UNIVERSIDAD TECNICA FEDERICO SANTA MARIA
DEPARTAMENTO DE INFORMATICA
VALPARAISO - CHILE

lj'LXUMBRAH SOLEM h

“PLAN DE NEGOCIO PARA UNA START-UP BASADA
EN GAMIFICACION EDUCATIVA UTILIZANDO RA:
CASO ARMADILLO”

PEDRO FERNANDO ORELLANA COLLINS

MEMORIA PARA OPTAR AL TiTULO DE
INGENIERO CIVIL EN INFORMATICA

Profesor Guia: Oscar Ascencio Alarcon
Profesor Correferente: Pedro Godoy Barrera

Octubre — 2025



’v

s 3 o8
e
ok

N
EXUMBRA () SOLEM
0 A

L
-~
L

CONSTANCIA DE VALIDACION Y CONFIDENCIALIDAD DE
MONOGRAFIA A REPOSITORIO ACADEMICO

1.- IDENTIFICACION DEL TRABAJO ACADEMICO
Tipo de monografia (marcarunaopcién): [X] Memoria o trabajo de titulo; [ ] Tesis de Postgrado;

Titulo del trabajo: PLAN DE NEGOCIO PARA UNA START-UP BASADA EN GAMIFICACION EDUCATIVA
UTILIZANDO RA: CASO ARMADILLO

Nombre del candidato(a): Pedro Fernando Orellana Collins
Carrera / Grado: Ingenieria Civil Informatica

Campus: Casa Central Valparaiso ; Departamento: Informatica

2.- VALIDACION DEL PROFESOR GUIA/DIRECTOR DE TESIS

Yo, Oscar Ascencio Alarcén, en mi calidad de profesor(a) guia/director(a) del trabajo académico
mencionado anteriormente DEJO CONSTANCIA que:

e Herevisado esta versidon del documento y corresponde a la version final aprobada del trabajo.
e Eltrabajo cumple con los requisitos académicos y de formato establecidos por la institucion

3.- EVALUACION DE CONFIDENCIALIDAD POR PROPIEDAD INDUSTRIAL

X Eltrabajo NO contiene informacién que amerite confidencialidad y puede ser publicado de
inmediato en repositorio con acceso abierto.

[l El trabajo CONTIENE informacién con potenciales implicancias de propiedad industrial o
intelectual y requiere un periodo de confidencialidad (embargo) por:

[(] 6meses; [] 12meses;[ ] 2afos; [ ] 3afos;[ ] 5afos;[ ] 10anos

Fundamentacion de la necesidad de confidencialidad (obligatorio si se solicita embargo):

4.- FIRMAS /

Profesor(a) guia o director(a) de memoria o tesis: /\ f
E ; /A —
Fecha: 06/10/2025 ; Firma: \ N

izl
Estudiante o Candidato(a): /oydw ,

Fecha: 06/10/2025 ; Firma:

Este formulario debe ser insertado como pagina 2 de la memoria o tesis, completado y firmado por
estudiante y profesor(a) antes de la entrega en portal PRISMA de Biblioteca USM.

BIB-FO2385 01



Plan de negocio para una Start-Up basada en gamificacién educativa utilizando RA: Caso ARmadillo

DEDICATORIA

Para mis padres, cuyo amor incondicional y apoyo continuo me motivaron cada dia a
seguir este camino con la cabeza en alto, sin dudar de mis capacidades.

A mi hermana, quien siempre llevo en el corazén, por su paciencia durante los largos
periodos de ausencia.

A mis abuelos, cuya hospitalidad me permitié trabajar tranquilo, con el corazén
(y el estdbmago) contento.

A mis amigos universitarios y de la vida, sin los cuales no podria haber enfrentado cada
dia. Las palabras no hacen justicia a los momentos compartidos.

Al equipo de ARmadillo, por las experiencias y momentos inolvidables que vivimos en este
viaje. Considero su amistad mejor que cualquier otro premio.

No seria quien ven hoy en dia sin ustedes.

Pagina 2 de 77



Plan de negocio para una Start-Up basada en gamificacién educativa utilizando RA: Caso ARmadillo

AGRADECIMIENTOS

Considerando la importancia de este entregable, me gustaria agradecer a aquellas personas
gue me apoyaron durante este proceso final de mi carrera universitaria.

Agradecer a mis padres, quienes nunca dudaron de mis habilidades y siempre me apoyaron
en todas las decisiones tomadas a lo largo de este camino. A mi padre Pedro, por las
oportunidades que me has proporcionado y el cardcter perseverante que compartimos. A
mi madre Grace, por la buena disposicion que me contagiabas cuando la necesitaba y la
ayuda proporcionada durante toda mi vida. A mi hermana Magdalena, por siempre confiar
en mi, soportarme en mis manas y caprichos, ademds de prestar tu ayuda para cualquier
tipo de actividad espontanea que te planteara. A lo anterior, también agradezco el apoyo
de sus amistades.

Quiero agradecer a toda mi familia, por las risas, subidas de dnimo y siempre recordarme
que cuento con su apoyo, ademas de un lugar al que llamar hogar sin importar dénde me
encuentre, ya sea por medio de conversaciones, o durante una de las tantas instancias
familiares vividas. En especial agradezco a mi abuela Maria Magdalena, sin cuya compaiiia
y hospitalidad no podria haber desarrollado mi trabajo con tanta tranquilidad.
Independiente de la pesada rutina y las pocas horas que compartiamos durante el dia, tu
compaiiia hacia de cada dia, uno invaluable y provechoso.

Agradecer a todos mis amigos, quienes compartieron su tiempo durante mi paso por la vida
universitaria, tanto amigos de toda la vida como nuevas caras incluidas durante mi pasaje.
Como tan bien recuerdo los momentos de ansiedad y estrés antes de alglin certamen o
evaluacidén, también atesoro los momentos de felicidad compartidos, las conversaciones,
discusiones, festejos, partidos, llamadas y juntas vividas. Puede que la universidad me haya
enseflado cdmo ganarme la vida, pero ellos me recordaban cémo vivirla, dia a dia.

También agradezco la posibilidad de conocer y trabajar con el equipo de ARmadillo, nunca
olvidaré las horas que pasamos discutiendo, riendo, programando, grabando y celebrando.
Mas que nada, sin importar los triunfos vividos y por vivir, agradezco la oportunidad de
tenerlos en mi vida. Comencé este viaje sin conocer de su existencia, pero ahora, me cuesta
imaginarmela sin ella.

Agradezco también a mis superiores y compafieros de trabajo dentro del equipo de Control
y Desarrollo de Procesos. Quienes me proporcionaron todas las herramientas necesarias
para introducirme a la vida laboral y me brindaron un apoyo constante para finalizar mi
proceso de titulacidn.

Por ultimo, pero no menos importante, extiendo mis agradecimientos a mi profesor guia
Oscar Ascencio, quien me tuvo la mayor paciencia durante toda la duracion del proceso de
memoria. Sus observaciones y experiencia fueron invaluables durante el desarrollo de este
trabajo.

Pagina 3 de 77



Plan de negocio para una Start-Up basada en gamificacién educativa utilizando RA: Caso ARmadillo

Resumen

La deficiencia lectora en Chile es un fenémeno altamente documentado, especialmente en los Ultimos afios
considerando el impacto generado por la pandemia de COVID-19 sobre todos los niveles de educacion, con
especial énfasis en los alumnos de cursos tempranos como 1° y 2° basico. Es por esto que ARmadillo surge
como un emprendimiento digital que busca dar apoyo, tanto a profesores como alumnos, en el ambito de la
ensefianza de la comprension lectora. Con el objetivo de evaluar la viabilidad técnica y econémica de esta
propuesta de digitalizacion del proceso educativo, esta memoria propone disefiar un plan de negocio que permita
estructurar su desarrollo, estimar sus requerimientos y beneficios, y reducir riesgos asociados a su
implementacion.

Palabras Clave — Innovacion Tecnoldgica, Comprension Lectora, Digitalizacion, Emprendimiento Digital,
Plan de Negocio.

Abstract

Reading deficiency in Chile is a highly documented phenomenon, especially in recent years considering the
impact generated by the COVID-19 pandemic across all levels of education, particularly among early-grade
students in 1st and 2nd grade. In this context, ARmadillo emerges as a digital venture aimed at supporting both
teachers and students in the field of reading comprehension instruction. With the objective of assessing the
technical and economic feasibility of this proposal for digitizing the educational process, this thesis seeks to
design a business plan to structure its development, estimate its requirements and benefits, and to reduce the
risks associated with its implementation.

Keywords — Technological Innovation, Reading Comprehension, Digitalization, Digital Entrepreneurship,
Business Plan.
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Glosario

AR (Augmented Reality / Realidad Aumentada): Tecnologia que superpone elementos digitales (imagenes,
animaciones, sonidos) sobre el entorno real, permitiendo experiencias interactivas y dinamicas.

B2B (Business to Business): Modelo de negocio en el cual una empresa ofrece productos o servicios directamente
a otras empresas u organizaciones.

B2C (Business to Consumer): Modelo de negocio en el cual una empresa ofrece productos o servicios
directamente al consumidor final.

Back-End: Parte interna de una aplicacion o sistema encargada de la légica de negocio, gestion de datos y
comunicacion con bases de datos o servicios externos.

Break Even (Punto de Equilibrio): Nivel de ingresos en el que los costos totales se igualan a las ventas, a partir
del cual el proyecto comienza a generar utilidades.

Business Model Canvas (Lienzo de Modelo de Negocios): Herramienta de gestion estratégica que permite
describir y analizar los elementos clave de un modelo de negocio, como propuesta de valor, clientes, recursos,
ingresos y costos.

Capital de Trabajo: Fondo de reserva destinado a cubrir gastos operativos e imprevistos de corto plazo durante
las etapas iniciales de un emprendimiento.

Comprensidn Lectora: Capacidad de interpretar, analizar y dar significado a un texto escrito, considerada una
habilidad fundamental para el desarrollo académico y social.

EdTech (Educational Technology / Tecnologia Educativa): Conjunto de herramientas, plataformas y
metodologias digitales aplicadas al &mbito educativo, destinadas a mejorar procesos de ensefianza y aprendizaje.

Escalabilidad: Capacidad de un negocio digital de crecer en nimero de usuarios e ingresos sin que los costos
aumenten proporcionalmente.

Freemium: Modelo de negocio digital que ofrece un servicio gratuito con funciones limitadas, dando la opcion
de acceder a una version premium pagada con contenido o beneficios adicionales.

Front-End: Parte visible de una aplicacion o sistema con la cual interactian directamente los usuarios. Incluye
la interfaz grafica, disefio y experiencia de usuario (UI/UX).

Gamificacion: Uso de elementos de disefio de juegos (puntos, niveles, logros, recompensas, narrativa) en
contextos no ludicos, con el objetivo de motivar y mejorar la participacion.

PPB (Payback Period / Periodo de Recuperacion): Tiempo estimado en el que un proyecto recupera la inversion
inicial a través de los flujos netos de caja acumulados.

ROI (Return on Investment / Retorno sobre la Inversion): Indicador que mide el beneficio neto obtenido en
relacion con la inversion realizada, expresado en porcentaje.

Start-Up: Empresa emergente de base tecnoldgica con alto potencial de crecimiento, que busca validar un modelo
de negocio innovador en el mercado.

TIR (Tasa Interna de Retorno): Tasa de descuento que iguala el valor presente de los flujos de caja futuros con
la inversion inicial; refleja la rentabilidad porcentual esperada de un proyecto.

Ul (Interfaz de Usuario): Parte visual e interactiva de una aplicacion con la cual el usuario interactla.

UX (Experiencia de Usuario): Conjunto de percepciones y sensaciones del usuario al interactuar con un producto
digital.

VAN (Valor Actual Neto): Indicador financiero que mide la rentabilidad de un proyecto, calculando el valor
presente de los flujos de caja futuros menos la inversién inicial.

Pagina 5 de 77



Plan de negocio para una Start-Up basada en gamificacién educativa utilizando RA: Caso ARmadillo

Indice de Contenidos

Tabla de Contenido

1
2

g igo]o [0 oTodTo ] o OSSPSR 10

L@ o111 Y0 T3S 11
2.1 ODJELIVO GENEIAL .....eieiiiitiitie bbbt bbb bbbttt 11
2.2 ODjJEtiVOS ESPECITICOS .....veuieeieitetiiisteie sttt bbbt b ettt et e e 11
o Lo (o T (=] AN OSSOSO SRRUP 12
T8 R 1011 (T [FTo{ o [OOSR 12
3.2 EdUCacion GAmMIFICAOA ........erveuiriiiiiiie e bbbt 12
3.3 Realidad Aumentada en [a EAUCACION ........ccooviiiiiiiiiiesesese e 13
3.4 Mercado de la Tecnologia EAUCALIVA .........ccooviiiiiiiirieie e 14
3.5  Oportunidades Y LIMITaCIONES.......cucuiiiiiriiieisiee e 14
Diagnostico y Definicion del ProbIema ..........ccoeieiiiiiiie e 16
4.1 Diagndstico General — Educacién en Chile e HiSpanoameérica ...........cccocevvevvveieeieieeiciesennens 16
4.2 Descripcion del Problema en Comprension Lectora segun EXPertos.........ccccvveevveeveieeiievenennenns 23
4.3 Consecuencias de la Problematica a Corto y Largo Plazo........cccccceveveievcii i 24
4.4 Vacios y Limitaciones en SoluCIONeS EXISTENTES. .......ccuiereiiereiiie e 25
4.5 Justificacion de 1 PrOPUESTA........cierieiie ettt 27
DeSCripCion de 18 SOIUCION.........ccoviiiiiee bbb 28
LoT% A B TSt o Tod o] o o (= I ¥ 1FTod (o SRS 28
LT B L1t g oTod (o] oo (=T ST oV o] o PSS 29
EStUTIO 08 IMEICAUO. .....cveeeie ettt bbbt b e bt bbbt e e e nne e 30
LTt N - U 4o PSSRSO 30
TV - 11 0 -V (o I LT YT o7 Vo oSS 31
USUAFIOS POENCIAIES ...ttt ettt e e st e sbesteeneereeneeneenee e es 31
CHENES POLENCIAIES ... .t bbb bbbt bt n e e b e 35
6.3 Capital Anual en Soluciones Diagndstico y Apoyo en Comprension Lectora .........c.ccccevevveevennenn. 39
SOIUCIONES DIAGNOSTICAS .....cvveviiiiiiitiite ettt ettt e st e st e s eebe e e et e tesbesbesbeeneese et e sresresre e 39
Soluciones de APOYO al APrENIZAJE ......coivirieiiiirieiie ettt bbb 39
Estimaciones del mercado EATECh en Chile .........covoviiiiiiiiiccesc e 41
6.4  Conclusiones del EStudio de Mercado..........ooouviriiiiiiiiinesenes e 44
Y Lo To[=] [l 38\ L<To o Tod o ST R U RTUSOUSR PP 45
7.1 SegmMENtOS A8 MEFCAUD .....coveiuieiietete ettt bttt ettt bbbt e e bbbt b et e e b e b e 45
Usuarios Principales: Estudiantes de 1° Y 2° BASICO........ccivierieriiierieiesesieie e seee st 45
Usuarios Secundarios: Docentes de Lenguaje en EJUCaCION BASICA ........cccoevveireneeieneineneieee 45
Clientes Institucionales: Establecimientos EAUCACIONAIES ..........ccoeveireiiireiinineeee e 46
Clientes EStratégicoSs: MUNICIPAIES .........cviirieiitirieiie ettt 46

Pagina 6 de 77



Plan de negocio para una Start-Up basada en gamificacién educativa utilizando RA: Caso ARmadillo

ClIENEES FAMITTAIES. ... iveiveticte ettt ettt bbbt sttt s bt et sb e e et st e e ebesbeneebenaeneas 46
A o (0] TN L= = o LI 7[0S 46
Plataforma Gamificada y Realidad AUMENtada ............cccviviieiicieic e 47
Contenido Alineado al Curriculo ChilENO..........cciiiiiiiieice e 47
Narrativa CUUFal REIEBVANTE .......c.oieiee ettt 47
Panel de MONITOrE0 DOCENTE........cuiieiiiese ettt sttt sttt ettt sbesbe e e st e seesbe e e 47
Accesibilidad y EScalabilidad ............cccoviviiieice e e 48
T3 CANAIES ...ttt bR bbbt E bbbt re bt e 48
L) {0 44T Vo] o] o F P OTPRTPRRTO 48
Y LU Tod o) o OO SO SOSRSP 48
LO00] 111 ] - TP TP PR U R PRSPPI 48
ENITEO . e 49
POSVEINTA ...ttt bbbt b e R e e R e Rt Rt e Rt R e Rt e R e e R R e R e nRe e nre e ne s 49
7.4 RelaCioNES CON CHENTES......c.eiiiiieiiite ettt bbb bbbttt snesn b e 49
Relaciones con Usuarios Educativos (Estudiantes - DOCENES) ......cceevuveveeieniereeieeie e 49
Relaciones con Clientes Institucionales (Escuelas — Sostenedores — MUNiCipios)........ccccoovvereeniennnn. 49
Relaciones con Clentes FamMIlIAresS ........ccocviviiiiieiiese st 50
Estrategias Adicionales de FidelizaCion............ccoiiiiiiiciiiiieee e 50
7.5 FUENIES B INQIESOS ...eiiuieieieitieiteeie et et e s te s s e e te e te st e st e ste e s be e be e beesteasaesseesaeesteeneenteenseeneenreenraens 51
INQIESOS INSLITUCIONAIES ......ecviieiieieee ettt e et e et e e e s ae e s aeesteestaesteeteareeannas 51
INQIESOS FAMIIAIES . .ecvieiieiece ettt e st e st e e st e e te et e e nbeaabesaeenteebeebeeseearaennees 51
FUENEES dE INQGIESO FULUIAS .. .e.eiiiiteiecieite ettt bbb et b e bbb 51
A T = (- Tot U ST T3 O T L S 52
RECUISOS HUMIANOS. ...ttt ettt b e b e s bt e sbe e e s bb e e b b e e s bb e e nbb e e sbeeenbreenbneennee s 52
RECUISOS INTEIECTUAIES ... ettt bbb bbbt een b e 52
TN | oL =Tod 1o (oo [ Tolo LTSRS 52
Capital REIACIONAL .........coiiiie et e st e e ste e s reebeeneeaneesraenreens 53
RECUISOS FINANCIEIOS ... .euviieeeieieeitesie sttt te sttt teese e e sa e besbeebeereeseeseentesbesaeaneeneeneeneeneeneenes 53
A Y (A To o L= O - S 53
Desarrollo y Mantencion de la Plataforma...........cooeiiiiiiiiniiece e 53
Disefio de Contenido PEAAGOGICO ......cceiveriieiieiiie ettt sttt sttt 53
IMPIEMENTACION Y SOPOILE .. .eveviierietiiieiete ettt ettt b st ettt ese et et eseabesteneebeneenes 54
Relaciones Y ANANZas EStratBgICaS .......ccivevierieiierieese ettt sttt sttt e re e 54
AULOBVAIUACTON Y IMIBJOTA......cveiviieiietiieeeet ettt bbbttt sttt nn s 54
A T AN Tod T o o Lo O - N S 54
Organismos PUDHCOS Y ESTALAIES .......ccoeiiiiieiiiieie et 54
ECOSISTEMA EATECN ...t bbb bbbt e e e b e 54
PN L= V2 T Yol o] [o o (o OSSPSR 55

Pagina 7 de 77



Plan de negocio para una Start-Up basada en gamificacién educativa utilizando RA: Caso ARmadillo

Instituciones ACAdEMICAS Y EXPEITOS.......viieierieieriestise s eee e ste s ste e s e e se e e et s e e e e e eneenreseeas 55
Aliados Comerciales Y DiStribDUIAOIES. .......cvciiiiiiiiiiiie e 55

7.9 ESHUCIUIA 08 COSEOS ... viviiviiirieiiiieieiiste ettt b ettt bbbt b bbb 55
ENFOQUE 08 ESTIUCTUIA ......ecviitiiciiitcieeieste ettt bbbt sb e 55

(O o 1 [0 o To] o [T O 01 OSSR PSRRI 55
Componentes Especificos de la EStructura de COSEOS.........ccoieeririeiririeenisiee et 56

8 EVAIUACION ECONOMICA. .. ..eiviieiiiie ettt sttt sttt ettt st sb et b n et e e 57
8.1  ReSUMEN A& RESUITAUOS ........evviuiriiieiiitieirie ettt sttt 57
8.2 Supuestos y ConsideraCiones GENEIAIES.........ccciiieieieiieeierie e se et ra e e e sre e e 57
8.3 INVEISION INICIAL.......cviiiiieiiiiici ettt et et et be s re st s e 58
Distribucion de INVErsion INICIAL............cooiiiiiiiiiee e 58

8.4 FIUJO 08 CaJA vttt bbbttt bbbt 58
(OF Ko 001 1= V7 To (o] oSO TS O T P R U PO R PP PSP 59
(08 T T O o] 1[4 1] v S USSPR 59

ST o To o To o] (T30 <ol o] 1 T Tolo LSRR 60

(O 0 J 00 T V7 o Lo PRSP 60
€SO OPLIMISTA ...ttt ettt bbbt b bt b e sb et b e s b st ekt b e e ek e nb et et e sb et ebenne e 60

9 Escalabilidad y Estrategia de CreCIMIBNTO ........cceiiiiieiieeie e 61
9.1 Escalabilidad del NEQOCIO ......ccvccuieiiiiiiie ettt s e e s re et e b e snaesneesraenreens 61
(0 ToT o [0 1= 62

9.2 Estrategia de CreCIMIBNTO.......ccviiiieii ettt et e e s te e s teesteebeenseeneesraenreens 62
Estrategia de Crecimiento HOFZONEAL ...........coooiiiiiiiieee e 62
Estrategia de CreCimiento VErtiCAl ..........ccoiiiiiiiieiieee e 63
EStrategia GROGIATICA .. .....ci it 64

0.3 EStrategia de EQUIPO......iiiiiiecieeie ettt sttt ettt e st te e s teenteebe e b e neenraenraen 64
e ToF= N [T Tol T TSR 64
Etapa 08 EXPANSION ......cviiiiiiiiticeci ettt ettt sttt et e b e b e e b e et e e st e b et e besbesteeteene e e e e e re e 64
Etapa de ESCalabilidad ..........cooiiiiiiie e 65

9.4 Factores PrinCIPales ¥ RIESHOS .....cviuirtiieiirieieiirie ettt bbb 65
T 0] €T O 14T 1SS 65
PrINCIPAIES RIESTOS ... .ttt bbbt bbbttt e e e b e b sbe bt be e s e e e e e b e 65

10 EQUIPO: ROIES Y PEITIIES ...t ettt ee e 67
10.1 ROIES ..ttt bbbt bbbt h et e bbbt beene e r et nae 67
10.2 T LTSS 68
R {0 o[ T IO OSSRV R TSRO 71
111 Disefio Y DeSarrollo del IMV/P........coii i 71
11.2 o1 (o1 (o Y £ U o o3 o] PO PROR PSRN 71
11.3 LanzZamiento INICIAL ...........oiiii et bbb neesae 72

Pagina 8 de 77



Plan de negocio para una Start-Up basada en gamificacién educativa utilizando RA: Caso ARmadillo

12

114 EXPanSion NACIONA ..........coeiiiiie ettt st st e e nre s
115 EXpansion INtErNaCional ............ccocvivieiieiiesic sttt sttt e e nre
CONCIUSIONES ...ttt sttt ettt bbb et s bbbt st e st et e s b e s e et s b e s e ebesbeseabenbeseebenbe e

Pagina 9 de 77



Plan de negocio para una Start-Up basada en gamificacién educativa utilizando RA: Caso ARmadillo

1 Introduccion

La comprension lectora corresponde a uno de los cimientos fundamentales en el desarrollo educativo temprano,
es una de las habilidades basicas requeridas para el desarrollo académico y social integral de cualquier
estudiante. En Chile, se ha evidenciado un déficit sostenido en los Ultimos afios, particularmente dentro de
cursos pertenecientes a la educacion temprana como 1° y 2° basico. La pandemia de COVID-19 empeor6 la
situacion, profundizando las brechas existentes en el sistema e interrumpiendo el proceso de aprendizaje a gran
escala, forzando la implementacion de nuevas tecnologias y herramientas en el ambito educacional.

