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Resumen Ejecutivo

El 55% de los peruanos tiene un emprendimiento y debido a diversos factores como: falta
de conocimiento, bajo capital, desconfianza y/o falta de gestion, tienen un problema en comun el
cual es: como hacer mas eficiente el proceso de envio de sus productos a sus clientes finales, siendo
que muchas veces deben ser ellos mismos quienes hagan las entregas por no contar con opciones
seguras y de bajo costo, lo que en mas de una oportunidad les genera pérdida de ventas.

Se decidi6 disefiar un aplicativo mévil de reparto enfocado principalmente en solucionar
este problema a los emprendedores, el cual les permite realizar el envio de sus productos y a
diferencia de soluciones similares definir el precio que desea pagar por la “carrera” y obtener hasta
3 contraofertas; lo que promueve, que los costos finales sean los mas competitivos y bajos del

mercado, contando, ademads, con una plataforma segura y tracking en tiempo real.

Nuestro modelo de negocio es un modelo de suscripcion donde el usuario podra adquirir
cierta cantidad de dias de uso de la aplicacion; es decir, puede solicitar el envio de sus productos
la cantidad de veces que desee durante el periodo pagado, para gozar de nuestra propuesta de valor
que esta enfocada en ofrecer una solucidon confiable, simple y de bajo costo. Los principales
canales para llegar a nuestros clientes son las redes sociales y pagina web.

Finalmente, luego de haber calculado la demanda potencial y determinado los principales
costos, se proyecto el flujo de caja a 36 meses con una inversion inicial de S/339,592, hallando un
VANE y VANF positivos y una TIRE y TIRF superior al WACC y COK desde el segundo afio de

operaciones; por lo que se concluye, que el proyecto es rentable.
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Introduccion
El peruano es reconocido por su gran creatividad e innovacion y por su resiliencia o capacidad de
salir adelante ante cualquier adversidad, es bastante comentado que el peruano siempre tiene una
solucion para todo; es por ello, que el Pert es considerado como uno de los paises con mayor
cantidad de nuevos emprendimientos. Segun el Global Entrepreneurship Monitor (GPM), Pert es

el cuarto pais con mayor intencion para emprender en América Latina y el octavo en el mundo.

(Datum, 2020)

Segtin un estudio de DATUM, un 55% de peruanos tiene un emprendimiento como su
unica fuente de ingresos, mientras que un 8% inicid un negocio, pero también tiene un empleo
formal en una empresa. “Si bien el principal motivo es la necesidad de generar ingresos, un 40%
de emprendedores dijo que apostaron por su negocio por preferencia propia”, sefiala Torrado.
Solo un 23% de los emprendimientos iniciados son formales, esto debido a la falta de
conocimiento de herramientas empresariales y a la falta de incentivos por parte del estado, ya
que existe mucha burocracia y costos que aun no podrian cubrir.

Para el afio 2020 se crearon en el Pertt mas de 235 mil empresas (La Camara de
Comercio de Lima, 2021) de las cuales aproximadamente el 42% son emprendimientos, los
cuales, se iniciaron durante la pandemia del COVID 19 (Gestion, 2021) pero: ;Cuanto afectd la
pandemia a los emprendedores?

Para tener una idea mas concreta del impacto, un estudio realizado por el Banco
Interamericano de Desarrollo (BID) revela que 8 de cada 10 negocios de América Latina y el
Caribe estan siendo fuertemente afectados por la crisis. Las empresas con menor trayectoria son
las mas afectadas, mientras que los emprendimientos del sector tecnologico y las empresas

jovenes mas dinamicas han sido afectados en una menor medida. (Care, 2020)



La emergencia sanitaria ha generado que se presenten o se intensifiquen diversas
dificultades para los pequenos negocios, por ejemplo: retrasos en la produccion debido a la falta
de personal, brechas para acceder a insumos por ausencia de transporte, asi como, que no puedan
operar a distancia y atender pedidos por Internet por falta de recursos tecnologicos y logisticos.

(Care, 2020)

Como resultado, cientos de miles de peruanos han perdido su fuente de ingresos diaria.
Datos de INEI indican que, entre marzo y mayo, mas de 2.3 millones de personas quedaron
desempleadas solo en Lima Metropolitana. Es por esta razon que, para mantenerse durante la
crisis, muchos compatriotas han tenido que recurrir a sus ahorros y en otros casos a
endeudamiento con entidades financieras. Una investigacion del Instituto de Estudios Peruanos
(IEP) realizada en mayo de este afio, sefiala que el 75% de peruanos us6 sus ahorros para
sobrevivir a la crisis, siendo esto mas frecuente entre trabajadores independientes. (Economia,

2020).
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Capitulo 1
Identificacion del Problema u Oportunidad
Seleccion del Problema o Necesidad a Resolver
El COVID-19 trajo consigo un fuerte impacto negativo en la economia peruana, ya que el
gobierno determin6 una cuarentena agresiva, la cual significé el cierre por tiempo indeterminado
de muchos negocios. Durante este periodo, que durd varios meses, muchos emprendedores se
vieron muy afectados al mantener sus negocios cerrados y no poder generar ingresos incluso

varios de ellos tuvieron que cerrar definitivamente por falta de liquidez.

Los emprendedores se vieron en la obligacion de innovar y adaptarse rapidamente a las
nuevas reglas de juego, en muchos casos cambiando drasticamente el giro de sus negocios y en
otros casos aprendiendo en el camino el uso de herramientas tecnoldgicas, esta nueva normalidad
obliga a los emprendedores a adaptarse a las nuevas tendencias y requerimientos de los

consumidores.

Considerando como punto de partida la problematica comun vista en los parrafos previos
hemos realizado un pequeio brainstorming (Anexo 1) con los problemas y necesidades mas
resaltantes que consideramos tienen principalmente los emprendedores, para desarrollar algin
producto o servicios que signifique una solucién a alguna de las necesidades identificadas
previamente y que; no solo nos signifique generar un ingreso, sino que podamos tener un
propdsito claro teniendo en cuenta un componente social e innovador.

Para aquellos emprendedores que debieron migrar masivamente a la virtualidad, en
muchos casos el aprendizaje del uso efectivo de herramientas tecnologicas fue algo complicado;
en muchos casos, a la fecha les es complicado manejarse virtualmente por lo que requieren

capacitarse en el uso de herramientas tecnoldgicas de una manera sencilla.
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Uno de los problemas mas comunes para los negocios; en especial, para los pequefios o
nuevos emprendimientos, es la gestion de la logistica de ultima milla (entregas), en muchos
casos es el mismo duefio del negocio el que debe planificar y llevar los productos a sus clientes,
en otros casos, tienen una persona de confianza que los apoya, también hay veces que pierden
ventas; en cualquiera de los casos, esto les genera un costo econdmico y de tiempo que no les

permite enfocarse en lo que mejor saben, que es vender.

Los emprendedores requieren nuevas opciones de financiamiento para recuperarse de
la crisis financiera que afecto sus récords crediticios y confiabilidad en el sistema bancario, con
la finalidad de repotenciar y expandir sus negocios, pero las opciones que existen son muy caras.

Muchos negocios tuvieron que cerrar sus tiendas y migrar a las redes sociales; sin
embargo, para muchos, este canal no tiene la misma efectividad, la experiencia que tiene el
cliente final al ver y sentir el producto de forma fisica les garantizaba cierto éxito de ventas, por

lo que requieren espacios fisicos para exhibir sus productos.



Con el fin de tener un mejor panorama sobre cudl problema investigar, aplicamos la metodologia del Macro filtro y Micro

filtro, con ayuda de esta herramienta ponderamos de una mejor manera nuestras opciones.

Tabla 1. Macro filtro

Requieren un sistema

de aprendizaje de

Problema con
la gestion de

Requieren nuevas

opciones de

Necesitan
exhibir su

herramientas , .. producto en un
. delivery. financiamiento .
tecnologicas espacio fisico
Preguntas orientadoras Si No Si No Si No Si No
{Se puede estimar el numero de personas afectadas por este X X X X
problema?
.Se considera que el problema es relevante para las personas X X X X
afectadas?
([ Te anima la idea de encontrar una solucion para este X X X X
problema?
. o X X X X
(Existe la posibilidad de que el problema tenga un mayor
alcance al actual (a nivel local, nacional, global)?
) ) X X X X
(El problema tiene relacion con alguno de los que buscan
solucionar los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS)?
3 5 4 3
Puntaje total

Fuente: Elaboracion propia (2022)




Luego de realizado el primer filtro, descartamos los problemas con menor puntaje y

procedemos a realizar el micro filtro a los 2 supuestos restantes:

Tabla 2. Micro Filtro

Problema con la | Requieren nuevas
gestion de opciones de
delivery financiamiento
Preguntas orientadoras
Cantidad de personas a quienes les afecta el problema.
(asignar puntaje en escala de 1 a 5 donde Muy pocas=1; 5 5
Bastantes=5)
Cuan relevante es el problema.
(asignar puntaje en escala de 1 a 5 donde Muy poco 5 4
relevante=1; Muy relevante=5)
Mide la motivacion del equipo para buscar soluciones al
problema. 5 4
(asignar puntaje en escalade 1 a 5)
Cual es el alcance del problema.
(asignar puntaje en escala de 1 a 5 donde Alcance
internacional=5, nacional=4, regional=3, provincial=2, ’ *
distrital=1)
Existe relacion del problema con los ODS
2 2
(puntaje 1=No; 2=Si)
Puntaje total 22 19

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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Luego de aplicar el micro filtro y ponderar los criterios y, en concordancia con la
problematica analizada, hemos visto a bien investigar mas a profundidad el problema que tienen
los emprendedores y negocios en general respecto de su gestion de tltima milla; es decir como
realizan sus entregas (despachos y/o delivery), con la finalidad de encontrar una solucion real
que ayude a aliviar ese dolor y de esta manera contribuir con su crecimiento y consolidacion,
para lo cual detallamos los criterios considerados al momento de tomar la decision:

» Los emprendedores ofrecen sus productos por sus redes sociales, e-commerce o
paginas web.

= Los emprendedores no cuentan con un servicio propio de reparto y entrega.

* Los emprendedores buscan ampliar su cartera de clientes realizando sus
entregas ellos mismos en lugares acordados.

= Los emprendedores no tienen el 100% del control de la ruta y ubicacion del
envio.

= Los costos de envios son altos.

= Los emprendedores pierden ventas por no poder atender a clientes ubicados en
distritos alejados.

= Los emprendedores buscan afianzar su marca con los consumidores o
clientes.

* Los emprendedores dependen de la disponibilidad de la persona que

realizaran sus entregas.
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Validacion del Problema

Ya con el problema principal definido y enfocandonos en los criterios que hemos
determinado en el punto anterior planteamos las hipotesis que posteriormente buscaremos
validar.

Hipotesis del cliente

Son aquellas que estan relacionadas con nuestros clientes potenciales y su
comportamiento; por ello, tomando como punto de partida esta premisa consideramos responder
las siguientes preguntas:

(Quién comprara?

Hombres y Mujeres mayores de 18 afios que cuenten con un Emprendimiento, un negocio
pequeio y tengan la necesidad de enviar productos desde un punto especifico a un cliente final.

JPor qué comprarian o adquiria el servicio?

Buscar resolver su problema de logistica de ultima milla, utilizando una herramienta que
les facilite de una forma segura y rapida la entrega de sus productos sin la necesidad de ocupar su
tiempo en realizar ellos mismos la actividad o contar con personal propio que realice la actividad
lo que significaria una inversion alta, cuidando que su ratio costo/beneficio sea el mejor posible,
todo esto en funcidon de un aumento en su base de clientes.

Consolidando todas estas preguntas que nos hemos planteado y sintetizando las ideas
definimos la hipotesis de nuestro cliente:

Hombres y Mujeres que cuenten con un emprendimiento o negocio, no cuenten con una
adecuada logistica de ltima milla y deseen enviar productos o paquetes sin involucrarse 100%

en esta actividad con el fin de ser mas eficientes en sus respectivos negocios.
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Hipotesis del problema

En este punto nos enfocaremos en 3 principales problemas de los criterios mencionados y
los que consideramos mas comunes en los emprendedores.

Logistica de ultima milla.

Los emprendedores se vieron afectados por la situacion actual en la que vivimos se
cerraron muchos locales y se trasladaron a las redes sociales, sin embargo, muchos no cuentan
con una correcta gestion de despachos ya que por su tamafio y volumen de ventas deben buscar
alternativas baratas o ellos mismo realizar las entregas.

Mayor cartera de clientes.

Una buena gestion de sus envios o con una alternativa sencilla y barata los
emprendedores pueden enfocarse en ampliar su radio de ventas, aumentando el alcance a
ubicaciones a las que no llegaban previamente y dedicar su tiempo a concretar ventas.

Inversion.

La mayoria de los emprendedores inicia con un capital bajo basicamente compra y vende
lo cual no le da espacio a generar inversiones a largo plazo o de alto costo como contratar
personal especializado o poner un punto de venta fisico.

