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RESUMEN EJECUTIVO

Debido al acelerado ritmo de vida actual, donde la mayoria de las veces, lo padres de familia,
no tienen tiempo de llevar a sus hijos a su centro educativo, nace el Proyecto de Innovacion
UBUS SCHOOL, una aplicacion movil que brindard monitoreo a movilidades escolares
desde cualquier lugar, permitiendo al padre de familia, realizar sus actividades con
tranquilidad y confiar de los servicios de dichas movilidades. Nuestra propuesta se encuentra
dirigida a los padres de familia del nivel socioecondmico A y B de la zona 6 de Lima
Metropolitana, que contara con un aplicativo movil el cual le permitira organizar los tiempos
de llegada de la movilidad, con alertas, y minimizar los tiempos de espera del conductor en
cada parada. Asi mismo permitird que el padre de familia sienta tranquilidad de conocer el
estado del trayecto de sus hijos hacia el colegio, y el retorno a sus hogares en tiempo real,
permitiendo una comunicacion directa con el conductor. Por otro lado, esta plataforma
también permitir& que el conductor incremente los beneficios del servicio que brinda, genere
lazos de confianza con los padres de familia, y obtenga una retribucion a cambio. Se ha
realizado un analisis de la situacion socio-econdémica, demografica, politica y econdémica por
la que atraviesa el pais, encontrdndose estable la situacion politica en el Perd, y
proyectandose a un crecimiento del 3% en el PBI. Respecto a los aplicativos moviles se
establece un crecimiento del 50% anual, considerando que el 93% de peruanos cuentan con
un smartphone y el 82% de peruanos usa internet a través del celular. Tras el anélisis
financiero realizado podemos concluir que el modelo de negocio de suscripcion es rentable

y permitira un retorno de la inversion entre el primer y segundo afio.
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INTRODUCCION

En estos Gltimos afios nuestro pais ha desacelerado su crecimiento, ya que en el 2019
crecid a una tasa de 2.2% en comparacion del resto del mundo el cual creci6 en un 3%, sin

embargo, la tendencia tecnolodgica para el Perd en el 2020 es de un 4.8%.

Por otro lado, la mejora en el poder adquisitivo, uso de aplicaciones moviles, compras
mediante aplicaciones moviles ha dado un gran salto en estos ultimos afios, conllevando a
que el ser humano utilice siempre un smartphone, formando parte de su vida. Es importante
identificar que nuestro publico se esta volviendo mas exigente en la compra de un producto

ylo servicio y que éste a su vez se diferencie del resto.

En base a la necesidad que hemos podido evidenciar, y al crecimiento del sector
tecnoldgico, nuestra empresa ofrecerd un producto que cumple con la exigencia del cliente
con respecto a las funcionalidades del aplicativo, disefio, actualizaciones constantes, calidad,

permitiendo tener toda la trazabilidad del recorrido de su hijo.

Nuestra propuesta de valor se enfoca en la seguridad de los nifios y la tranquilidad

del padre de familia.
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CAPITULO I. IDENTIFICACION DE LA OPORTUNIDAD

1.1. Descripcion de la oportunidad

Somos conscientes que la tecnologia es parte fundamental de nuestro dia a dia, y que
actualmente existen variedades de aplicaciones mdviles, en base a una necesidad que hemos
podido rescatar, y unido a la tecnologia buscamos ofrecer un aplicativo movil y lograr un

impacto en la sociedad con este servicio.

Existe una necesidad y oportunidad de desarrollar este proyecto pensado en los padres
de familia de instituciones educativas de la zona 6 de Lima Metropolitana del grupo
socioecondémico A 'y B, que esperan mucho tiempo a la movilidad y debido a ello, se sienten
intranquilos porque desconocen el estado del traslado de su menor hijo. Asi mismo, las
movilidades escolares de Lima Metropolitana que actualmente ofrecen el servicio no
optimizan el tiempo en sus rutas, y no brindan a los padres de familia la informacion sobre
el estado del trayecto en tiempo real de sus hijos; UBUS SCHOOL les permitira a los
conductores generar relaciones con los padres de familia y obtener un beneficio a través del

uso y manejo del aplicativo.

La idea de negocio consiste en la creacion de una aplicacién (App) movil de
monitoreo de movilidades escolares para la seguridad y tranquilidad de los padres de familia
a través de nuestros intermediarios las instituciones educativas que cuentan con movilidades
escolares y particulares. El aplicativo movil sera amigable para nuestros usuarios quienes
podran escoger a la movilidad de preferencia mostrandoles informacion del conductor, radio
de ubicacién, y documentos en regla, a su vez les permitird tener informacion actual del
traslado de sus hijos, ademas podra contar con alertas previas de llegada de la movilidad,
confirmacion que su hijo subi6 o descendié de la movilidad, observaciones durante el
trayecto, entre otros. Asi mismo, este aplicativo podra ser utilizado a través de cualquier

aplicacién mévil como: 10S y Android, de forma rapida, y segura.
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1.2. Elaboracion del modelo de negocio

Existe una problematica actual en los padres de familia que envian a sus hijos a los
centros educativos en movilidades escolares, puesto que muchas veces pierden tiempo en
esperar la llegada de la movilidad, desconocer su trayecto, o los inconvenientes que puedan
suscitarse en el camino, a su vez, optan en algunas ocasiones por el apoyo de familiares o
terceros para el embarque y espera de la movilidad, generando de esta manera una

intranquilidad en ellos.

Por otro lado, los conductores de las movilidades escolares pierden tiempo en el
recojo de los nifios ya que tardan en salir de sus hogares, retrasando las siguientes rutas y
generando que lleguen tarde al centro educativo. Asi mismo, reciben llamadas continuas de
los padres de familia para conocer el trayecto, asegurarse de la llegada de sus hijos al centro

educativo e informar sobre inconvenientes que puedan suscitarse durante el recorrido.

Por ello, considerando las necesidades expuestas, y contemplando un incremento de
uso de aplicativos moviles presentamos una aplicacion movil que permita tener
comunicacion activa entre los padres de familia y los conductores de las movilidades

escolares, cubriendo de esta manera el nicho de mercado.

1.3. Andlisis de la oportunidad

En el Peru el 68.8% de mujeres del pais son madres (Méas de 8 millones de mujeres),
el 63% se encuentran entre los 20 y 49 afios, y el 65.6% de madres de familia trabajan por lo
que requieren el uso de movilidades escolares para el traslado de sus hijos o el apoyo de un

familiar o tercero.

Por otro lado, segtin el Reporte de Industria del eCommerce Pera 2019 “eBook”,

publicado por Black Sip, demuestra un incremento que tiene el Per( en las ventas online
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situdndonos en el 5to lugar entre los 20 paises de Latinoamérica, llegando a obtener una tasa

de ingreso de 70%, lo cual es positivo.

Los consumidores buscan beneficios y desean sentirse comodos adquiriendo a través
sitios web, los shoppers estan migrando de las computadoras de escritorio y laptops, por usar
mas los dispositivos moviles no necesariamente para navegar sino, entrar a redes sociales,
informarse en el correo electrdnico, chatear con sus amistades y familia, sino para adquirir
online. De modo que actualmente existen 307,5 millones de usuarios de smartphones en

Latinoamérica, segun la revista “Black Sip”, y los 21,4 millones los aporta Pera.

La presente tiene por objetivo el desarrollo de una aplicacion mévil App de monitoreo
de movilidad escolar que permita al padre de familia contar con la tranquilidad y seguridad

de la llegada de sus hijos al centro educativo y el retorno a sus hogares.

Proponemos contar con un servicio de prueba gratuito durante dos meses escolares,
el cual posteriormente seria cobrado por un servicio de suscripcién mensual, de manera que
nuestros usuarios (padres de familia) puedan descubrir los beneficios del aplicativo y la forma

de usarlo.
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CAPITULO I1. SENSIBILIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO

2.1. Andlisis del Microentorno

2.1.1. Perfil de los clientes o consumidores

El perfil de nuestro cliente se basa bajo las siguientes variables:

Tabla 1

Perfil del cliente

VARIABLES FACTORES NUESTRO NEGOCIO
Edad 25— 55 afios
Sexo Ambos
) Estado Civil Casado, divorciado y soltero.
DEMOGRAFICO Hijos Si (3 —11 afos).

Urbano o Rural

Urbano.

SOCIOECONOMIC
o

Nivel de ingresos
Distribucion de gasto en

transporte

i Region Lima Metropolitana.
GEOGRAFICO ] o
Zona Zona 6 (Jesus Maria, Lince, Pueblo
Libre, Magdalena, San Miguel)
NSE A (16.2%), B (58.1%)

A (S/10,860) y B (S/ 5,606)
A (18%) y B (14%)

PSICOGRAFICO

Estilo de vida
Necesidades

Sofisticados y modernos
Seguridad, tranquilidad

CONDUCTUAL

Tiene Celular
Tiene Internet

Expectativa

A (99%) y B (97.1%).
A (94%) y B (76.6%).
Seguridad de su hijo

Nota: En base a datos del INEI.
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Nuestro publico objetivo se basa en los sectores A y B de todo Lima Metropolitana,

principalmente en la zona 6 (Jests Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel)

quienes son los que albergan el mayor porcentaje de nivel socioeconémico Ay B.

Tabla 2

Estructura Socioecondémica de la poblacion por zonas geograficas

w e~ o B W M =

—y
(=]

1

Zonas

Puente Piedra, Comas, Carabayllo.
Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras.
San Juan de Lurigancho.

Cercado, Rimac, Brefa, La Victoria.

Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agus-

tino.

Jesiis Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel.
Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina.
Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores.

Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac.

Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua,
Ventanilla y Mi Perd

Cieneguilla y Balnearios

TOTAL LIMA METROPOLITANA

Poblacion
Miles %
1,309.3 124
1,318.3 125
1,157.6 109

771.2 13
1,477.6 14.0
377.7 36
810.6 1.7
878.3 83
1,008.7 104
1,100.4 104
190.5 1.8

10,5809  100.0

Estructura socioecondmica (% horizontal)

A
0.0
2.1
1.1
2.5

1.4

16.2
35.9
2.0
0.5

1.4

0.0
4.3

B

14.6
28.3
21.5
20.9

11.6

58.1
43.2
29.1

7.9
19.0

9.9
234

c

39.7
47.6
446
43.9

45.6

205
136
488
52.2
46.0

47.6
42,6

D

36.6
19.9
25.3
21.5

33.3

35

6.3
17.3
316
244

32.7
24.1

E
9.1
2.1
7.5
22

8.1

1.7
1.0
2.8
7.8
9.2

9.8
5.6

Nota: APEIM - Estructura Socioeconémica 2018.

Nuestra poblacién son los padres de familia con hijos entre los 3 y 16 afios que asisten

auna institucion educativa, y que por motivos de trabajo u otras actividades no pueden perder

mucho tiempo esperando a la movilidad escolar para embarcar o recibir a sus hijos, sintiendo

intranquilidad de no conocer el estado de su traslado.

Los padres de familia destinan el 18% (A) y 14% (B) en gastos de transporte y tienen

un estilo de vida “Sofisticado”, ya que su nivel de ingreso e instruccion es alto, es por ello

que buscan la diferenciacion y prestigio, asi mismo, se aventuran a probar novedades y

toman el precio como indicador de calidad; y “Modernas” debido a que son mujeres de todos

los niveles socioecondémicos que buscan su realizacion personal sobre sus labores de mama

0 amas de casa, optando por comprar productos de marca, y en general, de aquellos que les
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faciliten las tareas del hogar, interesadas en la moda y tendencia, siendo su trabajo la fuente

de progreso por lo que no pueden dejar a sus hijos en el colegio.

2.1.2. Perfil de los Competidores

En el sector de las aplicaciones, apenas hay barreras que dificulten la entrada de
nuevos empresarios y PYMES, no hay ninguna accién gubernamental que exija una
formacion minima a la hora de crear una aplicacion movil, asi mismo, no es necesario ningun

tipo de certificado de aptitud profesional, ni permiso como en otros campos.

