegos diferentes, que sorprendan gratamente al usuario, 

haciéndolo vivir entretenidos desafíos mientras aprenden,  obteniendo así cada creación de Nekored 

sobre todo en su juego Kuhane Piri un impacto positivo en la sociedad. 
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4.2.2 Visión 

 

 

 

 

Los pilares de la visión de la organización siguen la frase de Confucio 

"Me lo contaron y lo olvidé; lo vi y lo entendí; lo hice y lo aprendí" 

 

Por ello, aprovechando las ventajas de la tecnología actual, nuestra visión es otorgar las más variadas 

herramientas lúdicas para complementar de mejor manera el aprendizaje de los niños y así, mejorar la 

educación del país. Esto complementado con la innovación constante de sus productos y la atenta 

escucha a los requerimientos del cliente, tratando de alinear de la mejor manera posible a todos los 

agentes que intervienen en el aprendizaje.  
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5. Creación de la empresa 

5.1 Recursos claves 

 

● Equipo de programación 

 

Este recurso es clave como pilar fundamental del desarrollo del videojuego y depende 

totalmente de sus habilidades el concretizar la jugabilidad, las preguntas, el mundo y escenarios 

imaginados para el videojuego. Es necesario un equipo capaz, que tenga conocimiento base 

sólidos y que esté dispuesto a aprender lo que no sepa con tal de realizar de la mejor manera lo 

requerido. 

 

● Equipo de ilustradores 

 

Recurso clave diferenciador, ya que dependerá de ellos el aspecto que adopte el videojuego 

dándole su toque único, además, son los encargados de toda la visual del juego lo cual es la 

primera impresión que tiene un usuario de la calidad y tipo de juego que jugará, por lo que son 

pieza fundamental del hype que se pueda generar. 

 

● Motor 

 

Programa facilitador de la programación del videojuego. El output puede ser en Android, iOS o 

para PC, por lo que el mismo juego puede ser adaptado haciéndolo más versátil, teniendo 

menor tiempo de programación para adaptarse a lo que usen la mayoría de los usuarios, 

adaptándose a sus necesidades. 

 

● Servidor 

 

Aquí es donde los usuarios generarán la interacción en el mundo virtual y con el resto de los 

usuarios 

 



35 
 

➢ Estable:  

Esto implica que esté el mayor tiempo posible el servidor funcionando. De esta 

manera, los usuarios podrán acceder al servicio online cada vez que lo deseen. 

 

➢ Latencia: 

Se desea que la latencia sea baja, o sea, bajo ping y con ello bajo lag en el juego, 

esto significa que se la trasmisión de datos sea rápida y sin tiempos de retraso 

de paquetes de datos. 

 

5.2 Socios Estratégicos 

 

● Centros de padres 

 

La relación con ellos es clave ya que pueden llevar la voz conjunta de los padres, los 

consumidores, agrupándolos en una misma voz reduciendo el esfuerzo necesario para 

comprenderlos. Además, pueden ayudar siendo un canal de venta del videojuego y para 

pactar medios de pago. 

 

● Colegios 

 

Centros donde se encuentran los usuarios, es importante mantener relaciones con ellos ya 

que aquí están concentrados nuestros consumidores objetivos, por lo que los esfuerzos de 

marketing son más efectivos para promocionar el videojuego “para ser más inteligentes” 

como relataron los niños entrevistados.  

 

● MINEDUC 

 

Este es un socio fundamental ya que el videojuego se adaptará a los contenidos que exijan, 

por lo que se debe estar atento a los cambios y ajustes que realice. Además, en la 

investigación para el producto se relató la idea del videojuego y se mostraron muy 
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interesados de ver un alpha y evaluar la posibilidad de compra, por lo que es un socio 

estratégico clave en muchos sentidos. 

  

● Universidades 

 

Se espera que gran parte del videojuego sea creado gracias a la ayuda de la sociedad, esto 

implica pedir ayuda con la forma de enseñar virtualmente, dibujos, creación de preguntas, 

etc… contenidos que pueden venir de donaciones de personas que les interese el tema y las 

Universidades son focos de personas que desean cambios a nivel país ya que la CONFECH es 

quien organiza manifestaciones por este tema. 

 

● Eventos gratuitos 

 

Existen organizaciones como club de teatros en que otorgan entretención gratuita a niños, 

tales como show de títeres, teatro, entre otros. Estos grupos podrían ser un gran aliado a la 

hora de difundir el videojuego entregando códigos con regalos exclusivos en el videojuego o 

regalar algunas muestras del videojuego a cambio de que dentro del juego se promocionen 

sus espectáculos, creando una sinergia gratuita para el cliente. 

6. Análisis de la industria 

La industria en la que se encuentra es la de los videojuegos educativos online en Chile. 