Consolidando estos posibles problemas que nos hemos planteado y sintetizando las ideas
definimos nuestra hipotesis del problema:

Los emprendedores tienen dificultades con el manejo de sus despachos y envio de
productos toda vez que no cuentan con personal dedicado generandoles costos en tiempo y
dinero ya que a veces deben ir desde un extremo al otro de la ciudad por una sola venta o

agrupando algunas.



Para tener una mejor visualizacion del procedimiento de validacion del cliente hemos
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visto a bien elaborar un tablero de experimentacion, el cual es una herramienta que nos facilita el

proceso y nos permite tener un mejor control y posterior analisis de la validacion realizada.

Técnica de Investigacion y Tabulacion de Resultados

Para obtener informacion valiosa y relevante respecto a nuestra propuesta de negocio, se

realiz6 una investigacion cualitativa, usando como herramienta la entrevista a profundidad. Para

lo cual se determinaron los objetivos de esta investigacion y de esta manera poder armar una

estructura para usar como referencia.
Objetivos de la Investigacion.

Se evaluo con el equipo la definicion de los objetivos de nuestra investigacion, la cual

nos permitira, a través de los resultados obtenidos, validar o no nuestras hipotesis.
Objetivo General.

Identificar los problemas que tienen los emprendedores al gestionar su despacho y sus
servicios de Delivery.

Objetivos Especificos.

Basados en el objetivo general el cual hemos determinado como eje principal de la
investigacion, listaremos los objetivos especificos que nos ayudaran a ahondar en nuestra
investigacion y orientarla para mantener el rumbo determinado:

= Conocer la inversion que realizan para este servicio.

= Conocer su proceso de envio y despacho.

= Conocer las necesidades ¢ inquietudes que tienen los emprendedores.
= Saber que canales de ventas utilizan los emprendedores.

= Saber si confian en un servicio externo.



= Identificar posibles soluciones.
Resultados de la Entrevista

Se realiz6 a 10 personas una entrevista a profundidad sobre sus emprendimientos para
conocer sobre su gestion de envios de pedidos. Los resultados obtenidos se muestran en la

siguiente herramienta del Experiment Board.
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Figura 1. Experiment Board
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Este tablero nos facilita la organizacion y aplicacion de la metodologia Lean Startup en
sus diferentes pasos, y nos da una visualizacion integrada de la validacion que estamos

realizando.

Como indicador de éxito definimos que debian validar nuestra hipdtesis al menos 7 de los
10 entrevistados; siendo el resultado mas que ventajoso con 9 validaciones lo que nos indica que
los supuestos que determinamos en un inicio son reales y nos permite seguir con la investigacion.
Descripcion del Cliente

Luego de haber validado las hipotesis planteadas anteriormente, y habiendo realizado un
analisis profundo de los resultados obtenidos, podemos definir a nuestro cliente de forma general
como: Hombres y mujeres que cuenten con un emprendimiento o negocio, no cuenten con una
adecuada logistica de ultima milla y deseen enviar productos o paquetes sin involucrarse 100%
en esta actividad con el fin de ser mas eficientes en sus respectivos negocios.

Basados en las premisas vistas en el punto anterior y en las entrevistas realizadas
pudimos definir el perfil del cliente y hemos plasmado la informacién recolectada en el
arquetipo de algunos de nuestros futuros clientes, los cuales mostramos en las siguientes

imagenes.



Figura 2. Arquetipo de cliente Masculino
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Fuente: Elaboracion propia (2022)



Figura3.  Arquetipo de cliente Femenino

fl’hl

v/ BACKGROUND
- Se quedd sin trabajo en la pandemia y
comenzd su emprendimiento.
- Tiene un emprendimiento de ropa.

- Ya no quiere trabajar para una empresa.

"\ DEMOGRAFICA

- Mujer

-25 afhos

-NSEC

- Vive en San Juan de Miraflores

- Ingreso diarie nete entre S/150 minimo y
maximo 5/350

P OBJETIVOS
- A corto plazo contar con un local propie, mediano
plazo alguilar un espacio de una galeria en Gamarra
v largo plazo ser reconocida en el mercado.
- Tener 100 mil seguldores en su pagina de
Instagram
y gue su ropa la use los influencers.

- Llevar cursos especializado de marketing digital.

Fuente: Elaboracion propia (2022)

DANIELA GARCIA
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Capitulo 2
Disefio del Producto o Servicio Innovador

Aplicacion de l1a Metodologia Design Thinking

Una vez que hemos validado nuestras hipotesis y elaborado el perfil de nuestros clientes,
aplicamos y desarrollamos la metodologia Design Thinking; por lo cual, procederemos a explicar
cada una de las fases desarrolladas:
Fase de Empatia

Para esta etapa se consideraron las 10 entrevistas a profundidad realizadas previamente,
las cuales se realizaron con la finalidad principal de conocer de una mejor manera y desde una
perspectiva mas cercana a nuestros posibles clientes y poder; de esta manera, identificar los
problemas y puntos de dolor que padecen, qué dificultades tienen y qué oportunidades de mejora
existen.

Mostramos algunas evidencias de las entrevistas realizadas, para una revision mas a

detalle de cada una de las entrevistas, estas se almacenan en el siguiente enlace:

https://drive.google.com/drive/folders/1dIX3hCFP7k1QxSDZ-tdghyLzVr7CaEog?usp=sharing




Figura4. Entrevista 1

Fuente: Zoom

Figura 5. Entrevista 2

Fuente: Zoom
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Fase de Definicion

Para esta elaboramos el Mapa de Empatia con los resultados obtenidos de las entrevistas
a profundidad, apoyandonos con la herramienta colaborativa de la plataforma Miro, clasificando
la informacion recabada en cada cuadrante de la plantilla que mostramos mas adelante (Figura
N°6).

En esta fase, el principal objetivo es el de conocer el problema o los problemas que tienen
nuestros potenciales clientes en las diferentes fases o procesos de sus negocios, enfocandonos

principalmente en el de los repartos o envios.

Este mapa nos va a ayudar a tener un mejor panorama de la informacion obtenida, ya que
nos permite conocer que sienten, piensan, escuchan y dicen las personas a las que queremos
resolver su problema, es muy importante este tipo de informacion ya que cada persona es
diferente; sin embargo, podemos encontrar convergencias y es por ello que procederemos a

analizar esta informacion para determinar los Insight y las oportunidades de solucion.



Figura 6. Mapa de Empatia
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Insight Encontradas.

Revelacion 1: Los emprendedores buscan aumentar sus ventas.

Revelacion 2: Los emprendedores buscan llegar a mas clientes.

Revelacion 3: Los emprendedores desean aprender a usar nuevas herramientas
tecnologicas.

Revelacion 4: Los emprendedores buscan que su producto llegue en buen estado hasta el
punto de entrega al cliente.

Revelacion 5: Los emprendedores buscan satisfacer a sus clientes.

Puntos de Vista Hallados.

Punto de vista 1: Los emprendedores necesitan minimizar sus tarifas de envio porque
buscan aumentar sus ventas.

Punto de vista 2: Los emprendedores necesitan ampliar su zona de reparto para llegar a
mas clientes.

Punto de vista 3: Los emprendedores necesitan llevar cursos porque desean aprender a
usar nuevas herramientas tecnologicas.

Punto de vista 4: Los emprendedores necesitan un repartidor de confianza porque buscan
que su producto llegue en buen estado hasta el punto de entrega al cliente.

Punto de vista 5: Los emprendedores necesitan mas alternativas para entregar sus

productos porque buscan satisfacer a sus clientes.
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Encuadre de Oportunidades.
= Pregunta 1: ;Como podriamos lograr que los emprendedores minimicen sus tarifas de
envio?
= Pregunta 2: ;Como podriamos lograr que los emprendedores amplien su zona de reparto?
= Pregunta 3: ;Como podriamos lograr que los emprendedores lleven cursos sobre
tecnologia?
= Pregunta 4: ;Como podriamos lograr que los emprendedores encuentren un repartidor de
confianza?
= Pregunta 5: ;Como podriamos lograr que los emprendedores tengan mas alternativas para
entregar sus productos?
Fase de Ideacion
Una vez que hemos determinado los Insight y encuadrado las oportunidades de solucion,
utilizamos la técnica de lluvia de ideas para proponer soluciones creativas para cada una de las
preguntas elaboradas, decidimos realizarla en Jamboard ya que es una plataforma que nos
permite trabajar en equipo y es muy colaborativa, de esta manera aseguramos que el proceso sea

dinamico, agil y sobre todo que se pueda evaluar en tiempo real las ideas sugeridas.



Figura 7. Brain Storming
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Fuente: Elaboracion (2022)
https://jamboard.google.com/d/1hB4nP5Bungp0XefcUbjV23h-a-fRzwbYxm5EjCQzgmg/viewer




Una vez trabajada la lluvia de ideas y habiendo propuesto un numero aceptable de

posibles soluciones, procedemos a elegir 3 de las ideas mas atractivas a las cuales aplicaremos la

Matriz de Pugh, esta matriz nos da la posibilidad de comparar y ponderar las 3 ideas en base a

ciertos criterios, los cuales tienen un peso determinado.

Tabla 3.

REQUISITOS

Matriz de decision PUGH

IDEA 9: Canal de

YouTube con cursos

basicos en redes

sociales y nuevas

tendencias

IDEA 15: Aplicativo de
Reparto con

repartidores verificados
y con documentacion en

regla

IDEA 20: Web para
publicar solicitudes de
reparto y otras
personas acepten

realizar el servicio

Facilidad para su

10% 10 9 10
creacion
Facil masificacion 15% 9 9 10
Solucion a la necesidad 25% 8 9 9
Innovacion 25% 4 10 6
Facilidad de uso 20% 9 9 9
Tiempo requerido para

5% 8 8 9
su desarrollo

7.55 9.20 8.50

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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La idea con mayor puntuacion fue “Aplicativo de reparto con repartidores verificados y
con documentacion en regla” con 9.20 puntos la cual sera desarrollada en las siguientes fases.
Fase de Prototipado

Luego de realizar la lluvia de idea, ponderado las posibles soluciones y determinada la
idea de solucidn a desarrollar, mediante un trabajo en equipo se disefid y elabord el prototipo del
aplicativo moévil para reparto, para lograrlo la técnica utilizada fue la de aplicaciones Web,

utilizando para ello la herramienta web de la plataforma MARVEL APP.

Esta herramienta nos resulto bastante til ya que nos permite disefiar en base a ciertas
plantillas predeterminadas un disefio basico de aplicativo movil, el cual fuimos adecuando a la

solucion elegida; de esta manera, podemos darles cierta forma a las ideas.

Cabe mencionar que para este disefio se definieron las funcionalidades bésicas que
consideramos debe tener un APP de reparto, basandonos principalmente en aplicativos similares,
también en experiencias propias agregando algunas variaciones a criterio con el objetivo de
empezar a diferenciarnos de soluciones similares y buscando ser mas atractiva y eficiente nuestra

solucién.



Figura 8. Prototipo App de Reparto
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Fase de Testeo

Para esta fase realizamos el User Test de nuestro prototipo; para lo cual, nos pusimos en
contacto nuevamente con las personas entrevistadas previamente en la fase de empatia, con la
finalidad de mostrarles el MVP desarrollado, puedan interactuar con ¢l y nos brinden sus
comentarios; y de esta forma, recopilar sus puntos de vistas, sugerencias de cambio y mejora.

Para este User Test se les envid el link donde inicialmente deben llenar sus datos, y se le
brindan instrucciones sencillas sobre los objetivos de la investigacion y a partir de que dan inicio
al Test, no existe mas interaccion que la del usuario y el prototipo lo que lo hace més natural y
nos permite recoger reacciones reales.

Algunos de ellos aceptaron hacer la prueba con la camara prendida; lo cual, consideramos
es mucho mas enriquecedor, dado que pueden comentar mientras interactian y adicional se
puede visualizar los gestos y/o la comunicacion no verbal que también te da cierta informacion,
por otro lado, otros usuarios solo interactuaron con el prototipo y nos enviaron sus comentarios
por escrito.

En las siguientes imdgenes podemos visualizar a uno de los usuarios participando del

User test brindando sus comentarios, mas adelante la evidencia de otros User Tests recibidos.



Figura 9. Testeo a usuaria Cecilia Alegre 1

B

Fuente: Marvel App (2022)

Figura 10. Testeo a usuaria Cecilia Alegre 2

Fuente: Marvel App (2022)
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Figura 11. Lista de usuarios prueba testeo

Recordings Instructions Exit Message  Heatmaps Betm
Created 1d ago Hit goal screen 100% Avg duration
Name Duration Device
Recording by Liliana 5:15 SM-A217M
Recording by Rossana Medina 2:41 M2003115SC
Recording by Chistopher 3:24 STK-LX3
Recerding by CECILIA ALCANTARA @ & 2:42 one
Recording by carla sangama henriquez 2:41 iPhone
Recording by Andrea Garcia 1:13 iPhone

Fuente: Marvel App (2022)
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Una vez finalizado con el testeo del prototipo, se elaboré la malla receptora con la

finalidad de analizar la informacion obtenida y organizarla en los diferentes cuadrantes de

acuerdo con las caracteristicas obtenidas en la informacion.