Nuestra empresa apunta a fidelizar a nuestros clientes, preocupandonos por el servicio
post venta, y brindandole mayores opciones para que puedan utilizar el servicio, uno de ellos,
es la actualizacion constante con la finalidad de evitar que nuestros clientes cambien de

proveedor con facilidad, siendo nuestra caracteristica la diferenciacion.

En el mundo de las aplicaciones el nivel de competitividad es muy alto debido a que,
al ser un aplicativo mavil, las amenazas de competencia se generan rapidamente, obligando
a la empresa a generar diferenciacion constante, asimismo, se debe considerar que la
poblacién del pais es mas tecnolégica que antes, por lo que tiene acceso inmediato a

publicidad, informacién, etc.

A continuacion, se detalla la empresa “TRIPPY” como competencia directa.

TRIPPY

Unica empresa peruana creada por cinco emprendedores que brinda el servicio de

monitoreo de ruta de la movilidad escolar mediante una app.

Asimismo, Trippy cuenta con sefial de geolocalizacion y monitoreo en tiempo real
del vehiculo y aviso en cuanto los menores lleguen a su centro de estudios. ademas de ofrecer
a los conductores una herramienta de geolocalizacion y monitoreo en tiempo real de la

movilidad escolar.
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Trippy no ofrece el servicio de movilidad escolar, su mision es poner la tecnologia a
disposicion de los padres de familia y conductoras.*

2.1.3. Perfil de los Proveedores

En el campo de las aplicaciones, hay muchos proveedores de servicios de desarrollo,

mantenimiento, arquitectura, servidores etc. Por lo tanto, no es un gran inconveniente.

A la hora de escoger el sistema operativo, tenemos dos opciones como principales
proveedores de plataforma para lanzarlo al mercado, las tiendas virtuales para celular con
sistema operativo 10S y Android quienes actualmente dominan el mercado y en este caso

forman una especie de monopolio bilateral.
A continuacion, se detalla los siguientes proveedores de nuestro rubro.
DSB MOBILE

DSB Mobile cuenta con mas de 11 afios de experiencia desarrollando Apps nativas
para iPhone, Android y Windows Phone, asi como aplicaciones en tecnologias hibridas tales
como Xamarin, React Native e lonic. Desde herramientas empresariales para optimizar
procesos hasta las mas novedosas aplicaciones para mercadeo/ventas/servicios y

posicionamiento de marca.
Los servicios que brinda son:
e Movilidad empresarial.
e Pruebas de software.
e Estrategia movil.
e Disefio UX/UL.

e Desarrollo movil y web.

1 TRIPPY. (2020). Recuperado de: https://trippypro.com/
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e Marketing digital.

Cuenta con un amplio portafolio y vasta experiencia orientando a grandes empresas
lideres del mercado en su proceso de Transformacion Digital con el objetivo de manejar los
procesos internos y experiencia del usuario final, algunas de estas empresas son Pacifico

Seguros, Entel, Claro, Drokasa, Ferreyros, Interseguro, San Fernando, entre otras.?
PERU APPS

Enfocados en la Experiencia del Usuario desarrolla aplicaciones mdviles para
smartphones y tablets. Integran los sistemas de gestion de sus clientes con el fin de
incrementar la productividad y reducir sus costos. Orientados al performance y calidad de
sus servicios ofrecen planes de soporte, mantenimiento y actualizaciones de las tecnologias

desarrolladas acorde a las tendencias graficas y programacion mas actuales.®

2.2. Analisis de Macroentorno
Se definiran los factores externos que afectan directa o indirectamente al desarrollo

del proyecto.

2.2.1. Factor Politico

La politica y la poca capacidad de los gobiernos para acelerar la aprobacion de
reformas pendientes y necesarias para generar un crecimiento sostenido de largo plazo. En el
caso del Per, la elevada crispacion politica que estuvo presente en los nueve primeros meses
del afio restd espacio para que este tipo de reformas puedan ser debatidas. Asi, dados el menor
impulso en el frente internacional y las metas de consolidacion fiscal pendientes en la region,
la politica es clave para avanzar en reformas estructurales que nos permitan atraer mayores

inversiones a la region y crecer sostenidamente en los préximos afios.

2 DSB MOBILE. (2019). Recuperado de: https://www.dsbmobile.com/
3 PERU APPS. Recuperado de: https://peruapps.com.pe/services
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El adelanto de elecciones al 2020 propuesto por el presidente Vizcarra ha sido el
altimo desenlace de un largo periodo de conflictividad entre el Poder Ejecutivo y el
Congreso. EI impacto mas evidente que esto ha generado el desplome de la confianza para
invertir en el sector empresarial, que probablemente tendra un efecto negativo sobre la
inversion privada y la generacion de empleo formal en lo que queda del afio. Sin embargo, el
riesgo electoral no ha sido el Unico canal a través del cual la crisis politica que hemos vivido

desde el 2016 ha venido afectando el entorno de negocios y el bienestar de la poblacion.

Otro canal ha sido el deterioro de la gestion pablica. Del esfuerzo reformista de los
primeros meses del gobierno queda muy poco y mas bien, en medio de tanta pelea, el
Ejecutivo y el Congreso han dejado de empujar mejoras en &mbitos tan basicos y urgentes

como es la infraestructura y la educacion.

2.2.2. Factor Econdmico
Segun el informe de ElI Comercio — Instituto Peruano de Economia sobre el
crecimiento econdmico, el consenso proyectd un PBI cercano o menor al 3% para este afio.

La inversion privada creceria solo un 0,4%.

Segun la Encuesta de Expectativas Macroecondémicas del BCRP, a diciembre del
2018 existia consenso entre analistas de que el crecimiento econdmico del Per( durante el
2019 seria de 3,9%. En tan solo medio afio, la mayoria de los analistas pronostica un
crecimiento de alrededor de 3%. En particular, el Instituto Peruano de Economia (IPE) revisa
su proyeccién a 2,5%, debido al nulo avance de la inversion privada en un contexto de
incertidumbre politica, desaceleracion del consumo privado y menores volumenes de

exportacion.



Figura 1

Crecimiento del PBI 2019
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Nota: APEIM

Segun el BCRP, la creacién de empleo en el sector formal privado se viene

desacelerando. Mientras que en enero los puestos de trabajo formales privados crecieron a

una tasa de 5,2%, en mayo la variacion fue de tan solo 2,7%. Asimismo, entre enero y mayo

los ingresos promedios aumentaron 3,4%; con ello, la masa salarial acumula un incremento

de 5,7% en dicho periodo, lo cual refleja una clara desaceleracién respecto al afio anterior

(8,8%). Se espera que el deterioro de la inversién privada no minera disminuya ain mas la

generacion de empleo, afectando la masa salarial y finalmente el consumo privado.
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Figura 2

Crecimiento de la masa salarial e ingreso promedio en el sector formal
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Nota: APEIM

Para el 2020 se proyecta un crecimiento de 3,2%, por debajo del 4% proyectado hace
apenas unos meses. El rebote de las exportaciones y la recuperacién de la inversion publica
explicarian que la caida no sea mayor. No obstante, el consumo y la inversién privada, los
cuales representan mas del 80% del PBI, registraria un débil crecimiento si la situacion

politica continda en tension.

Se estima que la economia peruana creceria este afio entre 2% y 2.5%, ya que
dependemos del arreglo entre China y Estados Unidos a nivel arancelario, tecnoldgico y

geografico, por lo que podriamos estar en 2.7%.
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En cuanto a las proyecciones de la economia peruana, mas que un estimado en el
comportamiento del PBI, lo que se observa es el cambio de las proyecciones que se inicio
con 4.2% de crecimiento y ahora se habla de poco mas de 2%, en ese diferencial se han

perdido US$ 4,400 millones de generacion de produccion para el pais.

La economia peruana habria crecido en setiembre entre 2.5% y 3%, menor a lo
esperado, por una desaceleracion de sectores clave como la mineria y de la inversion pablica

en lo que va del afio.

El Banco Central redujo en agosto su estimado de crecimiento para este afio a 3%,
por el impacto de las continuas tensiones comerciales entre Estados Unidos y China y a una

menor actividad productiva en el sector minero local.

La Poblacién Econdmicamente Activa (PEA), un dato que recoge el INEI en todas

las provincias del Pera crecio 2% en julio y 2.6% en agosto.

El crédito de consumo crece a tasa anualizadas de dos digitos y al término de
setiembre se expandié 11.3%. EI dinamismo de estos préstamos también explica porque se

esta sosteniendo el consumo de las familias.

Las transacciones de gasto se reflejan en la recaudacion del IGV, explicé el gerente
general del BCR. Esta recaudacion se puede dividir entre las que capturan del impuesto en
aduanas y las que se hacen en los negocios domésticos. Esta Ultima es el IGV interno, que en
agosto y setiembre tltimos crecio 9.5% y 7.8%, respectivamente. “Son niveles altos en esos

dos meses, por encima de 7%, lo que dice que la gente esta gastando”.

El crecimiento ha mejorado durante el tercer trimestre del afio, pero cerca de la mitad

de las familias y de las Mypes percibe un deterioro en su situacion econdémica. Y es que la
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insuficiente creacion de empleo formal ha golpeado el presupuesto de las familias, sobre todo

las de menores ingresos, que mayoritariamente tienen que aceptar empleos informales.

Estas familias, a su vez, han dejado de mover las ventas de las Mypes, que son unas
de las principales fuentes de empleo para trabajadores poco calificados. Asi se cierra el
circulo que esta afectando a buena parte de la poblacién. A pesar, que el PBI no ha dejado de
crecer, los ingresos promedio de los trabajadores si se han estancado en términos reales desde
el 2017, segun la encuesta de hogares del INEI. Sumado a eso, en octubre de este afio, el 48%
de familias en Lima Metropolitana percibié que ahora es mas dificil encontrar un trabajo de
lo que era un afio atras. Este es el porcentaje mas alto en una década, de acuerdo con una

encuesta que Ipsos elabora para Apoyo Consultoria.

Del mismo modo, en setiembre Gltimo, el 47% de las méas de 750 Mypes encuestadas
por Mi banco a nivel nacional reportaron una caida en sus ventas en la camparia de Fiestas
Patrias, comparadas con las del afio pasado. Este porcentaje de deterioro es el mas alto desde
que se realiza la encuesta tanto en Lima (2010) como a nivel nacional (2015). Lo cierto es
que el ritmo de crecimiento econdmico actual es mediocre e insuficiente para mejorar el nivel
de vida de la poblacion de menores ingresos o para facilitar el desarrollo de las empresas

pequefas.

Se estima, que la inversion minera, que ahora crece fuertemente, a partir del préximo
afio empezara a caer por falta de nuevos proyectos, pero también porque la incertidumbre
politica empezara a impactar las decisiones empresariales. De hecho, la confianza
empresarial (para invertir y contratar), que ya se habia deteriorado desde julio de este afio, se

veria aun mas afectada por la crisis politica gatillada a fines de setiembre.

El 64% de empresas grandes espera que sus ingresos sean afectados en el corto plazo

y 53% sefiala que revisara a la baja sus planes de inversion y contratacion para los proximos
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seis meses, segun un sondeo a las empresas clientes del Servicio de Asesoria Empresarial de

Apoyo Consultoria.

Asi mismo, es dificil anticipar que una mejora en el entorno economico cambie la
sensacion de deterioro econémico en las familias y en las Mypes, esto requiere de acciones
decididas por parte del gobierno para promover la inversion privada y la creacion de empleo

formal.

2.2.3. Factor Social

El factor social permite conocer las costumbres, gustos, preferencias, usos y estilo de
vida de las familias y sociedad. Segun APEIM (2018), en el reporte de distribucién de nivel
socioecondmico, la concentracion del nivel socioeconémico C de la poblacion en Lima
metropolitana representa el 41.3%, quienes han venido gozando las mejoras no solo en el
campo laboral, sino que enfocan sus recursos en la educacién propia y de sus hijos como

fuente de superacion personal y profesional.