Es en este contexto que surge la iniciativa de ARmadillo, un emprendimiento digital desarrollado por
estudiantes de Ingenieria Civil Informatica de la Universidad Técnica Federico Santa Maria (UTFSM), cuya
propuesta ofrece una plataforma educativa basada en gamificacion y Realidad Aumentada (RA) con el objetivo
de reforzar el aprendizaje de la comprension lectora durante los primeros afios de alfabetizacion inicial. El
documento presente busca evaluar la viabilidad técnica y econémica de la propuesta, disefiando un plan de
negocio robusto que permita reducir riesgos de implementacién inicial y proyectar su escalabilidad a nivel
nacional e internacional dentro del ecosistema EdTech.

La principal problemética que aborda esta memoria corresponde a la ausencia de soluciones efectivas y
culturalmente relevantes para enfrentar el déficit de comprension lectora identificado en Chile. Se plantea como
solucion disefiar un plan de negocio para la Start-Up ARmadillo, que permita articular la propuesta de valor,
condiciones de operacidn, estrategias financieras y crecimiento del proyecto.

El marco teorico integra estudios sobre metodologias de gamificacién en educacién, aplicaciones efectivas
utilizando tecnologias de Realidad Aumentada dentro de contextos pedagdgicos y guias de planificacion
estratégica para Start-Ups digitales. La metodologia implementada combina un levantamiento inicial de
informacién secundaria relevante, andlisis cuantitativo de estadisticas oficiales de interés, y el disefio de
escenarios financieros comparables, cuya viabilidad fue evaluada a partir de indicadores estandar de inversion
(VAN, TIR, PPB, ROI y Break Even).

La estructura del documento es la siguiente, primero se exponen los objetivos generales y especificos para la
propuesta. Seguido de un estado del arte que aborda las bases y Ultimos avances en los ambitos de gamificacion,
Realidad Aumentada y el mercado EdTech. El capitulo siguiente cubre la propuesta, descripcion del producto
y servicio de ARmadillo. A esto sigue el estudio de mercado, se establecen definiciones para los roles de
usuarios y clientes, se identifican de manera cuantitativa y cualitativa, y finaliza con una revision del estado de
inversiones en soluciones de comprension lectora. A continuacion, se describe el modelo de negocio, detallando
puntos clave como propuesta de valor, fuentes de ingresos, costos y canales de distribucion. Considerando los
puntos anteriores se procede a la evaluacion econdmica del proyecto, esta fue realizada bajo 2 escenarios
hipotéticos de adopcidn. Este analisis es seguido por la definicion de estrategias tanto de escalabilidad como
crecimiento para el negocio, considerando dimensiones horizontales, verticales, expansiones geogréficas y de
equipo, acompafiadas por factores clave a considerar. Posteriormente, se presentan los perfiles y roles
necesarios dentro del equipo para hacer realidad la propuesta de ARmadillo, y el roadmap de ejecucion, con las
fases e hitos de mayor importancia durante la implementacién y crecimiento del negocio. Finalmente, las
conclusiones principales del trabajo realizado, destacando los principales puntos de interés respecto a la
viabilidad y potencial de ARmadillo como Start-Up.
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2  Objetivos

2.1  Objetivo General

1. Lograr un plan de negocio para una Start-Up basada en la gamificacion educativa utilizando
tecnologias de Realidad Aumentada con un enfoque en Hispanoameérica.

2.2 Objetivos Especificos

1. Conocer el mercado y entorno competitivo actual en el sector de la gamificacion educativa en
Hispanoamérica.

2. ldentificar las necesidades y preferencias existentes en el publico objetivo para establecer una
propuesta de valor clara basada en tecnologias de Realidad Aumentada y gamificacion.

3. Disefiar un modelo de negocio para determinar la viabilidad de la Start-Up, a través de los elementos
clave del Business Model Canvas, incluyendo la revision de aspectos tecnoldgicos, financieros y
operativos.

4. Establecer una estrategia de escalabilidad y crecimiento sostenible, respecto a la expansion tanto
del negocio como del equipo de desarrollo.
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3  Estado del Arte

3.1 Introduccién

e Educacion Gamificada: Se abordan estudios respecto a metodologias de gamificacion existentes,
ademas de su efectividad al impartir conocimiento y su impacto en la motivacidn de los estudiantes,
tanto de manera general como enfocada a la educacion primaria.

e RA en la Educacion: Se analizan investigaciones enfocadas en el uso de Realidad Aumentada en
contextos educacionales, tanto en ambientes generales como en casos especificos del aprendizaje del
lenguaje.

e Mercado Actual del EdTech: Se presenta una revision del estado actual del mercado de la tecnologia
educativa (EdTech), considerando los efectos y oportunidades generados por la pandemia de COVID-
19 y analizando el rol que toman iniciativas de EdTech en el sistema educacional en Chile y sus
correspondientes consecuencias.

3.2  Educacion Gamificada

Para discutir los avances en Educacion Gamificada, primero se debe entender el concepto de “Gamificacion”.
“Gamificacion” es un término relativamente nuevo, el cual se refiere al “uso de elementos de disefio del juego
fuera del contexto de juegos” (Deterding et al., 2011), tomando asi metodologias normalmente asociadas a
juegos, ya sea en formatos tradicionales o sus contrapartes digitales, e implementandolas a escenarios del mundo
real, con el objetivo de motivar ciertos comportamientos.

De acuerdo con (Sailer et al., 2017), metodologias clave frecuentemente utilizadas en este tipo de experiencias
son: puntos, medallas, marcadores, gréaficos de desempefio, historias significativas, avatares y compafieros de
equipo. Como resultado del estudio se identificaron varios efectos psicoldgicos: experiencias con uso de
medallas, gréficos de desempefio y marcadores, mostraron un aumento en la competencia y autonomia, mientras
que el uso de avatares, historias significativas y compafieros de equipo contribuyen al sentimiento de
satisfaccion social. Estos efectos, a su vez, proporcionan una motivacion extrinseca, pero internalizada, siempre
y cuando la implementacion de tales metodologias cuente con un disefio robusto y de calidad, comprensible
para el usuario final.

La gamificacidn constituye una herramienta relativamente inexplorada, en especial considerando enfoques en
educacidn primaria y sus respectivos efectos sobre el desarrollo de alumnos en etapas tempranas de aprendizaje,
como indica la revision sistematica realizada por (Romero-Rodriguez et al., 2024). Existe un claro interés
internacional en el topico; durante los Ultimos 5 afios se han publicado estudios de caso para cada una de las
principales areas curriculares de educacion primaria, inclusive una implementacién enfocada en educacion
fisica realizada en el Colegio Internacional de Valparaiso, Chile, en que se reporta una clara mejora en el
desarrollo motor total en alumnos de tercero y cuarto basico (Morales et al., 2024).

Asimismo, diversos estudios identifican a los estudiantes de educacion primaria como el grupo més receptivo
y proactivo a enfoques de gamificacion (Romero-Rodriguez et al., 2024). Su correcta implementacion puede
generar efectos positivos como refuerzo del compromiso, aumentos en la motivacion, autoeficacia y
participacién de alumnos en el aula de clase. Pero un disefio metodoldgico incorrecto al implementar tales
herramientas podria llevar a efectos adversos, como deterioro de la convivencia y el clima en la sala de clases.
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3.3 Realidad Aumentada en la Educacion

La Realidad Aumentada (RA) corresponde a uno de los avances tecnoldgicos mas innovadores de los Gltimos
tiempos. Se trata de una tecnologia que “mejora” el entorno del mundo real que nos rodea, sobreponiendo
contenido generado por computadora sobre este, utilizada ya en varios campos como salud, manufactura y
educacién. Muchas organizaciones logran ahorrar en costos de materiales al simular equipamiento costoso en
situaciones de entrenamiento a través de experiencias mas inmersivas y dindmicas. A medida que los costos del
hardware de RA contintan disminuyendo, esta se ha vuelto mas accesible a otros tipos de ambientes como es
el de la educacién primaria (Al-Ansi et al., 2023), entorno en el que su aplicacién ya ha demostrado beneficios
tanto en la motivacion, comprension de conceptos complejos y personalizacion del proceso de aprendizaje,
especialmente en estudiantes jovenes dada la naturaleza visual y didactica de la tecnologia. Desde el afio 2012
el nimero de articulos e investigaciones enfocadas en tecnologias de Realidad Aumentada y Realidad Virtual
han aumentado de manera exponencial, siendo RA y Aprendizaje los 2 términos mas frecuentes.
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Figura 1. Distribucion de publicaciones AR VR entre los afios 2011 y 2022.
Fuente: Al-Ansi, A. M., Jaboob, M., Garad, A., & Al-Ansi, A. (2023). Analyzing augmented reality (AR) and
virtual reality (VR) recent development in education. Social Sciences & Humanities Open, 8, 100532.

Esta nueva accesibilidad e interés por la Realidad Aumentada en la educacion ha proporcionado una variedad
de soluciones innovadoras. Un ejemplo que destacar son los Libros de RA: textos fisicos con aplicaciones
moviles disefiadas para enriquecer el material impreso con actividades interactivas, elementos audiovisuales e
incluso agentes pedagdgicos virtuales. Aunque no estén disefiados especificamente para desarrollar las
habilidades lectoras en estudiantes jovenes, estos textos han demostrado ser un apoyo significativo, aumentando
la motivacién y compromiso con el aprendizaje, asi también mejorando la transferencia de conocimiento,
aspectos clave durante un periodo fundamental en el desarrollo de la alfabetizacion. (Chang et al., 2024).

Esta integracion de la tecnologia al &mbito educacional representa solo una de las multiples formas en que la
RA ha comenzado a transformar los procesos de aprendizaje. Siendo reflejo del creciente interés investigativo
sobre el tema, destaca el meta-analisis realizado por (Cai et al., 2022), el cual ofrece una revisidn comprensiva
del impacto de la RA en el aprendizaje de lenguas. El enfoque méas popular identificado para el apoyo del
aprendizaje del vocabulario corresponde a la RA basada en dispositivos mdviles, que ha demostrado mejorar la
motivacion, satisfaccién, compromiso y percepcion de diversion en los estudiantes. Ademas, al vincular
vocabulario con los objetos en el ambiente fisico, se facilita la construccién de relaciones conceptuales, mientras
que el contexto méas inmersivo contribuye a mejorar la comprension de lo leido. El estudio también resalta la
relevancia en el nivel educacional de los estudiantes, donde los pertenecientes al nivel bésico experimentaron
efectos mas significativos tanto en motivacién como aprendizaje. Se recomienda hacer uso de estas
herramientas como complemento y en periodos breves, con el fin de no agotar el impacto inicial con relacion
al efecto de novedad.
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3.4  Mercado de la Tecnologia Educativa

La pandemia de COVID-19 resulto en la aceleracion de implementaciones tecnoldgicas en multiples &mbitos
del dia a dia, generando nuevas oportunidades para el emprendimiento digital. Dadas las restricciones,
instituciones como las educacionales debieron optar por metodologias virtuales de aprendizaje de manera
abrupta, lo cual impulso el emprendimiento en la mayoria de los campos educacionales a nivel global. De
acuerdo con (Modgil et al., 2022), se observé un crecimiento sin precedentes en plataformas educativas
digitales, la gran mayoria de estas fundadas a través de capital de riesgo, debido a la confianza y potencial
presente en este tipo de empresas.

En el caso de Chile, el analisis realizado por (Villalobos et al., 2024) revela que las compafiias EdTech en Chile
crecieron un 50% durante la pandemia, lo cual sigue las tendencias observadas a nivel global. El caracter
fuertemente privatizado del sistema educacional chileno ofrece ciertas ventajas particulares al territorio: las
escuelas tienen la posibilidad de trabajar directamente con el sector privado para implementar plataformas
educativas en sus procesos, sin requerir la intervencién directa del Ministerio de Educacion. En este contexto,
el Estado toma un rol méas cercano al de un socio estratégico, con el cual acceder a oportunidades de conectar
con otros potenciales socios, es una relacion que se describe como una “interaccion comercial”. Las
implementaciones tecnoldgicas utilizadas por establecimientos se agrupan en dos categorias principales:
sistemas administrativos y plataformas de aprendizaje, abarcando por completo el proceso educativo. En la
actualidad, se encuentran involucrados grandes actores internacionales como Microsoft, Google y Amazon,
quienes proveen software y soporte para la gestion escolar, mientras que son las Start-Ups internacionales y
empresas nacionales las enfocadas a creacion de contenido educativo. Muchas de estas empresas nacionales
pertenecen a la Asociacion Gremial de Empresas de Tecnologias en Educacién de Chile (AGETECH), la cual
desempefia un rol clave tanto en la organizacién del sector como en la mantencién de relaciones con el
MINEDUC.

3.5  Oportunidades y Limitaciones

Algunas de las principales oportunidades corresponden a la disminucién continua en los costos de hardware, de
la mano con un interés global el cual respalda la incorporacién de tales tecnologias en ambientes educativos.
Variedad de estudios destacan los beneficios obtenidos como aumento en motivacion estudiantil, compromiso
con el aprendizaje y mejoras al comprender conceptos mas complejos, especialmente en estudiantes de niveles
bésicos.

Para el caso de Chile, es el sistema educacional altamente privatizado el cual ofrece una flexibilidad adicional
a las escuelas respecto a qué soluciones tecnolégicas deciden implementar, recintos privados cuentan con una
mayor autonomia, sin requerir una mediacion estatal. Ademas, existen varios organismos tanto pablicos como
privados, los cuales buscan promover la innovacion tecnoldgica en este sector. Iniciativas tales como CORFO,
ProChile y fundaciones como Fundacion Kodea, Fundacion Chile, Fundacién Pais Digital y Fundacion
FONDEF impulsan programas de financiamiento y asesoria de proyectos con impacto en la educacion digital,
dando un apoyo inicial a Start-Ups nacionales.

Sin embargo, existen desafios importantes, como los costos iniciales de implementacién, tanto requisitos de
hardware (equipos maviles, servidores), como de software (desarrollo de contenido, licencias). Especialmente
considerando la necesidad de actualizar permanentemente el contenido de una plataforma de aprendizaje para
mantener sus actividades relevantes al curriculo nacional u enfrentar otras alternativas ofrecidas por la
competencia.

Finalmente, se identifica el desafio critico de la escalabilidad. A medida que mas usuarios, establecimientos y
niveles educacionales se incorporan, surgen distintos desafios logisticos, técnicos y pedag6gicos para asegurar
la calidad del servicio y contenido. Las experiencias educativas efectivas en RA requieren de equipos
interdisciplinarios que incluyan tanto pedagogos como desarrolladoras y especialistas en gamificacion, con la
capacidad conjunta de crear contenido llamativo y efectivo, alineado con los objetivos de aprendizaje.
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Considerando la alta probabilidad de operar bajo un esquema de capital de riesgo, es esencial contar con un
plan de negocio robusto que permita proyectar la viabilidad técnica y financiera de la Start-Up, asi también del
impacto generado en casos tanto de éxito como fracaso. Por esto es necesario considerar costos asociados al
desarrollo, implementacion, mantencién, soporte, marketing y expansion futura de la solucién, ademas de
analizar las tendencias en el sector y posibles estrategias de colaboracion entre otros actores clave.
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4 Diagnostico y Definicion del Problema

Problema Identificado: Actualmente existe un déficit generalizado y persistente en la comprension lectora de
estudiantes durante sus primeros afios de escolaridad en Chile (1° y 2° basico), lo cual perjudica el desarrollo
académico y social de futuros ciudadanos. Esta critica situacion se ha visto severamente agravada debido a los
efectos catastroficos que tuvo la pandemia de COVID-19 sobre todos los niveles educacionales, estos desafios
no han sido enfrentados de manera efectiva por las herramientas pedagodgicas disponibles, sean estas
tradicionales o digitales.

4.1 Diagnostico General — Educacion en Chile e Hispanoamérica

La educacidn es un pilar fundamental de cualquier nacién para abordar las desigualdades estructurales, mejorar
la movilidad social y fomentar el crecimiento de la productividad. Con el objetivo de generar mejores datos que
permitan a paises visualizar problemas y encontrar soluciones haciendo usos de los recursos disponibles, el
Banco Interamericano de Desarrollo (BID) publico para el afio 2023 un reporte titulado El Estado de la
Educacién en América Latina y el Caribe (Arias et al., 2023). De acuerdo con el informe publicado por el BID,
existen falencias en 3 dimensiones claves, destacadas a continuacion:

Primero, el gasto publico destinado a la educacion en América Latina y el Caribe (ALC) es muy bajo.
Considerando estos gastos como porcentaje del PIB, la regién invierte en promedio tres veces menos que el
resto de los paises pertenecientes a la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE)
(ver Figura 2). La escasa inversion existente se refleja en como los paises organizan y financian sus sistemas
educativos correspondientes. El nivel de participacién del sector privado varia de manera significativa entre
regiones (ver Figura 3). Para casos como Chile y Belice, donde la influencia privada es mayor, se deben
considerar los desafios adicionales correspondientes a equidad, garantia de la calidad educativa y regulacién
estatal. (ALC: América Latina y el Caribe, OCDE: Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo
Econdmicos)
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Figura 2. Gasto publico en educacién como porcentaje del PIB (BID, 2023)
Fuente: El Estado de la Educacion en América Latina y el Caribe, BID 2023.
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Costa Rica 9 91
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Argentina 26 74
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Figura 3. Matricula de Educacién Primaria segln tipo de Gestién, CIRCA 2020 (Porcentaje) (BID, 2023)
Fuente: El Estado de la Educacion en América Latina y el Caribe, BID 2023.

En segundo lugar, la tasa de terminacion para educacion secundaria y terciaria es demasiado baja, por debajo
del 65% en todas las regiones de analisis, observandose una mayor brecha en desigualdad respecto al nivel
socioecondmico y género de los alumnos, especialmente en educacién superior, donde la falta de oferta publica
puede generar barreras de acceso a familias sin los recursos suficientes para financiar una alternativa privada,
sobre todo luego de la crisis provocada por la pandemia de COVID-19. En estos casos se hacen mas aparente
los efectos de una educacion primaria deficiente. (ver Figuras 4, 5).
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Figura 4. Tasa de Terminacion, CIRCA 2019 (Porcentaje) (BID, 2023)
Fuente: El Estado de la Educacion en América Latina y el Caribe, BID 2023.
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Figura 5. Tasa de Terminacion primaria y secundaria para los paises de América Latina y el Caribe, CIRCA
2021 (Porcentaje) (BID, 2023)
Fuente: El Estado de la Educacion en América Latina y el Caribe, BID 2023.

Finalmente, los paises pertenecientes al estudio siguen presentando niveles de aprendizaje bajos en comparacion

al resto de paises en la OCDE, tanto en lectura como en matematicas y ciencias, lo cual se acentta por las
brechas en calidad educativa entre los distintos percentiles (ver Figura 6y 7).
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Figura 6. Bajo Desempefio Segun Nivel Socioeconémico, PISA 2022 (Porcentaje) (BID, 2023)
Fuente: El Estado de la Educacion en América Latina y el Caribe, BID 2023.
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Figura 7. Tasa de Bajo Desempefio en Matemaéticas, Lectura y Ciencias, por pais de América Latinay el
Caribe, CIRCA 2018 (Porcentaje) (BID, 2023)
Fuente: El Estado de la Educacion en América Latina y el Caribe, BID 2023.

Los efectos de la pandemia también son un aspecto para destacar en el estudio. Si bien la pandemia de COVID-
19 forzé a los paises a destinar mayores recursos al garantizar modalidades virtuales e hibridas, este gasto no
fue uniforme entre paises, pero, en promedio, fue mayor al gasto pablico sectorial en docentes de la OCDE.
Esta diferencia se observa tanto en recursos fisicos como infraestructura, donde, en general, es limitada.
Uruguay y Costa Rica cuentan con un mayor acceso a internet, mientras que Honduras, Guatemala y Nicaragua
(paises que asignan un menor presupuesto a la educacién), tienen un acceso mas limitado (ver Figura 8).
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Figura 8. Porcentajes de Acceso a Computadoras e Internet, CIRCA 2019 (BID, 2023)
Fuente: El Estado de la Educacion en América Latina y el Caribe, BID 2023.
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4.2 Descripcion del Problema en Comprensidn Lectora segin Expertos

La comprension lectora es una de las habilidades basicas requeridas para dar paso al desarrollo autbnomo e
integral de los estudiantes en cualquier campo. Para el contexto de Chile, existen multiples informes que
evidencian una regresién mantenida de esta competencia, con mayores consecuencias para los estudiantes en
etapas tempranas de su trayectoria escolar y sus futuros.

De acuerdo con el informe PIAAC 2023 de la OCDE, Chile se posiciono en el Gltimo lugar de entre 31 paises
evaluados, “(...) el 44% de los adultos chilenos entre 16 y 65 afios carece de competencias suficientes en
comprension lectora, matematicas y resolucion de problemas” (Saavedra, 2024). El bajo rendimiento en
comprension lectora (218 puntos) y matematicas (214 puntos) se encuentran muy por debajo del promedio de
la OCDE (260 y 263, respectivamente). “El déficit en la comprension lectora en especifico refleja una
problematica social mas profunda, de manera similar al deporte, cuando papas o tutores leen, los nifios tienden
a incorporar el habito”. El déficit identificado refleja condiciones existentes en mayor profundidad, un limitado
acceso a recursos culturales, la escasa participacion de familias en préacticas lectoras constructivas y la
discordancia existente entre los métodos de ensefianza tradicionales y el contexto real de los estudiantes.

En respuesta a la situacién de la educacion en Chile, el gobierno establecié en 2023 el Consejo para la
Reactivacion Educativa (Consejo para la Reactivacion Educativa, 2023), por orden del Presidente de la
Republica, con el objetivo de identificar los principales desafios existentes en el sistema educacional chileno y
establecer una estrategia acorde. En este se plantean tres grandes principios: Primero, la causa pais, el
requerimiento de realizar esfuerzos transversales, fortaleciendo comunicacion adecuada y oportuna respecto al
sentido de urgencia de la tarea, entre los diferentes organismos del Estado, gobiernos regionales y municipios,
asi como también la colaboracion publico-privada. Segundo, la prioridad nacional, con un requerimiento de
inversion significativo en el sector pablico. Por Gltimo, se destaca la perspectiva integral e innovadora, acorde
a los desafios y necesidades del siglo XXI, favoreciendo la autonomia y flexibilidad en el desarrollo de
iniciativas, que permita identificar y visibilizar practicas innovadoras de comunidades educativas.

A partir de estas secciones se establecen recomendaciones especificas de acuerdo con 3 ejes: Convivencia y
Salud Mental, Fortalecimiento de Aprendizajes, Asistencia y Revinculacién. Es dentro del eje de
Fortalecimiento de Aprendizajes que se destacan puntos clave relacionados directamente con la propuesta de
ARmadillo:

e Uso de formacion didactica en aprendizajes fundamentales, identificando y promoviendo iniciativas
0 métodos que cuenten con evidencia respecto a su impacto.

o Estrategia temprana de aprendizajes fundamentales, promoviendo el goce y motivacion por la lectura
a través de metodologia con evidencia en efectividad.

e  Monitoreo continuo de aprendizajes, con el objetivo de contar con informacion de utilidad para la
comunidad educativa.

Todas estas recomendaciones se encuentran alineadas con la propuesta de la Start-Up ARmadillo, la cual
establece un uso de tecnologias educativas basadas en gamificacion y Realidad Aumentada. Estas herramientas
han sido corroboradas como vias efectivas para llevar a cabo una ensefianza méas atractiva y motivadora,
especialmente en contextos de aprendizajes tempranos. Ademas, ARmadillo ofrece a docentes distintas
herramientas de monitoreo constante del desempefio de sus estudiantes, proporcionando a la comunidad
educativa de datos reales y facilitando la toma de decisiones.
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Para facilitar la comprensién de los distintos factores que contribuyen al déficit en la comprension lectora de
estudiantes de 1° y 2° basico en Chile, y a modo de complemento al diagndstico presentado anteriormente, se
incluye a continuacion un diagrama de causa-efecto (Ishikawa).
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Figura 9. Diagrama de causa-efecto sobre el déficit en comprension
lectora en estudiantes de 1° y 2° bésico en Chile.
Fuente: Elaboracién propia.