El contenido de cada cuadrante es el siguiente:
* Primer cuadrante: Cosas importantes
=  Segundo Cuadrante: Lo que podria mejorarse

= Tercer cuadrante: Dudas sin respuesta

= Cuarto cuadrante: Nuevas ideas que hayan surgido.



Figura 12. Malla Receptora
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Luego de analizar 1a malla receptora en base a los resultados recogidos de la fase de
testeo, consideramos que hemos obtenido valiosos aprendizajes tales como conocer mejor las
necesidades de los posibles clientes, y a su vez hemos identificado oportunidades de mejora para

nuestro desarrollo de solucion.

Dentro de los principales aprendizajes que podemos comentar esté el hecho de que el
usuario es quién mejor conoce lo que necesita y es en base a esa necesidad que nos sugiere
agregar ciertas funcionalidades, mejorar algunas que ya habiamos propuesto y realizarnos nuevas
preguntas sobre como realizaremos por ejemplo la monetizacién o como serd la comunicacion

entre el repartidor y el usuario.

Apoyandonos en el Experiment Board y los resultados positivos, vemos por conveniente

continuar con la idea de negocio definida la cual explicaremos en el siguiente punto.



Figura 13. Experiment Board
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Caracteristicas del Producto o Servicio Innovador Validado

La idea y solucidon que vamos a desarrollar es un aplicativo movil de reparto que ataca la
necesidad del usuario de realizar entregas o envios de productos, permitiéndole enviar productos
desde un destino a otro, de una manera segura, sencilla y rapida, dandoles la facilidad para
gestionar sus despachos, sin la necesidad de involucrarse 100% en esta actividad que hemos

detectado les demanda mucho tiempo y genera mucho costo.

Nuestra aplicacion si bien comparte el modelo colaborativo de otras que existen en el
mercado tiene ciertas caracteristicas que la diferencia de las otras; por ejemplo, te permite
colocar un precio referencia para el servicio, las otras aplicaciones determinan un precio base el
cual se va incrementando en funcion de diversas variables como son: el tiempo, la distancia, el
trafico, etc. Lo cual puede significar un mayor costo por el servicio final.

Para nosotros el precio final serd importante, por lo que hemos decidido que el precio sea
de libre negociacion y determinado por el libre mercado. Como indicamos previamente el
usuario que va a enviar el producto tiene la posibilidad de ofrecer una tarifa y recibe a cambio 3
opciones de repartidores que dan una contraoferta, finalmente es el usuario quien elige entre
estas.

Por ejemplo, el usuario quiere enviar desde un punto A al punto B y solicita que lo envien
por un precio de S/5.00, el sistema buscara a los repartidores que estén cerca en un radio
determinado y el repartidor puede aceptar el precio o contra ofertar el precio por S/5.50 o S/6.00.
El aplicativo mostrara al usuario 3 opciones de tarifa que sean mas atractivas o cercanas,

adicional a informacion importante del repartidor como: calificacion, fotografia, placa, etc.
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El usuario podra elegir la opcién que mas le convenga y hacer el match con el repartidor;
adicionalmente, el aplicativo te recomienda compartir la ruta con tu cliente final o la persona
quien recibird la entrega, con la finalidad de tener un seguimiento en tiempo real la ruta, una vez
entregado el producto el repartidor te mostrara evidencia de que la entrega se realizé con éxito,
puede ser una foto o confirmacion del cliente final; de esta forma, tienes la seguridad que el
producto lleg6 a destino. Una vez validado ya se puede liberar el pago al motorizado y proceder
con la calificacion de este.

En conclusion, nuestra estrategia serd la de promover el costo de envio mas bajo y justo

posible buscando el beneficio de todas las partes.
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Capitulo 3
Elaboracion del Modelo de Negocio
Definicion de la Propuesta de Valor del Negocio
Para definir nuestra Propuesta de Valor previamente utilizamos la informacion obtenida

de las entrevistas a profundidad con las personas que cumplen con el perfil y con los User Tests

realizados.

Empezaremos por la parte derecha del Lienzo de Propuesta de Valor, con el bloque de
Actividades del cliente, identificamos las principales actividades que realizan los clientes para
gestionar sus envios. Para el bloque de Alegrias, buscamos determinar cuéles son los resultados
positivos y beneficios que el cliente desea obtener con nuestro modelo de negocio. Para el bloque
de Frustraciones, todo aquello que resulte negativo para el cliente y le genere frustracion o estrés

y desee revertir.

Luego pasaremos a la parte izquierda del Lienzo de Propuesta de Valor, comenzamos con
Productos y Servicios donde definimos nuestro producto al cual ofreceremos a nuestros usuarios.
Para el bloque de Generadores de Alegrias, identificamos que caracteristicas del aplicativo
brindan beneficios a nuestros clientes. Para el bloque de Aliviadores de dolor, identificamos sus

frustraciones y como resolveremos las necesidades especificas de nuestros clientes.



Figura 14. Lienzo de propuesta de valor
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Luego de haber determinado las caracteristicas de nuestro segmento objetivo y
habiendo definido quién sera nuestro cliente hemos detectado ciertos dolores y ganancias que
ellos desean eliminar u obtener, respectivamente con el fin de encajar los beneficios tanto en
generadores de ganancia, como reductores de frustraciones, de tal manera que sea atractivo

nuestro producto para este cliente y elaboramos asi nuestra propuesta de valor.

Elaboracion del Modelo de Negocio
Luego de realizar nuestro lienzo de propuesta de valor, tomamos la informacion como
punto de partida para elaborar el lienzo de nuestro modelo de negocio, el cual procederemos a

explicar en cada uno de sus puntos.

Figura 15. Lienzo del modelo de negocio Version 1
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Segmento de Mercado

Desde el primer momento que se decidio investigar los posibles problemas a resolver, nos
enfocamos en un publico particular, los emprendedores; es decir, todas aquellas personas,
hombres y mujeres que cuenten con un negocio o emprendimiento y tengan la necesidad de
enviar sus productos a sus clientes finales pero no cuenten con personal dedicado a esta
actividad, deseen liberarse de la responsabilidad y del tiempo y esfuerzo que consumen al
realizar ellos mismos las entregas, requieran expandir su alcance al poder llegar a mas

ubicaciones y no perder venta por que el costo de envio es muy elevado.

En cuanto a la parte geografica, no delimitamos, dado que el aplicativo puede usarse a
nivel nacional; consideramos que estos emprendedores principalmente se encuentran dentro del
NSE B, C, D y tienen un estilo de vida de constante superacion personal.

Propuesta de Valor

Definimos la propuesta de valor de nuestro aplicativo movil para repartos como uno que
permite a aquellas personas principalmente emprendedoras que desean realizar envio de sus
productos a distintas zonas de una manera econdmica, rapida, segura y confiable. Por lo que
explicaremos mejor estos 4 ejes principales.

= Economica: El usuario propone un precio que considera adecuado para determinada ruta

y recibir a cambio una contraoferta de 3 repartidores; de tal manera, que pueda decidir de

acuerdo a la que mas le convenga, la cual seria la oferta mas baja o cercana a su

propuesta.
= Répida: La aplicacion es sencilla y bastante intuitiva, adicional a eso contaremos con una
base amplia de repartidores en diferentes zonas lo que permitird encontrar rapidamente

opciones de servicio cercana al punto de partida.
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Segura: Contaremos con protocolos de seguridad para las pasarelas de pago y tratamiento
de la informacion; por otro lado, los motorizados que apliquen para la aplicacion pasan
por diversos filtros de validacion de datos y documentacién; es decir, estaran plenamente
identificados.

Confiable: El producto llegara en las mejores condiciones, dado que promovemos la
capacitacion en buenas practicas de manipulacion y transporte. El cliente podré realizar el
tracking de su envio durante todo el recorrido y se solicitan evidencias al repartidor de la

entrega realizada, una vez validada por quién envia se liberara el pago al motorizado.

Canales

En cuanto a los canales que utilizaremos para hacer llegar nuestra propuesta de valor a

nuestros clientes estan:

Aplicativo Movil: La principal herramienta, ya que es el producto a desarrollar para
resolver el problema.

Redes Sociales: Mediante las redes sociales brindaremos informacion de descarga y
campanas de comunicacion para dar a conocer los beneficios de usar nuestra
aplicacion.

Péagina Web: Utilizada principalmente como landing page, es decir brindaremos
informacion relevante de nuestra propuesta de valor e invitaremos a potenciales

clientes a probar nuestra aplicacion.

Relacion con Clientes

Para construir y mantener una relacion cercana con nuestros clientes consideramos que la

comunicacion clara y asertiva es importante para cumplir con estos objetivos.

Servicio de atencion al cliente: Es uno de los principales servicios que ofreceremos



buscando en todo momento la satisfaccion del cliente en cada etapa del uso de la
plataforma; adicional a los canales tradicionales (e-mail, teléfono), contaremos con un
chat Bot que resuelva las principales consultas y detras de éste, un equipo de asesores
que profundizaré en la atencion de ser requerido.

Programa de beneficios: Desarrollaremos un programa de beneficios que sea atractivo
para el cliente con el objetivo principal de conseguir que el uso de la plataforma sea un
“Must” dentro de sus procedimientos de envio y; de esta manera, construyamos una

relacion estratégica a un bajo costo para el usuario.

Fuentes de Ingreso

Nuestra principal fuente de ingreso se obtiene del uso de la aplicacion y al ser nuestra
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propuesta de negocio el reducir los costos de envio en comparacion de otras alternativas, nuestro

objetivo es masificar el uso y escalarlo. Por ello hemos determinado que el ingreso se darad de dos

formas:

Planes de suscripcion: Se crearan distintos planes de suscripcion que habilitan el uso de
la aplicacion por determinado tiempo (1 dia, 3 dias, 1 semana, 15 dias, 30 dias). Estos
planes estan principalmente enfocados en los usuarios o emprendedores que adecuaran
la membresia que deseen adquirir de acuerdo con el volumen de envios que realicen
siendo ilimitados durante la vigencia de su suscripcion. Adicionalmente a cada nueva
cuenta se le brindara 5 dias de prueba para que se familiaricen con el sistema.
Comision por servicio: Este tipo de ingreso se enfoca en el otro lado de la plataforma;
es decir, los motorizados que brinden el servicio. En concordancia con nuestra
propuesta de valor de ofrecer el menor costo final de envio se ha determinado que la

comision por servicio sea de apenas el 5% para el motorizado lo que a nivel individual
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no genera mayor impacto en las ganancias del repartidor.
Recursos Clave

Para poder llevar a cabo con eficiencia y eficacia todo lo relacionado a nuestra propuesta
de valor y que esta sea plenamente consumida por el cliente, hemos considerado los siguientes
recursos que son clave para que todo funcione de acuerdo con lo planificado, tanto en personal
como en infraestructura.

= Asesores de Atencion al cliente
= Community managers

= Desarrolladores APP

= Equipo de soporte técnico

= Servidores

API Google maps
Actividades Clave
Para llevar a cabo todos los procesos involucrados dentro de nuestra solucion hemos
identificado ciertas actividades que deben ejecutarse.
= Logistica de envio de pedidos: Que todo el flujo desde la solicitud de repartidor hasta
la confirmacion de la entrega debe realizarse con un 100% de efectividad y garantia.
= Campana de difusion: Se realizaran campanas de difusion y marketing con el objetivo
de dar a conocer nuestro aplicativo y captar nuevos registros.
=  QGestion de pago a motorizados: Se debe realizar una buena gestion de pago a los

motorizados para que puedan ver plasmado sus ingresos en el menor tiempo posible
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Asociaciones Clave
Hemos identificado como socios estratégicos para el pleno desempefio de nuestro
negocio a:
= Repartidores: Son quienes llevan los productos y los encargados de que el flujo se
complete de manera satisfactoria, a mejor grupo de repartidores mejor servicio
podemos ofrecer
= Emprendedores: Son la razon de ser de nuestra propuesta de negocio y el uso que le
den al aplicativo nos permitird generar mayores ingresos y mejorar continuamente los
Servicios.
* Influencer: Como parte de la campafia de Marketing podemos crear alianzas con
distintos influencer que nos ayuden a dar a conocer el producto y sus beneficios.
= Social Media: Plataformas ampliamente usadas por el ptblico en general que nos
ayudard a posicionarnos y colocar publicidad dirigida.
Estructura de Costos
Definimos y consideramos en nuestro modelo de negocio propuesto los siguientes costos
que serian los principales dentro de nuestras finanzas:
= Planilla: Uno de los principales egresos ya que requerimos de un equipo profesional
para la adecuada gestion y asesores de servicio al cliente y soporte técnico.
= Servicio de Mantenimiento APP: Como toda tecnologia, es necesario brindar
mantenimiento programado a las distintas herramientas, ademas de actualizar las
versiones del aplicativo.
= Publicidad: Debe ser constante y directa en un primer momento nos agenciaremos de

redes sociales y otros medios, pero nuestra mayor publicidad sera la de nuestros
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usuarios y se contempla dentro del programa de beneficios.