Figura 3

Distribucién de hogares segin NSE 2018

DISTRIBUCION DE HOGARES SEGUN NSE 2018 - LIMA METROPOLITANA
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* Estimaciones APEIM segin ENAHO 2017

Nota: APEIM
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Asimismo, nos muestra el % que gastan las familias en los sectores A, By Cen lo

que respecta a educacién y transporte, segin los cuadros que mostraremos a continuacion:

Figura 4

Distribucion de gasto segun NSE 2018

DISTRIBUCION DEL GASTO SEGUN NSE 2018 - LIMA METROPOLITANA
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Nota: APEIM

Segun Rolando Arellano Bahamonde, gerente general de Arellano Consultora, afirma
que la clase media es motor de desarrollo y produccion, y se convierte en el corazon del pais”,
visible no solo en iniciativas emprendedoras sino incluso en las marchas que exigen orden
social y politico. “Es un segmento muy importante, que lleva unos diez afios en crecimiento.
Un 57 % de peruanos, es decir 6 de cada 10, estan en la clase media y, a diferencia de algunos,
pensamos que no se ha estancado, mas bien ha estado creciendo, aunque a menor velocidad,

pero luchard por mantener su situacion o mejorarla”, considero.

Explico que la clase media esta formada por individuos o familias donde ya se super6
la preocupacion de necesidades basicas y hay capacidad econémica para acceder a mas bienes

y servicios, pero no a todos. “Son consumidores mas exigentes. Su nivel adquisitivo ha
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venido mejorando y aunque en los Ultimos dos afios tuvo un pequefio estancamiento, la
tendencia general es a la mejora”, indico. Ellos exploran nuevas categorias y ahi esté el ‘boom
del consumo’, con supermercados, centros comerciales, tiendas por departamento,

entretenimiento, bienes o servicios que no son de primera necesidad.

Analizaremos las variables geograficas de Lima Metropolitana. A continuacion,
mostramos el dato extraido de APEIM (Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion
de Mercados), quien detalla la cantidad de hogares segun distritos y los niveles en los que se

encuentran.

Tabla 3

Estructura Socioecondémica de la poblacién de las zonas geograficas

1 Puente Piedra, Comas, Carabayllo. 1,300.3 124 0.0 14.6 39.7 36.6 9.1
2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras. 1,318.3 125 21 28.3 47.6 19.9 2.1
3 San Juan de Lurigancho. 1,157.6 109 1.1 21.5 44.6 253 7.5
4 Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria. 7.2 7.3 2.5 29.9 43.9 215 22
5 Jtﬂi.:;..Chaclacaw. Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agus- 1,477.6 14.0 14 116 456 13.3 8.1
(3] Jesiis Marfa, Lince, Puehlo Libre, Magdalena, San Miguel. Yy 36 16.2 581 20.5 3.5 1.7
T Miraflores, San ksidro, San Borja, Surco, La Molina. B10.6 7.7 359 43.2 136 6.3 1.0
B Surquille, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores. 878.3 8.3 2.0 29.1 48.8 17.3 28
2] Villa El Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac. 1,098.7 104 0.5 7.9 52.2 N6 7.8
Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua,
10 Ventanilla y Mi Perd 1,100.4 10.4 14 19.0 46.0 24.4 92
1 Cleneguilla y Balnearios 190.5 1.8 0.0 99 47.6 327 9.8
TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,580.9 100.0 43 234 426 241 56
Nota: APEIM

La educacion es un factor social de suma importancia, segiin la encuestadora “Datum”
nos muestra la insatisfaccion con los colegios publicos en 51%, en el caso de colegios

privados la satisfaccion es 73%.
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Figura 5

Colegios de Lima
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En el estudio realizado por la Pontificia Universidad Catdlica del Pert — PUCP evaluo
a 2,439 colegios de todo el pais, de los cuales 192 fueron destacados como los mejores en
rendimiento. Solo 22 obtuvieron la categoria de “excelente”, y otros 170 con rendimiento

“bueno”.

En el primer grupo destaca el Colegio Mayor, que es el Unico colegio nacional en esta
lista. Figuran también en la lista cinco colegios del distrito de Surco, tres de La Molina, tres
de Miraflores y otros tres de San Isidro. Completan la lista un colegio de Los Olivos, otro de

Magdalena, y sendos colegios de llo y Arequipa.
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Tabla 4

Ranking de colegios considerados excelentes

COLEGIOS CONSIDERADOS "EXCELENTES"

MAYOR SECUNDARIO PRESIDENTE DEL PERU Nacional Lima Chaclacayo
ALPAMAYO Particular laico Lima Ate
CAMBRIDGE COLLEGE LIMA Particular laico Lima Chorrillos
ANTONIO RAIMONDI Particular laico Lima La Molina
FRANKLIN D. ROOSEVELT Particular laico Lima La Molina
REINA DE LOS ANGELES Particular religioso Lima La Molina
MARTIN ADAN Particular laico Lima Los Olivos
JOSE ANTONIO ENCINAS Particular laico Lima Magdaliena del Mar
MARKHAM COLLEGE Particular laico Lima Miraflores
PESTALOZZ| Particular laico Lima Miraflores
SAN SILVESTRE SCHOOL Particular laico Lima Miraflores
SAN IGNACIO DE RECALDE Particular laico Lima San Borja
LEON PINELO Particular religioso Lima San Isidro
SANTA URSULA Particular religioso Lima San Isidro
§8. CC. BELEN Particular religioso Lima San Isidro
PERUANO BRITANICO Particular laico Lima Santiago de Surco
SALCANTAY Particular laico Lima Santiago de Surco
SANTA MARGARITA Particular laico Lima Santiago de Surco
TRENER Particular laico Lima Santiago de Surco
SANTA MARIA MARIANISTAS Particular religioso Lima Santiago de Surco
ENRIQUE MEIGGS Particular laico llo Pacocha
SAN JOSE Particular religioso Arequipa Argquipa

Nota: PUCP

2.2.4. Factor Tecnoldgico
La revolucion tecnoldgica se mantiene en blsqueda de innovaciones para nuevas

herramientas, accesorios, implementos y soluciones a diversos problemas.

La innovacién puede ser intimidante, y a menudo viene con su justa cantidad de
desafios. En el caso del transporte, aprovechar los beneficios de las nuevas tecnologias

requerird una capacidad aguda para anticiparse y adaptarse al cambio.

Desde un punto de vista practico, la transicion a la movilidad sin conductor sera
dificil, y los beneficios de la automatizacién sélo se lograra si la mayoria de los vehiculos

son automatizados. Para que esto suceda, sera esencial desarrollar el marco normativo
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adecuado y la infraestructura necesaria. Todo esto tendria que combinarse con politicas

mixtas de uso de la tierra que acercan personas, trabajos y servicios.

El sector de transporte se ha visto muy influido por el incremento del uso del
smartphone. El pago a través de ellos, el nacimiento de apps que permiten planificar las rutas,
el uso de la geolocalizacion para ubicarse, conocer donde se encuentra el paquete, y el empleo
de cddigos QR para consultar los tiempos de llegada de los mismos son algunas de las
tecnologias cuyo impacto ha sido mas que significativo. Por no hablar de la demanda de Wifi
en los medios de transporte y de las soluciones moviles integradas en los propios vehiculos

que favorecen la seguridad.

El ECommerce esta avanzando a gran escala por 5 de estas categorias como: comida
y cuidado personal, muebles y electrodomésticos, juguetes y hobbies, tecnologia, y ropa y
calzado. Segun la revista Black Sip, estas categorias son productos puntuales, la cual se puede

observar el crecimiento mundial, en del afio 2018 e inicios del 2019.
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Tabla b

Usuarios mundiales que compran productos seleccionados 2018-2019

Ropa 57%
- . EdeL ..... ................... T .
| Electrénica de consumo (tecnologia) | - 0% i'
! |_|L'||'_'|E, __15||;_ u|,_.1¢_, r'|"|._]t_,|._,='| }r. ,-..-_153. . ....................... 3 51 ...................... |
. juegos |
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Nota: Cifras en porcentajes. Por Black Sip

Per tiene una poblacion de 33 millones de habitantes, y solo 24 millones de
habitantes ya cuentan con Internet. Esto se entiende que el 72,9% habitantes. peruanos
navegan en la red, colocandonos en un buen nivel a diferencia de otros mercados que lideran
en el eCommerce en Latinoamérica. Hace falta seguir creciendo la tasa de usuarios que
naveguen online a través de la web y aplicaciones moviles, para consolidar el pais en
eCommerce.

Por ello, el aumento de las ventas de manera electronica en Latinoamérica, en los
altimos afios, en los paises que realizan compras online, se muestra que hay una variacion.

Los Paises como, por ejemplo: Argentina, Colombia y Chile mostraron una ligera baja en el
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crecimiento del 2017 y el 2018; sin embargo, Brasil, México y el Peri muestra un
crecimiento, a diferencia de los demas paises, segun Black Sip.
Tabla 6

Promedio de ingresos por usuario (ARPU)

Pais 2017 2018
| Argentin 204 178
A SR T T
................. e TR
México 7 I B YR
T 2_”3”

Nota: Cifras en délares. Por Statista

Los negocios online por categorias cada afio viene creciendo, y en el Per( ha
revolucionado fuertemente. Si revisamos, la cantidad de la proporcion en el 2013 y podemos
notar que los usuarios en la actualidad, es muy notable que los peruanos a medida que pasa
el tiempo realizan mas transacciones por internet, para cubrir sus necesidades en productos
Yy Servicios.

En un estudio de Euromonitor International muestra cifras que los negocios online ha
disminuido en los afios anteriores en otros rubros en nuestro pais, desde el 2013 al presente

afio. Esto nos permite ver el incremento que ha tenido el Perd en las ventas online.
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Tabla 7

Valor del Internet Retailing por categorias entre 2013-2019

2013 | 2014 2015 2016 |
{Medafrepay | 183 | 518 | 814 | 1243 | 1806 | 2608 [NNG58

Belezay | - | 74 | 178 | 318 | 379 | 462 | &23

| Eeetre | 03 | 100 | 126 | 146 | 167 | 203 | 237
| domésticos | g { | 5
Electrénica 2431 | 2851 | 3208 | 3633 | 416 | 5115 6004
de consumo i i ] i i g ]
(tecnologia)

i Cuidadoy | - - {13 19 29 | 38 [EEE
; articulos para | | | | I |

Juguetes | 06 | 07 | 07 | 08 | 09 | 1 12

| Videojueges | 07 | 09 | 1 | 12 | 1
{ Otros 181 | 2392 | 3324 | 4343 | 53

TOTAL 6116 | 7804 1.001,4 1.248,7

Nota: Cifras en millones de Soles. Por Euromonitor International

Se puede observar que desde el 2013 al 2019, los negocios online se incrementaron

cuadriplicando su valor a 2.339 millones y en el 2019 la tecnologia lidera las categorias.



Tabla 8

Pronostico de valor Internet Retailing por categorias 2020-2023

r Moda (ropay |
| calzado) |

Belleza y
cuidado
personal

{ domesticos
hesscsssscansssrnnas

| Electrdnica |
i de consumo

Comida (y |
bebidas) |

Articulos v

| Productos
i multirmedia

-
| Accesorios
| personabes

| Cuidado y
i articulos para |
mascotas

Juguetes
y articulos

¥
| Wideojuegos
3

Mtros

Elactro-

| paranifios |

9956

e

S —-

1.4

1.044.6

07134
35,7
1838
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Nota: Cifras en millones de Soles. Por Euromonitor International

Podemos observar que existe un crecimiento del comercio electronico en el Peru,

debido que empresas estan apostando en mostrar sus productos online y mas usuarios

informandose y generando compras, ya sea por comodidad o por reduccién de tiempo en su

compra.
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2.2.5. Factor Ecologico

Entre los aspectos a tener en cuenta en el ejercicio de la responsabilidad social
corporativa, la gestion medioambiental estd ocupando un lugar importante a tal punto de
considerarse como una obligacién. Lo que se requiere es que exista un compromiso por
escrito y que también ser contrastado con la préctica en su actuar cotidiano. Por tal motivo,
las empresas deben de tener en claro los efectos de su actividad sobre el medio ambiente. En
el mundo de los desarrolladores de aplicaciones moviles, se han creado 5 aplicaciones sobre

el cuidado del medio ambiente.