6.1 Análisis 6 Fuerzas de Porter 

 

Poder de negociación con clientes 

● Pocas opciones de videojuego educativo, nulas opciones en videojuegos que abarcan la materia 

de forma completa 

● Nulo costo de cambio de videojuego en términos monetarios 

● Poca claridad de las materias que abarca el videojuego 
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Por lo que el poder de negociación de los padres es media alta, ya que bajar un juego que no abarca 

lo deseado se arregla simplemente bajando otro. 

Poder de negociación con proveedores 

● Implementos necesarios son en general de fácil acceso 

● Excepción 1: El motor para generar videojuegos se debe comprar una sola vez a una gran 

compañía internacional y no es negociable su precio 

● Excepción 2: El servidor, ya que puede ser uno de bajo costo o arrendar dado que necesitamos 

poco ancho de banda por tanto dentro de los costos totales es poco relevante 

 

Por lo que el poder de negociación de los proveedores es bajo, ya que comprado el motor no es 

necesario comprarlo de nuevo. 

Amenaza de nuevos entrantes 

● Mercado no explotado en Chile 

● Economía de red, o sea, el juego es valorado por el consumidor más dado que más gente lo 

juega 

● Tiempo de desarrollo para lanzar un nuevo producto 

 

La amenaza de nuevos entrantes es baja, ya que hacer un videojuego adaptado a Chile hace perder 

mercado potencial y el desarrollo de un producto se demora.  

Amenaza de sustitutos 

● Videojuegos no especializados para la educación chilena: Juegos como abrapalabra. 

● Juegos especializados físicos: Son juegos educativos como el ábaco, cartas de palabras con 

objetos, entre otros.  

 

Existen variadas formas de enseñar, pero todos abarcan sólo una materia por lo que para poder 

hacer un real sustituto el cliente debería juntar varios juegos, lo cual requeriría tiempo y no es viable. 

Por lo que la amenaza de sustitutos es baja. 
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Rivalidad en la industria 

● Baja rivalidad, no sabemos de otro desarrollador haciendo lo mismo para el mercado nacional. 

 

Empresas complementarias 

● Internet 

 

El internet en Chile tiene una gran variedad de ofertas en donde se vende por ancho de banda 

para el internet fijo, o sea, por cable, y por cantidad de descarga para la banda ancha móvil 

(BAM), o sea, por aire. Por lo que hay una amplia oferta que se adapte a las necesidades del 

cliente. 

 

● Establecimientos educacionales 

 

En Chile la educación es un derecho en Chile, para ello existe una amplia oferta de 

establecimientos educacionales, por lo que acceder a ella no es problema. 

 

● Computación y tecnología 

 

Con el avance de los años, la tecnología ha sido cada vez más accesible para las familias, ya sea 

por aportes del gobierno o la gran variedad de equipos disponibles en el mercado que ayudan a 

encontrar un computador adecuado para cada consumidor.  
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6.2 Conclusiones del análisis Porter 

 

 

 

 

Comprendiendo los resultados del análisis Porter, debido a que es un mercado nuevo, con pocos 

competidores directos, sustitutos alejados a las ventajas que pueda ofrecer un videojuego, proveedores 

con bajo poder de negociación, barreras de entradas altas por lo costoso que es el desarrollo de un 

videojuego y compañías complementarias cada vez más masivas en el mercado objetivo, podemos 

concluir que  el único punto de preocupación es el alto poder de negociación que tienen los clientes por 

el bajo costo de cambiar de videojuego.  

Por ende, la mejor estrategia que puede seguir NekoRed con su juego Kuhane Piri es la de 

diferenciación, apuntando a la fidelización de los clientes, adaptándose de la mejor manera posible a sus 

expectativas, de esta manera, si algún día llegase a haber un competidor, ya el público estará cautivo . 
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6.3 PESTEL i ii iii iv v 
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7. Creación de la empresa 

7.1 Análisis legal 

 

El objetivo principal de la actual organización es crear complementos a la educación de forma 

innovadora, en este sentido se debe estudiar si es mejor opción conformarse como una empresa con o 

sin fin de lucro y cual.  Frente a esto, las manifestaciones sociales han expresado que “cuando se pide no 

al lucro y más educación pública se está subrayando  que se valora la educación como un derecho, que 

como tal debe ser asegurado a  todos/as…. y no una mercancía”16 por lo que es muy mal visto el lucro 

frente a la educación, ya que aumenta la brecha en la educación. 

Las empresas con fines de lucro aunque son mal vistas en torno a la educación, estas ayudan a 

obtener capitales de inversionistas rápidamente, ya que estos suelen pedir participación en la empresa y 

con esos capitales se podría obtener un rápido desarrollo y posterior expansión de mercado del 

producto, lo cual es muy deseable en etapas tempranas debido al tipo de industria. 

Por otro lado, aunque las empresas sin fines de lucro son mejor vistas socialmente si se tratan de 

educación, estas no dan flexibilidad para conseguir capitales de inversionistas, en cambio, podría optar a 

más fondos concursables en torno a la educación. 

Ya que en la industria de la tecnología, lo más importante es la rápida penetración que se pueda 

tener en el mercado, la estructura que satisface de mejor manera esto son las con fines de lucro. 