4.3  Consecuencias de la Problemética a Corto y Largo Plazo

La incapacidad de enfrentar la crisis en comprension lectora por parte de las instituciones educacionales trae
consigo efectos mas amplios que un bajo rendimiento en estudiantes. A corto plazo, estudiantes con deficiencias
en sus habilidades lectoras pueden presentar dificultades para seguir instrucciones, comprender textos del dia a
dia e incluso de otras asignaturas como matematicas y ciencias, mantener la motivacién por el aprendizaje e
integrarse al ambiente del aula escolar (UNESCO, 2022), dificultades que, de no ser atendidas con urgencia,
podrian terminar por incidir en el desarrollo de su autoestima personal y académica, y en su disposicion para
participar de la vida escolar.

A largo plazo, los efectos se multiplican. Una baja comprension lectora limita las posibilidades de continuar a
estudios en niveles superiores, disminuye la empleabilidad y dificulta la participacion ciudadana (Saavedra,
2024). Consecuencias significativas en el contexto chileno, donde la mayoria de las matriculas en educacién
primaria y secundaria corresponden a instituciones privadas, situacién cuyos efectos pueden ser identificados
en la amplia brecha de desempefio escolar existente, perpetuandose asi ciclos de pobreza y desigualdad social,
al obstaculizar la movilidad intergeneracional (Arias et al., 2023).

Los primeros afios de insercion escolar y social son criticos para el desarrollo de habilidades de las cuales los
estudiantes dependeran por el resto de sus vidas, por lo que retrasos o debilidades en esta etapa tienden a
amplificarse con el tiempo si no son identificados y abordados a tiempo. Es por esto que se vuelve urgente
implementar soluciones innovadoras, basadas en tecnologias educativas efectivas, que logren conectar con los
estudiantes de hoy en dia desde sus intereses, fortaleciendo su desarrollo lector desde edades tempranas.
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4.4 Vacios y Limitaciones en Soluciones Existentes

A pesar de los esfuerzos del Ministerio de Educacién por mejorar la comprension lectora, los enfoques
utilizados no logran atraer la atencion de estudiantes ni generar aprendizajes significativos. Predomina un
enfoque de ensefianza tedrico, orientado a rendir evaluaciones estandarizadas, no necesariamente practico en lo
gue exige la vida cotidiana. Esta discrepancia entre las practicas pedagdgicas y los propios intereses de los
estudiantes —ya inmersos en un entorno digital altamente interactivo— limita cualquier efectividad adicional
generada por las politicas implementadas.

Es necesario innovar en la forma en que se interactGa con el material de una forma mas ajustada al contexto de
los estudiantes, acostumbrados a un entorno digital. Si bien ya existen plataformas digitales con componentes
de gamificacién y RA en el mercado, pocas han sido disefiadas con el curriculo chileno y necesidades locales
en mente. Algunas a destacar son las siguientes:

- DIA: Instrumento oficial desarrollado por la Agencia de Calidad de la Educacion desde 2020, disefiado
para apoyar a los establecimientos en el monitoreo interno de los aprendizajes académicos y
socioemocionales de los estudiantes. Se aplica de manera voluntaria durante tres periodos del afio escolar
(diagnéstico, monitoreo, cierre), y entrega resultados inmediatos para la toma de decisiones
pedagogicas. Esta orientado a apoyar la gestién interna de las escuelas méas que a realizar un diagnéstico
estandarizado externo.(MINEDUC, 2025a)

- Caracter Games: Otra plataforma desarrollada en Chile (Caracter Games, 2021). Cuenta con una
expansiva libreria de contenidos, con méas de 300 textos acompafiados de preguntas respecto a la lectura.
Estas aportan a construir el registro de desempefio y avances en los alumnos, de entre 6 a 11 afios.
Ademaés, cuenta con puntos y recompensas que motivan su uso continuo. Esta implementada en varias
escuelas de varias regiones. Se alinea con 2 de las recomendaciones mencionadas: recoleccion de
informacién de utilidad y disponibilidad de material util. Es efectivamente una biblioteca virtual, con
pruebas de seleccion maltiple al finalizar la lectura y un historial de desempefio, limitando la presencia
del curriculo chileno a cuentos tipicos de la cultura chilena.

- Bookful: Bookful es una aplicacion internacional (Bookful, 2019), con el objetivo de fomentar la lectura
a través de libros aumentados (como se revisé en el estado del arte). Con mas de cien titulos, busca
fomentar el gusto por la lectura en nifios de entre 5 a 10 afios, al hacer que personajes y escenarios de
libros cobren vida en pantalla utilizando Realidad Aumentada. Incluye libros clasicos y de franquicias
populares, metodologias de lectura autbnoma o automatica, juegos y actividades didacticas y la
personalizacion de un avatar por medio del cual se realiza un seguimiento del progreso del nifio.
Actualmente se puede utilizar de forma gratuita, con opciones de suscripcion para aumentar la cantidad
de contenido disponible. Solo disponible en inglés. Corresponde a la solucién més refinada y exitosa
hasta ahora en el ambito. Desafortunadamente, no cuenta con contenido en espafiol y tiene un enfoque
de uso familiar y principalmente ludico, sin posibilidad de ser utilizado a gran escala en establecimientos
educacionales con fines pedag6gicos, con contenido que no se adapta al curriculo nacional ni al de
Hispanoamérica. (Al momento de escritura, la plataforma no se encuentra disponible.)

- Bartolo: Corresponde a una iniciativa desarrollada por el Ministerio de Educacion (MINEDUC, 2020).
Consiste en una serie de recursos digitales orientados a alumnos de 1ro a 3ro bésico, disefiado para
fomentar las habilidades fundamentales como la lectura, escritura y matematicas, mediante cuentos
ilustrados y actividades digitales, de manera Ildica e interactiva. Disponible de forma gratuita para
computadoras y dispositivos moviles, se puede descargar desde su pégina oficial o el portal ‘Aprendo
en Linea’ del MINEDUC. Es la iniciativa més parecida al Caso ARmadillo, considerando el contexto
nacional y su disponibilidad a establecimientos educacionales.
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Varias de las opciones disponibles cubren parcialmente ciertas partes de las recomendaciones para la
reactivacion educativa, como la disponibilidad de material, seguimiento del progreso individual, metodologias
innovadoras y efectivas. Sin embargo, se observan claras dificultades por parte de soluciones nacionales para
consolidarse, incluso en el propio contexto para el cual fueron disefiadas. Diversos son los estudios y analisis
—como el informe Todos al Aula (Ministerio de Educacién, 2018), el estudio de politicas digitales en educacion
elaborado por CEPPE UC, UNICEF y UNESCO (Soletic & Kelly, 2022), y el informe del Banco Interamericano
de Desarrollo (Cruz-Aguayo et al., 2022)— que atribuyen estas dificultades a una falta de planificacién
estratégica y comercial, siendo las principales problematicas mencionadas las siguientes:

o Heterogeneidad del sistema educativo: El sistema educativo chileno se encuentra fragmentado, no
funciona como un sistema cohesionado debido en gran parte a la heterogeneidad de establecimientos
y conjuntos desarticulados de instituciones con los que deben interactuar (Ministerio de Educacion,
2018).

e Ausencia de un organismo integrador: La pandemia encontr6 a Chile sin un liderazgo integrador
en lo que corresponde a politicas digitales dentro del sistema educativo, en parte debido al cierre del
programa Enlaces en el afio 2018, lo cual dejo un vacio en la gobernanza digital educativa,
conduciendo a una estrategia nacional mas atomizada, requiriendo desarrollos propios por cada area
afectada (Soletic & Kelly, 2022).

e Incorporacion apresurada e inesperada de tecnologias educativas: Debido al impacto sanitario
de la pandemia y las medidas de aislamiento implementadas, se forzd una incorporacion rapida y no
planificada de tecnologia en contextos educacionales, lo cual permitio observar posibles beneficios
que estas pueden brindar al sistema educativo, personal docente y estudiantes. Sin embargo, también
reveld la necesidad de generar una infraestructura institucional, normativas y una formacion docente
general frente a la incorporacién de tecnologia ordenada y efectiva (Cruz-Aguayo et al., 2022).

Pagina 26 de 77



Plan de negocio para una Start-Up basada en gamificacién educativa utilizando RA: Caso ARmadillo

A pesar de los avances en innovacion educativa, las soluciones existentes descritas presentan limitaciones en
ciertos aspectos importantes como cobertura, enfoque metodoldgico utilizado y alineacion curricular local.

Plataforma Origen Tecnologia GT“PO Idioma | RA | Gamificacién Cur_nculo Modelo de
Obijetivo chileno uso
. . Diagnostico | 7a 16 ~ I
Dia+ Chile digital afios Espafiol X X V4 Institucional
Caracter Chile Plataforma 6all Espafiol Institucional
Games interactiva afios P X v Parcial
Bookful | Internacional App movil > a 10 Inglés Ind|V|_d_uaI/
+RA afios V4 v X Familiar
App movil I
Bartolo Chile + libro 2;‘02 Espafiol / '”ﬁ:;‘;:?a':a”
fisico X v
. . App movil 6a9 ~ Institucional/
ARmadillo Chile T RA afios Espariol V4 V4 V4 Familiar

Tabla 1. Tabla de Benchmarking entre ARmadillo y alternativas disponibles.
Fuente: Elaboracion propia.

4,5  Justificacidn de la propuesta

Desarrollar un plan de negocio acorde al contexto de ARmadillo es fundamental, no sélo para facilitar la
implementacion inicial del servicio, sino también para minimizar los riesgos de inversién existentes, proyectar
la escalabilidad de la iniciativa y presentar un nivel estimado de sostenibilidad en el tiempo.

La propuesta de ARmadillo corresponde a una herramienta pertinente al problema de la comprensién lectora
existente en etapas tempranas, con un potencial de impacto escalable tanto a Chile como el resto de
Hispanoamérica. Sin embargo, es necesario contar con una planificacion estratégica adecuada, buscando evitar
el estancamiento existente en otras iniciativas similares y permitiendo la expansion escalable de la solucién,
incluso fuera de Chile y del &mbito de la educacion lectora basica.

Por lo tanto, la contribucidn de esta memoria hacia el desarrollo exitoso de ARmadillo corresponde al disefio
de un plan de negocio, el cual permita facilitar su implementacion sostenible y expansion futura dentro del
ecosistema EdTech nacional e internacional. El trabajo realizado podria ser utilizado como futura referencia
para emprendimientos similares dentro del area de EdTech en Chile e Hispanoamérica.

Esta memoria busca contribuir al desarrollo exitoso de ARmadillo a través del disefio de un plan de negocio,
facilitando asi su implementacién sostenible y expansién en el ecosistema EdTech nacional e internacional.
Ademas, este trabajo podria ser utilizado como futura referencia para emprendimientos dentro del area de
EdTech en Chile e Hispanoamérica.
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5 Descripcién de la Solucion

5.1  Descripcion del Producto

ARmadillo es una plataforma educativa basada en metodologias de gamificacion y tecnologias de Realidad
Aumentada, disefiada con el objetivo de apoyar la ensefianza de la comprension lectora en estudiantes de 1° y
2° basico en Chile, con una proyeccion futura hacia Hispanoamérica. Se divide en dos moédulos; la plataforma
movil, que engloba las actividades y material didactico para que los estudiantes puedan interactuar de forma
directa y personalizada. Mientras que el segundo modulo corresponde a una plataforma web dirigida hacia
docentes, encapsulando monitoreo en tiempo real del curso, descripciones de material y configuraciones varias
para personalizar aln mas la experiencia en el aula.

La plataforma mévil ofrece una variedad de actividades interactivas alineadas con el curriculo nacional,
estructurada como un viaje narrativo por las regiones de Chile. Cada una de las regiones presenta una unidad
tematica acompariada por personajes animales, quienes guian el aprendizaje a través de historias y entregan
instrucciones para las actividades, en donde los estudiantes desarrollan sus habilidades lectoras mediante
desafios tradicionales y experiencias inmersivas utilizando RA. Este enfoque busca aumentar el compromiso,
enfoque y retencién de contenidos, utilizando un formato accesible y culturalmente relevante para los
estudiantes.

Por su parte, la plataforma web de ARmadillo entrega a docentes herramientas de monitoreo en tiempo real
para cada una de las actividades desarrolladas, facilitando el seguimiento del progreso en cada estudiante;
identificacion de dificultades especificas y la toma de decisiones pedagdgicas informadas. Ademas, cada
actividad cuenta con un resumen y descripcion de sus contenidos, permitiendo a docentes planificar sus clases,
con el objetivo de reducir la carga de trabajo destinada a la creacion de materiales, ademas de permitir una
ensefianza mas personalizada.

e Gamificacién Pedagogica: Actividades disefiadas para implementar metodologias gamificadas tales
como puntos, niveles, logros, insignias y desafios narrativos guiados por personajes, para motivar el
aprendizaje constante.

¢ Realidad Aumentada: Elementos visuales interactivos sobrepuestos a la imagen del mundo real, los
cuales permiten transformar lecturas y actividades tradicionales en experiencias inmersivas.

e Narrativa Localizada: Historias, personajes y entornos inspirados en la geografia, flora y fauna
chilena, promoviendo asi la identidad cultural y motivando el aprendizaje enfocado al contexto de
los estudiantes.

e Enfoque Curricular: Actividades alineadas a los objetivos y contenidos del curriculo chileno,
distribuidas de acuerdo con el plan escolar. Ademas, las actividades estan basadas en metodologias
ya aplicadas en el aula, tales como: caza de palabras, interrogacién de texto, ordenamiento de sucesos,
escritura espontanea y préstamo literario.

e Accesibilidad: Plataforma movil operativa en dispositivos méviles de gama media o baja, con
posibilidad de uso offline.

e Panel Docente: Herramientas para seguimiento del rendimiento académico individual y grupal
dentro de las actividades realizadas por uno o varios cursos, generacion de informes, resimenes de
actividades y control sobre el ritmo de avance entre unidades, facilitando la toma informada de
decisiones académicas.
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5.2  Descripcién del Servicio

El servicio entregado por ARmadillo también considera conjuntos de condiciones operativas y comerciales que
definen los métodos de entrega y gestion del servicio en contextos institucionales. A continuacion, se detallan
los aspectos principales asociados a licenciamiento, cobertura y soporte:

e Modalidades de Licenciamiento: Licencias institucionales de vigencia anual, con posibilidad de
licencias multianuales con descuentos progresivos, incentivando la adopcién sostenida. Se ofrece
una licencia piloto con limitaciones de tiempo y cobertura para establecimientos interesados en
conocer el servicio antes de contratar. Licencias familiares ofrecen modalidades pagadas anuales y
freemium con anuncios y acceso limitado a contenido.

e Tipos de Licencias: Licencias otorgadas en funcion del nimero de estudiantes registrados,
organizados en rangos con alumnos méaximos (por ejemplo: hasta 30, 60, y mas de 90 estudiantes).
Familias consideran opciones similares en base a nimero de miembros.

e Contenido Incluido por Plan: Los establecimientos pueden optar por contratar solo contenido de
1° basico, solo contenido de 2° basico o el acceso completo para ambos niveles. Se consideran
actualizaciones periddicas de contenido y funcionalidades para todos los planes durante la vigencia
del contrato. Todos los planes incluyen acceso completo a la plataforma web y sus herramientas
correspondientes. Planes familiares ofrecen estadisticas de monitoreo simplificadas dentro de la
misma aplicacion.

e Gestidn de Datos y Término de Contrato: Al finalizar el periodo de vigencia del contrato, se
conservarén los datos correspondientes a perfiles de estudiantes durante un periodo méximo de 12
meses. Durante tal periodo, los establecimientos podrén solicitar la reactivacion del servicio y
mantener sus datos. Adicionalmente se ofrecen las opciones de descargar reportes locales para
respaldo institucional y borrado inmediato de los datos.

e Soporte Técnico: Establecimientos bajo licencias activas tendran acceso a soporte técnico via
correo electronico, teléfono u videollamada con atencién prioritaria en horario habil,
actualizaciones periddicas de contenido, funcionalidades y mejoras de vida. Ademas de acceso a
manuales y capsulas formativas en linea dentro de la misma plataforma. Familias compartiran los
beneficios de soporte técnico.

e Canales de Contacto: Las principales vias de contacto incluyen correo de soporte, formulario de

contacto disponible en portal docente, linea telefénica directa y un delegado de apoyo institucional.
La version familiar incluye opciones de contacto directo dentro de la misma aplicacion.
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6 Estudio de Mercado

Para la iniciativa ARmadillo, el estudio de mercado se ha visto dividido en dos fases: la Fase 1 corresponde al
mercado chileno, considerado como mercado de lanzamiento por ser donde se origina el problema
diagnosticado. El contexto cultural y pedagégico ya han sido estudiados, y existen mayores posibilidades de
contacto con clientes iniciales. La Fase 2 contempla la expansién futura hacia el resto de Hispanoamérica, cuya
realizacion serad abordada posteriormente en funcion de los aprendizajes obtenidos de la fase inicial.

Esta segmentacion del estudio se considero necesaria para facilitar el crecimiento gradual del negocio basado
en: limitaciones presupuestarias iniciales, validacién de la propuesta en un entorno cultural y educativo
conocido y reduccion del riesgo asociado al despliegue en mercados internacionales.

Para efectos de esta memoria, el analisis se limitard a la Fase 1 (Chile). Esta decision es justificada por la
relevancia estratégica que representa: Chile corresponde al entorno donde ARmadillo puede generar su primer
impacto real, proyectando su escalabilidad futura a partir del desempefio local.

6.1 Resumen

Segun datos oficiales del ministerio de Educacion y algunas estimaciones complementarias, el mercado
potencial en Chile se compone de:

~461.000 estudiantes de 1° y 2° basico.

~30.800 docentes de educacion basica en los niveles mencionados.

~7.860 establecimientos educacionales que imparten enseflanza basica.

~410.000 hogares con nifios en edad objetivo (donde un 40% tendrian capacidad de pago).

El capital anual estimado que se mueve en el mercado chileno de soluciones tecnolégicas orientadas al
desarrollo de habilidades lectoras se estima entre $3.000 y $5.000 millones de pesos chilenos, considerando
licencias institucionales, programas publicos y ventas directas.

Para la iniciativa ARmadillo, se propone una division en dos fases del estudio: la Fase 1, que corresponde sélo
al mercado chileno, y una Fase 2 proyectada hacia Hispanoamérica. Esta segmentacion del estudio es
considerada necesaria dada la estrategia de implementacion gradual del negocio, ademas de las consideraciones
adicionales que requieren cada uno de los contextos internacionales y el gran esfuerzo que conllevaria.

Para los efectos de esta memoria, el analisis se limitara a la Fase 1 (Chile), dadas las restricciones de tiempo y
alcance existentes, pero ademas porque este corresponde al mercado de lanzamiento inicial para la plataforma.
Es aqui donde se presenta la problemética principal y los primeros usuarios potenciales del servicio, ofreciendo
un mejor entendimiento de la demanda inicial estimada y la inversidn potencial. El analisis correspondiente a
la Fase 2 se considera para trabajo a futuro, sujeta a las validaciones correspondientes luego del despliegue
inicial.
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6.2 Tamafio del Mercado

Usuarios Potenciales

En el contexto de ARmadillo, son los estudiantes quienes se consideran usuarios potenciales principales, dado
que utilizarian de forma directa la plataforma mavil para desarrollar las actividades disponibles. En especifico,
el negocio esta dirigido a estudiantes en 1° y 2° afio de ensefianza bésica, correspondientes al periodo de
alfabetizacion inicial. De acuerdo con el curriculo chileno, durante estos afios se espera la transicién desde una
decodificacion béasica hacia una comprensidn funcional de textos simples. Se consideran usuarios potenciales
principales, debido a la urgencia existente a la hora de detectar y apoyar deficiencias existentes en estos niveles,
y por la receptividad demostrada por este grupo etario hacia soluciones tecnolégicas y estrategias de
gamificacion en ambientes educacionales.

Para dimensionar este universo de usuarios se realiz6 un andlisis cuantitativo de las matriculas nacionales de
estudiantes de 1° y 2° basico, tomando en cuenta las cifras facilitadas por el Ministerio de Educacién de Chile
dentro del Resumen Estadistico de la Educacién Oficial (MINEDUC, 2025b). Los siguientes tipos de
establecimientos fueron considerados para el andlisis, en cuenta de limitaciones presupuestarias y libertad
relativa de inversion:

e Municipal y Servicios Locales (SLEP): Sujetos a mayores regulaciones por politicas publicas y con
recursos limitados, soluciones deben ajustarse a los presupuestos y normativas estrictas del sector
publico.

e Particular Subvencionado: Segmento mas amplio y diverso, algunas restricciones presupuestarias
se mantienen, pero el acceso a mayores recursos puede variar segun establecimientos.

e Particular Pagado: Establecimientos con mayor libertad y disposicion a invertir en tecnologias
innovadoras, considerando la mayor cantidad de recursos provenientes de las propias familias y la
escasa intervencion del estado.

Nivel Municipal ~ [Particular Particular Servicios Locales de  [Total
Subvencionado Pagado Educacién Publica Nacional
1° Bésico 64.799 121.181 23.140 14.031 223.151
2° Bésico 70.409 127.506 25.262 15.088 238.265
Total 135.208 248.687 48.402 29.119 461.416

Tabla 2. Tabla de matriculas nacionales para 1° y 2° basico, 2025.
Fuente: Elaboracion propia con los datos del Centro de Estudios MINEDUC.
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Figura 14. Distribucién gréfica de matriculas nacionales para 1° y 2° basico, 2025.
Fuente: Elaboracidn propia con los datos del Centro de Estudios MINEDUC.

En la primera tabla se presentan los datos numéricos de las matriculas (ver Tabla 2), acompafiado de su
representacion gréfica (ver Figura 14). A partir de los datos anteriores se destacan las siguientes observaciones:

e EIl universo de usuarios principales totales para ARmadillo es de aproximadamente 461.416
estudiantes de 1° y 2° Basico.

e La mayoria de las matriculas se concentran en establecimientos particulares subvencionados, donde
se acumulan un total de 248.687 estudiantes, 53.9% de total nacional.

e En segundo lugar, se encuentran los colegios municipales y servicios locales de educacion publica,
juntos suman 164.327 alumnos, o un 35.6% del total de matriculas.

o El grupo més pequefio corresponde al de establecimientos particulares pagados, con 48.402 alumnos,
correspondientes al 10.5% total.

Ademaés de los estudiantes, se consideran como usuarios potenciales secundarios a los docentes encargados de
impartir clases en 1° y 2° basico, en especifico profesores en educacion basica para nifios. A pesar de no
interactuar directamente con las actividades y contenidos, son ellos los encargados de facilitar la
implementacion efectiva de las herramientas. Ademas, el portal web para profesores es considerado como parte
del servicio entregado por ARmadillo, beneficiando de manera directa a la gestion pedagdgica en lo que respecta
cargas administrativas y seguimiento del aprendizaje. Dado que la experiencia docente también forma parte del
servicio entregado por ARmadillo, se proponen como usuarios potenciales secundarios.

Para dimensionar el universo de estos usuarios, se realizé un analisis cuantitativo similar al de las matriculas.
Desafortunadamente, el Resumen Estadistico de la Educacién Oficial (MINEDUC, 2025b) no entrega cifras
exactas de docentes por curso, por lo cual se presenta las cifras relacionadas al total de docentes que ejercen en
educacidn bésica, en formato de tabla (ver Tabla 3), y formato gréfico (ver Figura 15):
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Perfil de Establecimiento NuUmero de Docentes en Educacion Bésica
Municipal 47.773
Particular Subvencionado 51.215
Particular Pagado 12.130
Servicios Locales de Educacion Publica 10.343
Total 121.461

Tabla 3. Tabla de docentes en educacion basica, 2025.
Fuente: Elaboracion propia con los datos del Centro de Estudios MINEDUC.
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Figura 15. Distribucién gréfica de docentes en educacion bésica, 2025.
Fuente: Elaboracién propia con los datos del Centro de Estudios MINEDUC.

Este total corresponde a docentes que imparten clases desde 1° a 8° basico, por lo tanto, es necesario estimar
cuantos de estos estan involucrados directamente con los campos del aprendizaje del lenguaje y dentro de los
cursos de interés. Para esto, se utilizaron datos correspondientes a la distribucién de docentes por sector de
ensefianza, obtenidos del informe Variacion en la informacion estadistica de los docentes de la educacion en
desempefio (MINEDUC, 2022).