2.2.6. Factor Legal

Cada vez se hace mas importante las regularizaciones que se tienen que brindar al
momento de imponer normas y/o regularizaciones que influyan en resguardar la informacion

que los usuarios ingresan por Internet, y sobre todo; cuando a propiedad intelectual se refiere.
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CAPITULO Ill. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
3.1. Mision
Somos una empresa enfocada en brindar una plataforma que permita a los padres de
familia, monitorear las movilidades que transportan a sus hijos en tiempo real, otorgando

tranquilidad, seguridad, y facilitando la vida de los padres.

3.2. Vision
Ser la plataforma digital de referencia en relacion al monitoreo de movilidades

escolares.

3.3. Valores
e Trabajo en equipo: Para la constante mejora de nuestros procesos y atencion de

nuestros usuarios finales.

e Creatividad: Poder plasmar mejoras en nuestro aplicativo con relacion a las
sugerencias ofrecidas por nuestros usuarios.

e Empatia: Para compartir las preocupaciones de nuestros clientes, entenderlos y
lograr satisfacer sus necesidades.

e Respeto: Para nuestros clientes, usuarios finales y trabajadores.

e Integridad: Para realizar todas las actividades, con valores, y transparencia.

e Compromiso: Para buscar mejoras en el servicio que brindamos para con nuestros
clientes.

e Responsabilidad: Para brindar méas de lo que el cliente solicita en cada actividad que
se realiza.

e Pasion: Para realizar el trabajo con vitalidad, alegria y animo.

3.4. Objetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos se detallan en el siguiente cuadro.



Tabla 9

Obijetivos Estratégicos
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Tipo de Objetivos

Objetivos Estratégicos

Rentabilidad

Obtener un ROI anual mayor al 25% a partir del 3er afo.
Alcanzar un retorno de la inversidén en menos de 4 afios en el flujo

libre.

Crecimiento

Consolidar a nuestra empresa mediante una estrategia de
penetracion que nos permita captar un promedio de 30,000

suscriptores durante el primer afo.

Supervivencia

Alcanzar 1 nueva version anual que mejore el aplicativo y permita

captar mas clientes diferencidndose de los posibles competidores.

3.5. Matriz FODA

En nuestro proyecto hemos elaborado la siguiente Matriz FODA cruzado.




Tabla 10

Matriz FODA
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APLICACION MOVIL DE
SEGUIMIENTO DE
MOVILIDADES
ESCOLARES, PARA LA
SEGURIDAD Y
TRANQUILIDAD DE LOS
PADRES DE FAMILIA.

OPORTUNIDAD

AMENAZAS

Ol.- Aumento de  mujeres
trabajadoras.

02.- Concentracion de clientes de
nivel socioecondémico Ay B en zona
6 de Lima.
0O3.- Mayor uso de aplicaciones
moviles 'y pagos en linea
O4.- Existe una sola competencia en
el mercado peruano.
O5.- Existen clientes insatisfechos.
06.- Mayor uso de redes sociales.
Oo7.- Inseguridad ciudadana.
08.- Acuerdo APEC sobre PYMES.

Al.- Competencia desleal de otras

empresas.
A2.- Crecientes ataques de
Software malignos.

A3.- Inestable situacion politica.
A4.- Posibles ingresos de nuevas
empresas en el rubro.
A5.- Aplicacion fécil de copiar.

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS F+O

ESTRATEGIAS F+A

F1.- Profesionales de desarrollo,
con experiencia en el rubro para
el soporte tecnologico (App,
web, correo).
F2.- Servicio diferenciado de la
competencia.

F3.- Capital inicial parcial.
F4.- Capacidad de Gestion y
administracion del negocio.
F5.- Compatible 10S y Android
F6.- Red de proveedores.
F7.- Precio asequible para el
sector.

F2-F4-02-05 Tener una
retroalimentacion de las necesidades
del cliente para la toma de decisiones
es nuestro negocio.
F2-F5-F6-03-06 Usar plataformas
digitales para el giro del negocio
F2-F4-F7-01-03-04-05-06
Incrementar estrategias de marketing
para fidelizar a nuestros clientes.

F2-F6-Al Capacitacion constante
a socios estratégicos.
F1-F2-F5-F6-Al1-A2-A4-A5
Capacitacion constante en la
nueva tecnologia para mantener
innovacién en nuestro producto
final y mejor servicio a nuestros
clientes.

financiamiento por falta de
garantia o récord crediticio.
D2.- Susceptible a fallos en el
sistema.

D3.- El aplicativo demanda plan
de datos, para la
geolocalizacion.

D4.- Reconocimiento y
reputacion de la  marca.
D5.- Experiencia en el rubro de
app.

D6.- Alianzas estratégicas.

meses de inscripcién.
D1-D6-08 Desarrollar un plan
econdmico financiero que muestra la
rentabilidad del proyecto para
alcanzar financiamiento y futuras
alianzas estratégicas.
D4-D6-03-04-05-06 Concretar las
alianzas con  nuestros  socios
estratégicos dandole beneficios y
fidelizandolos.

D2-D3-03-06 Establecer
mantenimientos proactivos y mejoras
constantes a nuestro aplicativo
movil.

DEBILIDADES ESTRATEGIAS D+O ESTRATEGIAS D+A
D4-D5-03-06  Realizar  marcha
D1- Dificil acceso  al|Planca, durante los dos primeros

D2-D5-A1-A2 Brindar un plan de
capacitacion a los colaboradores
para aumentar su desarrollo y
competencias en temas de
administracion y de Hacking ético
en  Android entre  otros.
D2-D3-A4-A5 Generar mejoras
anuales del aplicativo que permita
diferenciarnos de las posibles
apps similares.
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3.6. Estrategia genérica de Porter
A continuacion, detallamos la estrategia que tomaremos en cuenta en el momento de
poner en funcionamiento nuestro negocio, para conseguir y mantener una ventaja

competitiva.

3.6.1. Estrategia por diferenciacion y enfoque.
En el siguiente cuadro inserto, detallaremos las caracteristicas de diferenciacion de
nuestro negocio, comparando el servicio actual que ofrece la Unica empresa en el mercado

que brinda un servicio similar al que proponemos.

Tabla 11

Diferenciacion Estratégica

DIFERENCIACION ESTRATEGIA

UBUS SCHOOL

COMPETENCIA

Integrar caracteristicas que los clientes

estén dispuestos a pagar

El aplicativo esta basado en caracteristicas
funcionales que son visualmente atractivas,
y permiten que el usuario las pueda entender

y manejar.

La interfaz ofrece una interaccién rapida con
el conductor de la movilidad, al contar con
mensajes preestablecidos que permiten una
rapida respuesta, la misma que sera enviada

a los padres de familia.

Las caracteristicas de su producto
cuentan con una interfaz poco
preestablecida para el manejo del

usuario.

Cuenta con una base de datos de
colegios preestablecidos, dejando sin
opcién a aquellos padres de familia de

ingresar un nuevo colegio.
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Capacidad de ofrecer algo distinto

El aplicativo ofrece a los conductores de las
movilidades escolares contar con una
comision a su favor, asi este sera remunerado

por sus Servicios.

El centro de control ayudara a tener mapeado
el trayecto de las movilidades escolares,
sabiendo la situacion en la que se encuentra,
y poder asi estar altera ante una situacion de

peligro o problema.

Los conductores no perciben ninguna

comision.

No cuentan con un area de soporte,

preguntas y atencion al cliente.

Muchas variaciones en los productos

Las actualizaciones permitiran estar a la
vanguardia en los avances de tecnologia.
Asimismo, contaremos con las sugerencias

de los usuarios para saber sus necesidades.

Se prevé méas adelante que el aplicativo
pueda funcionar como apoyo para el
docente, pues puede ser como plataforma
para que los profesores tengan una
comunicacion mas directa con los padres de

familia.

No explican como ampliaran el
aplicativo segun la necesidad del

cliente.

Inventar formas de crear valor para los

compradores

Brindar la seguridad a traves del aplicativo

es un valor fundamental para adquirirlo.

Seguridad de los datos ingresados.




40

Ahorro del tiempo también es importante
para nuestros usuarios, pues sabemos que
muchos de ellos valoran que un aplicativo
les haga la vida maés facil, y puedan cumplir

con sus deberes.

Usar caracteristicas para Ccrear una

reputacion e imagen de marca

Con el servicio seguro que ofrecemos
lograremos contar con una reputacion

duradera.

El apoyo que recibe el conductor sobre el uso
de aplicativo desarrollard una imagen de

nuestra marca, afianzando la relacién con él.

Se define como la primera y Unica app

dentro del mercado.

Enfoque en segmentos de un mercado

determinado

El abarcar un nivel socioecondémico
adicional (B) lograremos llegar a segmentos

no tomados en cuenta actualmente.

Apto solo para el segmento

socioecondmico A.
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CAPITULO IV. ESTUDIO DE MERCADO

4.1. Oferta

Estamos ante una oferta oligopélica®, pues en el pais solo una empresa es quien brinda
el servicio que estamos proponiendo, el cual se asimila a las caracteristicas cualitativas que

vamos a ofrecer.

4.1.1. Competidores Directos

TRIPPY, Esta empresa seria nuestro Gnico competidor y el que mas se asemeja en
caracteristicas de entrega de valor, ya que es una aplicacion de monitoreo y geolocalizacion
que permite a los padres de familia saber en todo momento donde esta la movilidad escolar
de sus hijos, permite tener una comunicacion con el conductor de la movilidad mediante
mensajes. Actualmente, este aplicativo esta solo en el sector socioecondémico A y se

encuentra en funcionamiento desde abril del 2018, siendo su precio de S/ 20.00.

En base a ello, se ha podido conocer deficiencias en su servicio, generando
insatisfaccion de sus clientes tanto padres de familia como conductores que han desertado en

el uso.

Asi mismo, se observa que posee una deficiencia en la fuerza de ventas, marketing, y
poca interaccion con los usuarios mediante sus redes sociales.
4.1.2. Competidores Indirectos

Las movilidades escolares que cuenten con dispositivos AVL?®, conocidos también

como GPS.

4 Oligopolio: Modelo de Mercado econdémico en el que existen pocos productores, distribuidores o
vendedores de un determinado recurso bien o servicio.

5 AVL: Software localizador automatico de vehiculos, es un dispositivo que utiliza el sistema de
posicionamiento global (GPS) para permitir que una empresa rastree de forma remota la ubicacion de su
flota de vehiculos a través de internet.
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Las empresas que proveen GPS del Pert que brinda servicios corporativos para
transporte de pasajeros, ofreciendo equipos GPS con el computador del vehiculo via interfase
CANBUS. Este permite un monitoreo y control telemétrico completo. Es una solucion total,

integrada, confiable.

4.2. Demanda (Investigacion: objetivos, metodologia, resultados, interpretacion y
proyeccion de la demanda)

A continuacion, se mostrara el analisis de demanda en base a la informacion primaria
y secundaria. Para el analisis hemos considerado informacién sobre el nimero de estudiantes
(inicial, primaria y secundaria) que hacen uso de movilidades escolares, sirviendo de apoyo

para proyectar la estimacion de este servicio.

Se brinda la siguiente informacién estadistica:

Existe a la fecha 4346 unidades de transporte escolar formalizado, sin embargo, el
mayor porcentaje corresponde a transporte escolar informal. Se ha realizado una proyeccion
considerando los datos del transporte formal, y se ha obtenido que existe 17,384 transportes

informales (movilidad escolar).
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Figura 6

Transporte escolar autorizado

Transporte escolar autorizado - Lima
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Nota: En base a datos de la Municipalidad Metropolitana de Lima

Asi mismo, nuestra poblacion objetivo de estudiantes que utilizan el transporte de
movilidad escolar, se encuentran en el sector privado, de los niveles de educacion inicial y

primaria siendo un total de 664,232 estudiantes.