 

  

                                                           

16
 Movilizaciones estudiantiles, un intento de interpretación - Juan Eduardo García-Huidobro S - Universidad Alberto Hurtado 
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7.2 Organización legal 

 

Después de consultar a distintos abogados, según las necesidades de la actual organización por 

constituirse como empresa, la estructura legal que se acomoda de mejor manera es la Sociedad Abierta 

por acciones conocida como SpA, esto debido a que la empresa aún es un proyecto y esta estructura 

facilita el traspaso de acciones, y con ello, propiedad de la compañía, ya que impone menos trabas que 

otras empresas para este fin. Además, puede emitir distintos tipos de acciones con distintos derechos y 

obligaciones, de ésta manera podría dividirse el patrimonio fácilmente en busca de nuevos capitales. 

7.3 Iniciación de actividades 

 

El escrito para la posible constitución de la empresa SpA NekoRed se encuentra en el ANEXO 3, sólo 

falta la firma electrónica y luego el inicio ante SII.  

7.4 Protección intelectual 

 

Aunque el corazón del negocio es la historia única del videojuego y sus algoritmos, estos son 

difícilmente patentables ya que el motor donde se van a generar ya tiene su propia patente y porque las 

ideas son muy difícil de patentar. Por ello, la recomendación de los abogados es patentar los diseños ya 

que estos si son fácilmente patentables estos son: 

● Isologotipo de la empresa  

● Imagen de los personajes principales  
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8. Plan de Recursos Humanos 

 

El proyecto se basa en innovación y esta es una cualidad que brindan exclusivamente las personas, 

por lo que el recurso humano en la compañía será fundamental. En este sentido, se buscará una 

estructura en el organigrama más bien plana, ya que de esta manera brinda mayor flexibilidad para 

comunicar ideas y realizar cambios. 

8.1  Organigrama 

 

 

 

Gerencia General 

Encargada de velar por el adecuado funcionamiento de las partes de la empresa, coordinar las 

actividades, aprobar los proyectos de los departamentos y velar por el cumplimiento de la visión de 

la empresa, la educación. 

Finanzas y cobranzas 

Su tarea es evaluar económicamente los proyectos, mantener la contabilidad de la empresa y todo 

lo relacionado con la cobranza a clientes morosos. Sus tareas son muy necesarias para la empresa ya 

que asegurarán flujos saludables para la empresa. 
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Departamento de relaciones con el cliente 

Encargados de todo lo que tiene relación con los clientes, su principal actividad dependerá de la 

época del año. En marzo, su principal objetivo será atender a los clientes nuevos, luego en el primer 

semestre del año su mayor tarea sea recibir la retroalimentación de clientes y usuarios, 

respondiendo tanto sus llamadas como correo electrónicos, y con esta información dar ideas que 

mejoren el videojuego, además de contactar colegios y coordinar visitas para el segundo semestre, 

en donde la actividad principal será la promoción y venta directa en colegios. 

Que el mismo equipo trate de forma integral al cliente asegurará una mejor calidad de servicio. 

Departamento de desarrollo 

Encargado de concretar las ideas e implementarlas en el videojuego. Su tarea principal será recibir 

las ideas, estimar los costos de éstas y para evaluar su ejecución, coordinando los esfuerzos del 

equipo de ilustración y el de programación. 

Equipo Ilustración 

Encargado de crear toda la visual del videojuego, lo cual es la primera impresión del usuario y el 

cliente sobre el juego, además del material comercial y promocional en torno a éste. Deben trabajar 

en estrecha relación con el equipo de programación ya que su trabajo será expuesto 

mayoritariamente a través del videojuego. 

Equipo programación 

Son los encargados de llevar las ideas a la realidad, deben evaluar qué cosas son factibles y cuáles no 

de acuerdo a sus capacidades y plantear soluciones ante lo que no sea factible como aprender lo 

que no sepa o solicitar adquisición de nuevos recursos. 
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8.2 Descripción de cargos y sueldos 

 

 

 

Para el siguiente plan se establecieron 2 escenarios de sueldos, el primero planteado como sueldo 

óptimo o deseable en el largo plazo, éstos son sueldos altos para el tipo de profesional al que se 

contrata pero se espera dado el nivel de ventas, estos costos no sean un problema. El segundo es un 

sueldo bajo, el cual corresponde a un sueldo mínimo que un profesional aceptaría (dada una encuesta 

rápida a página de profesionales de aquel tipo) que se aplica por el tipo de proyecto social al cual se está 

apuntando.   
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9. Plan de Marketing 

9.1 Estrategia competitiva 

 

La estrategia competitiva de la empresa será crecer lo más rápidamente posible, o sea, captar 

clientes para luego crear relaciones que perduren en el tiempo, o sea, fidelizar a los clientes que ya 

estén en el juego. De esta manera se crea la base de un crecimiento sostenible, creando la escalabilidad 

del negocio en los años de escolaridad de los usuarios. 