= Servidores y dominio: Debemos mantener en todo momento la capacidad de respuesta
de los servidores y dominio activo por lo que el pago por estos servicios debe ser
puntual y en algiin momento se incrementara acorde a las necesidades.

= Pasarela de pagos: Al colocar una pasarela de pagos en el App ya sea para comprar
membresia o abonar al repartidor, el servicio de pasarela de pago tiene un costo que es
parte del modelo que llevamos a cabo.

= @astos Financieros: Requeriremos financiamiento externo para toda la etapa de
desarrollo y lanzamiento lo que significa el pago de los respectivos intereses u otros
similares.

Descripcion del Prototipo de Lanzamiento.

Para el presente proyecto realizamos dos tipos de prototipo de baja resolucion, que

explicaremos a continuacion:
Redes Sociales:

Para nuestro aplicativo mévil creamos Facebook e Instagram como parte de nuestras
redes sociales. Si bien es cierto las redes sociales hoy en dia es muy importante para los
negocios, de esta forma nuestros usuarios pueden ver nuestro contenido diario y estar mas

familiarizados.

Con nuestras publicaciones mediremos el alcance, visibilidad e interaccion que generara
para poder alcanzar nuevos usuarios a la pagina. Con una correcta segmentacion de mercado y
una correcta campafia publicitaria nos permitira llegar a las personas correctas; es decir, a
aquellas que han estado buscado nuestro producto. Asimismo, las estrategias de contenido nos

llevaran a un Engagement con los usuarios, por lo que provocara la conversacion con nosotros.
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Figura 16. Facebook - Fan Page Portada
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Figura 17. Perfil en Instagram

Instagram ‘ AP OG

0

Slmp|e Editar perfil 0
3 publicaciones 0 seguidores 0 seguidos

Logra vivir una experiencia SIMPLE !

Servicio de Delivery , enfocado en realizar un proceso de
confianza, con precios accesibles y llegando a todo destino
Contactanos: 991325412

B8 PUBLICACIONES VIDEOS W GUARDADAS 2 ETIQUETADAS

CONSIMPLE = °

Aumenta tus ventas y llega a

1002 laCiudad i

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Landing Page:

Para nuestro aplicativo mévil creamos una pagina de aterrizaje dentro de nuestro sitio
web, con el unico objetivo de convertir a nuestros visitantes en prospectos de ventas.

Pudimos identificar que nuestra Landing Page es de tipo de Conversacion Indirecto, en la
cual nuestros usuarios nos dejan su informacion personal como, por ejemplo: nombre, email,
teléfono, distrito, etc. a cambio de poder ver y testear nuestro aplicativo gratuito.

De esta forma armamos una base de datos de personas que pueden convertirse en clientes
mas adelante. Lo que queremos es obtener resultados es por ello por lo que consideramos muy
importante. Tasa de conversion de una pagina = Numero de conversiones de la pagina/Numero

de visitantes de la pagina
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Figura 18. Landing Page
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Figura 19. Péagina web
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Capitulo 4
Validacion del Modelo de Negocio
Aplicacion de la Metodologia Lean Startup
Formulacion de Hipotesis
De nuestro modelo de negocio CANVAS, analizaremos nuestras hipotesis, las cuales
debemos validar para cada uno de los siguientes cuadrantes del modelo:
= Segmentacion: Validar que la segmentacion realizada sea la correcta con el propdsito de
llegar a resolver los problemas identificados de una forma efectiva.
= Propuesta de Valor: Queremos validar que todo lo que proponemos sea atractivo y
valioso para los clientes, de esta forma poder ofrecer lo que los clientes esperan.
= Relaciones con clientes: Las estrategias que proponemos sean las adecuadas y suficientes
para crear y mantener la relacion con los clientes.
= (Canales: Queremos comprobar si los canales propuestos sean los adecuados para que el

cliente conozca nuestro servicio y los beneficios ofrecidos.

Indicadores Claves (KPI)
Los indicadores obtenidos de las entrevistas y de los usuarios que nos brindaron sus datos
en el Landing Page, pudimos obtener que:
= (Cantidad de usuarios que validan nuestra hipdtesis / Total de usuarios entrevistados
(mayor a 80%).
= (Cantidad de usuarios que realizaron el User Test del MVP / Cantidad de usuarios que se

registraron en el formulario del Landing Page (igual a 75%)).



Figura 20. Landing Page (Estadisticas)

Analiticas

Ultimos 30 dias

Clientes potenciales activos

12

Visitantes unicos

16

Fuente: Analisis de datos Wix

Figura 21. Fan Page de Facebook (Estadisticas)

Total de Me gusta de la pagina: 64

Fuente: Analisis de datos Facebook

En 2 dias conseguir 50 Me gusta en nuestra fan page.

Personalizar

18 1M 17

Total de Me gusta

Inicio | 10/3/2022 [

Fin 133022 &

#° Crear publicacion

PUNTO DE REFERENCIA

e oo

54
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= Realizar una encuesta de 100 personas para identificar los usos que le darian al

aplicativo. (Anexo 2)

Figura 22. Encuesta uso del aplicativo

(Cudl es el uso qgue le daria al aplicativo?

10& respusstas

@ MNegocio Propio

@ Envizr productos

& Recados/documentos
@ Enviar algo ungante
® =nvizr un regalo

@ Enviarregalo

@ Enviaralgo

Fuente: Elaboracion propia (2022)
Definicion de la Técnica de Experimentacion e Instrumentos de Medicion
Como técnica de Experimentacion utilizaremos de herramienta un Landing Page en la
cual detallamos los principales beneficios de nuestro aplicativo y un formulario que nos
permitira medir el alcance:
= Tasa de conversion: Queremos obtener mejores resultados con una tasa de conversion
mayor a cualquier otra pagina web.
= Mejores resultados: Obtenemos mejores estadisticas y tenemos un mejor recuento por
dia, semana o mes de los posibles clientes. Visualizamos a las personas que entraron a
registrarse y de las cuales se convirtieron en posibles clientes.
= Resaltar las ventajas y beneficios: Para ser mas atractivo nuestra Landing Page,
colocamos informacidon muy importante, ventajas competitivas y nuestros beneficios que

hace que tengamos mayor tasa de conversion.
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Adicional a ello, colocamos el User Test del producto minimo viable, en nuestra Landing

Page, para observar una simulacion corta del aplicativo; y, por ultimo, tenemos el Fan Page de

Facebook con el que podemos medir el alcance e interaccion en esta red social.

Ejecucion de la Técnica de Experimentacion

Para la ejecucion de la técnica de Experimentacion se envio a ciertas personas que

cumplen con la segmentacion detallada en nuestro lienzo de modelo de negocio, el link de

nuestra Landing Page con el objetivo de recolectar informacion de primera mano. Las personas

que si estuvieron interesadas completaron el formulario con sus datos personales y a los que

mostraban un mayor interés, se les envid el User Test para que interactiien con el MVP de forma

gratuita.

Una vez las personas completaban el MVP nos enviaron sus observaciones y sugerencias;

finalmente, con los comentarios realizamos la malla receptora para organizar la informacion.

Figura 23. Datos formularios

Bandeja de entrada
Todas las conversaciones v

Alonso Fernandez

John Marifio

Contact

Christian Adria..
Contacto

Miryam Centena
Contacto

Diana Carolina

Contacto

Christian Marlo...

Contacta

Milagros Valiejos
Contacto

o Alonsa Ferndndez

Contacto

HOMBRE

Alanso

apeLung

Fernandez

ML
alonsofemandezzz@gmail.com
DISTAITO

Santiago de Surco, Peris
FROVINCIA

Lima

TeLEFOND

944267505

My Site 1 te envio un nueva mensaje

Fuente: Bandeja de entrada Wix

‘

B G

©

o Alonso Fernan...

Informacion de contacto

Email principal

alonsofernanderzz@gmail.com

Teléfona principal

944267505

Direccién

Santiaga de Surco, Port

Direccién

Etiquetas

Etiquetas

Agregar archivos
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Figura 24. Datos User Test

Recordings nstructions  Exit Message Heatmaps = Beta Invite participants
Created 1 moage . Hit goal sareen 85% Avg duration 2:30 | Misstaps 50%

MName Duration Device Mistaps Hit Goal Date
Recording by Ghristian Marlon Santamaria Urbina 1:35 2050 48% hago
Recarding by Alonso 439 SM-A307G 9 V= hag
Recording by John Alexander Marifio Carrasco 1:36 SM-GT80G 25% Yas 4h ago
Recording by Daniela @ & 229 ANE-LX3 13% Sh.ago
Recording by Christian Marlon Santamaria Urbina 023 2050 100% No Sh ago
Re Miryar n 1
Recording by Liliana 515 SM-AZ1TM 62% Yes mo ago
Recording by Rossana Medina 2:41 M2003155C 29% Yas 10 ago
Recording by Chistopher 3:24 STK-LX3 16% Yas 10 ago
Recording by CECILIA ALCANTARA & & 2:42 one 32% CE 1 moago

Fuente: Marvel App

Definicion de Lecciones Aprendidas
Sondeado la pagina web con el User test la mayor cantidad de clientes han validado
diferentes aspectos de nuestro aplicativo y también hemos obtenido sugerencias, criticas e ideas

que nos va a permitir mejorar en las caracteristicas y valor agregado.

Para el primer cuadrante los usuarios dejaron sus comentarios que nos hacen saber como
les pareci¢ el aplicativo. Para el segundo cuadrante obtuvimos criticas constructivas en la cual
tomaremos en cuenta para mejor y hacer un feedback en los diferentes aspectos de nuestro
aplicativo. Para el tercer cuadrante obtuvimos preguntas en la cual no estaba bien desarrollada la
respuesta para poder brindarles a los clientes. Para el ultimo cuadrante los clientes nos sugerian

nuevas ideas para adicionar y aportar mejoras en el aplicativo.



58

Figura 25. Malla Receptora

MALLA EE[EF‘TDEA INFORMACION

Cosas importantes Criticas constructivas

Pasos simples Agregar més Colocar un
S S g fe
de facil uso tiempo para » ' :!p:lreoloru legada -
para todo tipo solicitar los fuertesy | d'.
de personas servicios llamativos riebirind
Debe verse la
Plan de Puedo calificacién de  Evitar mostrar
m"""'mm elegir los informacién
y entre tres motorizados personal en el
opciones / opciones ‘en todo . app (teléfono)

Dudas sin respuesta

Fuente: Elaboracién Propia (2022)

https://jamboard.google.com/d/1BalR VpmpDPjeqr CqghzHKOCY &folc3yj2JzbBM-
87U4/edit?usp=sharing

Ideas nuevas

Actualizacion de Modelo de Negocio

Luego de haber realizado las validaciones necesarias, apoyandonos de las herramientas
descritas en cada paso, analizando minuciosamente la informacion obtenida y tomando en cuenta
lo que el usuario espera de nosotros, consideramos modificar nuestro lienzo de modelo de

negocios incorporando o retirando aspectos segun fue necesario.
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Figura 26. Lienzo modelo de negocio Version 02

Disefiado para: Disenado por:
Lienzo del modelo de negoc io Proyecto de Innovacién Alexandra Leyva Fecha:25/02/2022 Version: V@2
Empresarial Ahdel Sanchez
Asociaciones clave Actividades clave Propuesta de valor Relaciones con clientes Segmentos de mercado
What are your key partners What are the key steps to How will you make your How often will you interact Who are your customers?
to get competitive move ahead to your customers' life happier? with your customers? Describe your target
advantage? customers? audience in a couple of
R - r—— 1 - brecd de words.
|'—_ — | *m';ﬁw @ff& emdo
: ) def b competitivo
@ 3 ..% tutoriales ‘ y atractivo

Recursos clave
What resources do you need
to make your idea work?

Canales
How are you going to reach
your customers?

perder yenta
— —

Estructura de costes Fuentes de ingreso
How much are you planning to spend “Manterimienta _Pago et How much are you planning suseripaitn.

on the product development and A publicidad  Financiercs to earn in a certain period? S

marketing for a certain period? Sg _Servidores -Tributarios Compare your costs and revenues. 7 dias

-15 dias

-30 dias rniro

—

- Planiiz

Fuente: Elaboracion propia (2022)
https://miro.com/app/board/uXjVOUSsVHM=/




Descripcion del Modelo del Negocio Validado

Segmento de Mercado
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Nuestro Segmento de mercado fue validado, ya que las personas que dieron Me gusta a

nuestro fan page cumplen con la segmentacion propuesta inicialmente.