Tabla 12

Alumnos matriculados en educacion Inicial, por gestion privada 2008-2018
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(Miles de personas)

Departamento

Total

Amazonas
Ancash
Apurmac
Arequipa
Ayacucho
Cajamarca
Callao

Cusco
Huancawvelica
Huanueo

kca

Junin

La Libertad
Lambayeque
Provincia de Lima 1/
Regin Lima 2/
Loser

Made: de Dics
Mogquegua
Pasco

Piura

Pungc

San Marin
Tacna

Tumbes
Ucaysd

208 2009 2010 21 212 2013 2014 213 2016 .y .k
306.4 kx v ME2 3669  M4T 0 4620 4769 4797 4778 4620 4764
0.4 0.5 0.6 0.8 07 1.0 0.7 0y 07 o7 oy
71 78 84 9.1 9.8 11.4 11.2 10,6 10.8 105 113
0.5 07 07 1.1 1.1 13 1.4 15 15 14 16
2.1 A3 245 248 X3 Hnr 328 23 20 He 27
32 33 10 30 14 42 4.1 42 44 318 44
5.1 6.1 6.4 75 7.2 10,0 10.1 7 9.5 7.2 73
17.0 18.1 18.9 18.5 2.3 26 231 27 241 231 28
6.9 8.1 a1 8.2 9.4 111 123 126 13.3 128 133
0y 0.8 08 0y 0.6 1.0 07 0y 0.8 08 09
29 3z 31 31 13 42 43 47 50 45 47
10.6 1.1 11.0 11.6 13.1 15.1 15.8 15.8 151 149 1524
85 10.3 10.4 121 12.4 16.5 16.7 16.4 17.0 129 171
8.0 a3 208 23 27 283 T HT 2B 2.0 20
4.0 4.8 148 16.56 19.2 25.1 2458 25 231 214 218
1881 186.9 724 179.8 1879 2148 206 22 %3 2 X2
9.5 101 10.4 10.8 11.2 129 136 14.1 14.8 14.0 121
19 23 24 25 25 34 18 iy 40 kT 15
0.4 0.5 07 049 1.0 13 1.1 1.2 1.1 11 13
1.1 1.2 1.2 1.4 1.5 20 1.7 15 15 15 16
0y 07 0.8 1.0 1.0 1.4 1.4 1.4 13 1.0 11
136 6.1 16.5 18.8 19.3 .6 2.0 2.5 20 54 74
27 256 29 15 4.4 6.2 6.4 349 6.3 &7 69
16 16 1.9 21 23 27 25 27 29 31 30
249 31 32 33 15 349 42 4.1 40 42 42
1.2 13 1.5 1.5 1.7 149 20 20 20 22 19
0.5 0.8 0.8 048 0.8 13 1.2 13 1.4 1.4 14

¥ Comprende b s 43 distitos que conformania pro vinca de Lima

2/ Comprandzlas pro vindas de Baranca, Caatambeo, Cants, Cafiete, Huasl, Huarochin, Husus, Oy n yauyes.
Fuente: Ministerioc de Educacion - MINEDU - Censo Educativo.

Nota: En base a Ministerio de Educacion — MINEDU




Tabla 13

Alumnos matriculados en educacion primaria, por gestion privada 2009-2018
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ALUMNOS MATRICULADOS EN EDUCACION PRIMARIA, POR GESTION
PRIVADA, SEGUN DEPARTAMENTO, 2009 - 2018
(Mil=z de pemonas)

Departamento 2008 210 2011 212 a3 214 23 2016 2017 .
Total 7336 7637 7933 7896 §50.7 oy 8784 870 8680 2.0
Amazonas 09 07 048 05 12 13 13 15 15 049
Ancash 18.9 19.6 2.2 203 211 2.4 28 A7 216 a27
Apurimac 18 22 25 25 27 25 31 29 29 33
Arequipa 4832 50.8 807 LYK 558 551 e 5657 5.5 5.3
Ayacucho 6.9 6.9 73 73 L] 7 78 8.5 78 82
Cajamarca 1.8 11.8 116 1.0 131 124 120 13.1 123 126
Callao k4 31 401 401 413 418 4210 428 4.2 418
Cusco 231 208 2.1 208 7 2156 25 235 233 241
Huancavelica 13 13 14 12 14 1.4 16 1.7 15 1.7
Huanuco 85 839 86 83 849 88 a7 a7 91 a7
kca 19.8 203 2.8 230 243 247 257 A X5 28
Junin 259 245 %9 253 &4 A5 289 301 A5 22
La Libertad 440 445 45 6 425 454 .6 485 458 485 0.4
Lambayeque 2859 301 2y 320 B5 kTR kKT 359 355 iz
Provincia de Lima 1/ 351.2 2T 285 8 0T 4138 4287 430.4 430.7 4322 4351
Regidn Lima 2/ 2.7 2.8 236 2.0 5.2 2.0 &2 288 5.6 a7
Loreic 95 93 85 75 10.0 10.3 892 892 88 21
Madre de Dios 12 16 18 20 24 21 23 24 25 30
Moquegua 30 30 31 31 32 14 34 14 14 34
Pasco 21 22 24 24 25 24 25 28 25 25
Fiura 55 37 354 405 434 45.1 482 475 4386 458
Puno 154 16.0 16.7 15.1 18.5 18.4 18.1 18.5 19.0 202
San Martin 31 16 16 38 39 33 k1 a7 40 43
Tacna 92 79 79 83 78 8.0 T4 70 71 i
Tumbes 30 33 15 16 40 410 41 41 43 40
Ucayah 21 23 27 24 32 12 14 18 13 41
¥ Comprends los 43 distrites que confiorman 13 pro vincia de Lima.
2 Comprende las pro vincias de Barranca, Cajatambo, Canta, Cafiets, Huaral, Huarochin, Huawra, Onon yYaumos.
Fuente: Ministeric de Educacion - MINEDU - Censo Educativo.

Nota: En base a Ministerio de Educacién - MINEDU




Tabla 14

Lima Metropolitana 2019: Poblacion por sexo y segmentos de edad

Cuadro N® 9
Lima metropolitana 2019: Poblacion por sexo
y segmentos de edad

00 - 05 anos T a9 481.3 92 4604 8.6

06 - 12 anos 1,1021 10.4 361.9 10.7 540.2 10.1

13 - 17 anos 8285 7.8 420.4 &.0 408.1 1.7

18 - 24 anos 13574 12.8 §92.2 13.2 665.2 125

25 - 39 anos 26834 255 13483 257 1,346 250

40 - 55 anos 2,086.5 197 1,020 194 1,066.4 200

96 - + anos 15813 149 722.7 13.8 Ba8.6 16.1

TOTAL 105809 1000 52474 1000 53335 1000

FUENTE: LM.EL - Estimaciones y proyecciones de pablacicn en base al Cerma 2007
ELABORACION: DEPARTAMENTO DE ESTADISTICA - TR

Nota: En base a INEI - Censo 2017
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4.2.1. Determinacion del tamario de la muestra

Para poder determinar el tamafio de la muestra hemos realizado una proyeccion de la

poblacidn el cual se observa en la siguiente tabla.

Tabla 15

Proyeccion de la poblacion en miles

LIMA - PROYECCION DE LA POBLACION (MILES)
ANO 2020 2021 2022 2023 2024 2025
TASA DE CRECIMIENTO 1.10% 1.10% 1.10% 1.10% 1.10%
POBLACION 10,705,378 10,823,137 10,942,192 | 11,062,556 | 11,184,244 | 11,307,270

Tamario de la muestra

Para ello aplicaremos la formula del tamafio de la muestra de acuerdo con el tipo de
poblacidén, con un 95% de confiabilidad y un 5% de margen de error.
Tabla 16

Tamafio de muestra

TAMANO DE MUESTRA

n Muestra ?

N Poblacion 10,705,378

Z Nivel de confianza 1.96 95%

p Probabilidad de aceptacion 0.5 50%

q Probabilidad de rechazo 0.5 50%

e Error muestral 0.05 5%
Tabla 17
Férmula de muestra

Egp g N
b3

CNE' +Z%pgq




48

n Muestra &?

N Poblacion 10,705,378
y4 Porcentaje de confianza 1.96

p Variabilidad Positiva 0.5

q Variabilidad negativa 0.5

E Porcentaje de error 0.05

(1.96)2 x (0.5) x (0.5) x (10,705,378)
n=
(10,705,378) x (0.05)2 + (1.96)2 x (0.5) x (0.5)

10,281,445
n:

26,764.4027

384.14625

n=

De acuerdo con el anélisis del tamafio de la muestra, la cantidad de encuestas a

realizar es un total de 384.



CAPITULO V. PLAN DE COMERCIALIZACION

5.1. Mercado (caracteristicas y segmentacion).
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Para llevar a cabo un estudio de mercado hemos realizado una investigacion

cuantitativa a través del formato de encuestas a distritos de nivel socioeconémico Ay B para

identificar las necesidades de los clientes para este tipo de negocio y confirmar la aprobacion

de nuestro aplicativo movil.

5.1.1. Segmentacion

Segmentacion Geogréfica.

e Pais: Peru

e Ciudad: Lima Metropolitana (10,705,378 personas)

e Lugar de residencia: Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel.

Segmentacion Demogréfica.

e Tasa de natalidad 17.8%

e Tasa de mortalidad: 12.8%

e Edad:
Tabla 18
Segmentacion Demografica Zona 6 de Lima
CLASE CLASE EDADES
DISTRITOS AyB AyB |8.90% |10.40% | 7.80% |12.80% | 25.50% | 19.70% | 14.90%
(Act) |00-05|06-12|13-17|18-24|25-39 | 40-55 | 55-+
Jesls Maria | 104,812 | 115,294 | 10,261 | 11,991 | 8,993 | 14,758 | 29,400 | 22,713 | 17,179
Lince 76,181 | 83,799 | 7,458 | 8,715 | 6,536 | 10,726 | 21,369 | 16,508 | 12,486
Pueblo Libre | 115,933 | 127,526 | 11,350 | 13,263 | 9,947 | 16,323 | 32,519 | 25,123 | 19,001
Magdalena | 84,106 | 92,516 | 8,234 | 9,622 | 7,216 | 11,842 | 23,592 | 18,226 | 13,785
San Miguel | 217,677 | 239,445 | 21,311 | 24,902 | 18,677 | 30,649 | 61,059 | 47,171 | 35,677
TOTAL 598,709 | 658,580 | 58,614 | 68,492 | 51,369 | 84,298 | 167,938 | 129,740 | 98,128
297,678

Nota: Estimaciones y proyecciones de poblacion en base al censo 2017, por INEI.

e Nivel de Ingresos:
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Tabla 19

Nivel de Ingreso salarial por nivel socioeconémico

NSE % Ingreso S/
A 16.20% S/ 10,860.00
B 58.10% S/ 5,606.00
TOTALAYB 74.30%

Nota: En base a APEIM

e Género:
Tabla 20

Género segln edad

EDAD GENERO

18-35 afios Hombres: 1,719
Mujeres: 1,673

Hombres: 1,343

36-55 afios Mujeres: 1,393
Total 6,126 millones de
personas

Nota: En base a APEIM

e Tamaiio familiar:
Tabla 21

Poblacion y hogares en Lima

LIMA - POBLACION Y HOGARES
ANO POBLACION HOGARES TASA Crec.