9.2 Canales de distribución 

 

Captación 

La comercialización del videojuego será a través de centros de padres y colegios, ya que los 

padres desean que los colegios se hagan parte para darles tranquilidad y prefieren que la alternativa 

esté a su alcance, se buscará la compra los primeros días de Marzo, pero las alianzas deben verse a 

finales del año anterior. Además, se espera que sea a través de alianza con estos se pueda adjuntar 

el pago del videojuego a alguna cuota que ya paguen los padres. 

Comunicaremos la visión de la empresa, o sea, las ansias de  mejorar la educación y hacerla 

entretenida, a los consumidores en reuniones de apoderados de kinder el año anterior fomentando 

la decisión para el próximo año explicando, creando lazos de confianza evitando la incertidumbre y 

ansiedad de algo nuevo y, ya que no existe, se debe crear la necesidad en los padres para que 

deseen el producto. A su vez, se hará una estrategia “hype”  con los usuarios, los niños, a través de 

carteles para los colegios y así los niños se motiven a jugar.  

Fidelización 

Después de adquirido el videojuego, el canal de información será por email con padres y por el 

juego con los niños. 

Los feedbacks que deseen dar los padres será de forma online a través de foros y redes sociales, 

mientras que el de los niños se hará directamente en las salas de clases. 
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9.3 Imagen corporativa 

 

La empresa tendrá una imagen corporativa diferente a la del videojuego en sí, los nombres 

tentativos son “Nekored” para la compañía y “Kuhane piri” para el videojuego. Esto, ya que siguiendo 

los grandes ejemplos de la industria tal como “Nintendo” que es la compañía y “Super Mario” el juego. 

La imagen de la empresa será amigable, en donde se haga partícipe a todos los actores que deseen 

cooperar incentivándolos a ser parte del proyecto, por ello se escogió el nombre “Nekored” ya que 

“neko” significa gato en japonés, ya que gran parte del equipo le agrada la animación japonesa, y “red” 

para dar a entender la interconexión entre los participantes, aunque luego derivaría a su traducción en 

inglés, o sea, rojo, de allí los colores corporativos. 

 

Sobre el nombre del juego, “Kuhane piri” significa “almas unidas” en idioma pascuense, esto debido a 

que la primera cooperadora del proyecto es originaria de allí y es de donde se basaron las primeras 

ideas para la historia. 
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9.4 Marketing mix 

 

Producto 

El producto es un videojuego estándar para todos los usuarios, en donde se debe pasar una 

etapa de aprendizaje denominado tutorial, para luego pasar a una de preguntas que ya es el juego 

en sí.  

Existirá la versión 100% online sobre la cual se tienen calculados los costos, pero se dará la opción 

física para los padres que estén acostumbrados a este formato, pero se le sumará el costo de todo lo 

que contenga, dejando la misma ganancia para la organización por unidad independiente del 

formato. 

Se decidió que el mejor formato para entregarlo de forma física era a través de un pendrive, esto 

debido a que cada vez menos computadores traen la unidad lectora de CD. La idea es desarrollar un 

producto amigable tanto al usuario como al consumidor, este contendrá 

● Caja tamaño CD 

 

Se escogió ya que los padres están acostumbrados a este tamaño de caja y suelen tener espacio 

de aquel tamaño donde guardarlas. 

 

● Manual instalación 

 

Aquí se dará una guía básica paso a paso para la instalación del producto y la solución a algunos 

problemas comunes, además del link a la página con un foro y respuestas en línea. 

 

● Código único 

 

Se generará un código único para que puedan crear su usuario y contraseña, de esta manera la 

versión digital del juego quedará unida al correo electrónico del consumidor. 
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● Pendrive con juego 

 

Aquí se encontrará la versión del juego físicamente, además del manual y el código. De esta 

manera será el respaldo virtual del contenido físico.  

 

Precio 17 

Según nuestro estudio realizado al punto máximo de disposición a pagar de padres lo más 

heterogéneo posibles, se determinó que su disposición a pagar por el juego en 1 sola cuota era 

 

Mientras que si cambiábamos la pregunta y se habla de un pago mensual los resultados son 

 

                                                           

17
 NekoRed - Valor si - YouTube   
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Por lo que si calculamos, la disposición a pagar que más se repite cambia de $10.000.- anuales en 

una cuota a $36.000.- anuales en pagos mensuales de $3.000.- esto siempre y cuando se una a alguna 

otra cuota o se pague con PAT ya que los clientes declaran tener alto costo de “suela de zapato”, por lo 

que esa disposición a pagar es sólo si tienen las facilidades de pago. 

Esta alza en su disposición a pagar es también por la incertidumbre que les provoca la metodología de 

un videojuego como complemento a la educación de sus hijos, por lo que la salida de éste en cualquier 

de éste se refleja en su mayor disposición a pagar. 

Plaza: 

Como es un producto digital, no hay problemas de distribución por el país de una copia digital vía 

correo electrónico.  