Figura 27. Segmentacion por Edad y Sexo (Fan Page)

Me gusta de la pagina de Facebook @

103

Edad y sexo @

20%

. | .. B =

1824 2534 3544 45-54 55-64
B Mujeres ]l Hombres

46.5% 5

535

Fuente: Fan Page de Facebook
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De la imagen anterior podemos validar que nuestro publico objetivo es bastante diverso

en cuanto a grupo etario siendo la poblacién mas joven la que predomina, esto se debe a que, son

lo que estdn mas familiarizados con las redes sociales; por otro lado, en cuanto al género,

observamos que existe una distribucion pareja.
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Figura 28. Segmentacion geografica (Fan Page)

Principales ciudades

Lima, Perd

Piura, Peru
39%

Chiclayo, Perd
29%

Cuzco, Perd
29%

lguitos, Peru
29%

Bucarest, Rumania

o

Castilla, Peru

£l

Chepen, Peru

1%

llg, Perd

L&

Pisco, Perd

L]

Fuente: Fan Page de Facebook

Se valida también que nuestros seguidores se encuentran en distintas ciudades del Pais,
dado que nuestro proyecto no se limita a una sola ciudad esto permitird una rapida expansion.
Por la misma distribucion poblacional del pais, la mayoria de los seguidores se ubican en Lima.
Propuesta de Valor

Tomando los resultados de la validacion de las personas que probaron nuestro Concierge
MVP, realizaron el User Test y dejaron sus datos en nuestra Landing Page podemos decir que
hay un interés en nuestra propuesta de valor, los comentarios que hemos recibido hemos

elaborado la siguiente malla receptora la cual se valida lo que hemos indicado previamente.
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Figura 29. Malla receptora Propuesta de Valor

MALLAJRECEPTORANDEJINFORMACION|

Cosas importantes . Criticas constructivas
“ Boténde  colorala
L Y compertic aplicacion.
e y Usar colores
visible fuertesy
llamativos
Debe verse la Colocar un
Evitar mostrar calificacién de tiempo
informacién los estimado de
personal en el motorizados llegada de
app (teléfono) en todo cada opcion
momento mostrada

Dudas sin respuesta Ideas nuevas

| Incluir un
4 Pode! i cédigo o clave
‘ . : tboc;-*'r de seguridad
' - vehfculo conocida solo
requerido por quien
enviay recibe
Agregar
que el pee si:l:g‘ral
repartidor receptor
envie foto de mdApp?‘d
la entrega

Fuente: Elaboracion propia (2022)

https://jamboard.google.com/d/1BalR VpmpDPjeqr CqghzHkKOCY &folc3yj2JzbBM-
87U4/edit?usp=sharing

Canales

Se realiz6 una breve encuesta (Anexo 3) entre las personas que dieron “Me gusta” a
nuestro Fan page de Facebook, que permitieron validar los canales propuestos, mediante los
cuales podemos hacer llegar nuestra propuesta de valor y se agregd un nuevo canal que seria

WhatsApp.
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Figura 30. Encuesta relacion con los canales

(JCamo te gustaria enterarte de nosotros?

73 respuesias

@ Redes sociales

@ Publicidad por commen
@ Pagina web

@ whatsapp

Fuente: Elaboracion propia (2022)

= Redes sociales: El principal canal utilizado por nuestro publico objetivo, se
obtuvo un 60.3% de personas que le gustarian enterarse por redes sociales.

= Pdagina web: Se obtuvo un 23.3% de personas que le gustarian enterarse por
pagina web, es por ello por lo que mejoraremos nuestra landing page para hacerla
mas dinamica y atractiva.

=  WhatsApp: Se obtuvo un 11% de personas que le gustarian enterarse por

mensajes en WhatsApp, es un canal que incluiremos en la estrategia.

= Publicidad por correo: Se obtuvo un 5.4% de personas que le gustarian enterarse

por publicidad en correo electronico, por lo que no se considera prioritario.
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Relacion con Clientes

Se realizd una encuesta (Anexo 3) para poder conocer como afianzar lazos con nuestros
clientes, se obtuvieron nuevos resultados entre los cuales se adicionaran a la estrategia: soporte

técnico, atencion personalizada y sorteos.

Figura 31. Encuesta relacion con clientes

;Como podriamos fortalecer tu vinculo con nosotros?

73 respuestas

@ Sorteos

@ Frograma de beneficios
@ Afencion al clients

@ Chzt24 horas

@ soporte tecnico

@ =atencion personafizada

Fuente: Elaboracién propia (2022)

e Sorteos: Se obtuvo un 11% de personas que desean que se realicen sorteos, por tanto,
se valida que es una buena estrategia para la fidelizacion.

e Programa de beneficios: Se obtuvo un 37% de personas que desean que se realicen por
un Programa de beneficios, el cual debera ser diseiiado en base a la informacion que
sea recolectada de los mismos usuarios.

e Atencion al cliente: Se obtuvo un 24.7% de personas que desean que se brinde una
excelente Atencion al cliente, el buen servicio de nuestro personal para poder resolver
cualquier incidente de una manera mas 6ptima.

e Chat 24 horas: Se obtuvo un 15.1% de personas que desean que se realicen un Chat de
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24 horas para consultas o resolucion de incidentes.

Soporte técnico: Se obtuvo un 9.6% de personas que desean que se realicen un
excelente soporte técnico, se trabajara para que los requerimientos sean minimos, pero
también para tener capacidad de respuesta.

Atencion personalizada: Se obtuvo un 2.6% de personas que desean que se realicen una

atencion personalizada, se evaluaré la viabilidad posteriormente.

Recursos Clave

Se realiz6 un analisis en el equipo para determinar la propuesta en marcha de nuestro

proyecto, sumando en cuenta la experiencia personal de cada uno y lo comun en el mercado para

nuevas empresas y se determind los recursos minimos son los siguientes:

Community Manager: Sera el encargado de administrar nuestras redes sociales creando
contenido que permita geanerar un vinculo e interactuar con los usuarios.

Soporte técnico: Encargado de resolver cualquier incidente del aplicativo o en las
diferentes interfaces con la finalidad que la experiencia del usuario sea la mas
completa.

Desarrolladores: Los encargados de la programacion y la puesta en marcha del
aplicativo.

Servidores: Recursos claves que nos van a permitir almacenar toda la informacion que
circula dentro del aplicativo de una manera segura y cumpliendo los estandares.
Licencias: Es necesario adquirir licencias para poder distribuir nuestro aplicativo en las
diferentes plataformas como APP STORE o PLAY STORE.

API Google Maps: Es la plataforma que nos va a permitir hacer el tracking tanto de los

servicios solicitados.
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e Equipo de marketing: Encargado de toda la publicidad y de crear toda la estrategia de

Branding.

e Hosts: Nos permitird alojar la pagina web y todos los recursos digitales.

Actividades Clave
Se hizo una revision si la propuesta inicial era suficiente, se hizo una lluvia de ideas para
saber si algunas actividades eran necesarias para poner en marcha el inicio del negocio, se

determino las que se eliminé y las que se afiadiran.

Figura 32. Lluvia de ideas actividades claves

Establecer la

Campafia de Ma rCha capacidad Gestién de
difusiény operativa pagoa
Lanzamiento Blanca focesarla motorizados
Gestién de
‘E:r‘g::i:slf: :: Video USER envioy
valor tutoriales TESTS g::?:§:° de
Hacerle notar Log fstica
su problemay Pruebas .
como nuestra previas al de envio Landing
solucién es la lanzamiento de Page
indicada pe didos

Fuente: Elaboracién propia (2022)

https://jamboard.google.com/d/1xKr-

mw_kF4KRgdzjom_ QuJ2bnWIUdfv{731d8L.3fby8/edit?usp=sharing
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e Pruebas previas al lanzamiento: Nos van a permitir minimizar los errores para poder
lanzar el aplicativo de la version final.
e Mantenimiento del aplicativo: Se realizara continuamente tras el lanzamiento del
aplicativo, esto nos ayudara a tener respuestas y mejoras de parte de los usuarios.
e (Campafia de difusion y lanzamiento: Toda la campana de marketing para ir
introduciendo el producto al mercado.
Asociaciones Clave
Se hizo una lluvia de ideas para determinar los posibles Asociaciones clave, y se
adicionaron nuevas ideas.
e Influencer: Se considerd como posible contacto a Phillip Chu Joy reconocido influencer
y streamer, ya que esta siempre trabajando en el mundo de la tecnologia y nos daria

mayor exposicion por la cantidad de seguidores que tiene.

Figura 33. Fan Page Phillip Chu Joy

= Breanaa B O B -

0 Q Buscaren Facebook {r L;,@ =

Phillip Chu Joy e

Suscribirte
V7 il suidores 4 seuios =3 -

Publicaclones  Informacién  Menciones  Seguidores  Fotos  Videos  Mis «

Detalles Publicaciones 5 Filtros
Productor y co-conductor

Juez oficial def

Facebook Strea

Phillip Chu Joy 5=
© rigia-sogurc ® .

Una PS5 de agradecirm
& sodo -

n TV nacional/

Publicacion fijada

Sila quieren, solo dejen un comentario y listo.

@ instagram.com/pehe Anunciare al ganador el proxime lunes 21 de marzo... Ver mas

MBlog M Videojuegos

Fotos Ver todas las fotos

Fuente: Facebook
https://web.facebook.com/PhillipChuloy
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e Agencia de publicidad: Se busco una agencia que trabaja con empresas del mismo rubro
tales como Rappi, InDriver o Uber, etc.
Figura 34. Pagina web Agarrate.pe

@ ‘%ME Inicio Servicios  Portafolio  Blog  Contacto

Creamos campafas pensando en los intereses de cada segmento de tu publico. Desarrollamos
contenidos concretos, empaticos, sustentados en un concepto sdlido.

Fuente: Pagina web Agarrate.pe
https://agarrate.pe/

e Desarrolladores: Se cotiz6 en Frilea.pe y Workana.com diferentes desarrolladores para la

creacion de nuestro aplicativo movil y se obtuvieron los siguientes presupuestos:



Figura 35. Cotizacion desarrollo App movil 1

Nugvo  Recomendado k&l kAo

@ @D Advant. * oo RARER

o m més PEN 11180,73 #3

Tiempa de entraga Prasupuesta Rank

Propuesta

. 4 horas
Descripcion bl

Hola sefior

Gracias por tu publicacién de trabajo.
He leido los detalles de su trabajo cuidadosamente y entienda lo que estd buscando en este trabajo.

He estado desarrollando una aplicacion movil durante 10 afios y tengo una gran experiencia en esta area.

Fuente: Pagina web Workana
https://www.workana.com/

Figura 36. Cotizacion desarrollo App Moévil 2

89 KylwinderJ. < Goid  irdkd

MNIVES Lalifcacion

@k Musvo Recomendado

PENT118073 #2392
Propuesta 9 Fiis Ranking &

o 6 horas
Descripeion A da

Estimado cliente,

iSaludos del dia!

Soy un desarrollador de aplicaciones de Android altamente profesional y experimentado de la India con més de 5 afios.

Babajado en el desarrollo de Android ... Ver més detalles .

Fuente: Pagina web Workana
https://www.workana.com/
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&n Programacion
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Figura 37. Cotizacion desarrollo App movil 3

Jair Manrique Ver perfil
.
> Q

Proyectos en Frilea: 2 completodos | 1 en proceso
S/ 6000 Ver detalle

Programacion Web | Experto  +5 especialidades [ @) Enviar mensaje |

Hola, soy |air de Divelia.com, me gustaria discutir los detalles de la aplic
acion, contamos con un equipo entre disefiadores, frontend y backend p
ara darte lo necesario y crear la app, ya tenemos experiencia en proyec
tos asi. Haoblemos por WhatsApp +51 902 901 588, para conocer a det
alle el alcance del proyecto v ajustar el presupuesto. Buen dia!

@ iNotificacidn enviadal
En espera de confirmacion

Eduardo Palomino gilian Ver perfil @

a Proyectos en Frilea: 1 completade | 1 en proceso S/ 12000 Ver detalle

Programacion Web | Experto  +2 especialidades [ €1 Envir mensaje |

Buenas me gustaria saber mas del flujo de procesos principales de laa
plicacion para poder hacer un estimacion adecuada en el costo y tiemp
o del proyecto cel: 945473545

@ iNotificacion enviadal
En espera de confirmacion

Fuente: Pagina web Frilea
https://frilea.pe/

e Medios de comunicacion: Se muestra la siguiente métrica donde nuestros usuarios que le
dieron Me gusta a nuestro Fan Page también dieron Me gusta a las siguientes paginas de

Medios de comunicacion de Facebook:
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Figura 38. Estadisticas medios de comunicacion

Paginas destacadas @

RPP Noticias en Empresa productora de medios y radiodifusion

17.17%
Movistar Perd en Empresa
16%
América Televisién en Canal de television
14.62%
Claro Perl en Empresa de telecomunicaciones
13.74%
Latina.pe en Canal de television
13.58

Diario El Comercio (Perd) en Periddico

13.08
Falabella Perd en Empresa minorista

13.04

La Repiblica en Medio de comunicacidn/noticias
11.54%

Ripley Peri en Empresa
11.05%

Samsung en Empresa de aparatos electronicos

Fuente: Facebook Meta

e Ethical Hacking: Importante contar con los servicios de Ethical Hacking con la finalidad

de salvaguardar la informacion sensible de nuestros clientes.

Figura 39. Servicio Ethical Hacking

Servicio de Ethical Hacking para Empresas y Gobierno.