2020 10,705,378 2,753,054 1.10%
Nota: En base a APEIM

e Educacion: Profesional, Técnico, Secundaria completa.
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e Religién: No distingue

Segmentacion Psicografica.

e Nivel socioeconémico: Ay B
Tabla 22

Nivel Socioecondémico

HOGARES POR NIVEL SOCIECONOMICO
DISTRITOS HABITANTES HOGARES 16.20% 58.10% 20.50% 3.50% 1.70%
A B C D E
Jesus Marfa 82,000 24,300 3,937 14,118 4,982 851 413
Lince 59,600 18,600 3,013 10,807 3,813 651 316
Pueblo Libre 90,700 27,000 4,374 15,687 5,535 945 459
Magdalena 65,800 19,800 3,208 11,504 4,059 693 337
San Miguel 170,300 47,600 7,711 27,656 9,758 1,666 809
TOTAL 468,400 137,300 22,243 79,771 28,147 4,806 2,334
102,014

Nota: En base a APEIM

e Personalidad: Estilo de vida sofisticado y moderno.

Segmentacion en funcion del comportamiento. Segun los beneficios buscados:
buscan seguridad y que sus incertidumbres y miedos sean absueltos. Buscan también
proteccion hacia lo mas preciado que tienen su familia.

5.2. Marketing Mix
5.2.1. Producto

Ubus School es un aplicativo mévil que brindara seguridad a los padres de familia
mediante un monitoreo en el traslado de sus hijos a la institucion educativa y de regreso a
casa. Dicho aplicativo sera descargado de las tiendas virtuales para sistemas Android y Apple
y, contara con dos versiones, una para el padre de familia a través de una suscripcién mensual,
obteniendo el beneficio de monitoreo de la ruta del conductor a través de la geolocalizacion
, alerta de llegada automatica de la movilidad, interaccion con el conductor, avisos, entre

otros: y otra versién para el conductor de la unidad escolar, quien podra descargar el
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aplicativo de forma gratuita, recibir informacion del padre de familia en caso no asista el
menor, obtener la mejor ruta para el recojo de los estudiantes, notificar al padre cuando suba
0 baje el estudiante, recibiendo un beneficio por el uso del aplicativo como parte de su
servicio y como socio estratégico de nuestra empresa; ademas, contard con un centro de
apoyo para los conductores de las unidades frente a cualquier inconveniente en la ruta.

La aplicacion movil se podra descargar desde las plataformas de compra para
celulares Android (Google Play - Play Store) y Apple (App Store). Actualmente hemos
creado un prototipo que permite conocer las principales funcionalidades de nuestra app.®
Figura7

Prototipo de UBUS SCHOOL

®
| =D
¥ 4 & 1300
@
Bienvenido
Usuano
=0 Contrasena
Iniciar Sesion / Log in
Olvidé su contrasena?

& Ubus School — Prototipo. (2019). Recuperado de:
https://marvelapp.com/prototype/5hag443/screen/65780122
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Detalle del producto
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Tipo

Descripcion del producto

Necesidades que
satisface

Seguridad: Gracias al monitoreo realizado a través de la
geolocalizacion permitira al padre de familia ver exactamente
por donde va la unidad hasta llegar al centro de estudios o

cuando regrese a casa

Al conocer la ubicacion real de la movilidad, los padres de
familia podran tomar las precauciones del caso para que el nifio

aborde la unidad de manera puntual.

Proteccion: En caso el conductor comunique algun retraso
durante el recorrido o un incidente que ponga en riesgo a los
escolares, la aplicacion notificara automaticamente a los padres
de familia. De ser necesario, también serdn alertadas las
autoridades indicadas para ofrecer el auxilio requerido, esto
gracias al centro de control que estard atento al recorrido y

permanecera en contacto con el conductor de la movilidad.

Optimizacion de tiempo: El aplicativo le permitira al conductor
planificar las rutas de forma eficiente, y en base a las
direcciones de cada nifio. Esto permitird que el padre de
familia pueda recibir alertas previas de llegada de la movilidad

y de esta manera no perder tiempo en la espera.

Caracteristicas del

producto

- Interfaz simple
- Visibilidad en Android y 10S
- Actualizaciones periddicas

- Comentarios y medios de contacto
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- Dominio del aplicativo, facil acceso

Beneficios que obtiene - Disponibilidad

de esas caracteristicas - Disfrutar de mejoras

- Comunicacion fluida entre conductor y padre

- Integracion a través de mddulos que puedan manejar
Valor agregado

los profesores de las instituciones educativas

5.2.2. Marca

Ubus School contara con una marca propia que transmite amabilidad, alegria,
innovacion y diversion, esto gracias a los colores que se ha empleado al momento de disefiar
el isologo.

A su vez, se plasma una imagen de facil reconocimiento y que permita un
posicionamiento en el consumidor final.
Figura 8

Isologo UBUS SCHOOL




Figura 9

Isologo con slogan
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Seguridad en tus manos

Tabla 24

Detalle Isologo

Icono de

ubicacion

Nuestra empresa decide utilizar esta forma como parte
de nuestro isotipo, Porque queremos darnos a conocer
que en todo momento nuestro pablico objetivo tendra
conocimiento de la ubicacion de sus pequefios a medida

que estos estén de camino a su destino.

Icono de bus

Este icono como tal, es el silueteado de la movilidad
que trasladara a los nifios hacia su destino. Se coloco
frontalmente, ya que muestra mas firmeza y porte.
Debe verse al detalle los faros y espejos, ya que estos
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son de gran vitalidad y seguridad al momento de

realizar la ruta.

Al estar dentro del circulo del punto de ubicacién, se
denota un sentido de proteccion y cuidado. Es muy
importante resaltar esto, ya que, es lo que buscamos

para nuestro publico objetivo

La expresion de esta forma, mas alla de la vista dptica
como un icono de ubicacion, va con un contexto
Las formas o ]
v adicional. El circulo, es una de las formas que denota
emocionalmente un mensaje positivo, expresa

confianza y union. El triangulo como tal, impone

fuerza, profesionalismo y eficiencia

La tipografia utilizada es Eras Bold, es necesario darle un buen peso a esta parte del
logotipo que cobra mucha importancia. La tipografia mas all4 de ser vital va asociado a la
psicologia, al observar la pesadez y firmeza de nuestra fuente, podemos denotar que se trata

de un servicio totalmente seguro.

Utilizamos el naranja como color principal, ya que es un color que contiene mucha
fuerza y dinamismo. Estamos en la era digital, debemos saber captar la atencion de nuestro
publico por los colores que expresamos en el logo, el naranja ademas de lo mencionado
anteriormente tiene representacion de la modernidad, nuestro enfoque es al publico que esté
dispuesto a probar nuevas aplicaciones y sobre todo darles la tranquilidad de un buen

servicio.
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5.2.3. Precio

El precio es fundamental para posicionar nuestra app, asi mismo, es importante
reconocer gque nuestra app no funcionaria sin el apoyo de nuestros socios estratégicos los
conductores, es por ello que dentro del precio hacia el publico ya se ha establecido un
porcentaje de ganancia para el conductor como beneficio adicional, considerando que su
calidad de servicio también mejorara con nuestra aplicacion.

El precio considerado mensualmente por el uso de nuestro aplicativo es de S/ 20.00
de los cuales el 50% seran asignados para la empresa (S/10.00) y el 20% sera asignado al
conductor (S/ 4.00), el precio no es elevado en comparacién a todas las funcionalidades que

podra aprovechar el usuario, asi mismo, el conductor no pagara por el uso de la aplicacion.

Tabla 25
Precio de APP
CLIENTE PRECIO TIEMPO
PADRES DE FAMILIA S/20.00 MENSUAL
CONDUCTORES DE LAS UNIDADES GRATUITO INDEFINIDO

La finalidad es que nuestro aplicativo pueda penetrar al mercado alcanzando mas
clientes rapidamente.

Estrategia Win to Win. Las sinergias de una estrategia win-win se puede dar entre
personas y empresas, en funcion al valor de la colaboracion para ambas partes, por ello la
sinergia win-win puede ser desde cualquier intercambio. UBUS SCHOOL brindara este
servicio de aplicacion de movilidad escolar con las herramientas que facilitaran a los usuarios
(padre de familia), dando soporte y una buena experiencia; sin olvidarnos de los conductores

de las movilidades escolares que comisionaran por cada estudiante que se haya suscrito en el
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servicio del aplicativo, esto reforzara la comunicacion con el padre de familia permitiéndonos
fidelizar la relacion con el cliente y todos ganemos.
5.2.4. Plaza

El aplicativo mavil estara distribuido a través de plataformas digitales de compra de
aplicativos.
Tabla 26

Medio de distribucion de App

Sistema Plataforma

Sistemas Android (celulares Smartphone) | Play Store (Google Play)

Sistema I0S (celulares Apple) App Store

A través de la app se podré pagar el servicio de suscripcion, asi mismo, el aplicativo
sera accesible para todas aquellas personas que cuenten con un celular inteligente y que tenga
acceso a Internet y con datos necesarios para navegar.

5.2.5. Promocion

Aqui desarrollaremos varias estrategias de promocién y publicidad que permitiran
dar visibilidad a nuestro servicio.

Social Marketing. Se contara con una pagina web’ que incluira pasarela de pagos y
cuentas en redes sociales que te permitira conocer nuestras promociones, ubicacion y podras

ponerte en contacto con nosotros.

" Ubus School, (2020). Ubus School. Recuperado de https://ubusschool.com/
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Figura 10

Pagina web UBUS SCHOOL

€ C & ubusschool.com ® a w

Bienvéhidala UBUS SCHOOL

A
R N

Las redes sociales son un medio muy importante para nuestra empresa ya que
actualmente existe 13.2 millones de usuarios conectados a las redes sociales, de los cuales
representan el 78% de la poblacion entre 18 y 70 afios del Per( urbano. Los usuarios de redes
sociales pertenecen principalmente el 94% a Facebook, el 86% WhatsApp, 60% Instagram y
29% a Twitter.®

Es por ello, que nuestra empresa siendo de un rubro tecnolégico tendra como aliado
a las redes sociales, contando con un fan Page en Facebook, Instagram y Twitter. Mediante
nuestras redes sociales mantendremos la interaccion con nuestro publico, y una
comunicacion méas fluida, conoceremos sus inquietudes, comentarios que nos permitiran
mejorar, siendo una gran estrategia para que muchas personas conozcan nuestra marca y
servicio.

Ademas, nos permitird mostrarles nuestras actualizaciones, promociones, y videos de

consejos para los padres de familia.

8 Ipsos Perd, (2020). Uso de redes sociales entre peruanos conectados 2020. Recuperado de:
https://www.ipsos.com/es-pe/uso-de-redes-sociales-entre-peruanos-conectados-2020
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Figura 11
Pagina Facebook UBUS SCHOOL

| £ usus scnool Q

Inicio Crear c‘ g

Pagina Bande Admini... Notificaciones 23 Estadisticas Herra.

Mas v Editar .. @ Configuracion B Ayuda v

UBUS School

Crear nombre de usuario
de la pagina

Inicio

Grupos

ik Tegusta~ X\ Siguiendo~ A4 Compartir

Figura 12

Pagina Instagram UBUS SCHOOL

@ Instagram ®

ubus_school Deja la preocupacién comienza tu dia
sin apuros!!! @ 8] )

Hace 7 minutos - Ver traduccién

ubus_school :

O Qv N

ubus_school 28 Tranquilidad con un solo click .*
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Asi mismo también mostraremos nuestros videos mediante You Tube, debido a que
es una herramienta de suma importancia para darnos a conocer, y a su vez permita recibir
comentarios de nuestro publico.

Figura 13

Pagina YouTube UBUS SCHOOL

= E3Youlube™ ubus school Q

A continuacion

Actividades de promocion. Se realizara un periodo de gracia durante los 3 primero
meses del afio para los nuevos suscriptores.

Publicidad. Mediante nuestras redes sociales, pagina web, asi como el
merchandising disefiado para nuestro publico y socios estratégicos que permitiran que
nuestra marca ingrese al mercado con mayor rapidez. A su vez utilizaremos también la
publicidad tradicional mediante volantes que seran entregados en la etapa de matricula,

reuniones de padres, eventos como actuaciones y dias festivos.