Si quisieran los consumidores una copia física ésta será con pago contra entrega. 

Promoción: 

La promoción del producto se hará mediante Google ads, publicidad directa y promociondo el 

producto en colegios y reuniones de padres 
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Publicidad 

 

Ejemplo afiche promocional 

 

La publicidad serán imágenes alusivas al juego, sin ser del juego en una primera instancia. Esto 

debido a que se espera tener baja resolución debido a que aún estará en desarrollo. La idea es 

como en Ragnarok, donde la gráfica del juego era muy diferente a las imágenes que se pueden 

encontrar en internet como se muestra a continuación. 
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● Promoción de ventas 

 

Se harán descuentos dependiendo del número de padres que adquieran la herramienta, además, 

se harán alianzas para repartir códigos de acceso temporal gratis en un principio, y luego para 

promocionar cosas dentro del juego. 

 

● Relaciones públicas 

 

A medida que se prueben los resultados del juego en la fase alpha, se invitará a la prensa para 

que publiquen artículos sobre el desarrollo de tecnología en Chile y los resultados que podemos 

obtener, con esto se espera publicidad gratuita al ser un proyecto innovador. 

 

Además, se sacará el certificado de donaciones culturales por lo que se podrán recibir 

donaciones de distintas instituciones. 

 

● Venta directa 

 

Se harán explicaciones en las reuniones de apoderados, ya que de esta manera se encuentra 

gran cantidad de clientes objetivos a los cuales les podría interesar comprar el videojuego.  

 

 

  



53 
 

9.5 Estructura financiera 

 

Estructura de costos: 

● Sueldos:  

Representan la mayoría de los costos, proyecto es intensivo en trabajo. 

 

● Publicidad:  

Costos de dar a conocer nuestro producto. 

 

● Intereses/Costos financieros:  

Es caro conseguir un préstamo como persona natural, los intereses pagados anuales son 

importantes. 

 

● Arriendos:  

Tanto oficinas como de servidor. 

 

 Flujos de ingresos: 

● Venta del producto:  

Principal fuente de ingreso, la venta del producto desarrollado. 

  

● Crowdfunding:  

Se usará como financiamiento secundario una estrategia de crowdfunding para lograr 

finanzas .más saludables especialmente al comienzo de la compañía. 

 

● Publicidad: 

Uso de publicidad pagada en el juego para lograr ganancias adicionales. 
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10. FODA 

 

Podemos entonces concluir del análisis FODA que aunque las debilidades son fuertes, éstas sólo 

duran algún tiempo, ya que son en el corto plazo, tanto la poca experiencia como que la marca 

desconocida, por lo que no son puntos para preocuparse en el largo plazo.  

En las amenazas, la educación en Chile ha sido estable en los últimos años y no existen compañías 

interesadas en este segmento de mercado o adaptarse al mercado Chileno.  

Por esto, se deben aprovechar rápidamente las oportunidades del mercado como es el mercado no 

explotado y aprovechando las fortalezas actuales, enfocar los esfuerzos por una rápida expansión en el 

mercado para luego penetrar en él. Haciendo así más difícil la entrada a cualquier posible competidor, 

ya que este mercado genera economía de redes, o sea, la utilidad de un usuario depende de cuantos 

otros la usen, en este caso los niños son felices mientras más amigos jueguen con él. 
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11. CANVAS 
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12. Plan de implementación  

12.1  Actividades 

 

Las actividades de la empresa tienen estrecha relación con la retroalimentación que den los clientes, 

esto es porque es necesario que exista una mejora constante del videojuego nacido de la atenta escucha 

a estos. 
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12.2  Carta Gantt 
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13. Evaluación financiera 

13.1  Supuestos 

Horizonte de evaluación 

Para la evaluación tomaremos un horizonte de temporal de 8 años y luego supondremos por 

modelo flujos constantes con un decrecimiento desde el año 9 en adelante. Esto se condice con la 

idea de que el proyecto tendrá en un comienzo un primer año de inversión, para luego alcanzar un 

porcentaje de nuestro mercado objetivo, y como este se encuentra en decrecimiento por la 

reducción en la natalidad del país. La tasa a usarse será del 1,38%, esta viene de anualizar el 

decrecimiento del 15,9% usado encontrado de la reducción de alumnos en básica entre 1990 y el 

2013. 

Recompra 

Para hacer la evaluación financiera asumiremos que los clientes renuevan el producto luego de un 

año, no es necesario que lo hagan todos pero si es parte esperado de nuestras ventas totales que 

parte de ellos lo hagan. 

13.2   Evaluación  

Para poder evaluar necesitaremos identificar nuestros flujos del proyecto y nuestros costos. Los 

flujos de entrada vienen dados por la venta del videojuego mientras que los costos vienen dados por 

sueldos de programadores y otros empleados, costos iniciales como el motor gráfico y como también 

costos rutinarios de mantener una oficina. Nótese que evaluaremos la viabilidad del proyecto en los 10 

primeros años. 