Fuente: Pagina web Cloud Pertl https://cloudperu.pe/servicios/ethical-hacking/
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e Social Media: Consideramos que las redes sociales son un aliado comercial ya que

podemos aumentar nuestro alcance utilizando nuestra segmentacion y la data analytics que

nos brindan.

Figura 40. Anaélisis del alcance pagado

Tendencias publicitarias

& Exportar w

15de mar

4

Alcance pagado @ Impresiones pagadas @
3,957 + 100w | 4,282 1 1003
3.0 mil
2.0 mil
1.0 mil
0
19 de feb 25de feb 3 de mar 9 de mar
5
0
== Alcance pagado == |mporte gastado

5/19.99

Fuente: Facebook Meta

Estructura de Costos y Fuentes de Ingresos

Para estos dos bloques de nuestro Lienzo de Negocios, se realizara un analisis mas

profundo en el siguiente capitulo
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Capitulo 5
Analisis de la Rentabilidad

Habiendo culminado la etapa de validacion de los diferentes modulos del modelo de
negocio procederemos a analizar la parte econdmica y financiera para posteriormente determinar
si el modelo propuesto y validado es rentable.
Determinacion del Punto de Equilibrio

Como punto de partida vamos a determinar el tamafio de mercado realizando la
segmentacion correspondiente, el cual nos servird para realizar las proyecciones respectivas que
nos permitiran determinar el punto de equilibrio.

Segtin la Nota de Prensa N°087 (INEI, 2021) el nimero de empresas registradas para el

IV trimestre del ano 2021 ascendid a 2 millones 981 mil 98 a nivel nacional.

Tabla4.  Numero de empresas

NUMERO DE EMPRESAS IV TRIMESTRE 2021

EMPRESAS 2,981,098

Elaboracion Propia (2022)

Paso siguiente se realizd un filtro por actividad econdmica del IV trimestre del afio 2021,

nuestro aplicativo esta dirigido principalmente al sector de COMERCIO.

Tabla5.  Empresas por actividad econdmica

ACTIVIDAD ECONOMICA EMPRESAS
Comercio al por mayor 311,757
Comercio al por menor 926,946

TOTAL 1,238,703

Elaboracion Propia (2022)



Seguidamente se realizo un filtro para conocer el porcentaje de cuantas empresas son
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MYPE o emprendimientos, dado que son quienes cumplen en mayor numero el perfil de nuestro

Buyer persona.

Segun estudio (DATUM, 2021) para el afio 2021, el 55% de personas testeadas tiene un

emprendimiento, el cual lo maneja de forma exclusiva y existe un 8% de personas que tiene un

emprendimiento y en paralelo, trabaja para una empresa, obteniendo un total de 63%.

Tabla 6.  Tipo de emprendimiento

TIPO PORCENTAJE POBLACION
Exclusivo 55% 681,287
Compartido 8% 99,096
TOTAL 63% 780,383

Elaboracion Propia (2022)

Otro filtro que se aplico fue para conocer cuantas personas usan internet, la cual separamos

por dos rangos de edades y se utiliz6 un promedio entre ambos para determinar el nimero de

emprendedores que usa internet.

Tabla7.  Rango de edad de poblacion internet

POBLACION -
INTERNET PORCENTAJE POBLACION
17-24 afios 86%
25 a mas 59% 565.778
PROMEDIO 739,

Elaboracion Propia (2022)



Una vez aplicados todos los filtros de nuestra segmentacion, obtuvimos un total de
565,778 emprendedores.

Considerando que estos nimeros son calculados tomando como base a las empresas
formales, y la informacion segun informe (INEI, 2021) muestra que el 78.2% de peruanos son
informales o tienen un negocio informal y cumplen con el perfil del cliente se decidi6

considerarlo dentro del tamafio de mercado.

Tabla8.  Tipo de emprendedor

TIPO POBLACION PORCENTAJE
FORMAL 565,778 21.8%
INFORMAL 2,029,534 78.2%
TOTAL 2,595,312 100%

Elaboracion Propia (2022)

Finalmente, luego de realizar todos los filtros el tamafio de mercado es de 2, 595,312
personas y colocandonos en un escenario conservador apuntamos a obtener el 0.5% de cobertura en el

primer afio, lo que asciende a 12,977 personas.

Tabla 9. Market Share inicial

TAMANO DE MERCADO MARKET SHARE INICIAL 0.5%

2,595,312 12,977

Elaboracion Propia (2022)

Costos fijos
Teniendo identificados la cantidad de personas que debemos atender, usamos estos

nimeros como base para el calculo para nuestros Costos Fijos y Costos Variables.
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Tabla 10. Planilla Mensual

DESCRIPCION COSTO UNIT CANTIDAD TOTAL
M S/ 1,500 2 S/ 3,000
Atencion al Cliente | S/ 1,500 2 S/ 3,000
Soporte Técnico S/ 3,200 2 S/ 6,400
Administracion S/ 5,000 1 S/ 5,000
Area de Marketing | S/ 2,800 2 S/ 5,600
Tesoreria S/ 2,500 1 S/ 2,500
Asuntos Legales S/ 5,500 1 S/ 5,500
Contador S/ 6,000 1 S/ 6,000
TOTAL PLANILLA MENSUAL 12 S/ 37,000
TOTAL PLANILLA MENOS AFP S/ 29,896

Elaboracion Propia (2022)

Para la planilla mensual se considerd a todo el personal esencial que nos permitira

cumplir con todo lo ofrecido en la propuesta de valor, siendo el total de la planilla mensual de S/.

37,000.
Tabla 11. Carga social Anual
% DE SUELDO MENSUAL DESCRIPCION IMPORTE

9% ESSALUD*12 S/ 39,960

100% GRATIFICACION JUL-DIC *2 S/ 74,000

50% CTS MAY-NOV*2 S/ 37,000

1.60% AFP PRIMA*12 S/ 7,104

TOTAL CARGA SOCIAL ANUAL S/ 158,064

TOTAL CARGA SOCIAL MES S/ 13,172

Elaboracion Propia (2022)

Tomando en cuenta el costo de planilla mensual, podemos calcular el costo laboral

asociado, decidimos realizarlo primero de forma anual y luego dividirlo entre 12 para obtener un

promedio mensual valorizado en S/. 13,172.




Tabla 12.  Costos fijos
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COSTOS FUJOS (1 MES)

DESCRIPCION IMPORTE

Host S/ 336
Servidor S/ 1,000
Dominio S/ 125
Alquiler Oficina S/ 8,500
Luz S/ 1,200
Agua S/ 300
Telefonia S/ 1,000
Internet S/ 700
Mantenimiento APP S/ 720
Mantenimiento Web S/ 200
Planilla S/ 37,000
Carga Social S/ 13,172
Mantenimiento Oficina S/ 5,400
Utiles Oficina S/ 1,000
TOTAL COSTOS FIJOS | S/ 70,653

Elaboracion Propia (2022)

Se calcularon los costos fijos mensuales a incurrir en la operativa de la empresa, los

cuales ascienden a S/70,653.

Costos Variables

Se determinaron los costos variables, que no son otros que los que estan asociados a la

cantidad de planes de suscripcion a comercializar, estos costos ascienden a S/ 26,631 por mes.
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Tabla 13. Costos Variables

COSTOS VARIABLES (1 MES)
DESCRIPCION IMPORTE
Pasarela de pagos 3.79% S/ 4,886
Publicidad 5% S/ 6,446
Sorteos S/ 1,000
Dias de APP gratis S/ 1,000
API Google Maps S/ 13,300
TOTAL COSTOS VARIABLES | S/ 26,631

Elaboracion Propia (2022)

Una vez determinado los costos fijos y variables procedemos a calcular el punto de
equilibrio.
Calculo del Punto de Equilibrio

Para el calculo del punto de equilibrio como primer paso procedemos a detallar los planes
de suscripcion que tenemos que son el producto avender para generar ingresos. Tenemos 5

planes de suscripcion con distinto periodo de tiempo.

Tabla 14.  Planes de suscripcion

PLANES DE SUSCRIPCION PRECIO
1 DIA S/'5
3 DIAS S/ 12
7 DIAS S/ 21
15 DIAS S/37.5
30 DIAS S/ 60

Elaboracion Propia (2022)

Para hallar el punto de equilibrio multi producto, es necesario primero que calculemos la

cantidad de transacciones o suscripciones que estimamos por cada tipo de plan.
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Tabla 15. Transacciones por producto
CANTIDAD PROMEDIO CANTIDAD
DESCRIPCION|  1GARIOS | TOTAL X MES | TOTAL X MES
| DIA 5.191 10 51,908
3 DIAS 1,687 4 6,748
7 DIAS 1.817 2 3.634
15 DIAS 1,298 1 1.298
30 DIAS 2,985 1 2,085
TOTAL 12,977 TOTAL 66,572

Elaboracion Propia (2022)

Se le asigna a cada producto un peso proporcional a la cantidad de transacciones con el

objetivo de ponderar posteriormente los valores.

Tabla 16. Peso proporcional por producto
CANTIDAD TOTAL PESO X
DESCRIPCION X MES PRODUCTO

1 DIA 51,908 0.78
3 DIAS 6,748 0.10
7 DIAS 3,634 0.05
15 DIAS 1,298 0.02
30 DIAS 2,985 0.04
TOTAL 66,572 1.00

Elaboracion Propia (2022)

Calculamos el margen de contribucion unitario el cual se obtiene la diferencia entre el

precio y el costo unitarios.



Tabla 17. Margen de contribucion

MARGEN
PRECIO UNITARIO COSITJQI}’:;IgBLE CONTRIBUCION
UNITARIO
S/'5 0.40 4.60
S/ 12 0.40 11.60
S/ 21 0.40 20.60
S/37.5 0.40 37.10
S/ 60 0.40 59.60

Elaboracion Propia (2022)
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Teniendo el margen de contribucion unitario por cada producto, este se multiplica por el

peso asignado para obtener el margen de contribucion unitario ponderado el cual es S/. 9.28.

Tabla 18. Promedio ponderado margen de contribucion unitario

PROMEDIO PONDERADO DE LOS MARGENES DE CONTRIBUCION (PPM)
MARGEN CONTRIBUCION o
DESCRIPCION UNITARIO o PPMcu
1 DIA 4.60 77.97% 3.59
3 DIAS 11.60 10.14% 1.18
7 DIAS 20.60 5.46% 1.12
15 DIAS 37.10 1.95% 0.72
30 DIAS 59.60 4.48% 2.67
MARGEN CONTRIBUCION UNITARIO PONDERADO S/.9.28

Elaboracion Propia (2022)

Como ya tenemos calculado el monto del costo fijo total y el margen de contribucion

unitario ponderado, procederemos a aplicar férmula del punto equilibrio (Figura 41).
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Figura 41. Formula del Punto de Equilibrio

Elaboracion Propia (2022)

Aplicada la férmula del punto equilibrio tenemos que la cantidad minima de

suscripciones al mes debe ser 7,612.

Tabla 19. Punto de equilibrio en Cantidades

PUNTO DE EQUILIBRIO
COSTO FIJO TOTAL 70,653
MCU PONDERADO 9.28
PUNTO EQUILIBRIO Q 7,612
SUSCRIPCIONES AL MES

Elaboracion Propia (2022)

Con este dato también podemos calcular el punto de equilibrio para cada tipo de plan de

suscripcion.

Tabla 20. Punto de equilibrio en Cantidades por producto

PUNTO DE EQUILIBRIO
DESCRIPCION % PE Q PE S/

1 DIA 77.97% 5935 S/ 29,676

3 DIAS 10.14% 772 S/ 9,259

7 DIAS 5.46% 415 S/ 8,725

15 DIAS 1.95% 148 S/ 5,564

30 DIAS 4.48% 341 S/ 20,477
TOTAL 7612 S/ 73,701

Elaboracion Propia (2022)



Determinacion de las Necesidades de Inversion

En esta parte vamos a detallar todos los items que necesitamos tener en cuenta para la
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puesta en marcha de nuestro negocio, esto es conocido como la inversion inicial, la cual se divide

en Inversion tangible, Inversion Intangible y Capital de Trabajo. Esta inversion nos ayudara a

desarrollar las operaciones del negocio.

Tabla21. Gastos Administrativos
GASTOS ADMINISTRATIVOS
DESCRIPCION IMPORTE MES IMPORTE 3 MESES
ALQUILER OFICINA S/ 8,500 S/ 25,500
LUZ S/ 850 S/ 2,550
AGUA S/ 300 S/ 900
TELEFONIA S/ 1,100 S/ 3,300
INTERNET S/ 700 S/ 2,100
MANTENIMIENTO WEB S/ 200 S/ 600
PLANILLA S/ 37,000 S/ 111,000
CARGA SOCIAL S/ 13,172 S/ 39,516
MANTENIMIENTO OFICINA S/ 4,500 S/ 13,500
UTILES OFICINA S/ 1,000 S/ 3,000
TOTAL S/ 67,322 S/ 201,966

Elaboracion Propia (2022)

Los gastos administrativos son aquellos que se incurren basicamente en el back office del

negocio, es decir las oficinas o dependencias que brindar soporte a la organizacion. Los gastos

administrativos se calcularon en S/ 67,322 por mes y se considera para la inversion inicial cubrir

al menos los primeros 3 meses con un valor total de S/ 201,966.