Tabla 27

Merchandising

Material POP CANTIDAD COSTO
Tatjetas 1 millar | &/ 60.00
Tazas 100 UND | 5 33500
Llavero Acrilico S00UND |8/ 165.00
Lapiceros | millar |5/ 370.00
Block de notas S00UND |5/ 31500
Pegatina I millar | S/ 250,00
USB S0UND |8 34500
Polos cuello V S0UND | &/ 600.00
Ambientador S00 UND | S/ 440.00
Modulo Portatil 2UND S/ 38000
Baner 1UND |8/ 350.00
Wolantes | millar | 5/ 90.00

Figura 13
Disefio de tarjeta de presentacion
£
-

=

ELIZABETH CABRERA

Jefe de Marketing y soporte

Av. Gral Garzén 1283 Portada
de Jesus Maria, Limao

991829145
UBUSSCHOOL@GMAIL COM

UBUS-SCHOOL

VO R A

UBUS-SCHOOL
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Figura 15

Disefio de pegatina para autos y buses

Figura 16

Disefio de block de notas y llavero UBUS SCHOOL
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Figura 17

Disefio de taza UBUS SCHOOL
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Sﬁguridqd en tus manos
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Figura 18

Disefio de USB UBUS SCHOOL
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Figura 19

Disefio se uniforme UBUS SCHOOL

Figura 20

Disefio de ambientador para buses

Emailing marketing. Se utilizara para brindar informacion sobre los servicios

mediante correos electrénicos.
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Marketing en el Punto de Venta. Con el permiso de los centros educativos se
brindara informacion mediante nuestros puntos de venta, éstos seran ubicados fuera de las
instituciones educativas, sobre todo en el inicio de afio escolar, tales como: Matricula y curso
de verano. Para tal fin, se deberia de establecer un convenio privado o solicitud con las
instituciones educativas para formalizar el uso del espacio de nuestro médulo.

Figura 14

Disefio de puntos de venta

780mm

300mm

mm

]

Publicidad de Boca en Boca. Se podran colocar foros en nuestra web que permita al

cliente brindar sus opiniones sobre los beneficios del servicio.
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Marketing Online: Se basard en ambas técnicas SEQ° y SEM' para ganar
posicionamiento web en los buscadores, contrataremos el servicio de Google AdWords que
nos permita encontrar el nombre e incrementar nuestras ventas.

Marca Comercial
El nombre de la marca Ubus School nace de la unién de tres palabras que describen
el producto:
e U (ubicacion)
e Bus (movilidades)
e School (centros educativos / colegios)

La finalidad del disefio es incorporar los colores que puedan ser amigables y
transparentes en los usuarios.
Slogan de la Empresa

“Seguridad en tus manos” este slogan nace para reafirmar el compromiso y brindar
la confianza necesaria para que nuestro publico se sienta seguro de poder ser parte del camino

de sus pequefios, como si estuvieran con ellos.

5.2.6. Persona

Nuestra empresa tiene dos tipos de clientes: Los clientes externos que no forman parte
de la empresa como los padres de familia, pero sobre quienes repercuten las actividades de
ésta y quienes contratan el producto final; y los clientes internos, quienes forman parte de la
empresa y sobre quienes también repercuten las actividades de ésta.

Dentro nuestros clientes internos, se encuentra el desarrollador, quién sera la persona
que monitoreara el aplicativo ante mantenimientos reactivos y proactivos. A su vez

contaremos con un encargado de marketing y soporte, quién sera la persona responsable de

9 SEOQ: Mejora la visibilidad a nivel organico o de forma natural en los resultados de blsqueda.
10 SEM: Camparias de publicidad mediante anuncios de pago en la pagina de resultados.
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la implementacion de las estrategias de Marketing, y la puesta en marcha. Un encargado de
Ventas y soporte responsable en generar ventas concretadas, planear, ejecutar y controlar
actividades de campo. Un administrativo encargado de delegar funciones, organizar, dirigir,
controlar, supervisar las actividades de personal, contabilidad y costos; y por ultimo como
socio estratégico el conductor de la movilidad, quién sera la persona que brindara
informacion relevante para el funcionamiento del aplicativo. Esto serd desarrollado con

mayor amplitud en el capitulo correspondiente al plan organizacional, de personal y legal.

5.2.7. Proceso

Seré generado mediante procesos establecidos y adecuados para ofrecer un alto nivel
de servicio para nuestros clientes, el cual serd desarrollado con mayor amplitud en el capitulo
de Plan Técnico, proceso de produccion u operacion.
5.3. Formulacion Estratégica ANSOFF.

A continuacién, usaremos la matriz ANSOFF para realizar un analisis estratégico
para definir planes de mejoramiento y desarrollo de nuestro negocio:
Tabla 28

Estrategia ANSOFF

Estrategia ANSOFF

Actuales

Penetracion de mercado

Planteamos la posibilidad de obtener una mayor
cuota de mercado trabajando con nuestro producto
actual.

Mercados | Actuales . . - i
Para tal fin, realizaremos las siguientes acciones.

- Aumentar el consumo de nuestros clientes

Lograremos esto a través de la fidelizacion, conocer al cliente,
analizar sus necesidades. Si ya contamos con ellos, podemos
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ofrecer una tarifa que ademas de los servicios que ya tienen
contratados puedan disponer de un servicio adicional.

- Atraer clientes potenciales (publicidad, promocion)

Lograremos esto si damos a conocer el portafolio de beneficios
que ofrece nuestro aplicativo, puede que haya clientes que no
sepan cual son todos los servicios que nuestro aplicativo ofrece.

- Atraer clientes de nuestra competencia

Lograremos esto sumando esfuerzos dirigidos a la prueba de
nuestro producto, es decir, proponemos charlas fisicas y virtuales
sobre el uso y beneficios de nuestro aplicativo. Debemos de
abarcar el actual mercado que ya usa el producto similar que
ofrece nuestro Unico competidor, mostrar nuestra nueva imagen.
Concluimos que esta opcion estratégica es la que ofrece mayor
seguridad y menor margen de error, ya que operamos con
productos que conocemos, en mercados que también conocemos.

5.4. Proyeccion de Ventas
Figura 15

Pronéstico de ventas anual

PRONOSTICO DE VENTAS EN CANTIDADES
ANUALES
ANO 2021 2022 2023 2024 2025
Suscripciones 4,000 4,800 6,000 7,800 10,530
Suscripciones Nuevas 800 1,200 1,800 2,730
Suscripciones (Acumulado) 34,960 50,992 | 63,288 81,732 109,660
Crecimiento de la empresa 20% 25% 30% 35%
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CAPITULO VI. PLAN TECNICO

6.1. Localizacion de la empresa

La localizacion geogréfica de la empresa es vital para la viabilidad de la misma, por
ello evaluamos nuestra posible ubicacion con la matriz de decision para la localizacion del
negocio, con el Método de Puntaje ponderado, saliendo como primera opcién el distrito de
Jesls Maria, Sabemos que nuestras ventas son virtuales, Por ello consideramos tener una
oficina fisica que inicialmente serd alquilada, ya que nos encontramos en el proceso de
ingreso al mercado, para reforzar y consolidarnos como empresa, estard ubicada en plena Av.
General Garzon 1283 Portada de Jesis Maria, Lima, la Oficina se encuentra en el 2do Nivel,
con un area de 24mz2, tiene un ambiente y 1 bafio, con iluminacion natural y vista exterior.
Costo de mantenimiento local: S/. 113 soles mensuales, con medidor de luz independiente.

La zona es comercial, esta cerca de Metro de Garzén, diferentes entidades financieras
y avenidas principales como: Brasil, Bolivar, Melo Franco, Horacio Urtiaga, etc. De facil
acceso, para que nuestros clientes puedan llegar sin ningn problema e inclusive pueden
estacionarse. Ademas, hemos tomado en cuenta de no estar en el mismo distrito de nuestro

competidor directo Trippy que esta ubicado en el distrito de Miraflores.
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Tabla 29

Matriz de decisién para la localizacion

POSIBLES LOCALIZACIONES
FACTORES punTale  Lince Jesus Maria Miraflores
1 |Ambiente Laboral 15 3| 45 3 45| 4 60
2 |Servicios Publicos 20 3| 60 4 80| 2 40
3 |Transporte 15 41 60 [ 4 60| 3 45
4 |Buenos accesos 15 51 75 5 75 4 60
5 [Mantenimientos del Local 2 2| 16 | 4 321 1 a2
6 |Alguiler 20 2| 40 a3 100 1 20
7 |Proximidad a los mercado 20 5|1 100 | 5 100| 5 100
8 [Localizacion de los competidores| 15 (4| 60 | 4 60| 1 15
Total Puntaje * Calificacion 456 552 348
Figura 16
Mapa de ubicacién del negocio
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Nota: En base a Google Maps.
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Figura 17

Ubicacion fisica
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Nota: En base a Google Maps.

6.2. Tamanio del negocio

Infraestructura Fisica

El alquiler de la oficina de nuestra empresa tendra un area de 24 m? ubicado en el

segundo nivel de un edificio de 9 pisos y con excelente estado de conservacion.
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Figura 18

Oficina Fisica

Nota: En base a Urbania.



Figura 19

Layout de Distribucién
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Figura 20

Layout de Sefializacion y evacuacion
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6.3. Necesidades (Maquinarias y Equipos, Mano de Obra y Materia Prima)
Tabla 30

Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
Costos Operativos Sl 3,828.68
Personal planilla (Desarrollador Mobile) 1 S 3,395.00 | S/ 3,395.00
Google Maps 1 S 3380(S/ 3380
Servidor on cloud 1 Sl 30100 S/ 30100
Licencia de Software Office 365 1 S 7000 [S/  70.00
Pago de Apple Store (membresia) 1 S 2888 (S 2888
Gastos administrativos Sl 4552.17
Personal planilla (Administrador) 1 S 282917 | S| 2,829.17
Asesoria contable y legal 1 S 200.00 | S/ 200.00
Alquiler local 1 S 1,000.00 | S/ 1,000.00
Mantenimento local 1 S 11300 S/ 11300
Energia electrica 1 Sl 10000 [ S/ 100.00
Agua 1 S 20001 S/ 20.00
Teléfono e internet 1 S 200.00 | S/ 200.00
Materiales de oficina 1 S 5000 (S/  50.00
Materiales de limpieza 1 S/ 40001S/  40.00
Gastos de ventas Sl 7,026.67
Personal planilla (Marketing) 1 S 2,263.33 | S 2,263.33
Personal planilla (Ventas) 1 S 2,263.33 | S| 2,263.33
Marketing y promocion 1 S 2,000.00 [ S/ 2,000.00
Moviliciad 1 S 500.00 [ S/ 500.00
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO S/ 15,407.51




6.4. Proceso de Produccion u Operacion (Diagrama de Flujo).

El flujo de operaciones se detalla en el siguiente diagrama:

Figura 21

Flujo de desarrollo de aplicativo
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Figura 22

Flujo de registro conductor
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En el siguiente gréafico, se observa el procedimiento que el area de Soporte ofrece a
los usuarios al momento de atender las diversas consultas con respecto a la instalacion, uso

y dudas del aplicativo.



Figura 23

Flujo de ventas del App
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Figura 24

Flujo de venta del App a los padres de familia
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En el siguiente gréafico, se observa el procedimiento que el area de Soporte ofrece a
los usuarios al momento de atender las diversas consultas con respecto a la instalacion, uso
y dudas del aplicativo.

Figura 25

Flujo de atencion de soporte a los usuarios
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En el siguiente grafico, se observa el procedimiento que el area de Soporte ofrece a
los usuarios antes contingencias que pueden suscitarse durante el trayecto de la movilidad
escolar.

Figura 26

Flujo de atencion del area de soporte y contingencias
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6.5. Certificaciones Necesarias
Para poder dar inicio a la empresa se necesitaran una serie de requisitos.
1. Registrar la marca
2. Reservar dominios de la aplicacion

3. Registrar patente

6.6. Impacto en el Medio Ambiente

El plan de negocio presentado se ha basado en la creacion de un aplicativo movil, por
lo tanto, su impacto ambiental se encuentra asociado al uso de los recursos energéticos
(electricidad) empleado para el funcionamiento del equipo movil.