Usaremos las siguientes condiciones para evaluar, la condición de tener ventas altas o bajas y la 

condición de tener precio alto de venta y bajo, esto nos dará 4 posibles escenarios(A, B, C Y D) como 

muestra la siguiente matriz 
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 Ventas altas Ventas bajas 

Precio alto A C 

Precio bajo B D 

 

Precio 

Nuestro precio alto de venta vendrá dado por 20.000 pesos al año por cliente, o en cuotas de 

2500 pesos mensuales (30.000 pesos en total al año), mientras que el bajo será 10.000 pesos al año 

por cliente o en cuentas de 1000 pesos (12000 pesos anuales). El primer año será un año piloto, en 

el cual se dará por un precio muy bajo una versión beta del juego a un número reducido de clientes, 

desde el siguiente año tendremos el precio de venta objetivo. 

Ventas 

Nuestro mercado objetivo es de 2.850.541 estudiantes según el MINEDUC, es decir la cantidad 

de alumnos en nuestro rango etario al que buscamos vender. Nos proponemos alcanzar al 3% del 

total de los alumnos a partir del año 9 en el caso de buenas ventas y de un 1% para el caso de ventas 

bajas, la progresión será de la siguiente forma, el año 2 tendremos ⅛ de nuestra clientela total del 

año 9, los incrementos serán iguales todos los años hasta alcanzar la meta, luego del año 9 el 

crecimiento será negativo y del 1,38%. Supondremos que la mitad de los clientes comprarán la 

suscripción anual mientras que la otra mitad lo hará anual. 

Costos 

Son fijos para todos los casos, nuestro costo marginal de venta es 0 dado que vendemos un 

producto que no tiene costo para nosotros replicarlo para el usuario final, sólo de desarrollo, 

inversión inicial, mantención de servidores a nivel general, sueldos, arriendo y costos financieros de 

deuda a largo plazo. Todos estos son costos fijos del proyecto, todos los costos anuales se reajustan 

por inflación salvo los costos financieros dado que el los intereses son nominales, la tasa de inflación 

es la meta del banco central, 3%. Suponemos que en el primer año dado que es solo de desarrollo 
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solo tendremos costos de servidor, iniciales y de sueldos, dado que no se tendrá un lugar propio de 

desarrollo. Además en los primeros 3 años tendremos solo tres personas trabajando, un 

programador, un ilustrador y un jefe de proyecto que se encargará de la coordinación y llevar a cabo 

las distintas actividades necesarias mientras que el programador y el ilustrador se dedican de lleno a 

la creación y expansión del videojuego. Luego se irán agregando más personas a medida que la 

empresa crezca y sea necesario tratar con más clientes. Además existen costos iniciales del proyecto 

en los que se incurrirá solo una vez, los costos específicos se encuentran en el anexo 4.  

 

13.3  EBITDA 

 

Caso A 

 

Notamos que desde el segundo año tenemos ganancias anuales, con resultados bastante favorables. 
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Caso B 

 

Tenemos los dos primeros años negativos para luego comenzar a tener ganancias desde el año 3 en 

adelante. 

 

Caso C 

 

Se observan ganancias desde el año 3, pero en menor manera que en el caso B. 
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Caso D 

 

Tenemos flujos negativos en casi todos los periodos, el negocio no se vuelve sustentable en ningún 

punto. 

 

13.4  TIR y VAN 

 

Con la nueva ley el impuesto de primera categoría será de un 22,5% en 2015, 24% en 2016 y 25% 

desde el 2017 en adelante. Tomando en cuenta esto calculamos la TIR según caso en: 

 

i. Caso A: 187,61% 

ii. Caso B: 66,1% 

iii. Caso C: 38% 

iv. Caso D: -% (flujos negativos, no existe una TIR) 

 

Luego para calcular el VAN del proyecto necesitamos usar una tasa de descuento apropiada, 

sabemos que usar la metodología WACC nos daría una tasa de descuento baja que subestima el riesgo 
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del proyecto, la tasa que elegimos fue la dada a tecnología naciente por el W.I.P.O (World Intelectual 

Property Organization) que la estima en un 50%18 

 

i. Caso A: $ 127.425.103 

ii. Caso B: $ 11.748.059 

iii. Caso C: ($ 10.991.894) 

iv. Caso D: ($ 56.177.549) 

 

Notamos VAN positivos en la mitad de los casos, específicamente en los con demanda baja, incluso 

usando una tasa alta del 50%, el proyecto vale la pena hacerlo en ambos escenarios con una demanda 

alta. 

13.5  Sensibilización 

Dado que el caso D no presenta flujos positivos llevaremos a cabo una sensibilización solo para los 

tres primeros casos, esto para entender qué valores se obtienen usando distintas tasas de descuento 

para este proyecto. 