Tabla 22. Gastos de ventas

GASTOS DE VENTAS
DESCRIPCION IMPORTE MES
PASARELA DE PAGOS 3.79% S/ 4,886
PUBLICIDAD 5% S/ 6,446
SORTEOS S/ 1,000
DIAS GRATIS S/ 1,000
API GOOGLE MAPS S/ 13,300
MANTENIMIENTO APP S/ 720
TOTAL S/ 27,351

Elaboracion Propia (2022)

Los gastos de ventas fueron calculados en base a las ventas proyectadas de 1 mes
tomando la totalidad del market share presupuestado, al ser los gastos de ventas asociados a la
cantidad de planes vendidos, estos se calcularon para 1 mes como inversion inicial.

Ambos gastos, tanto administrativos como de ventas seran incluidos en la inversion

inicial como Capital de Trabajo cuyo monto total para la inversion inicial es de S/191,644.

Adicionalmente hemos detallado una serie de items que corresponden a la inversion
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tangible tales como bienes digitales, muebles, y equipos los cuales al ser adquiridos al inicio de

la puesta en marcha se considera el monto como tal, el cual asciende a S/ 108,232.

Por otro lado, tenemos las inversiones Intangibles que fueron subdivididos en Licencias

tecnoldgicas, publicidad y los gastos incurridos en la constitucion de la empresa. Todos estos

gastos nos dan un total de S/ 39,716.



Tabla 23. Inversion inicial
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Precio unitario o

Rubro Cantidad Estimado Total S/.
mensual
Tangibles S/ 108,232
| Digitales 65,482
Desarrollo aplicativo movil 1 48,000 48,000
Diseflo pagina web 1 1,250 1,250
Host 12 336 4,032
Dominio 1 200 200
Servidor 12 1,000 12,000
Equipos 25,750
Laptop 10 2,200 22,000
Proyector 1 1,300 1,300
Impresora 1 650 650
Kit Camara de Seguridad 2 900 1,800
Muebles 17,000
Escritorios 12 500 6,000
Mesa reuniones 1 5,000 5,000
Sillas 15 400 6,000
Intangibles S/ 39,716
Licencias tecnoldgicas 13,772
API Google Maps 1 13,300 13,300
Licencia App Store 1 377 377
Licencia Play Store 1 95 95
Publicidad 25,000
Campaiia Lanzamiento 1 15,000 15,000
Marcha blanca 1 10,000 10,000
Constitucion de empresa 944
Busqueda de indice 1 4 4
Reserva de nombre 1 20 20
Elaborar la minuta de constitucion 1 300 300
Presentar la minuta al notario publico y registrar 1 170 170
Inscribirse en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC). 1 - -
Legalizar los libros societarios 1 100 100
Certificado Defensa Civil 1 100 100
Certificado de Fumigacion 1 50 50
Tramitar la licencia municipal de las instalaciones de la empresa. 1 200 200
Capital de Trabajo S/ 191,644
Gastos Administrativos 2 67,322 134,644
Gastos de Ventas 1 27,351 57,000
Total Inversion Inicial S/ 339,592

Elaboracion Propia (2022)




Tabla 24. Total inversion
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Total Inversion
Inversion Fija Tangible S/ 108,232
Inversion en intangibles S/ 39,716
Capital de Trabajo S/ 191,644
TOTAL S/ 339,592

Elaboracion Propia (2022)

Finalmente, la inversion inicial fue estimada en S/ 339,592 de los cuales el 70% sera

financiado por un préstamo bancario y el 30% sera financiado por los aportes de los socios.

Tabla 25. Estructura de Capital

Estructura de Capital PORCENTAJE
Préstamo Bancario S/ 237,714 70%
Aporte del socio (2) S/ 101,878 30%
TOTAL S/ 339,592 100%

Elaboracion Propia (2022)

Financiamiento

Se financiara el monto de S/ 237,714 mediante un préstamo de capital de trabajo en Mi

Banco bajo las siguientes condiciones. (Anexo 4)

Tabla 26. Financiamiento

MONTO 237,714
TEA 20.78%
N°
PORTES
TEM
CUOTA 8,717.19

Elaboracion Propia (2022)



Depreciacion
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Adicionalmente se ha estimado la depreciacion de los muebles y equipos adquiridos con

el método lineal utilizando la siguiente tabla.

Tabla27. Depreciacion muebles y equipos

DEPRECIACION
MUEBLES 10 ANOS
EQUIPOS 4 ANOS
Elaboracion Propia (2022)
Tabla 28. Total Tangibles
TANGIBLES
EQUIPOS CANT IMP UNIT TOTAL
Laptop 10 S/ 2,200 | S/ 22,000
Proyector 1 S/ 750 | S/ 750
Impresora S/ 650 | S/ 650
Kit Camara de Seguridad| 2 S/ 900 | S/ 1,800
TOTAL S/. 25,200
MUEBLES CANT IMP UNIT TOTAL
Escritorios 12 S/ 500| S/ 6,000
Mesa reuniones 1 S/ 5,000| S/ 5,000
Sillas 15 S/ 400 S/ 6,000
TOTAL S/. 17,000

Elaboracion Propia (2022)
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Tabla29. Total Intangibles

INTANGIBLES
DESCRIPCION CANT | IMP UNIT | TOTAL
Licencia App Store 1 377.00 377
Licencia Play Store 1 95.00 95
Busqueda de indice 1 4.00 4
Reserva de nombre 1 20.00 20
Elaborar la minuta de constitucion 1 300.00 300
Presentar la minuta al notario publico y registrar 1 170.00 170
Inscribirse en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC). 1 - 0
Legalizar los libros societarios 1 100.00 100
Certificado Defensa Civil 1 100.00 100
Certificado de Fumigacion 1 50.00 50
Tramitar la licencia municipal de las instalaciones de la | 200.00 200
empresa.
TOTAL s/. 1,216
Elaboracion Propia (2022)
Tabla 30. Depreciacion lineal y amortizacion
2022 2023 2024 2025
DEPRECIACION | S/ 8,000 S/ 8,000 | S/ 8,000 | S/ 8,000
AMORTIZACION | S/ 243 S/ 243 | S/ 243 | S/ 243
TOTALDYA | §/ 8,243 S/ 8,243 | S/ 8,243 | S/ 8,243

Elaboracion Propia (2022)

La depreciacion y amortizacion anual que hemos calculado es de S/8,243.

Una vez que realizamos todos los calculos previos tales como tamafio de mercado,
cantidad de transacciones, precios y costos unitarios y, sabiendo cuanto es la inversion inicial.
Hemos armado nuestro flujo de caja proyectado por 36 meses, la cual se encuentra
detalladamente en Anexos, considerando un crecimiento mensual de un 4%, este porcentaje es
una estimada inicial dado que negocios similares 100% digitales tienen un crecimiento

exponencial, sin embargo, queremos ser conservadores en nuestra proyeccion.
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Tabla 31. Flujo de caja proyectado

MESES

PROYECTADO
Ingresos
+ Ventas 347,299 556,037 890,232
Cantida de Tx 35,870 57,428 91,945
1 DIA (Q) 27,968 44,778 71,692
3 DIAS (Q) 3,636 5,821 9,320
7 DIAS (Q) 1,958 3,134 5,018
15 DIAS (Q) 699 1,119 1,792
30 DIAS (Q) 1,608 2,575 4,122
- Egresos

- Costos de Ventas -66,825 -106,989 -171,293
1 DIA (Q) 15,923 25,493 40,814
3 DIAS (Q) 31,038 49,693 79,560
7 DIAS (Q) 8,070 12,920 20,686
15 DIAS (Q) 8,691 13,914 22,277
30 DIAS (Q) 3,104 4,969 7,956

- Gastos Administrativos -67,322 -67,322 -67,322

- Gastos de Ventas -45,469 -56,723 -74,741
Pasarela de pago 3.79% 1,359 2,177 3,485
Publicidad 5% 17,365 27,802 44,512
Sorteos 3,000 3,000 3,000
Dias Gratis 1,500 1,500 1,500
API Google Maps 21,379 21,379 21,379
Mantenimiento APP 865 865 865

- Impuesto a la Renta 29.50% -49,466 95,876 -170,179

- Inversion Inicial -339,592
Flujo de Caja Econémico -339,592 118,216 229,127 406,698
Préstamo Bancario 237,714
Amortizacion del Préstamo -5,882 -7,105 -8,581
Intereses -2,835 -1,612 -136
Escudo Fiscal 836 476 40
Flujo de Caja Financiero -101,878 109,499 220,410 397,981

Elaboracion Propia (2022)
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Evaluacion Econémica y Financiera

Para la evaluacion econdmico financiero de nuestro flujo de caja hemos determinado el
COK de los accionistas en 30%, este valor es un promedio entre los Cok de ambos accionistas y
basado en los negocios propios y experiencias previas, y teniendo ademas la tasa del préstamo
solicitado que es del 20.8% hemos calculado el WACC en 22%, importe que no servira de

referencia para determinar si el negocio es rentable.

Tabla 32. Calculo WACC

S/. ESTRUCTURA TASA TASA PROPORC
Aporte societario 101,878 30.0% 25.0% 7.5%
Préstamo 237,714 70.0% 20.8% 14.5%
Inversion 339,592 100.0% WACC= 22%

Elaboracion Propia (2022)

Considerando los flujos de caja econdmico y utilizando la tasa de descuento WACC 22%,
hemos calculado en el primer afio el VAN Econémico en S/ -21,080 y la TIR Econdmica en
20%., para el segundo afio el VAN Econdémico en S/ 36,998 y la TIR Econdmica en 24%,
finalmente en el tercer afio el VAN Econdmico en S/ 46,889 y posteriormente la TIR Econémica

en 24%.

Por tanto, siendo el VAN econémico mayor a 0 y la TIR econémica mayor al costo

promedio del capital determinamos que el proyecto si es rentable econdémicamente hablando.



Tabla 33. VAN Econémico y TIR Econémico
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ECONOMICO PRIMER ANO SEGUNDO ANO TERCER ANO
VA 318,512 376,590 386,481
-Inversién 339,592 339,592 339,592
VANE -21,080 36,998 46,889
TIRE 20% 24% 24%

Elaboracion Propia (2022)

Finalmente, considerando los flujos de caja financiero y utilizando la tasa de descuento

WACC 22%, hemos calculado en el primer afio el VAN Financiero en S/ 180,714 y la TIR

Financiera en 59%. Para el segundo afio el VAN Financiero en S/ 235,503 y posteriormente la

TIR Financiera en 59%. Y en el tercer afio el VAN Financiero en S/ 245,093 y la TIR Financiera

en 59%.

Siendo el VAN Financiero mayor a 0 y la TIR Financiera mayor al costo promedio del

capital determinamos que si es rentable financieramente hablando.

Tabla 34. VAN Financiero y TIR Financiero

FINANCIERO PRIMER ANO SEGUNDO ANO TERCER ANO
VA 282,591 337,381 346,971
-Inversién 101,878 101,878 101,878
VANF 180,714 235,503 245,093
TIRF 59% 59% 59%

Elaboracion Propia (2022)
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Conclusiones y Recomendaciones

La gran mayoria de emprendedores tienen dificultades al gestionar sus envios debido al
alto costo y la falta de soluciones adecuadas por lo que se recomienda investigar mas a fondo la
problematica y poder desarrollar y ejecutar una solucion integral.

Es importante poder tener una comunicacion directa con los posibles clientes para poder
recolectar la mayor cantidad de Insight, con la finalidad de disefiar una solucion adecuada, por lo
que se recomienda mantener y fortalecer la relacion de forma continua.

Consideramos importante la metodologia de Design Thinking ya que nos ensefi¢ a
desarrollar el producto desde la perspectiva del usuario validando constantemente los avances.

La propuesta de valor nace de las necesidades de los clientes y qué es lo que esperan de
nosotros para la solucion de sus problemas, por lo que recomendamos realizar un Concierge
MYVP para validar y/o corregir el modelo de negocio.

Al quedar demostrado con los indicadores del VAN y TIR que el modelo es rentable

tanto econdmico como financieramente, recomendamos continuar con la realizacion del

proyecto.
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Elaboracion Propia (2022

Anexo 1.

Lluvia de ideas problemas de los emprendedores
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Anexo 2. Cuestionario KPI Segmentacion de mercado

AUMENTA TUS VENTAS Y LLEGA A TODA
LA CUIDAD!

Rezliza tus envios de una manera iSIMPLE!

@\'} alexandraleyvag@gmail.com (no compartidos) )

Cambiar de cuenia

:Cual es el uso que le daria al aplicativo?

l_'J?J Megocio Propio

(:‘:I Enviar productos

l'::‘,'l Recados/documentos
l_'J?J Otro:

Elaboracion Propia (2022)
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Anexo 3. Cuestionario relacion de clientes y canales

AUMENTA TUS VENTAS Y LLEGA ATODA LA
CUIDAD!