Los porcentajes de distribucion obtenidos fueron ajustados al universo de docentes en Educacion Bésica, a

diferencia del total de docentes nacional entregado por el informe. A continuacién, se ilustran los célculos y
resultados correspondientes:
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Subsector Namero de Docentes % de distribucién relativa
Bésica Lenguaje 29.646 24,9%
Basica Lengua Indigena 516 0,4%
Basica Matematica 11.089 9,3%
Basica Ciencia 9.390 7,9%
Basica Tecnologia 1.455 1,2%
Basica Artes 6.067 5,1%
Basica Educacion Fisica 10.439 8,8%
Basica Orientacion 204 0,2%
Basica Religién 4,599 3,9%
Basica General 45,533 38,3%
Total 118.938 100%

Tabla 4. Tabla de docentes en educacién basica distribuidos por subsector, 2022.
Fuente: Elaboracion propia con los datos del Centro de Estudios MINEDUC.

Subsector Namero de Docentes % de distribucién relativa
Basica Lenguaje 29.646 24,9%
Bésica General 45,533 38,3%
Subtotal 75.179 63,2%

A partir de estos porcentajes de distribucion relativos dentro de Educacién Bésica, se estimaron las cantidades

Tabla 5. Tabla de docentes en educacion bésica
con distribucion relativa a basica, (subtotal relevante), 2022.
Fuente: Elaboracion propia con los datos del Centro de Estudios MINEDUC.

de docentes para el afio 2024 dentro de las categorias relevantes:

Subsector % Ajustado a Bésica Estimacion de docentes 2024
Bésica Lenguaje 24,9% 30.242
Basica General 38,3% 46.531
Subtotal 63,2% 76.773

Tabla 6. Tabla distribucién estimada de docentes en educacion bésica, (subtotal relevante), 2024.
Fuente: Elaboracién propia con los datos del Centro de Estudios MINEDUC.

Tomando en cuenta la distribucién de docentes presentada en Variacion en la informacion estadistica de los
docentes de la educacion en desempefio (MINEDUC, 2022); se identifico la distribucidn relativa dentro de las
asignaturas bésicas, recalculando los porcentajes para reflejar qué fragmento de profesores bésicos se
encontraba dentro de “Bésica General” y “Bdsica Lenguaje”, luego, esta distribucion relativa se aplicé sobre
los datos actualizados al 2024 dentro del Resumen Estadistico de la Educacion Oficial (MINEDUC, 2025b),
permitiendo estimar de manera numérica la cantidad de docentes dentro de las asignaturas de interés, asumiendo
una continuidad razonable en la distribucién porcentual de docentes.

Por altimo, los datos todavia se refieren al total de docentes en Educacion Bésica, para acotarlos a profesores
dentro del rango educativo de 1° y 2° béasico, dado que no se dispone de datos especificos, se establecen los

siguientes supuestos:

e EI50% de docentes Generales pertenecen a 1° y 2° basico, considerando que su labor se concentra
en cursos tempranos, antes de que las asignaturas sean impartidas por docentes especialistas de cada

asignatura.

Pagina 34 de 77




Plan de negocio para una Start-Up basada en gamificacién educativa utilizando RA: Caso ARmadillo

o EIl 25% de docentes de Lenguaje pertenecen a 1° y 2° basico, distribuyéndose de manera uniforme
entre los 1° y 8° basico

Finalmente se obtienen las siguientes estimaciones:

Subsector (1°y 2° Basico) Estimacion de docentes 2024
Bésica Lenguaje 7.560
Bésica General 23.260
Total 30.820

Tabla 7. Tabla estimada de docentes en 1° y 2° basico, (subtotal relevante), 2024.
Fuente: Elaboracion propia con los datos del Centro de Estudios MINEDUC.

Del analisis se destacan las siguientes observaciones:

e  Existen aproximadamente 30.800 docentes que ejercen funciones directamente en 1° y 2° basico,
en cargos de profesor jefe o docente de lenguaje, equivalente al 25% de todos los docentes activos
en educacion basica.

e La gran mayoria de docentes se desempefian en establecimientos municipales, considerando
también a servicios locales publicos, con un total de 58.116 docentes, o equivalente al 48% de
todos los docentes activos en educacion bésica.

e Seguido, se encuentran los docentes en establecimientos particulares subvencionados, donde se
acumulan un total de 51.215 docentes, equivalente al 42% de docentes activos en educacién
bésica.

e El grupo mas pequefio corresponde a establecimientos particulares pagados, con 12.130 docentes
activos, o un equivalente del 10% de todos los docentes en educacion basica.

Clientes Potenciales

Ademaés de los usuarios directos de Armadillo, es de principal importancia identificar a los clientes potenciales
del servicio, en otras palabras, quiénes son las entidades con capacidad presupuestaria e interés para contratar
la solucion. Dentro de este enfoque se consideran tres grupos: establecimientos que imparten educacion basica,
sostenedores con aportes del estado y familias con hijos en educacion bésica.

Los establecimientos educacionales corresponden al cliente principal para soluciones de EdTech como la
presentada por Armadillo. Al funcionar como intermediarios directos entre el proveedor del servicio
(ARmadillo) y los usuarios principales (alumnos de 1° y 2° bésico). En especifico, son los directores, jefes de
UTP (Unidad Técnico Pedagdgica) y otros cargos superiores quienes tienen la capacidad de decision sobre que
metodologias u herramientas digitales son implementadas en las aulas de su establecimiento.

Dentro de este grupo destacan los siguientes puntos de interés:
e Programas Especiales: Establecimientos que forman parte de iniciativas gubernamentales de

reactivacion educativa o innovacién pedagdégica podrian contar con una mejor disposicién frente a
la adopcion de medidas tecnoldgicas complementarias.
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¢ Nivel de Conectividad: Los niveles de conectividad y tecnologias ya disponibles en algunos
establecimientos podrian facilitar la decision de adoptar soluciones de EdTech, al no requerir costos
en tecnologias adicionales (Computadores, tabletas, infraestructura de internet, etc.)

e Interés en Adopcidon: Establecimientos con un interés en adoptar medidas innovadoras como DIA,
valoran la trazabilidad del progreso permitida por el sistema y reconocen las ventajas que posibilita
la implementacion de sistemas tecnoldgicos en el aula.

e Consideraciones: Aunque algunos establecimientos tengan a su disposicion los recursos necesarios
para adoptar nuevas herramientas digitales como ARmadillo, su adquisicién puede verse limitada
por procesos administrativos complejos o restricciones presupuestarias. De acuerdo con el informe
Todos al Aula (Ministerio de Educacién, 2018), la fragmentacion del sistema educativo chileno y
la falta de coordinacion son los principales obstaculos al incorporar nuevas tecnologias de manera
eficiente. Asimismo, estudios recientes (Soletic & Kelly, 2022) indican que la acelerada
incorporacion de tecnologias durante la pandemia evidenci6 faltas de preparacion institucional y
resistencia inicial por parte de algunos docentes, reforzando la necesidad de comunicar los
beneficios y valor entregado por las soluciones digitales.

Los municipios estdn a cargo de administrar las redes de escuelas publicas en el pais. Debido a este rol se
consideran como clientes a nivel de red, contando con capacidades de financiamiento de licencias y
coordinamiento en la implementacion de la solucion como parte de los planes comunales e incluso regionales
de reactivacion educativa.

Dentro de este grupo destacan los siguientes puntos de interés:

e Compra Centralizada: Los municipios poseen la capacidad de adquirir e implementar soluciones
simultaneamente en distintos establecimientos educacionales, convirtiéndolos en clientes con un
impacto y alcance considerable.

e Programas Publicos: La implementacion de Armadillo en establecimientos por parte de
municipios contribuiria a diversas iniciativas promovidas por el MINEDUC, como el Plan de
Reactivacion Educativa, brindando prioridad presupuestaria y facilitando su aceptacion dentro de
la institucion.

e Fondos Nacionales: Los municipios pueden postular a fondos nacionales e, incluso, actuar como
mandantes en el proceso de postulacién, mejorando significativamente las posibilidades de
obtener financiamiento.

e Consideraciones: Trabajar con estos clientes implica un enfoque diferente al relacionarse con
establecimientos educacionales individuales. La gestion puede verse afectada por cambios de
administracién, incluso, procesos burocraticos mas extensos, lo que puede demorar
considerablemente el cierre de acuerdos a largo plazo y su efectiva implementacién. Ademas, las
consecuencias de soluciones o decisiones mal ideadas pueden llegar a ser mucho mas severas, al
tratarse de una red de establecimientos.

Finalmente, se considera que las familias representan un grupo relevante en contextos de venta de software
educativo, con especial relevancia si se trata de soluciones de venta directa 0 modelos freemium, donde las
caracteristicas basicas se pueden utilizar de manera gratuita pero limitada, ofreciendo la opcidn de pagar para
obtener acceso a mayores opciones y contenidos.

Dentro de este grupo destacan los siguientes aspectos de interés:

e Mayor Independencia: A diferencia de escuelas y municipios, las familias no requieren de
procesos administrativos ni presupuestarios externos para adquirir algun servicio digital como
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ARmadillo. La adopcion resulta mas rapida, siempre y cuando se trate de una propuesta valiosa y
conveniente en los ojos de las familias.

e Aprendizaje en Casa: Una de las consecuencias del atraso educativo generado durante la
pandemia fue el aumento en interés por padres de contratar servicios de refuerzo para sus hijos,
en especial aquellos en etapas tempranas que buscan mejorar habitos y habilidades cognitivas
desde la comodidad del hogar.

e Consideraciones: Este grupo presenta la mayor heterogeneidad socioeconoémica y digital de los
discutidos hasta ahora, al tratarse de individuos y no organizaciones. El poder adquisitivo y las
habilidades digitales pueden diferir entre distintos ntcleos familiares, ademas, al tratarse de un
negocio emergente, resulta mas dificultosa la venta a largo plazo de suscripciones anuales,
limitando la sostenibilidad del negocio basando sus ingresos solo en ventas directas mas volatiles.

A partir de los datos presentados en el Resumen Estadistico de la Educacion Oficial (MINEDUC, 2025b), se
consideran los siguientes volimenes de clientes potenciales aproximados.

Escuelas Basicas NUmero de Establecimientos
Municipales 3.568
Particulares Subvencionados 3.102
Particulares Pagados 499

Servicios Locales de Educacion Pablica| 697

Total 7.866

Tabla 8. Tabla de clientes potenciales (establecimientos de educacion basica), 2024.
Fuente: Elaboracion propia con los datos del Centro de Estudios MINEDUC.

Dependencia Administrativa NuUmero de personas juridicas
Corporacién Municipal 41

Municipal DAEM 235

Particulares Subvencionados 4.525

Particulares Pagados 506

Corp. de adm. Delegada 16

Servicios Locales de Educacién Publica| 15

Total 5.338

Tabla 9. Tabla de clientes potenciales (Sostenedores/as con aportes del Estado), 2024.
Fuente: Elaboracion propia con los datos del Centro de Estudios MINEDUC.

A la fecha, no existen registros exactos correspondientes al nimero de hogares en Chile con nifios en ciertos
cursos especificos, por lo que a continuacion se emplearon los resultados de la CASEN 2022 (Encuesta de
Caracterizacion Socioeconomica Nacional) (Multidimensional, 2024). Esta encuesta ofrece cifras a nivel
nacional sobre las caracteristicas de hogares, incluyendo ciertos factores: el nimero de nifios por hogar, edad y
distribucion por nivel educativo.

A partir de lo anterior, es posible estimar la cantidad de hogares con nifios cursando los niveles educativos de
interés. Adicionalmente, la clasificacién por quintiles de ingreso sugiere que mas del 60% de hogares con nifios
en edad escolar se distribuyen entre los primeros tres quintiles de ingreso, lo cual sugiere escaso acceso a
soluciones digitales y una mayor dependencia de apoyos publicos.
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Categoria Estimacion de hogares 2024
Hogares con nifios en 1° basico ~200.000
Hogares con nifios en 2° basico ~210.000
Total ~410.000

Tabla 10. Tabla de clientes potenciales (Hogares con nifios en educacion basica), 2024.
Estimaciones basadas en matricula oficial del MINEDUC (2025).
Fuente: Elaboracion propia con los datos del Centro de Estudios MINEDUC y CASEN.

Categoria Estimacion
Nivel socioeconémico medio ~165.000

y alto estimado

Nivel socioeconémico bajo ~245.000
estimado

Total ~410.000

Tabla 11. Tabla de clientes potenciales (Hogares con nifios en educacion basica), 2024.
Estimaciones basadas en matricula oficial del MINEDUC (2025) y distribucion sociodemografica segun
CASEN 2022 (Ministerio de Desarrollo Social, 2023).

Fuente: Elaboracién propia con los datos del Centro de Estudios MINEDUC y CASEN.

Del estudio de clientes potenciales se destacan los siguientes descubrimientos:

e Numero de Establecimientos: Existen a la fecha 7.866 establecimientos educacionales que
imparten clases basicas en Chile. Los mas numeros son los municipales, concentrando el 45% del
total, seguidos por los particulares subvencionados con un 39,4%, los establecimientos
particulares pagados terminaron por ser los méas escasos con un 6,4% del total.

o Distribucion de Sostenedores: Existen en el sistema educativo chileno mas de 5.300
sostenedores con aportes del estado, considerando responsabilidades de gestion que abarcan
multiples establecimientos. Este rol es de principal importancia al involucrar procesos de adopcion
tecnoldgica, ya que concentran las responsabilidades administrativas y presupuestarias requeridas
para su adquisicion. En esta categoria son los sostenedores de establecimientos particulares
subvencionados los que cuentan con la mayor distribucion de personas juridicas del 85% del total.

e Tamafo del Mercado Familiar: De acuerdo con las estimaciones pertinentes, existen cerca de
410.000 hogares con nifios en 1° y 2° bésico, una cifra considerable en casos de venta directa del
servicio. Sin embargo, aproximadamente el 60% de estos hogares se encuentran dentro de los tres
primeros quintiles de ingreso, implicando una menor capacidad de acceso a los recursos necesarios
para contratar y utilizar el servicio de ARmadillo. El enfoque se dirige al 40% restante, el cual
presenta mayores capacidades de pago.

A considerar se tienen las caracteristicas por establecimiento de conectividad y condiciones para la
implementacion de la solucidn, actualmente no existen cifras exactas para los niveles de conectividad por
establecimiento con educacién basica en Chile; aun asi, son diversos los informes que indican una
heterogeneidad constante en el acceso a internet y dispositivos tecnoldgicos. Establecimientos particulares
pagados y algunos subvencionados pagados son los mas propensos a disponer de los requerimientos necesarios
para implementar soluciones digitales, mientras que los municipales y servicios de educacion locales enfrentan
mayores desafios debido a limitaciones de infraestructura y recursos. De acuerdo con el estudio Kids Online
Chile 2022 (UNICEF, 2022), solo el 58% de directores declara que sus establecimientos cuentan con acceso
total a internet dentro de sus instalaciones, mientras que un 15% divulga una conexién parcial o casi nula.
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6.3  Capital Anual en Soluciones Diagnoéstico y Apoyo en Comprension Lectora

Como un componente del estudio de mercado, es esencial reconocer el capital nacional empleado por entidades
publicas y privadas en lo que concierne a soluciones orientadas a respaldar la comprension lectora. Lo anterior
es con el objetivo de proporcionar un marco comparativo que facilite estimar el potencial economico del
mercado y las oportunidades actuales de financiamiento. Ademas, resulta de interés revisar los modelos de
negocio ya establecidos por servicios similares, con el fin de reconocer las opciones disponibles en cuanto a
monetizacion en el sector EdTech.

Soluciones Diagnosticas

Caso DIA (Diagnostico Integral de Aprendizajes)

El Diagndstico Integral de Aprendizajes (DIA) corresponde a una herramienta de evaluacion diagnostica,
gratuita y voluntaria, implementada por la Agencia de Calidad de la Educacion, en conjunto con el Ministerio
de Educacion. Desarrollado a fines del 2020 como respuesta a la suspension del SIMCE vy otros instrumentos
de evaluacién nacional debido a restricciones sanitarias durante la pandemia de COVID-19, con el proposito de
monitorear los aprendizajes académicos y actitudes socioemocionales de estudiantes de manera digital.

Durante el afio 2021, se expandié su implementacion, considerando tres momentos del afio para evaluar:
diagnostico, monitoreo intermedio y una evaluacion de cierre. Ampliando su alcance: ademas de lenguaje y
matematicas, ahora incluye otras asignaturas como Formacion Ciudadana, Historia, Ciencia y Geografia. De
acuerdo con el Balance de Gestidn Integral 2021 (MINEDUC, 2021), el presupuesto asignado a la operacion
del servicio DIA alcanzé los M$363.711 (millones de pesos chilenos), completamente financiados con fondos
publicos.

En términos de cobertura, se registraron mas de 1.6 millones de estudiantes participantes en la evaluacién de
cierre, considerando 6.285 establecimientos educacionales, representando una participacion del 74,2% del
sistema escolar. Acceso al instrumento de diagnostico no implica costo alguno para los establecimientos e
incluso se ofrece la posibilidad de realizar los cuestionarios en papel, para posteriormente ser digitalizados por
profesores, con el objetivo de no impedir la participacion de establecimientos con acceso limitado a recursos
tecnolégicos.

DIA se posiciona como un instrumento de evaluacion diagnostica institucional, que entrega resultados
orientados a la toma de decisiones pedagodgicas al interior de cada establecimiento. Aunque no utiliza
herramientas directas en su implementacion, su disponibilidad masiva y gratuita lo posicionan como una
referencia estatal en lo que corresponde a nuevas soluciones digitalizadas de uso masivo.

Soluciones de Apoyo al Aprendizaje

Caracter Games

Su desarrollo inicial fue impulsado gracias a un fondo regional de CORFO en el afio 2017, otorgando $25
millones de pesos a la iniciativa, de los cuales un 70% correspondia a aporte estatal. Estos fondos fueron luego
destinados por la empresa para conformar un equipo multidisciplinario compuesto por desarrolladores,
profesores, ilustradores y escritores.

Inicialmente, Carcter Games se lanzd al mercado con un modelo comercial basado en licencias anuales. El
precio de lista por licencia correspondia a aproximadamente $16.000 por alumno al afio. En promedio,
considerado un establecimiento con cursos desde 1° a 6° basico y 30 alumnos por curso, se generaba un ingreso
estimado de $2 millones anuales. Sin embargo, las crisis sociales del 2019 y la pandemia de COVID-19,
afectaron directamente el crecimiento de la plataforma. En vista de esto, la empresa opt6 por liberar su uso en
gesto de solidaridad a familias y escuelas.

Pagina 39 de 77



Plan de negocio para una Start-Up basada en gamificacién educativa utilizando RA: Caso ARmadillo

Posteriormente, la solucién volvi6 a reclamar un fondo CORFO, correspondiente a la linea nacional de
innovacion, nuevamente a un monto de $25 millones, los cuales permitieron a la empresa reconstruir el equipo
y continuar el desarrollo del software.

Bartolo

Bartolo es una plataforma educativa desarrollada por la empresa Imactiva SpA, orientada al refuerzo de
Lenguaje y Matematica desde pre-kinder a 4° basico, ofrece una variedad de programas dirigidos a distintos
niveles y necesidades de aprendizaje. Su modelo de distribucidn se basa en la venta de licencias institucionales
a sostenedores y municipios, con un valor referencial de 1.428.000 pesos chilenos por software (IVA incluido),
segln compras registradas en el sistema puablico.(Municipalidad de Concén, 2023)

El software no requiere conexién a internet para facilitar su implementacién en establecimientos de conexion
limitada, permite instalacion en mdltiples dispositivos sin limite y estd disefiado para integrarse a la
planificacién docente, siendo compatible con enfoques como el Disefio Universal para el Aprendizaje (DUA)
y programas PIE. Si bien ha sido difundido por el MINEDUC en algunos portales, su financiamiento se realiza
mayoritariamente a través de presupuestos municipales de educacion.

Kumon

Kumon es un programa educativo internacional con presencia consolidada en Chile, enfocado en reforzamiento
de lectura y matematicas. Su modelo se basa en una metodologia con materiales impresos y un seguimiento
personalizado, operado por centros licenciados. En el contexto chileno, los valores por matricula oscilan entre
40.000 y 70.000 pesos chilenos mensuales por estudiante, por asignatura, sin considerar matricula ni cobros por
materiales adicionales. Para propdsitos referenciales se utilizara el precio de una mensualidad correspondiente
a lenguaje en el centro Kumon Quilpué, equivalente a 68.000 pesos chilenos, segun informacién entregada por
Miryam Molfino, orientadora del centro Kumon Quilpué, mediante llamada telefonica realizada el 12 de junio
de 2025.

El capital anual movilizado por esta red es dificil de estimar en términos agregados, dado que se trata de una
red descentralizada de centros con administracién independiente. Sin embargo, el modelo evidencia una
disposicion real por parte de muchas familias a invertir entre 400.000 y 800.000 pesos chilenos al afio por hijo
en refuerzo lector. Esto promueve la viabilidad de esquemas de suscripcion familiar o pago recurrente en
contextos similares, especialmente si se ofrece una propuesta pedagégica clara y un sistema de monitoreo
visible para apoderados.

Bookful

Bookful es una aplicacién internacional que utiliza realidad aumentada para transformar libros infantiles en
experiencias animadas e interactivas. Su propuesta se basa en una biblioteca digital con titulos clasicos y
franquicias reconocidas (como Peter Rabbit, Plaza Sésamo o Thomas & sus amigos), orientada a nifios de entre
5y 10 afos. Opera mediante un modelo de suscripcion familiar, con precios de US$7,99 mensuales o0 US$44,99
al afio (aproximadamente 6.500 y 37.000 pesos chilenos respectivamente, actualizados al afio 2023 y
considerando tasas de cambio correspondientes).

La plataforma no cuenta con version en espafiol ni contenidos adaptados al curriculo latinoamericano. Pero
representa un ejemplo en su uso de RA aplicada al contexto de lectura infantil. Su modelo comercial es directo
a familias y sostenido por suscripciones tanto mensuales como anuales.

A continuacidn, se ilustran las diferencias principales entre las distintas soluciones analizadas respecto a sus
fuentes de financiamiento y modelos de ingreso, asi también sus respectivos ingresos estimados por alumno
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Plataforma Fuente de Financiamiento Presupuesto/fondos anuales Estimados (CLP)
DIA MINEDUC (Agencia de Calidad) 363.711.000 (2021)

Caréacter Games Licencia anual por alumno (Institucional) 25.000.000 (inversion inicial)

Bookful Suscripcién anual (familiar) No disponible

Kumon Mensualidad por disciplina (familiar) No disponible

Bartolo Licencia institucional permanente No Disponible

Tabla 12. Comparacion de Presupuestos/Fondos anuales por servicio, 2024,
Fuente: Elaboracion propia.

Plataforma Modelo de Ingreso Ingreso Alumno/Afio Estimado (CLP)
DIA Financiamiento estatal (Gratuito) 0

Carécter Games Licencia anual por alumno (Institucional) 16.000

Bookful Suscripcidn anual (familiar) ~37.000

Kumon Mensualidad por disciplina (familiar) ~816.000*

Bartolo Licencia institucional permanente ~11.900*

Tabla 13. Comparacion de Modelos de Ingreso por servicio, 2024.
*Estimacién de Kumon sujeta a variaciones por centro.
*Estimacién de Bartolo basada en un supuesto de 30 estudiantes por curso de 1° a 4° Basico.
Fuente: Elaboracion propia.

Estimaciones del mercado EdTech en Chile

A partir del anélisis anterior, se propone estimar el tamafio potencial del mercado EdTech, o por o menos
establecer una base realistica sobre el espacio existente actualmente en Chile para emprendimientos enfocados
a soluciones digitales basadas en apoyo de la comprension lectora dentro de los niveles iniciales de educacion
bésica. Para esto se proyectan escenarios de adopcidn tanto institucional como familiar, considerando precios
referenciales, volimenes potenciales de usuarios y otros supuestos considerados necesarios, con el fin de
aproximar el capital movilizado anualmente en el segmento.

Como base de calculo comparable entre las distintas soluciones, se asume como unidad estandar que un
establecimiento imparte desde 1° a 6° basico, con un curso por nivel y en promedio 30 estudiantes por curso, 0
su equivalente de 180 estudiantes. A partir de este modelo inicial, se estima el ingreso potencial para distintos
modelos de negocios, asi también valor unitario por alumno cuando se aplique comercializacién de manera
directa.