 

                                                           

18
Introduction to the Basic IP Valuation Issues - Santiago, October 21 – 24, 2013 - WIPO 
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Obtenemos que incluso para tasas de descuento mucho más altas que las exigidas tenemos resultados 

positivos en el caso A. 

 

13.6  Simulación Montecarlo 

 

Anteriormente nos pusimos en 4 casos que venían dados por una demanda máxima y una mínima 

como también un precio alto y otro bajo. Pero como sabemos la demanda corresponde a una variable 

continua, por lo tanto haremos dos simulaciones, una para nuestro precio alto y otra para nuestro bajo y 

obtendremos resultados para demandas variables siendo los extremos de estas los fijados en los casos 

anteriores (1% y 3%), usaremos 40 simulaciones (en ANEXO 4). 

Caso precio alto llegamos a un VAN de $ 82.766.706 mientras que usando un precio bajo tenemos un 

VAN de ($ 10.916.532). Solo el primer caso nos da un VAN positivo, notamos como conclusión que es 

necesario para la sustentabilidad del negocio lograr el precio de venta alto dado que usando un precio 

bajo el proyecto no es rentable. 
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14. Conclusiones 

 

14.1  Aprendizajes 

 

Gracias a las entrevistas realizadas, aprendimos que el problema observado en un principio, descrito 

en la introducción y por el cual nació la idea de un videojuego complementario a la educación chilena, o 

sea, una madre que fue a la tienda de videojuegos a buscar una solución educativa para sus hijos y no la 

encontró, en verdad no era un problema, ya que el camino natural era buscar alguna opción online, de 

esta manera el cliente encuentra un solucionador como el que había pensado. Tampoco el problema era 

la necesidad de aprender, ya que los padres tienen la seguridad que ya han invertido en educación 

escogiendo el mejor colegio posible de acuerdo a sus capacidades y esperan que éste los eduque y 

enseñe. El verdadero problema de los padres es  entretener a sus hijos con algo que los deje tranquilos 

como padres, en el sentido de resguardar la seguridad tanto física como mental de sus hijos y usando su 

tiempo en algo que lo encuentren útil, independiente del aprendizaje logrado, aunque claramente lo 

ven como un plus el hecho que pueda ayudar a la educación de sus hijos, y en el autoaprendizaje de 

estos, al igual que el integrar lenguas originarias, facilitando la decisión de compra. 

 

14.2  Sobre el proyecto 

 

Si bien hacer un videojuego no es una tarea fácil, todos los beneficios sociales y las ganancias 

esperadas que se desprenden del proyecto dado un precio de venta no bajo,  vale la pena realizarlo. El 

hacer masivo las lenguas originarias, ayudar a los niños de zonas aisladas o con escasa movilidad y el 

enfocar los esfuerzos a la estandarización de la calidad de la educación a lo largo de Chile tiene a 

nuestro parecer más valor que los retornos esperados, los cuales ya son altos. 

Por todo lo anterior, el proyecto debería realizarse.  
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15. Anexos 

15.1  ANEXO 1 

15.1.1  Método Rikai 

 

Lo que se busca en esta metodología es entender los pilares de la relación del cliente con la empresa 

y por qué canales llega, o sea, entender de mejor manera al cliente y el como la propuesta de valor es 

transmitida hacia ellos desde la empresa o cómo podría mejorarse la metodología actual de transmisión 

de valores al cliente a través del conocimiento del empresario. 

 

Sección derecha superior del Business Canvas Model. 

 

Esta metodología se realiza en una pizarra con la ayuda de pos-it de colores. La metodología suele 

demorar al menos una hora de trabajo pero ayuda a los empresarios a verbalizar lo que hacen, 

haciéndose conscientes muchas veces del factor diferenciador. El método fue creado a partir de la 

integración y adaptación de otros métodos ya utilizados en la administración, los cuales realizados de 

forma conjunta producen una sinergia única logrando resultados realmente profundos.  
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Este método fue creado por la Marcela Rosenberg, por lo que esta es la primera aparición en una 

tesis. 

 

Foto ejemplo de método Rikai completo. 

 

Paso 0.-  Conocer a tu empresario 

Para saber las motivaciones del empresario o los socios de una empresa, es necesario conocer 

su entorno, su personalidad y cualquier otro dato que nos ayude a asesorarlo. 

Paso 1.- Paseo del cliente modificado 

Se grafica que es lo que pasa para que se genere la necesidad, hasta el que hace el cliente por 

solucionar su situación. Esto implica evaluar todas las otras opciones que tiene al momento de 

escoger un satisfactor de su necesidad. 

Paso 2.- Mapa empatía 

En cada paso, entender que es lo que siente el cliente, de esta manera se puede llegar con un 

mensaje adecuado para lo que siente frente a su necesidad en ese momento. Ponerse en su lugar y 

pensar ¿qué siente? ¿Qué hace? ¿Qué dice? ¿Qué piensa? 
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Paso 3.- 5 Porque 

Esta metodología sirve para entender la verdadera razón para satisfacer la necesidad que el 

cliente tiene y que muchas veces ni siquiera está consciente. 