Realiza tuz envios de una manera jSIMPLE!
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JCamo te gustaria enterarte de nosotros?
Redes socizles
Publicidad por correa
Pagina web

Otra..

cComo podriamos fortalecer tu vinculo con nosotros?
Sorteos
Programea de beneficios
Atencion al cliente
Chat 24 horas

Dtra..

Elaboracion Propia (2022)
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Anexo 4. Financiamiento método francés

Periodo Saldo Amortizacion Interés Cuota Portes Saldo Final
0 S/237,714.40
1 S/237,714.40 S/4,947.57 S/ 3,769.63 S/8,717.19 30 S/8,747.19
2 S/232,766.83 S/5,026.02 S/ 3,691.17 S/8,717.19 30 S/8,747.19
3 S/227,740.81 S/5,105.72 S/ 3,611.47 S/8,717.19 30 S/8,747.19
4 S/222,635.09 S/5,186.69 S/ 3,530.50 S/8,717.19 30 S/8,747.19
5 S/217,448.40 S/5,268.94 S/ 3,448.25 S/8,717.19 30 S/8,747.19
6 S/212,179.46 S/5,352.49 S/ 3,364.70 S/8,717.19 30 S/8,747.19
7 S/206,826.96 S/5,437.37 S/ 3,279.82 S/8,717.19 30 S/8,747.19
8 S/201,389.59 S/5,523.60 S/ 3,193.60 S/8,717.19 30 S/8,747.19
9 S/195,865.99 S/5,611.19 S/ 3,106.00 S/8,717.19 30 S/8,747.19
10 S/190,254.80 S/5,700.17 S/ 3,017.02 S/8,717.19 30 S/8,747.19
11 S/184,554.63 S/5,790.56 S/ 2,926.63 S/8,717.19 30 S/8,747.19
12 S/178,764.07 S/5,882.39 S/ 2,834.80 S/8,717.19 30 S/8,747.19
13 S/172,881.68 S/5,975.67 S/ 2,741.52 S/8,717.19 30 S/8,747.19
14 S/166,906.01 S/6,070.43 S/ 2,646.76 S/8,717.19 30 S/8,747.19
15 S/160,835.58 S/6,166.69 S/ 2,550.50 S/8,717.19 30 S/8,747.19
16 S/154,668.89 S/6,264.48 S/ 2,452.71 S/8,717.19 30 S/8,747.19
17 S/148,404.40 S/6,363.83 S/ 2,353.37 S/8,717.19 30 S/8,747.19
18 S/142,040.58 S/6,464.74 S/ 2,252.45 S/8,717.19 30 S/8,747.19
19 S/135,575.84 S/6,567.26 S/ 2,149.93 S/8,717.19 30 S/8,747.19
20 S/129,008.58 S/6,671.40 S/ 2,045.79 S/8,717.19 30 S/8,747.19
21 S/122,337.18 S/6,777.19 S/ 1,940.00 S/8,717.19 30 S/8,747.19
22 S/115,559.98 S/6,884.67 S/ 1,832.53 S/8,717.19 30 S/8,747.19
23 S/108,675.32 S/6,993.84 S/ 1,723.35 S/8,717.19 30 S/8,747.19
24 S/101,681.47 S/7,104.75 S/ 1,612.44 S/8,717.19 30 S/8,747.19
25 S/94,576.73 S/7,217.41 S/ 1,499.78 S/8,717.19 30 S/8,747.19
26 S/87,359.31 S/7,331.87 S/ 1,385.33 S/8,717.19 30 S/8,747.19
27 S/80,027.45 S/7,448.13 S/ 1,269.06 S/8,717.19 30 S/8,747.19
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28 S/72,579.31 S/7,566.24 S/ 1,150.95 S/8,717.19 30 S/8,747.19
29 S/65,013.07 S/7,686.23 S/ 1,030.96 S/8,717.19 30 S/8,747.19
30 S/57,326.84 S/7,808.12 S/ 909.08 S/8,717.19 30 S/8,747.19
31 S/49,518.72 S/7,931.93 S/ 785.26 S/8,717.19 30 S/8,747.19
32 S/41,586.79 S/8,057.72 S/ 659.47 S/8,717.19 30 S/8,747.19
33 S/33,529.07 S/8,185.50 S/ 531.70 S/8,717.19 30 S/8,747.19
34 S/25,343.58 5/8,315.30 S/ 401.89 S/8,717.19 30 S/8,747.19
35 S/17,028.28 5/8,447.16 S/ 270.03 S/8,717.19 30 S/8,747.19
36 S/8,581.12 S/8,581.12 S/ 136.08 S/8,717.19 30 S/8,747.19

Intereses Ao 1

S/ 39,773.59

Amortizacion Aiho 1

$/64,832.72

Intereses Ano 2

S/ 26,301.36

Amortizacion Ao 2

S/78,304.96

Intereses Ao 3

S/ 10,029.59

Amortizacion Aino 3

$/94,576.73

Elaboracion Propia (2022)
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Anexo 5. Flujo de caja proyectado

FLUJO DE
CAJA
PROYECTADO

Ingresos

+ Ventas
Cantidad de Tx
1 DIA (Q)

3 DIAS (Q)
7 DIAS (Q)

15 DIAS (Q)

30 DIAS (Q)

- Egresos
- Costos de Ventas

1 DIA (Q)

3 DIAS (Q)

7 DIAS (Q)

15 DIAS (Q)

30 DIAS (Q)

- Gastos
Administrativos

Pasarela de pago
3.79%




Publicidad 5%
Sorteos

Dias Gratis

API Google Maps

Mantenimiento APP

- Impuesto a la
Renta

- Inversion Inicial

Flujo de Caja
Econémico

101,78 | 107,83 | 113,30| 118,21
0 7 2

339,59 60,972 65,653 70,829 | 74,854 80,331| 84,666 88,597 95,452

Préstamo Bancario

Amortizacion del
Préstamo

Intereses

Escudo Fiscal

Flujo de Caja 101,87 104,58 109,49
Financiero 8 52,255 56,936 62,112 66,136 71,613 75,949 79,880 86,735 93,063 99,120 5 9
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FLUJO DE CAJA
PROYECTADO

Ingresos

+ Ventas 361,191 375,638 390,664 406,290 422,542 439,444 457,021 475,302 494,314 514,087 534,650 556,037
Cantidad de Tx 37,304 38,797 40,348 41,962 43,641 45,386 47,202 49,090 51,054 53,096 55,220 57,428
1 DIA (Q) 29,087 30,251 31,461 32,719 34,028 35,389 36,805 38,277 39,808 41,400 43,056 44,778
3 DIAS (Q) 3,781 3,933 4,090 4,253 4424 4,601 4,785 4976 5,175 5,382 5,597 5,821
7 DIAS (Q) 2,036 2,118 2,202 2,290 2,382 2,477 2,576 2,679 2,787 2,898 3,014 3,134
15 DIAS (Q) 727 756 787 818 851 885 920 957 995 1,035 1,076 1,119
30 DIAS (Q) 1,673 1,739 1,809 1,881 1,957 2,035 2,116 2,201 2,289 2,381 2,476 2,575
- Egresos

- Costos de Ventas  -69,498 -72,278 -75,169 -78,176 -81,303 -84,555 -87,937 -91,455 -95,113 -98,918 102,874 -106,989

1 DIA (Q) 16,559 17,222 17911 18,627 19,372 20,147 20,953 21,791 22,663 23,569 24,512 25,493
3 DIAS (Q) 32,280 33,571 34914 36,310 37,763 39,273 40,844 42,478 44,177 45944 47,782 49,693
7 DIAS (Q) 8,393 8,728 9,078 9,441 9,818 10,211 10,619 11,044 11,486 11,945 12,423 12,920
15 DIAS (Q) 9,038 9,400 9,776 10,167 10,574 10,996 11,436 11,894 12,370 12,864 13,379 13,914
30 DIAS (Q) 3,228 3,357 3,491 3,631 3,776 3,927 4,084 4,248 4418 4,594 4,778 4,969
- Gastos
Administrativos -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322
- Gastos de Ventas  -46,218 -46,997 -47,807 -48,649 -49,525 -50,437 -51,384 -52,370 -53,395 -54,461 -55,570 -56,723
Pasarela de pago 3.79% 1,414 1,470 1,529 1,590 1,654 1,720 1,789 1,861 1,935 2,012 2,093 2,177
Publicidad 5% 18,060 18,782 19,533 20,315 21,127 21,972 22,851 23,765 24,716 25,704 26,733 27,802
Sorteos 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Dias Gratis 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
API Google Maps 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379

Mantenimiento APP 865 865 865 865 865 865 865 865 865 865 865 865



- Impuesto a la
Renta

- Inversion Inicial

Flujo de Caja
Econémico

-52,555
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-55,767 -59,108 -62,582 -66,196 -69,953 -73,861 -77,926 -82,153 -86,549 -91,121 -95,876

125,598| 133,274 | 141,258 | 149,561 | 158,196| 167,177 | 176,516| 186,230 | 196,332 | 206,837 | 217,764 | 229,127

Préstamo Bancario

Amortizacion del
Préstamo

Intereses

Escudo Fiscal

Flujo de Caja
Financiero

-5976  -6,070 -6,167 -6,264 -6,364 -6,465 -6,567 -6,671 -6,777 -6,885 -6,994 -7,105
-2,742  -2,647 -2,550 -2,453 -2,353 -2,252 -2,150 -2,046 -1,940 -1,833 -1,723 -1,612

809 781 752 724 694 664 634 604 572 541 508 476
116,881 124,557 132,541 140,844 149,479 158,459 167,799 177,512 187,614 198,120 209,046 220,410
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FLUJO DE CAJA
PROYECTADO

Ingresos

+ Ventas 578,278 601,409 625,465 650,484 676,503 703,564 731,706 760,974 791,413 823,070 855,993 890,232
Cantidad de Tx 59,726 62,115 64,599 67,183 69,870 72,665 75,572 78,595 81,738 85,008 88,408 91,945
1 DIA (Q) 46,570 48,432 50,370 52,384 54,480 56,659 58,925 61,282 63,734 66,283 68,934 71,692
3 DIAS (Q) 6,054 6,296 6,548 6,810 7,082 7,366 7,660 7,967 8,285 8,617 8961 9,320
7 DIAS (Q) 3,260 3,390 3,526 3,667 3,814 3,966 4,125 4,290 4,461 4,640 4,825 5,018
15 DIAS (Q) 1,164 1,211 1,259 1,310 1,362 1,416 1473 1,532 1,593 1,657 1,723 1,792
30 DIAS (Q) 2,678 2,785 2,896 3,012 3,133 3,258 3,388 3,524 3,665 3,811 3,964 4,122
- Egresos

- Costos de Ventas 111,269 -115,720 -120,348 125,162 130,169 -135,376 140,791 146,422 152,279 158,370 164,705 171,293

1 DIA (Q) 26,512 27,573 28,676 29,823 31,016 32,256 33,546 34,888 36,284 37,735 39,245 40,814

3 DIAS (Q) 51,681 53,748 55,898 58,134 60,459 62,878 65,393 68,008 70,729 73,558 76,500 79,560

7 DIAS (Q) 13,437 13,975 14,533 15,115 15,719 16,348 17,002 17,682 18,389 19,125 19,890 20,686

15 DIAS (Q) 14,471 15,049 15,651 16,277 16,929 17,606 18,310 19,042 19,804 20,596 21,420 22,277

30 DIAS (Q) 5,168 5,375 5,590 5,813 6,046 6,288 6,539 6,801 7,073 7,356 7,650 7,956
- Gastos

Administrativos -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322 -67,322

- Gastos de Ventas  -57,922  -59,169  -60,466 -61,815 -63,218 -64,676 -66,194 -67,772 -69,413 -71,120 -72,895 -74,741
Pasarela de pago 3.79% 2,264 2,354 2,448 2,546 2,648 2,754 2,864 2,979 3,098 3,222 3,351 3,485

Publicidad 5% 28,914 30,070 31,273 32,524 33,825 35,178 36,585 38,049 39,571 41,153 42,800 44,512
Sorteos 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Dias Gratis 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
API Google Maps 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379 21,379

Mantenimiento APP 865 865 865 865 865 865 865 865 865 865 865 865



- Impuesto a la
Renta

- Inversion Inicial

Flujo de Caja
Econémico

105

100,821 -105,964 -111,312 116,875 122,660 -128,676 134,933 141,440 148,208 155,246 162,566 170,179

240,945| 253,235| 266,017|279,310|293,136| 307,514|322,467|338,018|354,192|371,012|388,505|406,698

Préstamo Bancario

Amortizacion del
Préstamo

Intereses

Escudo Fiscal

Flujo de Caja
Financiero

-7,217 -7,332 -7,448 -7,566 -7,686  -7,808 -7,932 -8,058 -8,185 -8315 -8,447 -8,581
-1,500 -1,385 -1,269  -1,151 -1,031 -909 -785 -659 -532 -402 -270 -136
442 409 374 340 304 268 232 195 157 119 80 40

232,227 244,518 257,300 270,593 284,418 298,796 313,750 329,301 345,474 362,295 379,788 397,981
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