Estimaciéon Mercado Institucional

Existen a la fecha 7.866 escuelas basicas en el sistema educativo chileno que imparten clases desde 1° basico
en adelante. Considerando el modelo inicial establecido de 180 estudiantes por establecimiento, y un precio
referencial de 20.000 pesos chilenos por alumno/afio, el costo estimado por colegio obtenido es 3.600.000 de
pesos chilenos anuales. Este valor de precio referencial fue proviene del promedio obtenido entre los ingresos
anuales por estudiante observado en otras soluciones ignorando el caso de Kumon, por constatar un servicio
mucho mas detallado y en el extremo muy superior de precio.

Con esto en mente se proyectan distintos escenarios de adopcion en funcidn del porcentaje de establecimientos
dispuestos a implementar una solucion digital pagada como ARmadillo:

Pagina 41 de 77




Plan de negocio para una Start-Up basada en gamificacién educativa utilizando RA: Caso ARmadillo

Plataforma Tasa de Adopcion N° de Establecimientos Ingreso Anual Estimado (CLP)
Muy bajo 0.5% 39 ~140 millones

Bajo 1% 79 ~284 millones

Muy conservador 5% 393 ~1.416 millones

Conservador 10% 787 ~2.832 millones

Moderado 30% 2.360 ~8.496 millones

Ambicioso 50% 3.933 ~14.159 millones

Tabla 14. Escenarios de adopcion Institucional, 2024.
Fuente: Elaboracion propia.

Estimacion Mercado Familiar
De acuerdo con las cifras mencionadas anteriormente respecto al mercado familiar, se estima que en Chile
existen cerca de 410.000 hogares con nifios en 1° y 2° basico. Donde aproximadamente un 40% (164.000
hogares) pertenece a los dos quintiles socioeconémicos mas altos, considerado como el segmento con mayor
capacidad de pago y acceso digital.

Tomando como referencia un modelo de suscripcion familiar anual de 37.000 pesos chilenos, se proyectan
distintos escenarios de adopcion. El valor de 37.000 pesos chilenos utilizado proviene de la estimacion de costo
correspondiente a Bookful, la Gnica alternativa comparable con un enfoque completamente dedicado al mercado
familiar.

Plataforma | Tasa de Adopcion | N°de Hogares Estimados Ingreso Anual Estimado (CLP)
Muy bajo 0.5% 820 ~30 millones

Bajo 1% 1.640 ~61 millones

Conservador | 5% 8.200 ~303 millones

Moderado 10% 16.400 ~607 millones

Ambicioso 20% 32.800 ~1.214 millones

Tabla 15. Escenarios de adopcion Familiar en quintiles altos, 2024.
Fuente: Elaboracion propia.

Fondos Publicos Disponibles para Soluciones Educativas

A nivel nacional existen varias fuentes de financiamiento publico, dirigidas tanto a facilitar la adquisicion de
tecnologias por parte de establecimientos, como apoyar el desarrollo, escalamiento y validacién de proyectos
emprendedores en el &mbito educacional. En la siguiente seccién se presentan las principales alternativas
identificadas durante el estudio que podrian ser de utilidad para iniciativas EdTech como ARmadillo a la hora
de conseguir financiamiento.

Fondos para adquisicién Institucional

e Programa de Integracion Escolar (PIE): El principal fin de este programa es servir como
financiamiento para la adquisicién de recursos educativos y tecnoldgicos de utilidad para el apoyo
de estudiantes con necesidades educativas especiales, en donde metodologias tradicionales no
demuestres resultados efectivos. Ya ha sido utilizado para la adquisicion de licencias de software
en casos anteriores, en especifico software Bartolo mediante trato directo con la municipalidad de
Concén.(Municipalidad de Concon, 2023)
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e Subvencion Escolar Regular: De acuerdo al grado de autonomia que cada establecimiento
presente, se podria dedicar cierto porcentaje de la subvencion en la adquisicion de recursos digitales
pedagdgicos, esto siempre y cuando se justifique tal inversion en los ojos de las autoridades
correspondientes.

e Mercado Publico: Mercado Publico corresponde a una plataforma digital gestionada por la
Direccion de Compras y Contrataciéon Publica del Estado de Chile, la cual permite facilitar el
proceso de compras realizado por instituciones publicas a nivel nacional, al no requerir de licitacion
formal cuando el proveedor del producto se encuentra ya registrado en la plataforma. Actualmente
es empleada por mas de 850 instituciones publicas a nivel nacional, agilizando los procesos
burocréaticos involucrados en adquisiciones, incluyendo productos como licencias de software

educativo.

Fondos para Start-Ups y Emprendimientos Digitales

Respecto a capital de emprendimiento para soluciones EdTech como ARmadillo, existen diversos instrumentos
publicos que permiten cofinanciar distintas etapas del proceso: desarrollo, validacion comercial y expansién de

la solucion. A continuacién, se resumen los principales programas activos identificados:

Fondo / Programa Etapa Montos Estimados (CLP) Tipo de Apoyo

CORFO Innovacién/ 1+D Producto Minimo Viable Hasta 10.000.000 Cofinanciamiento para 1+D,
prototipos y validacion

CORFO Semilla Inicia Producto Minimo Viable Hasta 15.000.000 Cofinanciamiento para

validacion e iniciar venta
Start-Up Chile Build Producto Minimo Viable 15.000.000 Capital semilla sin cesion de
participacién

Start-Up Chile Ignite Producto Validado (PMV)| 25.000.000 Escalamiento temprano

Start-Up Chile Growth Escalamiento Avanzado 75.000.000 Escalamiento avanzado sin
cesion de participacién

Tabla 16. Tabla de principales programas publicos de financiamiento para Start-Ups y Emprendimientos

Digitales en Chile, 2024.

Fuente: Elaboracidn propia a partir de bases y convocatorias oficiales de CORFO (2023-2024), Start-Up
Chile (Build, Ignite, Growth), y documentos de los programas de Capital de Riesgo CORFO. Consulta
publica disponible en: corfo.cl y startupchile.org.

Ademaés, existen instrumentos dirigidos a partes especificas del desarrollo de acuerdo con el grado de avance
que presenten. La siguiente tabla resume los fondos mas relevantes organizados por etapa:

Etapa del Emprendimiento

Fondo Recomendado

Prototipo / Validacion

Start-Up Chile Build, CORFO Crea y Valida I+D+i

Busqueda de PMF

Start-Up Chile Ignite, SERCOTEC Digitaliza

Escalamiento

Start-Up Chile Growth, CORFO Consolida y Expande, MECESUP

Institucional / Académico

FIAC / Convenios MECESUP, FONDECYT, Startup Ciencia

Estudiante / Escolar

Fondo Emprendimiento Estudiantil (MINEDUC)

Financiamiento regional

SERCOTEC, FOSIS via Mi Portal Emprendimiento

Tabla 17. Tabla de fondos publicos segun etapa de emprendimiento, 2024,
Fuente: Elaboracion propia basada en la clasificacién de programas de emprendimiento de CORFO,
SERCOTEC, Start-Up Chile, MECESUP y MINEDUC, segun informacion publica disponible en 2024.
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6.4  Conclusiones del Estudio de Mercado

La investigacion efectuada corrobora la existencia de oportunidades para soluciones EdTech como ARmadillo
en el escenario nacional de Chile, en los &mbitos institucionales como en los familiares. Con mas de siete mil
ochocientas instituciones educativas basicas y cerca de cuatrocientos diez mil hogares con nifios en 1° y 2°
bésico, se identifica un posible mercado de gran magnitud.

Como parte del andlisis institucional, se destacan los establecimientos particulares subvencionados, esto debido
a su predominancia demografica y autonomia relativa en comparacion al resto de establecimientos. También se
considera la presencia de sostenedores centralizados y las distintas alternativas de financiamiento disponibles,
lo que facilita visualizar rutas factibles para la adopcion de soluciones digitales innovadoras a través de licencias
de software, a pesar de las brechas conectivas persistentes en ciertos sectores. En lo que respecta al anlisis
familiar, si bien existen sectores de familias dispuestas a reforzar aprendizajes en casa, el poder adquisitivo esta
concentrado en el 40% de los hogares con mayores ingresos. En el caso de dirigir la solucion hacia este mercado,
resultaria més efectiva una estrategia inclusiva con modelos freemium o subsidiados.

Las proyecciones estimadas muestran que incluso con tasas bajas de adopcidn (5%-10%), el capital anual supera
los 1.400 millones de pesos chilenos en el segmento institucional y 300 millones en el familiar. A ello se suma
la disponibilidad de multiples fondos publicos para el desarrollo, validacion y escalamiento de soluciones
EdTech.

De acuerdo con lo anterior, el enfoque recomendado para el modelo de negocio se dirige a establecimientos
subvencionados, con implementaciones directas en sistema educacional, dejando como trabajo futuro una
posible iteracién dedicada al mercado familiar.
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7 Modelo de Negocio

En esta seccién se describe el modelo de negocio propuesto para ARmadillo. Elaborado utilizando como guia
el marco establecido por el Business Model Canvas propuesto inicialmente por Alexander Osterwalder
(Osterwalder & Pigneur, 2010), corresponde a una herramienta de gestion estratégica que permite la
descripcién, visualizacion y analisis de los elementos fundamentales del negocio como infraestructura, clientes
y finanzas.

El modelo establece nueve secciones clave, las cuales permiten estructurar y visualizar claramente el
funcionamiento de la propuesta empresarial: segmento de mercado, propuesta de valor, canales, relaciones con
clientes, fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave, asociaciones clave y estructura de costos.

A continuacion, se detalla cada una de las secciones mencionadas en el contexto de ARmadillo, considerando
su implementacion inicial dentro del mercado chileno.

7.1  Segmentos de Mercado

Los segmentos de mercado definidos a continuacidn consideran los distintos tipos de usuarios y clientes, asi
como diferencias en el contexto de implementacion de ARmadillo. La satisfaccion de los clientes constituye el
pilar central del modelo de negocio, por lo resulta de suma importancia definir claramente los grupos a los
cuales se dirige la propuesta, con el objetivo de identificar necesidades, comportamientos y atributos comunes
que permitan orientar el disefio de un modelo exhaustivo.

Considerando lo anterior, se identifican cinco segmentos: Usuarios principales, Usuarios Secundarios, Clientes
Institucionales, Clientes Estratégicos y Clientes Familiares.

Usuarios Principales: Estudiantes de 1° y 2° Basico

Corresponden a los usuarios objetivos de la plataforma principal, son quienes interactian directamente con el
contenido y actividades gamificadas en Realidad Aumentada. Este grupo pertenece al rango etario con mejor
disposicion hacia metodologias de gamificacion digital y se encuentra en una etapa critica de alfabetizacion
inicial y aprendizaje temprano. Por lo cual se requieren estrategias de aprendizaje tanto eficaces como atractivas,
gue motiven a los alumnos a interactuar con el material sin perder su trasfondo educativo. Dado que el progreso
lector demostrado por este grupo corresponde al principal indicador de satisfaccion y efectividad del servicio,
se consideran como el eje central de disefio para todos los aspectos de la aplicacion.

Usuarios Secundarios: Docentes de Lenguaje en Educacion Bésica

Aunque este grupo no interactda directamente con el contenido y actividades de la aplicacién, los docentes
también deben ser considerados como actores esenciales. Utilizan la plataforma web para monitorear el
progreso de los estudiantes e identificar areas de posible mejora, ademas de guiar el aprendizaje a partir de
informes y datos recompilados en esta. La adopcion institucional inicial depende en gran parte de la aceptacion
y participacion del servicio por parte de docentes, por lo que es necesario considerar sus necesidades al disefiar
el servicio y sus distintas funcionalidades.
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Clientes Institucionales: Establecimientos Educacionales

Este grupo incluye a las escuelas publicas, subvencionadas y particulares pagados, al ser responsables de
contratar el servicio por medio de licencias institucionales. Cumplen la funcién de intermediarios entre
ARmadillo y sus usuarios finales. En estos establecimientos son los directores, jefes de UTP y sostenedores,
quienes poseen capacidad de decision sobre la incorporacion de nuevas metodologias o herramientas
pedagdgicas dentro del aula. Establecimientos con apoyo publico, como el de la Subvencion Escolar Regular,
pueden disponer tales recursos a la adquisicion del servicio si se justifica el impacto pedagégico percibido. Por
otro lado, tenemos a los establecimientos privados, quienes cuentan con una mayor autonomia financiera, pero
igualmente se debe justificar la inversion y estar alineada a las prioridades institucionales.

Clientes Estratégicos: Municipales

Agrupan municipios y otros servicios locales de educacién publica con una capacidad de compra centralizada
para multiples establecimientos, lo cual facilita la posible escalabilidad de ARmadillo a nivel comunal o incluso
regional. Medidas de financiamiento disponibles para este segmento incluyen fondos puablicos, como el
Programa de Integracion Escolar (PIE). Aunque el proceso de adopcion podria ser mas extenso, debido al no
tratar directamente con los establecimientos educacionales, lo cual implica gestiones mas extensas a nivel
gubernamental. Aun asi, el impacto y cobertura potencial ofrecido por este segmento es considerable y entrega
una mayor estabilidad financiera al negocio.

Clientes Familiares

Corresponden a hogares con hijos en 1° 0 2° basico interesados en reforzar el aprendizaje lector desde el hogar
o0 con alumnos interesados por acceder a las actividades interactivas fuera del aula, complementando la labor
escolar. Considerando la diferencia en ambiente entre la sala de clases y el hogar, se contempla un modelo
freemium o suscripcién familiar que permita acceder a ciertas partes del servicio regular. Al tratar con un
segmento diverso y volatil que los anteriores, la estrategia debe considerar cierta flexibilidad para ajustarse a
distintos niveles socioeconémicos y de acceso tecnolégico. La oportunidad de desplegar una version enfocada
a este mercado no puede ser ignorada, considerando las oportunidades de diversificar ingresos y expandir la
imagen de marca, como un servicio que existe mas alla de las escuelas.

7.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor presentada por el servicio de ARmadillo nace a partir de la necesidad urgente de mejorar
los niveles de comprension lectora durante los primeros afios de escolaridad en el contexto de Chile,
acompafada de estudios que respaldan el uso gamificacion y tecnologias de Realidad Aumentada dentro de
contextos educativos como alternativas o apoyo a los métodos tradicionales. ARmadillo ofrece una solucién
gue combina la innovacidn tecnoldgica, requerimientos curriculares y apoyo docente, orientada a cursos de 1°
y 2° basico.

e Las actividades interactivas, presentadas mediante narrativas localizadas y culturalmente relevantes,
mejoran la motivacion durante el aprendizaje temprano, mientras que las analiticas ofrecidas por el
panel docente permiten un apoyo efectivo a docentes y establecimientos.

e Los principales beneficios para clientes incluyen:
o Acompafamiento y refuerzo de la comprension lectora en etapas criticas de la alfabetizacion
inicial.
o Mejoras en la motivacion y participacion de estudiantes por medio de actividades en Realidad
Aumentada y metodologias de gamificacion.
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o Reduccion en la carga administrativa de docentes por medio de reportes automaticos de
desempefio individual/grupal. Ademas de contenido y actividades ya confeccionadas,
aliviando carga destinada a la creacion de material.

o Coherencia pedagogica con respecto a curriculo nacional.

o Compatibilidad con dispositivos de gama media-baja y posibilidad de uso offline
intermitente.

e La diferenciacion clave de ARmadillo con respecto a otras plataformas de apoyo al aprendizaje
temprano de comprensién lectora radica en su integracion de metodologias de gamificacion, Realidad
Aumentada, contenido prefabricado con relevancia cultural, coherencia con el curriculo nacional y
monitoreo docente, todo en una sola plataforma. A diferencia de otras soluciones con enfoques
diferenciados a secciones del aprendizaje lector u de origen extranjero, ARmadillo contempla un
disefio adaptado al contexto chileno desde su concepcion, incorporando identidad cultural y
metodologias pedagdgicas locales. Este enfoque integral promueve la motivacion del aprendizaje,
alivia la carga de docentes y promueve la toma de decisiones pedagodgicas basadas en datos reales.

Los distintos ejes que componen la propuesta de valor se detallan a continuacion:

Plataforma Gamificada y Realidad Aumentada

ARmadillo ofrece una experiencia innovadora, transformando la ensefianza tradicional de la comprension
lectora a través de una plataforma movil interactiva, cuyo contenido se adhiere a una narrativa que integra
distintos desafios y elementos visuales enriquecidos a través de la Realidad Aumentada. Esta combinacién de
elementos estimula la imaginacién y motivacion de los estudiantes para interactuar activamente con los
problemas presentados, mejorando también la retencion de aprendizaje, caracteristicas de suma importancia en
el desarrollo lector temprano.

Contenido Alineado al Curriculo Chileno

Todas las actividades parte de ARmadillo estan disefiadas de acuerdo con los objetivos de aprendizaje
establecidos por el Ministerio de Educacion para 1° y 2° basico. Todos los tipos de actividades ya sean en
modalidad de Realidad Aumentada, seleccién maltiple o ingreso de texto, fueron disefiadas e implementadas
con el apoyo de una docente con experiencia en educacién lectora temprana, empleando metodologias que ya
forman parte del aula, como la caza de palabras, la interrogacién de texto, la escritura espontanea y el préstamo
literario. Esto con el fin de garantizar coherencia pedagdgica respecto al contexto actual del aula y facilitando
la integracion del material a las clases por parte de los docentes.

Narrativa Cultural Relevante

La plataforma cuenta con un formato de disefio que incorpora varios personajes y escenarios inspirados en la
geografia y fauna de distintas regiones de Chile. Esta estrategia complementa el aprendizaje lector,
fortaleciendo el vinculo existente entre los estudiantes y el contenido, ademas de promover otros aspectos del
aprendizaje temprano como lo son la identidad cultural y estimular la creacién de relaciones entre objetos del
entorno local.

Panel de Monitoreo Docente

Ademaés de la plataforma movil con actividades y contenido educacional, el servicio de ARmadillo incluye un
portal web para docentes, el cual permite la visualizaciéon en tiempo real del avance de cada estudiante
registrado, identificar dificultades especificas de acuerdo con el contenido evaluado, generar reportes de
desempefio y personalizar el ritmo de avance del curso por las actividades. Todo esto aporta a las capacidades
de toma de decisiones pedagdgicas informadas y reduce la carga administrativa parte de docentes.
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Accesibilidad y Escalabilidad

La infraestructura de la aplicacion esta disefiada para operar en dispositivos moviles de gama media y baja, con
opciones de uso offline. Esto permite que sea implementada incluso en establecimientos con limitaciones de
infraestructura. Ademas, el modelo de licenciamiento, con distintos grados de escalabilidad facilita la
adaptacion de la venta a diferentes tipos de establecimientos y familias.

7.3 Canales

Los canales utilizados por ARmadillo tienen como objetivo comunicar y entregar la propuesta de valor a los
distintos segmentos definidos, tanto institucionales como familiares. Son fundamentales a lo largo de cada etapa
de la experiencia del usuario, desde comunicar las cualidades y beneficios del servicio, evaluacion y
adquisicion, hasta la entrega del mismo, y los pasos correspondientes a su mantenimiento y soporte posteriores
a la implementacian.

La estrategia adecuada para seleccionar los canales a utilizar depende del tipo de cliente objetivo. En el caso de
clientes institucionales (como establecimientos y sostenedores), se da prioridad a canales directos, debido al rol
decisivo que toma este segmento en la adopcién y financiamiento de la propuesta. Para los clientes familiares,
se contempla un enfoque indirecto, que permita abarcar la heterogeneidad y alcance correspondiente a este
segmento. En ambos casos se considera implementar una combinacion de canales digitales y presenciales con
el fin de maximizar tanto la audiencia como marketing de boca a boca.

A continuacién, se detallan las principales vias de interaccién, considerando las distintas fases del modelo y los
segmentos de clientes definidos:

Informacién

El objetivo de esta fase es dar a conocer la propuesta de valor y captar el interés de los clientes. Para esto se
consideran presentaciones institucionales dirigidas a establecimientos y municipios, participacion en ferias y
seminarios educativos. Se lanzardn camparfias digitales en redes sociales como Instagram y Facebook, estas
seran apoyadas con el apoyo de canales facilitados por alianzas con fundaciones y otros organismos educativos.

Evaluacion

En esta fase se busca que el cliente tenga la posibilidad de conocer, probar y evaluar el servicio antes de acceder
a la adquisicion. Se incluye el acceso a versiones de prueba del software, con limites de contenido, asi también
licencias piloto gratuitas con duracién de tiempo limitado. Otro enfoque para evaluar el servicio consta de
realizar reuniones con equipos de directivos y docentes, instancias donde se expondra el funcionamiento y
beneficio del servicio, ademas de videos tutoriales y encuestas de satisfaccién disponibles en el sitio web oficial.

Compra

La fase de compra tiene como objetivo facilitar la adquisicion del servicio, los clientes podran contactarse
directamente a través del sitio web o correo institucional oficial. En caso de contar con apoyo gubernamental
para la adquisicion se posibilita la compra directa a través de trato privado o licitacion dentro de Mercado
Plblico. La version familiar con modelo freemium del servicio estard disponible en tiendas de aplicaciones
méviles como App Store y Play Store, e incluird la posibilidad de acceder a suscripcion pagada dentro de la
aplicacion.
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Entrega

Dentro de la fase de entrega se establece como llegara el servicio al usuario final luego de la compra. Para la
entrega del servicio de ARmadillo se considera la instalacion del software en los dispositivos de la institucion,
activacion de licencias institucionales en modalidades mdviles y web, y la capacitacion inicial requerida por
docentes en modalidad presencial con opciones de alternativa remota, el panel docente incluird igualmente una
seccion con capsulas en linea, ademas de guias y manuales de uso en formato digital.

Posventa

Finalmente, la fase de postventa detalla los canales destinados a mantener la relacion con el cliente y usuario
luego de la entrega del servicio. El servicio ofrecera soporte técnico por medios de correo electronico
institucional, teléfono o videollamada. Tanto la aplicacion mdvil como panel docente recibiran actualizaciones
de contenido y funcionalidades periédicas. También estaran disponibles informes de uso y desempefio con
regularidad a través del panel docente, ademas de acceso a recursos pedagdgicos y capsulas formativas
adicionales.

7.4  Relaciones con Clientes

La estrategia de relaciones a emplear debe adaptarse al segmento de cliente correspondiente, con el fin de
generar una relacion acorde a las caracteristicas de cada grupo en particular, fomentando el uso sostenido en el
tiempo y fortaleciendo la fidelidad de clientes hacia el servicio. Los principales indicadores de una relacion
exitosa con el cliente giran en torno al valor entregado percibido, el acompafiamiento continuo y la
implementacion constante de mejoras acordes a la retroalimentacion recibida.

Relaciones con Usuarios Educativos (Estudiantes - Docentes)

Al tratarse del segmento que interactla directamente con el servicio, estudiantes de 1° y 2° basico junto a sus
respectivos docentes, la estrategia se centra en facilitar la retencion pedagodgica y mantener la motivacion
durante todo el proceso educativo.

e Motivacion continua: Por medio de las metodologias implementadas, como sistema de recompensas,
niveles y retroalimentacion visual, se mantiene constante el compromiso con el contenido.

e Panel docente: Herramienta que alberga todas las funcionalidades imprescindibles en el seguimiento
del progreso individual y grupal, la deteccion temprana de dificultades, generacién automatica de
informes y proporciona un canal de comunicacion directa entre docentes y ARmadillo.

e Capacitacion inicial: Establecer sesiones de capacitacion con docentes en modalidad presencial o
remota de acuerdo con las preferencias del cliente.

e Mejora continua: La retroalimentacidn obtenida por medio de encuestas y reuniones periédicas sera
incorporada al flujo de produccion para la implementacion de mejoras iterativas efectivas de forma
continua al servicio.

Relaciones con Clientes Institucionales (Escuelas — Sostenedores — Municipios)

Las instituciones educativas juegan un rol primordial en el despliegue, validacion y soporte del servicio. La
asociacion con este tipo de actor corresponde uno de los vinculos més relevantes dentro de la estrategia. Por
medio de alianzas institucionales sélidas, se pueden realizar adopciones tempranas y validaciones pedagdgicas
del servicio. Aprovechando colaboraciones estratégicas mutuas, es posible organizar casos de uso piloto,
instancias dedicadas a la recopilacion de datos reales que demuestren el impacto educativo generado por la
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adquisicion del servicio. La generacién de vinculos provechosos con sostenedores de colegios subvencionados
y municipales es prioritaria, dado el mayor volumen y diversidad de las redes educativas que gestionan.