Paso 4.- Entendimiento 

Cuando ya se tiene toda la información clara compartida entre el investigador y el empresario, 

se comienza a revisar el proceso desde el paso 1, lo que se busca es entender el proceso actual, que 

mensajes se están enviando, en que momento y por qué medio, esto con el fin de buscar si es lo 

más adecuado y efectivo o podría haber algún cambio que hacerle que ayudaría a la relación con el 

cliente. 

Paso 5.- Plan de acción 

Cuando ya se tienen las mejoras, se deben generar plazos y responsables para generar estos 

cambios, además de plazos para evaluar si estos cambios fueron efectivos. 
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15.2 ANEXO 2 

Debido a que por ahora es sólo un proyecto, las entrevistas fueron de forma exploratoria, poco 

estructurada y de respuestas libres. 

 

15.2.1  Entrevista padres 

 

Se buscaron padres a través de la red con un llamado amplio en Facebook en grupo de padres y en los 

muros de los tesistas. Dentro de los postulantes por razones de tiempo no se pudo contactar a todos, 

pero se escogieron padres lo más heterogéneos posibles. 

Las entrevistas fueron realizadas vía telefónica y vía teleconferencia a través de Skype en donde se 

puede acceder a ella en la bibliografía de la presente tesis. 

1.- Presentación 

Hola, soy Marcela Rosenberg y estoy haciendo una evaluación de mercado para evaluar la idea de 

un videojuego educativo, gracias por participar. Espero que las respuestas aquí vertidas sean lo más 

sinceras posibles ya que debo saber si realmente a la gente le interesa la idea 

2.- Perfil encuestado 

● Cuál es tu nombre 

● Edad 

● Comuna 

● A que te dedicas 

● Cuanto tiempo le dedicas a tus hijos 

● Juegas videojuegos ¿Cuál es tu favorito? 

● Usas Facebook, Tweeter, LinkedIn 
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3.- Videojuego 

● ¿Qué esperarías de un videojuego educativo? 

● Que plataforma preferirías que usaran  

➢ PC 

➢ Tablet 

➢ Celular 

 

Valorarías más el juego si te dijera que tiene: 

● Videojuego educativo 

● Modo online 

● Bloqueo parental para la consola donde se instale 

● Falso error del juego, de esta manera los niños no podrán jugar por un tiempo 

● Gráficos 

● Foro ayuda o guías 

● Ayuda a domicilio para el entorno del niño 

● Promociones asociadas al juego 

 

4.- Disposición a pagar 

¿Pagarías una vez al año? 

● $ 10.000.-  

● $ 20.000.-  

● $ 30.000.- 

Las respuestas apuntaban a que ya los libros y los gastos de Marzo eran demasiado altos como para 

sumar otro costo. 

¿Pagarías mensual? 

● $1.000.- 

● $2.000.- 
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● $3.000.- 

 

Las respuestas fueron alrededor de $3.000.- siempre y cuando este pago se una a otro o sea pagado 

automáticamente vía PAC. O sea, tienen alto costo de “suela de zapato”. 

5.- Comentarios finales 

¿Desea hacer algún otro comentario? 

6.- Despedida 

Muchas gracias por participar 

 

15.2.2  Entrevista niños 

 

Estas fueron realizadas de forma presencial a 2 cursos de un colegio privado en San Bernardo. El bajo 

número de entrevistas se debió al recelo que tienen los directores a la idea de que se entre a entrevistar 

a sus estudiantes, por este motivo sólo se pudo tener acceso a un colegio dentro del perfil deseado. 

Ya que no podíamos tener acceso a los niños por separado, y estos son desordenados en respuestas 

libres grupales, se les fueron haciendo preguntas en donde debían levantar la mano, de esta forma 

mantenían de mejor manera la atención y se obtenían las respuestas relevantes para el estudio de 

mercado 

¿Qué consola juegan? 

● Play Station 

● Xbox 

● Tablet 

● Celular 

● Wii  

● Computador 
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Esta pregunta se realizó para saber específicamente qué consola se debía preferir para desarrollar el 

videojuego, ya que actualmente ya la usan los niños. 

¿Juegan online u offline? 

● Online 

● Solo 

 

Esta pregunta era para evaluar el nivel de penetración del internet en el segmento de usuarios a los que 

vamos a apuntar. En general deseaban modo online pero sus padres no los dejaban aún, por lo que éste 

punto a edades tempranas no es crucial para el éxito del videojuego. 

¿Les gustaría un videojuego educativo? ¿Por qué? 

Aquí la respuesta más común era “Si, para ser más inteligente” Aunque luego declararon que su mayor 

expectativa ante el juego era diversión antes que educación.   
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15.3  ANEXO 3 

15.3.1  Constitución SpA 
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15.4  Anexo 4  

15.4.1  Costos  
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15.5  ANEXO 5  

Primera simulación usando un precio alto y segunda usando precio bajo 
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