Se busca establecer relaciones personalizadas, ofreciendo un acompafiamiento constante e intuitivo. El enfoque
de las relaciones con clientes institucionales busca generar un ambiente de confianza, donde sea posible
demostrar los efectos pedagégicos del servicio y favorecer su continuidad o futuras expansiones.

Para ello se establecen los siguientes componentes:

e Soporte técnico dedicado: Atencién directa de consultas o problemas a través de canales
especializados como correo, teléfono o videollamadas de soporte.

e Informes de impacto: Reportes generados periédicamente con informacién de progreso y uso,
disefiados para facilitar la toma de decisiones interna.

e Reuniones de seguimiento: Espacios para obtener retroalimentacion por parte de los equipos de
directivos y técnicos, fortaleciendo vinculos comerciales y educativos.

e Gestion de cuentas: Ofrecer atencion prioritaria con para pagos o posibilidades de ajustes
personalizados en lo que respecta licencias o funcionalidades.

Relaciones con Clientes Familiares

Para el segmento familiar, la estrategia adaptada considera un enfoque de automatizacién basada en
autoservicio, disefiada para facilitar el uso de la solucién y mantener una experiencia de usuario fluida.
Considerando la gran heterogeneidad e incertidumbre existente en este grupo, el esfuerzo requerido para ofrecer
una relacion personalizada a este segmento no seria viable a largo plazo.

e Panel de control familiar: Disponible para guardianes del estudiante dentro de la misma aplicacion,
ofreciendo seguimiento del progreso y controles simplificados respecto a los existentes en el panel
docente.

e Portal de soporte técnico: Permitir un acceso a soporte técnico personalizado mediante correos o
formularios disponibles en la aplicacion y en la pagina web oficial.

e Comunicacion periédica: Mantener un flujo de notificaciones dentro de la aplicacion con boletines
digitales detallando las dltimas novedades y funcionalidades. Boletines con mayores detalles seran
distribuidos por correo hacia los tutores registrados.

e Modelo freemium: Clientes familiares podran acceder al servicio de manera gratuita pero limitada,

con incentivos de suscripcion, disefiado para promover la permanencia mediante un despliegue
constante de contenido.

Estrategias Adicionales de Fidelizacion

e Actualizaciones periddicas: Nuevo contenido que permita renovar la experiencia de usuario y
aumentar a la vez el valor percibido.

e Beneficios por fidelidad: Ofrecer a establecimientos bonificaciones por renovar de manera anticipada
el servicio, y en el caso de usuarios, recompensas por referir a nuevos suscriptores.

e Participacién en comunidad activa: Ser parte de iniciativas comunitarias donde se promueven
buenas practicas alineadas a los objetivos pedagdgicos y se visibilicen casos de éxito.
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7.5  Fuentes de Ingresos

El modelo de ingresos de Armadillo considera distintos tipos de canales de monetizacion de acuerdo a los
segmentos de clientes establecidos, con un enfoque escalable que permita la sostenibilidad a largo plazo de la
propuesta tanto en mercados institucionales como familiares. Las principales fuentes de ingresos se pueden
agrupar en dos categorias: institucionales y familiares.

Ingresos Institucionales

Al tratarse del segmento de clientes con mayor impacto, se proyecta que la venta de licencias anuales a
instituciones y entidades publicas, como sostenedores o municipalidades, constituya el principal flujo de
ingresos.

La unidad principal de ingresos corresponde a licencias anuales por estudiante, las cuales pueden ser adquiridas
de manera directa por los establecimientos en funcién del nimero de estudiantes a registrar en la plataforma.
Las tarifas se establecen de manera diferenciada respecto a tramos de matricula (por ejemplo: hasta 30, 60 o
mas de 90 alumnos.). Este modelo de cobro permite ofrecer tarifas reducidas a instituciones que accedan a
contratar el servicio por periodos de tiempo prolongados, asi también dar posibilidad a precios preferenciales
en casos donde se adquiera un gran volumen de licencias.

Como soporte al flujo principal, se ofrecera la posibilidad de contratar licencias piloto, las cuales permiten un
acceso limitado a las funcionalidades completas del servicio, de manera gratuita 0 a un costo reducido de
acuerdo al caso especifico. Esto con el objetivo de facilitar la adopcion inicial del servicio e incentivar la
conversion a contratos de largo plazo.

Se considera como supuesto que la mayoria de los ingresos por implementaciones iniciales de ARmadillo
provendran de instituciones haciendo uso de convenios publicos, tales como los otorgados por la subvencion
escolar regular, para expandir sus herramientas docentes.

Ingresos Familiares

Se consideran una fuente segundaria de ingresos, al tratarse de un segmento con menor seguridad de adopcion
a largo plazo y mayor heterogeneidad entre sus integrantes. A diferencia del segmento institucional, el mercado
familiar dispondré& de un modelo freemium, mediante el cual familias podrén acceder de forma gratuita a una
version limitada del servicio, con la posibilidad de expandir las funcionalidades y contenido disponible a través
de pago.

La principal unidad de ingresos en este segmento corresponde a suscripciones mensuales o anuales de tipo
premium, otorgando un acceso completo al contenido y las funcionalidades de la aplicacién mévil a cambio de
un pago recurrente. El precio referencial seré establecido en funcion del mercado comparable, y posibilitara el
acceso a la aplicacion completa por parte de una sola cuenta. Adicionalmente, se contempla que los usuarios
sin suscripcion vigente generen ingresos indirectos a traves de publicidad segmentada. Como estrategia de
adopcidn temprana se ofreceran descuentos o incluso meses de gratuidad a usuarios que refieran a otras familias
a suscribirse a la plataforma, incentivando el crecimiento organico de la base de usuarios.

Fuentes de Ingreso Futuras

Dependiendo del crecimiento y escalabilidad de la plataforma, se mantiene a evaluacidon nuevas vias de
monetizacidn, tales como:

e Formacion y material avanzado: Capacitaciones docentes con material adicional para implementar
en el aula, ofrecidas como productos complementarios a la plataforma base. Se contempla la
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posibilidad de ofrecer material fisico construido especificamente para apoyar el uso del servicio (por
ejemplo: libro de actividades fisico)

e Métricas educativas agregadas: VVenta de informes basados en el trafico global de la plataforma, con
registros anénimos y datos agregados, destinados fines de investigacion educacional.

e Paguetes de contenido: Se considera para futuras versiones de la modalidad familiar, ofrecer paquetes
de contenido adicionales que no dependan de la suscripcion renovable para ser accedidos, dando
disponibilidad de acceso a recursos especificos por parte de familias con menores capacidades
adquisitivas.

7.6  Recursos Clave

En esta seccion se detallan los recursos necesarios para que ARmadillo pueda entregar su propuesta de valor de
forma efectiva y sostenible. Estos recursos contemplan las etapas de desarrollo, operacion continua y evolucién
del servicio a lo largo del tiempo.

Recursos Humanos

e Equipo de desarrollo especializado en RA y Gamificacién: Confeccionado por profesionales con
experiencia en tanto implementaciones de Realidad Aumentada como metodologias de gamificacion,
con capacidades de trabajo en equipo necesarias para cooperar con docentes en la creacion de
experiencias de aprendizaje didacticas y efectivas. La continuidad del equipo principal de desarrollo
es primordial, al facilitar la calidad técnica e innovacién pedagégica continua del servicio a largo plazo.

e Expertos en comprension lectora y curriculo chileno: Docentes especializados en alfabetizacion
inicial, con amplio conocimiento en aprendizajes de lectura temprana y metodologias efectivas de
aprendizaje. Fundamentales para mantener la relevancia curricular del material y validar el impacto
efectivo en el aprendizaje, asegurando el alineamiento con los objetivos de aprendizajes definidos por
el MINEDUC.

Recursos Intelectuales

e Propiedad intelectual educativa: Corresponde al contenido educativo albergado en la plataforma, al
estar disefiado por profesionales en docencia y gamificacién, estructurado en torno a una narrativa
cultura localizada en Chile y alineado al curriculo nacional. Constituye a uno de los activos
intelectuales mas valiosos del proyecto.

e Propiedad intelectual cultural: También se consideran los disefios de personajes, ambientes y
narrativas culturalmente relevantes. Estos elementos visuales y narrativos entregan su identidad al
servicio, ideados con la vision de promover la identidad cultural e incentivar al compromiso lector,
conforman propiedad intelectual exclusiva del servicio y son uno de los factores principales en el valor
diferenciador de la propuesta.

Recursos Tecnoldgicos

¢ Infraestructura tecnolégica escalable: La disponibilidad constante de la plataforma digital depende
de una infraestructura tecnoldgica robusta, considerando que servidores en la nube, seguridad de datos
en el back-end, servicios en la nube, aplicacion web y portal docente deben trabajar en conjunto para
entregar el valor total del servicio.

e Infraestructura tecnoldgica segura: La naturaleza de los datos, pertenecientes a instituciones
educacionales y estudiantes tempranos, requieren de seguridad adicional acorde a legislacién actual.
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Capital Relacional

e Alianzas estratégicas: Establecer y mantener vinculos con instituciones estratégicas, redes de
establecimientos educacionales y sostenedores, las que permiten guiar los procesos de validacion,
adopcion y expansion de ARmadillo dentro del sistema escolar chileno. Asimismo, resulta necesario
establecer vinculos y alianzas estratégicas con organismos publicos y privados vinculados del al
emprendimiento y la educacidn digital en Chile, tales como CORFO, Fundacién Chile o AGETECH,
esto con el fin de acceder a mayores oportunidades de financiamiento, difusion, instancias de muestra
y retroalimentacion del servicio.

e Marca y reputacion: Una imagen de marca fuerte es un recurso clave en la adopcion temprana y a
largo plazo de ARmadillo en establecimientos y familias. Dar credibilidad y generar confianza en la
solucién de ARmadillo por medio de validaciones pedagdgicas, asociaciones estratégicas y casos de
éxito facilitan la diferenciacion, expansion y retencion de clientes.

Recursos Financieros

e Capital y fondos: Para financiar los gastos iniciales correspondientes al desarrollo, operaciones
tempranas e implementaciones piloto, es necesario contar con recursos financieros como capital
semilla y fondos de inversidn. Superada la fase inicial, se integran los flujos recurrentes de ingresos
provenientes de licencias institucionales anuales y suscripciones familiares, de estos recursos
depende la sostenibilidad financiera a largo plazo del servicio.

7.7  Actividades Clave

Las actividades clave de ARmadillo corresponden a las acciones que permiten disefiar, desarrollar, entregar y
mantener la propuesta de valor del servicio. A continuacion, se presentan las distintas actividades en cinco areas
principales, de acuerdo con el segmento de negocid al cual aportan valor.

Desarrollo y Mantencion de la Plataforma

Tanto la plataforma mévil y portal docente web requieren un desarrollo continuo, considerando aspectos
correspondientes a la integracion satisfactoria de RA, metodologias de gamificacion y funcionalidades de
monitoreo pedagogico. A esto se suman las actividades enfocadas a la incorporacion de nuevos contenidos y
funcionalidades periédicamente, asi también arreglos de errores y mejoras de soporte para distintos tipos de
dispositivos. La construccion del software y su mejora continua son puntos clave del valor ofrecido por el
servicio.

Se consideran también las actividades de mantencion y gestion de la infraestructura digital necesarias para la
operacion continua del servicio. Esto incluye la administracién de servidores, mantencién de las bases de datos,
seguridad de la informacion almacenada y la escalabilidad del sistema. No importa cuanto valor entreguen las
actividades de desarrollo si no existe la infraestructura y control de mantencion requerido para ofrecer el
servicio satisfactoriamente a los usuarios.

Disefio de Contenido Pedagdgico

En conjunto con el desarrollo de funcionalidades para la plataforma, se requiere del disefio y elaboracién de
contenido pedagdgico, como actividades y recursos educativos, que aprovechen las herramientas de RA y
metodologias de gamificacion, manteniéndose alineado al curriculo nacional. Es primordial contar con el apoyo
y trabajo colaborativo de docentes especialistas en educacién lectora y expertos en metodologias de
gamificacion para generar dindmicas interactivas eficaces y motivadoras. Ademas, el contenido orientado a
establecer una narrativa localizada conlleva disefios de personajes, confeccidn de historias y entornos que
representen fielmente la realidad geografica y cultural de Chile.
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Implementacién y Soporte

La adopcion exitosa de la plataforma debe ser facilitada a través de actividades dirigidas a la capacitacion
docente dentro de las instituciones, tales como talleres presenciales, reuniones remotas y la confeccion de
manuales intuitivos. Para casos especificos, es necesario realizar actividades de soporte como la atencién de
consultas, ofrecer ayuda técnica, verificacion del uso pedagégico y la administracién correcta de licencias,
tomando en cuenta hitos como la activacion, seguimiento y eventual renovacion de estas.

Relaciones y Alianzas Estratégicas

Es de vital importancia llevar a cabo actividades de marketing que consideren promocion a través de medios
digitales, participacion en ferias educativas y presentaciones frente sostenedores y entidades gubernamentales,
sean esta parte de postulaciones a programas de financiamiento o convocatorias del estado. Con el fin de
establecer y fortalecer relaciones estratégicas con establecimientos municipales y otros actores clave dentro del
ecosistema EdTech y el ambito educacional chileno.

Autoevaluacion y Mejora

Con el objetivo de incentivar la contratacion continua del servicio, la propuesta de valor debe ajustarse y
evolucionar de acuerdo con las necesidades de los clientes. Para esto, se consideran actividades de monitoreo y
andlisis de datos recolectados por la plataforma como datos correspondientes al desempefio lector, frecuencia
de uso por actividades y progresion de estudiantes. En forma de apoyo a los datos recompilados, se requieren
instancias de retroalimentacion con comentarios de usuarios y clientes, ademés de evaluaciones pedagdgicas
dirigidas a informar sobre el impacto real del servicio. Las medidas mencionadas anteriormente facilitan la
toma de decisiones correspondientes a los tipos de metodologias, contenido y funcionalidades que sean
percibidas como valiosas por los clientes y usuarios.

7.8  Asociaciones Clave

Las principales relaciones estratégicas consideran actores clave en distintos contextos como el ecosistema
publico, académico, tecnoldgico y EdTech en Chile. Estas asociaciones tienen como objetivo facilitar el
desarrollo y escalabilidad del servicio, optimizando procesos tales como capacitaciones, acceso a recursos
criticos y la reafirmacién de la propuesta de valor. A continuacién, se describen los tipos principales de
asociaciones clave definidos:

Organismos Publicos y Estatales

En el interés de contar con acceso a recursos financieros que sirvan de soporte para una Start-Up EdTech, es
necesario establecer relaciones activas con organismos estatales como CORFO, Start-Up Chile, el Ministerio
de Educacion (MINEDUC) y entidades gubernamentales regionales o municipales. Ademas de ofrecer
instancias de financiamiento oportunas, estos organismos aportan distintos tipos de canales Utiles a la hora de
promocionar, validar y aportar legitimidad a ARmadillo frente diversos tipos de publico dentro de la esfera de
innovacion y EdTech a nivel nacional.

Ecosistema EdTech

Las alianzas con organizaciones como Fundacion Chile, Fundacion Pais Digital, Fundacion Kodea y la
Asociacién Gremial de Empresas de Tecnologias en Educacion de Chile (AGETECH) representan
oportunidades clave para acceder a redes de financiamiento y promocion de la iniciativa. Son frecuentes las
instancias organizadas por estas entidades, como convocatorias, ferias y programas de fomento, las cuales
resultan de gran utilidad para fines de difusion y retroalimentacién del servicio.
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Alianzas Tecnoldgicas

Debido a la naturaleza de una solucién como ARmadillo, se requiere de una infraestructura tecnolégica robusta,
segura y escalable para ofrecer valor real al cliente. Con el objetivo de optimizar las operaciones de despliegue
y mantencion del servicio, es fundamental establecer relaciones efectivas y acuerdos con proveedores
tecnolégicos en distintas areas como servicios de almacenamiento en la nube, plataformas para analisis de datos,
herramientas de desarrollo de software y sistemas integrados de planificacion. Alianzas efectivas con estos
proveedores facilitan la estabilidad técnica del servicio y un desarrollo constante a escalable.

Instituciones Académicas y Expertos

Al tratarse de un servicio enfocado al campo de la pedagogia lectora temprana, la generacién de vinculos con
instituciones como universidades, centros de investigacion y expertos en el area corresponde a una necesidad
para mantener la calidad y vigencia del contenido educativo generado. La opinion experta posibilita tanto la
revision como validacién del contenido, las metodologias y las estrategias implementadas por ARmadillo.
Ademas, posibilita instancias de cooperacion mediante estudios de caso, publicaciones académicas y el
desarrollo de nuevas metodologias o herramientas.

Aliados Comerciales y Distribuidores

Se mantiene en consideracion la posibilidad de entablar alianzas con empresas distribuidoras de soluciones
educativas o consultorias que trabajen directamente con instituciones escolares, de manera similar a lo realizado
por Kumon. Este tipo de alianza permitiria la expansion gradual del servicio, ofrecer soporte técnico en terreno
con mayor facilidad, e incluso adaptar aspectos del servicio de acuerdo a necesidades mas especificas de cada
region.

7.9  Estructura de Costos

El modelo de costos de ARmadillo describe los principales gastos incurridos en la creacion, entrega y
mantenimiento de la propuesta de valor, asi también las gestiones de relaciones con clientes y usuarios, ademas
de la generacioén de ingresos. Identificar y clasificar estos costos permite priorizar adecuadamente el uso de
recursos y ayudan a establecer cuales son los elementos con mayor relevancia en la operacién del negocio.

Enfoque de Estructura

El modelo definido para ARmadillo se sitda entre los enfoques de costos y valor. Existe prioridad por entregar
una experiencia Unica, con contenido educativo de calidad e incorporando elementos diferenciadores de RA 'y
metodologias de gamificacion. Sin embargo, para asignar los recursos necesarios por estas facetas del negocio
y mantener el servicio en un rango de precio asequible por distintos establecimientos, se requiere mantener
costos bajos a través de optimizaciones clave, implementando infraestructura en la nube cuando sea posible,
automatizando procesos repetitivos y manteniendo alianzas estratégicas para reducir los gastos destinados a
implementacion y soporte.

Clasificacion de Costos

Los costos fijos estan relacionados a gastos estructurales del negocio, como remuneraciones del equipo de
desarrollo principal, disefio pedagogico y administracion. La infraestructura necesaria también conlleva costos
fijos, se requieren licencias y suscripciones tecnologicas para hacer uso de las plataformas de trabajo necesarias
en las distintas etapas del servicio, ademas del arriendo destinado a las oficinas.

Los costos variables principales se concentran en la produccion de contenido pedagdgico y material multimedia
necesario para la implementacion de cada unidad. Inicialmente representan un gran porcentaje de los recursos,
dado que el servicio debe ofrecer suficiente contenido para el afio escolar de 1° y 2° basico. El paso hacia
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actualizaciones periédicas permitira distribuir los recursos a lo largo del afio, aunque aiin de manera variable.
Otros gastos que flucttian durante desarrollo del negocio corresponden a campafias de marketing, participacion
en eventos y mantencion de soporte por demanda.

Una de las economias de escala ofrecidas por el modelo de suscripciones digitales de la plataforma es la
reduccion del costo por usuario a medida que aumenta la base de clientes. También existen economias de
alcance, dado que los canales de distribucion y marketing pueden ser utilizados por ambas versiones del
producto (institucional y familiar) debido a las incidencias entre publicos objetivos (alumnos, profesores y
apoderados).

Componentes Especificos de la Estructura de Costos

Existen costos destinados al desarrollo inicial y continuo del servicio, estos consideran actividades como disefio,
programacion, pruebas y mejoras continuas para la plataforma maévil y panel docente. Ademas de costos de
contenido pedagdgico, la creacién, validacion e implementacién de nuevas actividades.

Costos destinados a la comercializacidn del servicio consideran marketing digital, presentaciones frente clientes
potenciales como instituciones, participacion en ferias y eventos educativos. Asi también costos de
implementacion, soporte inicial de establecimientos, capacitaciones docentes y configuracion técnica necesaria.

Finalmente estan los costos de administracién como gestion empresarial, legal, contable, coordinacién general
y mantencion de la infraestructura requerida por el negocio.
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8 Evaluacion Econémica

Para la evaluacion econdmica de ARmadillo se consideran 2 posibles casos dentro de un horizonte de
proyeccion a 3 afios: un caso conservador y un caso optimista. Se consideran inversiones iniciales, costos de
operacioén y flujos de ingresos proyectados.

8.1 Resumen de Resultados

En ambos casos se obtienen indicadores positivos respecto a la viabilidad econémica de la Start-Up. A
continuacion, se muestran los principales resultados del analisis realizado:

Caso VAN TIR PPB ROI Break Even
Conservador CLP $527.898.911 159% Afio 2 2.187% Afo 2
Optimista CLP $1.486.064.952 393% Afo 2 5.912% Afio 1

Tabla 18. Tabla de Indicadores principales de los escenarios evaluados.
Fuente: Elaboracion propia

Incluso en casos con cifras de adopcién conservadoras, se observan proyecciones de rentabilidad positiva,
mientras que para el caso optimista se refleja de mejor manera las posibilidades de escalabilidad y retornos
futuros del negocio.

8.2  Supuestos y Consideraciones Generales

Para el desarrollo de calculos y proyecciones, se establecen los siguientes supuestos en todos los casos por
igual:
» Horizonte de proyeccion: 3 afios
o Considerando la evaluacion temprana de una Start-Up basada en software, un plazo de 3
afios permite disminuir la incertidumbre de la evaluacion, evitando extrapolar en exceso.

» Inflacion anual: 4%
o De acuerdo con el promedio proyectado por el Banco Central de Chile para los proximos
afios (Banco Central, 2025). Con un enfoque pesimista de +1% sobre la meta establecida
del 3% para el afio 2026.

» Tasa de descuento anual: 12%

o EIl Ministerio de Desarrollo Social establece una tasa de descuento anual del 5,5% para
proyectos publicos. Considerando el contexto de una Start-Up EdTech privada, se
establece una tasa de descuento mayor del 12%. Levemente superior al doble, con el fin
de incorporar el riesgo adicional de un emprendimiento digital emergente.

» Reajuste de precios del servicio: 3%
o El reajuste se establece por debajo de la inflacién proyectada, para poder mantener la
competitividad en costos sin aumentar demasiado los precios, evitando ralentizar el
proceso de adopcion del servicio.

» Valor dolar de referencia: 950 CLP/USD
o Promedio de las proyecciones para 2025-2029 por el Banco Central de Chile. Con el
objetivo de facilitar comparaciones internacionales y gastos en licencias.

» Tipo de Cambio para VAN/TIR: Constante

o Considerando el enfoque local de la propuesta, la moneda local toma mayor énfasis, por
lo que el tipo de cambio se mantiene constante en calculos de indicadores.
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8.3  Inversion Inicial
La inversion inicial permite cubrir una variedad de gastos en dimensiones ya mencionadas como: Desarrollo de

la plataforma, Confeccion de Contenido, Adquisiciones de Hardware, Infraestructura, Marketing, Costos
legales y Recursos fisicos.

Distribucion de Inversion Inicial

item Descripcion Monto Estimado (CLP)
Desarrollo Tecnolégico Finalizar _desarrollo de plataformas
movil y panel docente. $22.560.000
Contenido Pedagégico Disefio y creacit?n de actiyidades,
con su respectivo material. $2.600.000
Procesos de hosting, bases de
Infraestructura/Licencias datos, dominios, servidores, APIsy
. $55.000
herramientas de desarrollo.
llustraciones, animaciones RA,
Disefo Grafico y Audiovisual interfaces de usuario, msica y $1.350.000
sonidos.
Instancias de pilotaje en
Validaciones Piloto _establemmle_rjtos, registro e $1.000.000
implementacion de feedback.
Campanias digitales,
Marketing presgntacmnes |_nst|tu0|ona}les, $1.500.000
branding y material promocional.
Constitucién de empresa,
Gestion Legal _ administracion de propiedad
intelectual, contratos y asesoria $1.000.000
juridica.
Reservado para imprevistos o
Capital de Trabajo/Contingencia ajustes durante el inicio de $4.509.750
operaciones.
Total $34.574.750

Tabla 19. Tabla distribucién de financiamiento inicial de acuerdo con dimension, 2024.
Fuente: Elaboracion propia

8.4  Flujo de Caja

Para la elaboracion del flujo de caja de ARmadillo, se consideran 2 escenarios: un caso conservador y un caso
optimista. Con el objetivo de cubrir las posibles rutas que tomaria el negocio durante sus primeros afios. Se
considera un caso conservador, con porcentaje de mercado equivalente al 5% para el afio 3, ilustrando la
proyeccion de operaciones en casos de existir una baja adopcion. Por otro lado, el flujo de caja correspondiente
al caso optimista establece un namero de usuarios mayor, del 10% del mercado para el tercer afio, con costos
operacionales coherentes a la expansion del negocio.

A continuacion, se lista cada flujo y sus consideraciones en detalle:
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Caso Conservador:

o Tasa de Incremento de Remuneracion anual:
= Equipo Central: 15%
= Otros Cargos: 10%

o Adopcion proyectada:
= 5% del mercado total identificado al tercer afio.

Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3
Inversion Inicial | $34.574.750
Ingresos
Costos $138.858.500( $306.483.960| $518.681.392
Flujo Neto -$34.574.750| -$80.523.500| $167.820.740 $703.284.446

Tabla 20. Flujo de Caja Conservador.
Fuente: Elaboracién propia

Caso Optimista:

o Tasa de Incremento de Remuneraciéon anual:
= Equipo Central: 15%
= Otros Cargos: 10%

o Adopcion proyectada:
= 10% del mercado total identificado al tercer afio.

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3
Inversion Inicial | $34.574.750
Ingresos
Costos $223.242.000| $503.031.960| $867.160.998
Flujo Neto -$34.574.750 $11.098.000| $458.339.140| $1.609.128.128

Tabla 21. Flujo de Caja Optimista.
Fuente: Elaboracién propia
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8.5 Indicadores Econdmicos

Los resultados para la evaluacion econdémica dentro de un horizonte de proyeccion a 3 afios se describen a
continuacion:

Caso Conservador:

VAN: CLP $527.898.911.

TIR: 159%.

PPB: La inversién se recupera al afio 2.

ROI: 2.187%.

Break Even: Al afio 2 de operaciones se comienza a generar utilidades

Caso Optimista:

VAN: CLP $ $1.486.064.952.

TIR: 393%

PPB: La inversién se recupera al afio 2.

ROI: 5.912%.

Break Even: Al afio 1 de operaciones se comienza a generar utilidades

En ambos casos se obtienen indicadores que reflejan viabilidad econdmica respecto a la iniciativa de negocio
ARmadillo. Las tablas completas de costos operacionales, ingresos y flujos de caja detallados estan disponibles
en los Anexos de Evaluacién Econdmica.
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9 Escalabilidad y Estrategia de Crecimiento

9.1 Escalabilidad del Negocio

La escalabilidad de ARmadillo depende principalmente de la capacidad de aumentar exponencialmente el
namero de usuarios dentro del ecosistema, la retencion de estos a largo plazo, y mantener bajo el ritmo en que
aumentan los costos operativos. Considerando el modelo de licencias digitales, los costos marginales para la
incorporacion de usuarios nuevos al negocio son bajos en relacion a los gastos de desarrollo y se reducen con
la expansion del mismo.

$3.000.000.000

1.221.965.838
51.200.000.000 $2.500.000.000 $2.476.289.126
51.000.000.000
$2.000.000.000
. $1.500.000.000
S600.000.000
S474.304. 700 $961.371.100
$1.000.000.000
£400.000.000 5518681392
$867.160.998
530645839600 $500.000.000 $503.031.960
5138.858.500 $234.340.000
&0 558,335,000 $0 : 3223.242 0 : :
fio 0 Ano 1 Afio 2 Ano 3 Afio 0 Afio1 Afio 2 Afio 3
Ingresms Costas Ingresos Costos
Figura 16. Gréafico Ingresos vs Costos Conservador. Figura 17. Gréfico Ingresos vs Costos Optimista.
Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia

Los principales costos fijos para considerar corresponden a los de RRHH, como aumentos de sueldo para
desarrolladores clave, expansiones del equipo de desarrollo, equipos de soporte técnico e instancias de
marketing. Encontrar un balance entre el tamafio y efectividad del equipo es clave para mejorar los resultados
financieros del negocio.

Los principales costos variables se encuentran enlazados al aumento en la base de usuarios activos, un mayor
namero de establecimientos significa mayores inversiones en instancias de capacitacién y soporte requerido.
Adicionalmente, se generan gastos en infraestructura necesarios para mantener funcionando la operacién, como
lo son licencias de pago para el software de desarrollo y acceso a servidores de mayor capacidad.

A medida que mas establecimientos educacionales y familias de pago ingresan a la operacién, los ingresos
crecen de manera exponencial en comparacion a los costos variables. Como se observd en la evaluacion
econémica, incluso con gastos fijos considerables y un crecimiento en la dimensién de operaciones
razonablemente alto, se logran resultados favorables con un porcentaje conservador de usuarios.

Pagina 61 de 77



Plan de negocio para una Start-Up basada en gamificacién educativa utilizando RA: Caso ARmadillo

Proyecciones

Las proyecciones de crecimiento anuales correspondientes a los 2 casos evaluados se muestran a continuacion:

Caso Conservador Caso Optimista
CAGR Ingresos CAGR Costos CAGR Ingresos CAGR Costos
358% 93% 225% 97%

Tabla 22. Tasas de crecimiento anual compuesto para casos evaluados.
Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a las proyecciones, ambos casos demuestran una escalabilidad favorable. El escenario conservador
presenta un crecimiento de ingresos del 358%, muy superior al 93% de los costos. El escenario optimista no es
tan extremo, con un crecimiento de ingresos del 225% y de costos del 97%.

Esta diferencia radica en la rapidez de crecimiento del negocio en sus fases tempranas, la tasa de adopcion
reducida permite una expansion gradual del equipo de desarrollo y otros gastos operacionales, mientras que la
mayor exigencia del caso optimista implica un crecimiento acelerado de cobertura y una mayor inversion en
recursos operativos.

En ambos casos, las diferencias entre las tasas de crecimiento reflejan una clara capacidad de escalabilidad en
el tiempo. Una vez estabilizado el ritmo de crecimiento de la operacidn, el diferencial de crecimiento deberia
ampliarse a medida que aumenta la adopcion.

9.2  Estrategia de Crecimiento

La estrategia de crecimiento para ARmadillo considera un proceso gradual y sostenible a largo plazo,
expandiendo simultaneamente su impacto pedagdgico y viabilidad econdmica. Se proponen 3 dimensiones de
crecimiento claves para el futuro del servicio: expansion vertical entre distintos niveles socioecondmicos,
crecimiento horizontal con versiones diversificadas del servicio enfocadas a distintas asignaturas y nuevos
niveles educacionales, y finalmente, la expansion geografica internacional hacia otros mercados de
Hispanoamérica.

Los puntos clave de la estrategia de crecimiento no buscan solo un aumento en la base usuaria del servicio,
también se debe considerar la aceptacion docente de la solucion, su validaciéon pedagdégica en préactica y la
mantencién de financiamiento estable dentro de Chile. Posterior a esta fase inicial del negocio se considera la
diversificacion de la oferta hacia otros estratos educacionales y geograficos.

Estrategia de Crecimiento Horizontal

La arquitectura técnica de la solucion ARmadillo permite utilizar su base como esquema para diversificar su
propuesta de valor hacia distintas ramas del aprendizaje y segmentos etarios. Las areas de mayor interés para
la expansion del alcance corresponden a:

e Expansion Curricular: Incorporacion de mddulos paralelos al principal, enfocados en otras
asignaturas criticas del aprendizaje temprano como matematicas, ciencias naturales, historia, geografia
y ciencias sociales, idioma extranjero, manteniendo el formato base de metodologias gamificadas
combinadas con el uso de Realidad Aumentada.

e Expansion de Cursos: Expansion progresiva de modulos existentes hacia cursos mas avanzados (por
ejemplo 3° y 4°), facilitando la continuidad de uso del servicio dentro de un mismo ecosistema,
incentivando la retencion de establecimientos y expandiendo el universo de posibles usuarios y
clientes.
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e Expansion de Medios: Implementacién de material fisico como apoyo a la experiencia escolar de
ARmadillo, esto en forma de libros interactivos que funcionen en colaboracién con la Realidad
Aumentada. Este enfoque por medios mixtos se establece con el objetivo de persuadir a clientes y
docentes con favoritismo respecto a medios tradicionales de aprendizaje.

e Expansion Transversal: La tecnologia utilizada por ARmadillo también puede ser adaptada para
entregar valor fuera del contexto educacional, como herramienta de refuerzo cultural en iniciativas
nacionales, o programas de apoyo para fundaciones de fomento lector.

La estrategia de crecimiento horizontal propuesta busca fortalecer la retencién de clientes mediante la expansion
curricular de asignaturas y cobertura de cursos adicionales, a la vez que se considera ampliar el mercado por
medio de enfoques traicionales intermediarios y expansion de areas complementarias a la educacién temprana.

Estrategia de Crecimiento Vertical

La expansién vertical de ARmadillo considera a los distintos estratos socioeconémicos existentes en el sistema
escolar chileno. La propuesta inicial toma un enfoque hacia los establecimientos particulares subvencionados,
dado el mayor porcentaje de matriculas que concentran y la relativa autonomia a la hora de adquirir soluciones
digitales.

Posteriormente, se busca expandir el enfoque de la estrategia, ofreciendo una diversidad de opciones para
contratar el servicio de acuerdo a los distintos grupos de clientes identificados:

e Expansion Institucional: Tras la validacion pedagdgica inicial del servicio, se proyecta una
expansion hacia establecimientos municipales mediante una combinacién de fondos publico y alianzas
con gobiernos regionales. El principal objetivo es establecer un ciclo de mejora continua para el
servicio, implementando nuevas funcionalidades, validarlas en ambientes reales, actuar sobre los
resultados medidos y planear el futuro del servicio acordemente.

e Expansion Familiar: La expansion familiar hacia distintos grupos de clientes sera apoyada por la
introduccién de diferentes planes de suscripcion grupales, incentivando la incorporacion y retencion
de usuarios en conjuntos a precios rebajados. Otros modelos de licencias con niveles variantes de
acceso al contenido también son considerados a futuro, con el fin de ofrecer alternativas a los diferentes
estratos identificados. Por Gltimo, no se descarta la posibilidad de ofrecer paquetes de actividades
autonomos para familias dispuestas a invertir mayores recursos en el servicio con preferencia hacia
pagos Unicos en vez de licencias renovables.
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Estrategia Geografica

El despliegue geogréfico proyectado para ARmadillo considera 3 fases:

e Chile (Fase 1): Despliegue inicial del servicio y consolidacion enfocada a las regiones centrales del
pais, considerando la mayor concentracion de matriculas e infraestructura digital en los
establecimientos del este sector (ej. Region Metropolitana, Valparaiso, Biobio). Luego de la validacién
inicial del servicio en el entorno piloto, se proyecta su expansidn hacia otras regiones al norte y sur de
Chile de manera gradual, considerando la mayor heterogeneidad en recursos y conectividad. Este
enfoque facilita las estrategias comerciales y de soporte técnico, limitando sus logisticas a un territorio
acotado y relativamente homogéneo, para ser adaptadas posteriormente a medida que escalen.

e Hispanoamérica Prioritaria (Fase 2): Una vez consolidada las operaciones en Chile, se proyecta la
planificacion de entradas a mercados de caracteristicas similares a las identificadas en Chile, respecto
tanto a déficit lector como demanda de soluciones EdTech, tales como Argentina, Perd, Colombia y
México. Estos paises exhiben déficits lectores comparables a los existentes en el caso chileno, pero la
estrategia de despliegue debe considerar los diferentes niveles de financiacién gubernamental
existentes en cada uno de estos, con el fin de sacar el mayor provecho de alianzas privadas y publicas
segln corresponda.

e Hispanoamérica (Fase 3): Posteriormente a la introduccion y consolidacién de ARmadillo en el
mercado chileno e hispanoamericano inicial, se plantea su expansién hacia otros paises de habla
hispana, manteniendo las metodologias clave y formato hibrido de Realidad Aumentada, ademas de
explorar distintas adaptaciones exclusivas de cada regién ajustadas a la cultura y exigencias
curriculares para otros mercados. Cada expansion inicial a un pais distinto requerird una inversion
similar a lainicial para la confeccion y desarrollo de los materiales ajustados a cada localidad, mientras
que el enfoque modular de la solucion facilita reutilizar el marco base de tecnologias e infraestructura
bésica.

9.3  Estrategia de Equipo

Es de vital importancia definir una estrategia de escalabilidad para el equipo del proyecto. La capacidad de
conformar, mantener y expandir un equipo interdisciplinario es clave para acompafiar cada una de las fases de
desarrollo. Para esto se establecen 3 etapas principales:

Etapa Inicial

Durante el despliegue inicial, el equipo consistird en los profesionales clave necesarios para el desarrollo y
mantenimiento del servicio: desarrolladores de software especializados en realidad aumentada, docentes de
lenguaje enfocados en alfabetizacion inicial, y disefiadores de la experiencia usuaria. Al equipo principal se
suman artistas freelance encargados de disefiar los personajes y construir las narrativas culturales en
cooperacidon con el equipo docente. El enfoque de la estrategia inicial es mantener un equipo acotado y flexible,
sostenido principalmente por fondos semilla y alianzas estratégicas con miembros del universo educacional y
tecnolégico.

Etapa de Expansién

De acuerdo con la expansion del servicio en el mercado nacional, se requiere de incorporaciones al equipo en
areas criticas al crecimiento de operaciones: soporte técnico dedicado a establecimientos, equipo comercial de
enfoque a sostenedores, municipios y familias, y disefiadores de contenido pedagdgico adicionales para la
validacion y confeccion de contenido adicional. Ademas de reforzar el equipo principal de desarrollo con
nuevos integrantes que faciliten la mantencion de infraestructura y aborden el aumento en carga de trabajo.
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Finalmente se considera rectificar posiciones temporales clave como artistas a roles permanentes, asegurando
una mejor continuidad en la produccion de material.

Etapa de Escalabilidad

Una vez alcanzado el escenario de expansion internacional hacia Hispanoamérica, la estructura del equipo
debera ser mas robusta y descentralizada. El primer paso hacia esto considera establecer equipos de desarrollo
y contenido especializados por cada pais, los cuales seran integrados por docentes y consultores locales para
facilitar la adaptacion cultura y curricular del contenido. Ademas, se fortaleceran areas clave, como recursos
humanos y gestion de proyectos, adecuandolos a las necesidades de crecimiento proyectadas sin sacrificar el
valor pedagdgico o identidad cultural del servicio durante su expansion internacional.

9.4  Factores Principales y Riesgos

A continuacidn, se sintetizan los principales factores de éxito identificados para ARmadillo, acompafiados con
los principales riesgos a considerar durante su implementacidn inicial:

Factores Criticos

e Diferenciacién pedagdgica y cultural en contenido enfocado al curriculo chileno, acompafiado de
una narrativa localizada y uso de personajes con contextos culturales que transmitan cercania a los
estudiantes.

e Escalabilidad del modelo digital de licencias, manteniendo costos marginales bajos a medida que
incrementa el ritmo de adopcién en ambos mercados.

e Validacion educativa por docentes calificados que corroboren la efectividad de la metodologia,
indices que demuestren mejoras en cualquiera de los puntos clave de comprension lectora son
esenciales para dar legitimidad y continuidad al negocio.

e Un equipo interdisciplinario capaz de coordinar esfuerzos entre desarrolladores, disefiadores,
especialistas docentes y artistas. El trabajo efectivo entre los distintos miembros del equipo es clave
para asegurar la calidad tanto técnica como pedagdgica.

e Participacién en iniciativas de financiamiento tanto publicas como privadas (ej. Corfo, Start-Up
Chile), e instancias de promocién EdTech, ya que corresponden a las principales oportunidades de
encontrar financiamiento temprano para el negocio.

e Establecer alianzas estratégicas con actores del ambiente educacional y EdTech en Chile como
sostenedores, municipios, AGETECH, Fundacién Chile y Fundacién pais digital.

Principales Riesgos

e Ritmo de adopcion bajo a las expectativas, generado por resistencia inicial de docentes, barreras
burocréaticas en la adquisicion de servicios de acompafiamiento educativo o limitaciones de
conectividad en establecimientos.

e Incertidumbre frente competencia creciente en el ambito EdTech, la aparicidon de alternativas

comparables con mejor financiamiento u otras iniciativas Start-Up dirigidas al mismo sector
educativo
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e Una alta dependencia en fondos publicos para el financiamiento de operaciones durante las etapas
iniciales. El retraso en la entrega de estos o la pérdida total de alguna adjudicacion monetaria

pondria la continuidad del negocio en peligro.

e Los contenidos necesitan ser actualizados de manera constante, considerando material pedagogico

y narrativas con relevancia curricular.

e Al tratarse de una solucién enfocada a estudiantes tempranos, la seguridad de datos es uno de los
elementos principales al construir seguridad y confianza en la plataforma. Brechas de datos
sensibles correspondientes a establecimientos y alumnos podria terminar con la credibilidad del

servicio permanentemente.

e Fallos en la infraestructura técnica del servicio o problemas de compatibilidad en el software
dificultarian la expansién inicial del negocio, retrasando los procesos de adopcion y facilitando

resistencia de implementacion a gran escala.

e Factores externos correspondientes a cambios en regulaciones politicas educacionales o crisis
sociales con impacto en presupuestos educacionales dificultarian la consolidacion inicial del

negocio.
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10 Equipo: Rolesy Perfiles

10.1

Roles

» Direccion Ejecutiva:

o

Gerente General: Rol a cargo de mantener la gestion y estrategia del negocio, incluyendo
actividades de levantamiento financiero y coordinacién dentro de la Start-Up.

> Area Tecnologia:

o

Director de Tecnologia: Encargado de dirigir el desarrollo de la plataforma, arquitectura
del software y la infraestructura en la nube.

Lider de Producto: Mantiene la vision del producto, en ambitos tanto pedagdgicos como
tecnologicos, considerando los objetivos del negocio, las necesidades del mercado actual
e integracién de metodologias gamificadas y de RA.

Desarrollador Full-Stack: Encargado de la programacion principal de la plataforma.
Considera labores de desarrollo y mantenimiento requeridos para el funcionamiento del
servicio.

Desarrollador Front-End/UX: Encargado del disefio visual, interfaces, usabilidad y
experiencia de usuario.

Data Scientist: Encargado de modelamiento, analisis y medicién del impacto pedagdgico.
Disefia los modelos y algoritmos requeridos en informes de desempefio para docentes.

QA / Testing: Asegura la calidad, desempefio y seguridad de la plataforma y sus partes.
Enfocado tanto a usuarios estudiantes como docentes.

> Area Pedagogica y Contenido:

@)

Coordinador Pedagdgico: Define los lineamientos curriculares necesarios para alinear la
propuesta pedagdgica de ARmadillo con las bases curriculares del MINEDUC.

Especialista en Comprension Lectora: Disefia las actividades y sus contenidos,
enfocados al desarrollo de habilidades lectoras tempranas. Identificando también
metodologias de gamificacion efectivas e implementaciones de RA justificadas.

Consultor Cultural: Facilita el proceso de inclusién cultural relevante y adaptaciones
contextuales del contenido. Debe garantizar la pertinencia cultural del contenido.

llustrador y Artista 3D: Encargados de generar personajes, entornos y demas recursos
graficos necesarios para la narrativa y distintas actividades.

» Area Comercial:

o

Jefe Comercial: A cargo de la estrategia de ventas y relaciones para establecimientos
educacionales y familias.
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o Ejecutivo de Ventas: Responsable de la prospeccion, calificacion y cierre con
establecimientos educacionales.

o Encargado de Marketing: Maneja branding y estrategias de marketing, a través de
campafias por redes sociales, eventos y otras oportunidades de comunicar la propuesta de
valor.

> Area de Operaciones:

o Encargado de Operaciones: Supervisa la implementacion del servicio en
establecimientos y gestiona los recursos internos involucrados.

o Técnico de Soporte: Asistencia a docentes durante la instalacion y configuracion del
servicio, considera ademas resolucién de problemas técnicos.

> Area de Administracion y Legal:

o Jefe de Recursos Humanos: A cargo del reclutamiento, seleccién, formacion y retencion
de talento, ademas de gestionar el desempefio, ambiente y cultura organizacional.

o Contador: Encargado de presupuestos, contabilidad, proyecciones financieras y demas
obligaciones tributarias.

o Asesor Legal: Facilita la revision de contratos con clientes, proteccién de propiedad
intelectual y cumplimiento normativo general.

10.2 Perfiles

» Direccion Ejecutiva:

o Gerente General: Profesional con formacion en ingenieria civil industrial o similar, con
experiencia previa en gestién de proyectos tecnoldgicos basados en software como
servicio. Considera habilidades de levantamiento de capital, planeamiento estratégico y
capacidad de mantener relaciones con inversionistas, organismos publicos y privados.

> Area Tecnologia:

o Director de Tecnologia: Profesional con formacién en ingenieria civil informatica,
requiere conocimientos y experiencia en arquitectura de sistemas, servicios en la nube y
gestion de proyectos Start-Up. La naturaleza del negocio exige ademas conocimientos
actualizados en ciberseguridad y escalabilidad de plataformas digitales.

o Lider de Producto: Profesional con formacion en ingenieria civil informatica, con
conocimientos en pedagogia y tecnologias educativas, experiencia en disefio instruccional
y gestion de productos digitales enfocados al ambito escolar. Ademas, debe contar con
experiencia en integracion de metodologias gamificadas y uso de RA.

o Desarrollador Full-Stack: Profesional con formacion en ingenieria civil informética o
similar, con experiencia en desarrollo de aplicaciones web y mdviles, asi como también en
entornos de desarrollo modernos basados en Unity, frameworks de RA e implementacion
de conectividad entre front-end, servicios en la nube y back-end.
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Desarrollador Front-End/UX: Profesional con formaciéon en ingenieria con
especializacion en desarrollo de interfaces gréaficas y experiencia de usuario (UX/UI).
Requiere dominio de frameworks, front-end, prototipado y pruebas de usabilidad. Ademas,
se considera experiencia en proyectos orientados a UX en el ambito educacional,
especialmente dirigidos a usuarios en etapas escolares iniciales.

Data Scientist: Profesional con formacion en estadistica, ciencia de datos o ingenieria
informética similar, con experiencia en anlisis de datos educativos. Debe poseer
habilidades de modelaje, medicién y evaluacion para establecer el impacto pedagdgico de
la plataforma, ademas de dirigir la confeccion de informes destinados a docentes y
directivos.

QA/Testing: Profesional con formacion en ingenieria civil informética o técnico con
especializacion en pruebas de calidad. Requiere de experiencia en metodologias de testing,
control de calidad, automatizacion de pruebas y estabilidad de aplicaciones con volimenes
variables de usuarios.

> Area Pedagogica y Contenido:

o

Coordinador Pedagdgico: Docente con formacion en educacién basica y disefio
curricular. Experiencia previa considera implementacion de programas MINEDUC,
integracién de tecnologias educativas en el aula y validacion pedagégica.

Especialista en Comprension Lectora: Profesor o equivalente con experiencia en
alfabetizacion y desarrollo de habilidades lectoras tempranas. Encargado del disefio
principal de actividades adaptadas al curriculo nacional. Con capacidades de disefiar
actividades apoyadas en narrativa, estrategias de gamificacién y tecnologias de RA.

Consultor Cultural: Profesional o equivalente con conocimientos en &reas de cultura,
antropologia y educacion, con experiencia anterior en integracion de narrativas locales en
contextos pedagdgicos.

llustrador y Artista 3D: Disefiadores graficos o artistas digitales con experiencia en
ilustracién infantil y modelado 3D. Experiencia con software de disefio, modelaje 3D y
animacién, creando personajes y entornos adecuados al contexto educativo.

» Area Comercial:

o

Jefe Comercial: Profesional con formacion en ingenieria comercial con experiencia
previa en ventas B2B y B2C, en el sector educativo y tecnolégico. Ademas, requiere
competencias en planificacidn estratégica de ventas basadas en licencias y negociacion con
clientes institucionales.

Ejecutivo de Ventas: Profesional con experiencia en prospeccion, ventas B2B y cierre de
contratos con clientes del sector educativo. Se consideran habilidades de comunicacion
efectiva, capacidades de trabajo en terreno y orientacion al cumplimiento de metas.

Encargado de Marketing: Profesional en marketing digital o similar, con experiencia
previa en campafias por redes sociales, branding y gestion de comunidades. Se consideran
también conocimientos sobre uso de herramientas de analitica digital y posicionamiento
de marca, con enfoque a clientes institucionales y familiares.

> Area de Operaciones:
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Encargado de Operaciones: Profesional con formacion en ingenieria civil industrial, con
experiencia en gestion de procesos y coordinacion logistica. Considera conocimientos en
metodologias de gestion de proyectos, con preferencia a implementaciones en terreno de
servicios basados en software.

Técnico de Soporte: Técnico en informatica o soporte T1, con experiencia anterior en
atencion a usuarios y resolucion de problemas técnicos en modalidades presenciales y
remotas. Requiere de habilidades comunicacionales, proactividad, conocimiento extenso
de la arquitectura del servicio y sus componentes.

> Area de Administracion y Legal:

o

Jefe de Recursos Humanos: Psicélogo organizacional, o similar, con experiencia previa
en reclutamiento, formacion, retencién de talento y gestién del desempefio en Start-Ups
tecnoldgicas. Se consideran habilidades de negociacién, comunicacion efectiva, con el
objetivo principal de construir una cultura organizacional agradable.

Contador: Contador auditor o ingeniero comercial, con experiencia en &mbitos de gestion
financiera, proyecciones econdémicas y funciones de cumplimiento tributario. Considera
ademds especializacion en competencias de control presupuestario y manejo de software
contable.

Asesor Legal: Abogado con especializacion en derecho corporativo, contratos, propiedad
intelectual y proteccion de datos. Se requiere de experiencia previa tratando con Start-Ups
e instituciones educativas, proteccién de software y conocimientos de normativas y uso de
datos en contextos educativos.
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11 Roadmap

El siguiente roadmap define las etapas previstas para la implementacion de ARmadillo considerando un
horizonte de 40 meses, a través de nueve fases secuenciales. Cada fase establece distintos objetivos e hitos,

orientados a transformar la propuesta de ARmadillo en una operacion efectiva y escalable.

1°

Disefio del Producto

2°

Desarrollo del MVP

3°

Validacién Piloto en Santiago

2°

Mejoras y Preparacién Comercial

5°

Lanzamiento Comercial Inicial

6°

Introduccién Modelo Familiar

7°

Escalamiento Nacional

8°

Consolidacién y Optimizacion

9°

Preparacion para Internacionalizacion

Figura 18. Roadmap.
Fuente: Elaboracién propia

11.1 Disefio y Desarrollo del MVP

» Fase 1: Disefio del Producto (1 - 4 meses)

O O O O O

Establecimiento de requerimientos pedagdgicos del curriculo nacional.
Disefio de interfaces UX/UI para docentes y estudiantes.

Elaboracion de narrativa cultura y elementos visuales de la plataforma.
Prototipos de baja fidelidad y realizacién de pruebas internas.

Definicion de métricas para validaciones de impacto pedagdgico y usabilidad.

» Fase 2: Desarrollo del MVP (4 - 8 meses)

O O O O O

Construccion de aplicacién movil y contenidos.

Desarrollo de panel docente basico.

Configuracién de arquitectura en la nube para servicios de soporte.
Pruebas beta internas para estabilidad y usabilidad.

Implementacion de analiticas basicas para medir interaccion usuaria.

11.2 Pilotos y Validacion

» Fase 3: Validacion Piloto en Santiago (8 - 10 meses)

O O O O O

Despliegue inicial en 2-3 colegios subvencionados de Santiago.
Evaluacion pedagodgica de resultados con docentes.

Recopilacion de retroalimentacion.

Generacion de informes preliminares de impacto pedagégico y usabilidad.
Revision de resultados piloto.

» Fase 4: Mejoras y Preparacion Comercial (10 - 14 meses)

O O O O O

Ajustes a metodologias y arquitectura de acuerdo con retroalimentacion.
Capacitaciones iniciales para equipos de soporte y ventas.

Disefio de estrategia de marketing y preparacion de materiales.

Disefio de modelos de precios y licenciamiento iniciales.

Postulacién hacia fondos semilla (Start-Up Build, CORFO Semilla Inicia).
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11.3 Lanzamiento Inicial

» Fase 5: Lanzamiento Comercial Inicial (14 - 18 meses)

O O O O O

Lanzamiento oficial de ARmadillo en la Regién Metropolitana.
Meta: ~20 establecimientos.

Comienzo empuje de marketing en ferias EdTech.

Cierre de primeros contratos institucionales.

Mediciones iniciales de satisfaccion y ajustes de estrategia acordes.

» Fase 6: Introduccion Modelo Familiar (18 - 20 meses)

O O O O

Lanzamiento de aplicacion en App Store y Play Store a nivel nacional.
Meta: ~1.025 familias (40% pagadas — 60% freemium).

Comienza empuje de marketing dirigido a familias.

Evaluacion de mercado freemium - premium y optimizacion de conversion.

11.4 Expansion Nacional

» Fase 7: Escalamiento Nacional (20 — 28 meses)

O O 0O O O O

Meta: ~157 establecimientos en distintas regiones de Chile.

Meta: ~8.200 familias (40% pagadas — 60% freemium).

Ampliacion del equipo principal de desarrollo.

Ampliaciones para equipos de soporte y de ventas.

Exploracion de alianzas con municipios, fundaciones y redes educativas regionales.
Implementaciones tempranas de soporte técnico regionalizado.

» Fase 8: Consolidacién y Optimizacion (28 - 36 meses)

O O 0O O O O

Meta: ~393 establecimientos a nivel nacional.

Meta: ~20.500 familias (40% pagadas — 60% freemium).

Optimizacion y mejoras de infraestructura para escalar con el negocio.

Automatizacién inicial para procesos de soporte y ventas.

Validaciones pedagdgicas colaborativas con universidades.

Disefio e implementacion de estrategias de fidelizaciéon a largo plazo para colegios y
familias.

11.5 Expansion Internacional

» Fase 9: Preparacion para Internacionalizacion (36 - 40 meses en adelante)

o O O O

Estudio de mercado en paises tentativos (Ej: México, Colombia y Peru).

Adaptacion curricular de contenidos

Identificacion de socios estratégicos para introduccién en mercados objetivo.

Evaluacién de aprendizajes en despliegue Chile y ajustes al modelo de negocio
considerando diferencias de mercado.

Disefio de estrategias de entrada orientadas a cada pais. (pilotos, alianzas y
financiamiento).
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12 Conclusiones

El trabajo realizado durante la confeccién de un plan de negocio para la Start-Up ARmadillo, una plataforma
educativa basada en gamificacion y realidad aumentada con enfoque al desarrollo de la comprensidn lectora en
estudiantes de 1° y 2° en Chile, permiti¢ identificar claramente las probleméticas, caracteristicas del mercado,
proyecciones econémicas y estrategias relevantes con fin de evaluar la oportunidad de mercado existente. El
diagndstico inicial corrobora la hipétesis bajo la cual se funda el proyecto ARmadillo. Existe un déficit lector
en etapas tempranas del aprendizaje, tanto en Chile como en otros paises de Latinoamérica. Si estos déficits
iniciales no son remediados con urgencia, significaria enfrentar consecuencias académicas y sociales a largo
plazo. Chile en especifico enfrenta una sobrecarga de estudiantes por docente, una heterogeneidad marcada en
la calidad formativa y resultados decrecientes posteriores a la pandemia de COVID-19.

Esta situacion se vio agravada por el impacto de la pandemia de COVID-19 sobre todos los niveles educativos,
en especial niveles de educacion inicial. La inversion en tecnologia remota y metodologias de aprendizaje
digital justifican la pertinencia de ARmadillo, una propuesta innovadora que combina las metodologias
pedagdgicas y herramientas digitales validadas durante este periodo de incertidumbre. La propuesta de valor de
ARmadillo estd enfocada a ofrecer las ventajas de herramientas digitales implementadas durante pandemia, en
combinacion a contenido localizado y de alta relevancia para estudiantes en etapas de lectura temprana.
Mejorando la motivacion y retencion de conocimientos en estudiantes, y adjudicando un abanico de
herramientas digitales a docentes.

El estudio de mercado realizado destacé la existencia de un mercado real considerando un universo amplio de
usuarios y clientes potenciales, mas de 461.000 estudiantes pertenecientes a los cursos objetivos el negocio,
30.000 docentes en educacion bésica y aproximadamente 8.000 establecimientos educacionales con ofertas de
cursos basicos. A la vez, se identifica un volumen no menor de capital anual dirigido hacia soluciones de
diagndstico y apoyo lector, asi también oportunidades de financiamiento publico y privado que otorgan una
mayor viabilidad a ARmadillo.

Desde la evaluacion econdémica se obtienen indicadores positivos para todos los escenarios analizados. Inclusive
aquellos sujetos a condiciones conservadoras evidencian viabilidad econdmica, mientras que un escenario
optimista con mayor tasa de adopcidn proyecta retornos significativos y posibilidades de escalabilidad a largo
plazo que respaldan el potencial del emprendimiento. Destacando el caso conservador donde un Valor Actual
Neto (VAN) de CLP $527.898.911 y Tasa Interna de Retorno (TIR) del 159% con una adopcion a 3 afios del
5% del mercado total ilustran resultados favorables.

La expansion mas alla de Chile y los 3 afios evaluados dependeré en gran parte de las estrategias de crecimiento
claves, que consideren el impacto pedagdgico y tecnoldgico de la solucion a gran escala. Expansiones en tanto
el equipo como infraestructura necesaria para mantener la disponibilidad continua del servicio, ademas de un
seguimiento continuo de clientes y sus necesidades.

Para finalizar, de acuerdo con lo expuesto en este trabajo, ARmadillo constituye una propuesta factible tanto en
admbitos técnicos como econdmicos. Se trata de una propuesta con la capacidad de generar impactos
pedagdgicos y sociales en corto y mediano plazo. Considerando el primer paso estratégico de su
implementacion en Chile como el catalizador a la expansién y mejora de las metodologias de aprendizaje
tradicionales, con posibilidades de expansion futura hacia el resto de Hispanoamérica. Adicionalmente, se
considera el aporte metodoldgico y estratégico que ofrece esta memoria como referencia para futuros
emprendimientos EdTech en Chile.
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Anexos

Tablas de Evaluaciéon Econémica

Tabla 23. Inversion Inicial.
Fuente: Elaboracién propia
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Categoria Detalle Cantidad [Monto Unitario (CLP) |Valor Total (CLP)
Remuneraciones desarrolladores full-time (3 dev x 4 meses) 12 $1.300.000 $15.600.000
Remuneraciones desarrolladores part-time (2 dev x 4 meses) 8 $500.000 $4.000.000
- Tablet Android - Gama Baja 2 $180.000 $360.000
Desarrollo Tecnolégico . .
Smartphone Android - Gama Media 2 $250.000 $500.000
Smartphone Android - Gama Baja 2 $150.000 $300.000
Notebooks 3 $600.000 $1.800.000
Total $22.560.000
Contenido Pedagdgico Honorarios docente part-time (4 meses) 4 $650.000 $2.600.000
Total $2.600.000
Dominio web + certificados SSL 1 $55.000 $55.000
Infraestructura / Licencias L!cenc!a Urnty gratls‘ 5 50 50
Licencia Github gratis 5 S0 S0
Licencia Firebase gratis 1 S0 S0
Total $55.000
Modelado 3D (freelance) 1 $500.000 $500.000
Disefio Grafico y Audiovidual Ilustraciones (freelanc’e)' 1 $500.000 $500.000
Banco de sonidos y musica 1 $100.000 $100.000
Actores de voz (freelance) 1 $250.000 $250.000
Total $1.350.000
) Instagram y disefio de publicaciones 1 $300.000 $300.000
Marketing P
Eventos de difusiéon 1 $700.000 $700.000
Total $1.000.000
Material de apoyo impreso 1 $200.000 $200.000
Validaciones Piloto Logistica y trans'port'e, 1 $500.000 $500.000
Soporte y coordinacion 1 $400.000 $400.000
Incentivos y agradecimientos 1 $400.000 $400.000
Total $1.500.000
" Constitucion legal 1 $400.000 $400.000
Gestion Legal -
Asesoria 1 $600.000 $600.000
Total $1.000.000
Otros Capital de Trabajo 1 $4.509.750 $4.509.750
Total $4.509.750
Total Inversién $34.574.750
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Ingresos Institucionales

Ingresos itucie Numero de Numero de
Plan fi E: Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 1 Afio 2 Afio 3
$30.000 Colegios Pequefios (<60) 8 63 157 480 3780 9420
$27.000 Colegios Medi (61-80) 6 47 118 420 3290 8260
$25.000 Colegios Grandes (81-120) 4 31 79 400 3100 7900
$20.000 Colegios XL (121+) 2 16, 39 320 2560 6240
Total i 20 157 393 Total 1620 12730 31820

Ingresos Familiares

Numero de Familias

Numero de Usuarios

Ingresos Plan Anual Descripcion Plan Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 1 ‘ Afo 2 ‘ Afio 3
$35.000 Suscripcion 410 3280 8200 Total Usuarios 2645‘ 20930‘ 52320
$3.000 Gratuita (Con Publicidad) 615 4920 12300
Total Familias 1025 8200 20500
Tabla 24. Ingresos Conservadores.
Fuente: Elaboracion propia
Ingresos Numero de Numero de
Plan (E fio) E Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 1 Afio 2 Afio 3
$30.000 Colegios Pequefios (<60) 27 110 275 1620 6600 16500
$27.000 Colegios (61-80) 24 95 236 1680 6650 16520
$25.000 Colegios Grandes (81-120) 20 79 197 2000 7900 19700
$20.000 Colegios XL (121+) 8 31 79 1280 4960 12640
Total i 79 315 787 Total 6580 26110 65360

Ingresos Familiares

Afio 1 Afio 2 Afio 3
$14.400.000|  $116.802.000| $299.810.340
$11.340.000 $91.494.900| $236.601.918
$10.000.000 $79.825.000| $209.527.750
$6.400.000 $52.736.000| $132.400.320
Total Ingresos $42.140.000|  $340.857.900| $878.340.328

Ingresos Familiares

Descripcion Plan Afo 1 Afio 2 Afo 3
Suscripcién $14.350.000|  $118.244.000 $304.478.300
Gratuita (Con Publicidad) $1.845.000 $15.202.800 $39.147.210
Total Ingresos $16.195.000|  $133.446.800| $343.625.510

Ingresos
Afio 1 Afio 2 Afio 3
Ingresos Institucionales $42.140.000|  $340.857.900| $878.340.328
Ingresos Familiares $16.195.000|  $133.446.800| $343.625.510
Ingresos Totales $58.335.000|  $474.304.700| $1.221.965.838
Ingresos

Afio 1 Afio 2 Afio 3
$48.600.000|  $203.940.000| $525.145.500
$45.360.000)  $184.936.500| $473.203.836
$50.000.000|  $203.425.000| $522.493.250
$25.600.000]  $102.176.000 $268.195.520
Total Ingresos $169.560.000|  $694.477.500| $1.789.038.106

Numero de Familias

Reajuste Anual

Numero de Usuarios

ng

resos Familiares

Ingresos Plan Anual Descripcion Plan Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 1 | Ao 2 ‘ Afo 3
$35.000 Suscripcién 1640 6560 16400 Total Usuarios 10580' 42510‘ 106360
$3.000 Gratuita (Con Publicidad) 2460 9840 24600
Total Familias 4100 16400 41000

Tabla 25. Ingresos Optimistas.
Fuente: Elaboracién propia
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Descripcion Plan Afo 1 Afo 2 Afio 3
Suscripcion $57.400.000]  $236.488.000 $608.956.600
Gratuita (Con Publicidad) $7.380.000 $30.405.600 $78.294.420
Total Ingresos Familiares $64.780.000) $266.893.600| $687.251.020

Ingresos
Afio 1 Afio 2 Afio 3

Ingresos Institucionales $169.560.000|  $694.477.500| $1.789.038.106
Ingresos Familiares $64.780.000|  $266.893.600| $687.251.020

Ingresos Totales

$234.340.000

$961.371.100

$2.476.289.126




Plan de negocio para una Start-Up basada en gamificacion educativa utilizando RA: Caso ARmadillo

Categoria Detalle Tipo de Costo |Monto Mensual Uni. (CLP) [Cantidad |Monto Anual |Monto Mensual Uni. (CLP) |Cantidad |Monto Anual [Monto Mensual Uni. (CLP) |Cantidad |Monto Anual
Desarrollador Full-Stack RA Fijo $2.000.000! 3| $72.000.000 $2.300.000 5| $138.000.000 $2.645.000 7| $222.180.000
Desarrollador Front-End Fijo $1.500.000 1] $18.000.000 $1.725.000 2| $41.400.000 $1.983.750 3| $71.415.000
Ingeniero de Soporte Técnico Fijo $750.000! 1] $9.000.000 $862.500 2| $20.700.000 $991.875 3| $35.707.500
Data Scientist Fijo $1.800.000 0 $0 $1.800.000 0,5 $10.800.000 $1.980.000 1] $23.760.000
Docente Especialista en Comprensién Lectora Fijo $500.000! 0,5  $3.000.000 $550.000 1| $6.600.000 $605.000! 1] $7.260.000
llustrador Digital Variable $250.000! 0,5  $1.500.000 $275.000 05|  $1.650.000 $302.500! 1] $3.630.000
Artista 3D Variable $250.000! 0,5  $1.500.000 $275.000 05  $1.650.000 $302.500! 1] $3.630.000
Consultor Cultural Variable $300.000! 1] $3.600.000 $330.000 1| $3.960.000 $363.000! 1] $4.356.000
Ejecutivo Comercial Fijo $300.000! 1] $3.600.000 $330.000 1| $3.960.000 $363.000! 2| $8.712.000
Coordinador Comercial Fijo $400.000 0 $0 $440.000 1| $5.280.000 $484.000 2| $11.616.000
Total $112.200.000 Total $234.000.000 Total $392.266.500
Dominio + Certificados SSL Fijo $4.500 1 $54.000 $4.680 1 $56.160 $4.867 1 $58.406
Licencia Firebase Variable $22.042 1 $264.500 $174.417 1] $2.093.000 $436.000! 1] $5.232.000
Licencias Unity Fijo $0 3 $0 $190.000 5| $11.400.000 $190.000! 7| $15.960.000
Licencias Oficina Remota Fijo $100.000 1] $1.200.000 $150.000 1] $1.800.000 $200.000! 1] $2.399.994
Total $1.518.500 Total $15.349.160 Total $23.650.400
Campafias digitales Variable $125.000! 1] $1.500.000 $500.000 1| $6.000.000 $1.000.000! 1] $12.000.000
Marketing y Comercializacién |Eventos y ferias educativas Variable $85.000] 1] $1.020.000 $250.000 1| $3.000.000 $500.000! 1] $6.000.000
Produccién material promocional Variable $25.000 1 $300.000 $100.000 1 $1.200.000 $200.000 1 $2.400.000
Total $2.820.000 Total $10.200.000 Total $20.400.000
/Legal [contabilidad [Fijo [ $250.000! 1] $3.000.000 $267.500 1| $3.210.000 $286.225 1] $3.434.700
[oficina virtual [Fijo [ $10.000] 1 $120.000 $10.400 1 124800 $10.816] 1 $129.792
Total $3.120.000 Total $3.334.800 Total $3.564.492
Otros [capacitacion docente [Variable [ $100.000! 1] $1.200.000 $300.000 1| $3.600.000 $900.000! 1] $10.800.000
[Fondo contingencia [Fijo | $1.500.000 1] $18.000.000 $3.333.333 1] $40.000.000 $5.666.667 1] $68.000.000
Total $19.200.000 Total $43.600.000 Total $78.800.000
CF - Costos Fijos $127.974.000 $283.330.960 $470.633.392
CV - Costos Variables $10.884.500 $23.153.000 $48.048.000
Totales de Costos $138.858.500 $306.483.960 $518.681.392

Tabla 26. Costos Operacionales Conservadores.
Fuente: Elaboracion propia
Afio 1 Aiio 2 Aiio 3

Categoria Detalle Tipo de Costo |Monto Mensual Uni. (CLP) |Cantidad [Monto Anual |Monto Mensual Uni. (CLP) |Cantidad [Monto Anual |Monto Mensual Uni. (CLP) |Cantidad [Monto Anual
Desarrollador Full-Stack RA Fijo $2.000.000 3| $72.000.000 $2.300.000 6| $165.600.000 $2.645.000 8| $253.920.000

Desarrollador Front-End Fijo $1.500.000 2| $36.000.000 $1.725.000 3| $62.100.000 $1.983.750 5| $119.025.000

Ingeniero de Soporte Técnico Fijo $750.000! 2| $18.000.000 $862.500 4| $41.400.000 $991.875 6| $71.415.000

Data Scientist Fijo $1.800.000 1| $21.600.000 $1.800.000 2| $43.200.000 $1.980.000 3| $71.280.000

Docente Especialista en Comprensién Lectora Fijo $500.000 1 $6.000.000 $550.000 2| $13.200.000 $605.000 3| $21.780.000

llustrador Digital Variable $250.000! 1| $3.000.000 $275.000 1,5  $4.950.000 $302.500 2| $7.260.000

Artista 3D Variable $250.000! 1| $3.000.000 $275.000 1,5]  $4.950.000 $302.500 2| $7.260.000

Consultor Cultural Variable $300.000! 1| $3.600.000 $330.000 2| $7.920.000 $363.000 2|  $8.712.000

Ejecutivo Comercial Fijo $300.000 2| $7.200.000 $330.000 4| $15.840.000 $363.000 6| $26.136.000

Coordinador Comercial Fijo $400.000! 1| $4.800.000 $440.000 3| $15.840.000 $484.000 5| $29.040.000

Total $175.200.000 Total $375.000.000 Total $615.828.000

Dominio + Certificados SSL Fijo $4.500] 1 $54.000 $4.680 1 $56.160 $4.867 1 $58.406

Licencia Firebase Variable $89.000] 1] $1.068.000 $354.250 1] $4.251.000 $886.333 1| $10.636.000

Licencias Unity Fijo $0 3 $0 $190.000 6| $13.680.000 $190.000 8| $18.240.000

Licencias Oficina Remota Fijo $250.000! 1| $3.000.000 $500.000 1| $6.000.000 $1.000.000 1| $12.000.000

Total $4.122.000 Total $23.987.160| Total $40.934.406

Campafias digitales Variable $300.000! 1| $3.600.000 $1.000.000 1| $12.000.000 $2.000.000 1| $24.000.000

yC Eventos y ferias educativas Variable $200.000! 1| $2.400.000 $600.000 1| $7.200.000 $1.800.000 1| $21.600.000

Produccién material promocional Variable $150.000 1 $1.800.000 $400.000 1 $4.800.000 $800.000 1 $9.600.000

Total $7.800.000 Total $24.000.000| Total $55.200.000

| inistracién / Legal [Contabilidad [Fijo [ $250.000! 1| $3.000.000 $410.000 1| $4.920.000 $672.400 1|  $8.068.800
[oficina Virtual [Fijo [ $10.000] 1 $120.000 $10.400 1 124800 $10.816 1 $129.792

Total $3.120.000 Total $5.044.800 Total $8.198.592

| Otros [capacitacion docente [Variable [ $250.000] 1| $3.000.000 $750.000 1| $9.000.000 $2.250.000 1| $27.000.000
[Fondo contingencia [Fijo | $2.500.000 1| $30.000.000 $5.500.000 1| $66.000.000 $10.000.000 1| $120.000.000

Total $33.000.000| Total $75.000.000| Total $147.000.000

CF - Costos Fijos $201.774.000 $447.960.960 $751.092.998
CV - Costos Variables $21.468.000 $55.071.000 $116.068.000
Totales de Costos $223.242.000 $503.031.960 $867.160.998

Tabla 27. Costos Operacionales Optimistas.
Fuente: Elaboracién propia
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