El consumo de la energia eléctrica conlleva a un impacto ambiental indirecto,
derivado de la produccién de esa misma electricidad que se consume.

El consumo anual de aplicaciones moviles, excluyendo el uso de redes, servidores de
datos equivale a 20 teravatios/hora, equivalente al consumo anual de electricidad de un pais
con 5 millones de habitantes.!

Hacer una aplicacion movil mas sencilla podria tener un impacto positivo en el medio
ambiente. Por otro lado, debido a que el desarrollo hace uso de un ordenador, el uso de papel

es minimo.

1 RHPRESS. (2019). El uso de aplicaciones méviles también impacta negativamente sobre el medio
ambiente. Recuperado de: https://www.rrhhpress.com/zona-tech/46196-el-uso-de-aplicaciones-moviles-
tambien-impacta-negativamente-sobre-el-medio-ambiente
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CAPITULO VII. PLAN ORGANIZACIONAL, DE PERSONAL Y

LEGAL

7.1. Constitucion de la Empresa (Proceso, Tramites, Permisos y Costos).

Como primer paso, realizaremos lo siguiente:

1.

Blsqueda y reserva de nombre en la Superintendencia Nacional de Registros
Publicos -SUNARP: Se puede realizar de 2 formas:

Via regular o fisica (atencion en ventanilla)

Servicio de Publicidad Registral en Linea (SPRL)

Cabe sefialar, que se puede realizar una bldsqueda gratuita de nombre a través de la

Web (www.sunarp.gob.pe )

El costo de la reserva de nombre es de S/ 20.00, una vez, realizado este tramite se
cuenta con 30 dias para que nadie pueda utilizarlo.

Elaboracion de Minuta de Constitucion de la empresa

Este documento es redactado en forma privada donde los miembros de la empresa
indican el deseo de constituir la empresa, el cual debera de estar firmado por un
abogado y ser llevado a la Notaria y ser legalizado y elevado a escritura publica.
Para tal fin, se debera de contar con los siguientes requisitos:

copias de los DNI de los socios, si son casados, se debera de adjuntar los DNI de los
conyuges.

original y 2 copias de la Busqueda del nombre

Declaracion jurada de los socios, donde se detallan los bienes para el capital, si es
que hubiera.

Depdsito del capital y bienes


http://www.sunarp.gob.pe/
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Una vez realizado la solicitud del Acta de constitucion, se debe de abonar el capital
social (aporte en dinero de todos los socios) en el banco, para lo cual se debera de
elegir un banco donde seran creadas las cuentas de la empresa.
Elaborar la Escritura Pablica
Este documento es legalizado por un notario publico, para la inscripcion de la
empresa en Registros Publicos (SUNARP). Es el documento posterior a la minuta
legalizada en la notaria. Para que posteriormente se obtenga la Escritura Publica.
Los costos que se pagaran son por derechos notariales y registrales.
Inscripcion al Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
Este nimero de RUC contara con 11 digitos y servira para identificar a la empresa
y diferenciarlas de las demaés. Para dicho tramite se debera de llevar un recibo de
servicio (luz o agua) donde conste la direccion que sera denominada como domicilio
fiscal de la empresa,
Eleccion del régimen tributario
El régimen se establece de acuerdo al monto de ingresos que se proyecta tener cada
afio, los cuales pueden ser:
Régimen Unico Simplificado (RUS)
Régimen Especial de Impuesto a la Renta (RER)

Para nuestro caso, escogeremos el Régimen MYPE TRIBUTARIO, que no supera los
1,700 UIT al afio, casi no supera los 6.8 millones de Soles.
Inscripcion de Trabajadores a ESSALUD
Legalizar los libros contables:
Registro de Compras
Registro de Ventas

Libro Diario de Formato Simplificado
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9. Permisos y autorizaciones

- Licencia de Funcionamiento en la Municipalidad de Jesus Maria y permiso de
defensa civil.

- Declaracion Jurada del representante legal o apoderado sefialando que su poder se
encuentra vigente, consignando el numero de Partida Electronica y asiento de
inscripcion en la Superintendencia Nacional de Registros Pablicos (SUNARP).

7.2. Obligaciones (Tributarias y Laborales)

Nuestra empresa serd una MYPE inscrita como Sociedad Andnima Cerrada (SAC),
que contara con 4 socios, los cuales tienen una responsabilidad limitada, la cual se encuentra
restringida al capital que aportamos. La sociedad andnima cerrada se rige por las normas de

la Sociedad Anonima, las cuales detallamos:

1. Sociedad de Capitales. Se forma gracias a los aportes de los socios.

2. Division de capital. Las acciones representan una parte proporcional del capital y son
negociables.

3. Responsabilidad limitada. Los socios no responden personalmente por las deudas
sociales.

4. Disolucién. La sociedad se disuelve por el vencimiento de su plazo de duracion,
conclusidn de su objeto social, acuerdo adoptado con arreglo al estatuto, y otras formas

previstas en la Ley.

7.3. Estructura organizacional
UBUS SCHOOL es una empresa que brindara una aplicacion movil de monitoreo de

la movilidad escolar, a continuacion, se plasma el siguiente organigrama.
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Figura 27

Organigrama

GERENCIA
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SISTEMAS SOPORTE SOPORTE

7.4. Descripcion de Funciones

Gerente Administrativa. Encargado de delegar funciones, organizar, dirigir,
controlar, supervisar las actividades de personal, contabilidad y costos. Planificando
los disefios, metas y objetivos de ventas.

Jefe de Marketing y Soporte. Un funcionario responsable de la implementacion de
las estrategias de Marketing, la puesta en marcha y el control, sobrellevando las
propuestas y cambios que requieran los usuarios, de la mano con el &rea de Ventas,
quien ademaés reporta a Gerencia Administrativa del avance en relacién a la captacion
de las ventas. Apoyando en las consultas y capacitaciones de los usuarios.

Jefe de Ventas y Soporte: Responsable en generar ventas concretadas, planear,
ejecutar y controlar actividades de campo. Teniendo en cuenta el seguimiento y
control constante de las ventas y control continto de las actividades de las ventas,
quien ademas reporta a Gerencia Administrativa del avance de las ventas. Apoyando

en las consultas y capacitaciones de los usuarios.
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e Contador: Asesorando externamente en diligenciar y manteniendo actualizada la
contabilidad de la empresa, manteniendo al dia la informacion y presentar los estados
financieros, segun se requiera.

e Desarrollador de sistemas: Estard constantemente asesordndonos en todo lo
relacionado al Aplicativo y todo lo que se requiera en el campo tecnoldgico, para
lograr el buen funcionamiento del servicio que brindaremos, pondra énfasis en las
nuevas mejoras, ademas reportar a Gerencia Administrativa, Ademas podra trabajar

de forma remota.

Tabla 31

Ndmero de empleados

AREA # DE EMPLEADOS

Gerencia Administrativa 1

Jefe de Marketing y

Soporte 1
Jefe de Ventas y Soporte 1
Desarrollador de sistemas 1

Total Empleados

Principales funciones que se requieren en el negocio:
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Gerente Administrativo

Tabla 32

MOF Gerente Administrativa

UNIDAD

ORGANICA Gerencia CARGO | Gerente Administrativo

A.- FUNCIONES ESPECIFICAS

» Representar a la sociedad con facultades totales, celebrando contratos y financiamiento,
segun requiera la empresa.

* Apoyo en capacitar sobre el servicio a usuarios, conductores e instituciones educativas.
» Apoyo en brindar atencion de consultas via telefonica a usuarios, conductores e
instituciones educativas.

* Liderar y coordinar metas a corto plazo y objetivos anuales, para las nuevas
actualizaciones del negocio.

* Supervisar el funcionamiento del negocio.

* Coordinar con el personal y administrar los recursos de la empresa.

B.- LINEA DE AUTORIDAD:

Ejerce mando -
Supervision Supervision el personal de Administracién, Marketing, Ventas y
sobre Soporte.

C.-
REQUISITOS
MINIMOS:

Formacion
-Nivel educativo
alcanzado: Estudios en administracién y afines.

Complementario | Con estudios en gestion de empresas o similares.

Experiencia (minima) No menor de 02 afios de experiencia en cargos
Experiencia: similares en el sector publico o privado.

* Capacitacion relacionada con las funciones del cargo.

Conocimientos
* Manejo de Office Windows y de aplicativos.

basicos:

D.- PERFIL DE COMPETENCIAS:

» Compromiso

* Habilidad Analitica

* Capacidad de Planificacion y Organizacion
Competencias: | Orientacion a resultados

« Etica
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Marketing
Tabla 33

MOF Jefe de Marketing y Soporte

UNIDAD

ORGANICA Marketing CARGO | Jefe de Marketing y Soporte

A.- FUNCIONES
ESPECIFICAS

* Generar identidad corporativa.

* Analizar a la competencia, prever sus estrategias.

* Disefio de las estrategias de marketing.

* Apoyo en brindar atencioén de consultas via telefonica a usuarios, conductores e
instituciones educativas.

» Apoyo en capacitar sobre el servicio a usuarios, conductores e instituciones educativas.

* Ejecucion de las estrategias del mercado y relaciones publicas.

* Realizar cuadros estadisticos de la efectividad de las campafias, asimismo el seguimiento,
control y evaluacion.

B.- LINEA DE AUTORIDAD:

Depende de: Gerencia Administrativa

Ejerce mando -
Supervision sobre | Ninguno.

C.- REQUISITOS
MINIMOS:

Formacion
- Nivel educativo Carrera de Marketing, Cursos en Marketing Digital, comunicaciones
alcanzado: y/o carreras afines.

* Experiencia minima de 01 afio en cargo similar.
Complementario * Experiencia y/o conocimiento en Marketing Digital.

Experiencia: * Experiencia minima de 01 afios en cargo similar.

* Capacitacion relacionada con las funciones del cargo.
Conocimientos * Manejo en BASE DE DATOS, EXCEL, CRM BASICO, WORD,
basicos: PDF, POWER POINT.

* Ingles Basico.

C.- PERFIL DE
COMPETENCIAS:
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* Lider.
« Orientacion Al Cliente.
* Comunicacion.

Competencias: * Estratega.
 Analitico.
* Diseflo.

Ventas

Tabla 34

MOF Jefe de Ventas y Soporte

UNIDAD ORGANICA Ventas CARGO Jefe de Ventas y Soporte

A.- FUNCIONES ESPECIFICAS

* Apoyo en capacitar sobre el servicio a usuarios, conductores e instituciones educativas.

* Preparar el ruteo de visitas a clientes por zonas.

 Apoyo en brindar atencion de consultas via telefonica a usuarios, conductores e instituciones
educativas.

* Presentar cuadros estadisticos del avance o progreso de las ventas.

* Realizar el seguimiento post venta.

* Llegar a la meta establecida por la empresa.

* Cierre de ventas.

B.- LINEA DE AUTORIDAD:

Depende de: Gerencia Administrativa.
Ejerce mando - Supervision
sobre Ninguno.

C.- REQUISITOS
MINIMOS:

Formacion
-Nivel educativo alcanzado: | Técnico en gestion de ventas y/o carreras afines.

Complementario Capacitacion relacionada con las funciones del cargo.

* Experiencia minima de 01 afio en cargo similar.
Experiencia: » Experiencia y/o conocimiento en telecomunicaciones.
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Conocimientos basicos:

* Capacitacion relacionada con las funciones del cargo.

* Manejo en BASE DE DATOS, EXCEL, CRM BASICO, WORD,
PDF, POWER POINT.
* Ingles Basico.

C.- PERFIL DE
COMPETENCIAS:

* Liderazgo.
* Orientacion al Cliente.
» Comunicacion.

Competencias: * Persuasion.

* Trabajo En Equipo.
» Empatia.

Desarrollador de Sistemas

Tabla 35

MOF de Desarrollador de Sistemas

UNIDAD ORGANICA

Tecnologia e
Informatica

CARGO

Desarrollador de
sistemas

A.- FUNCIONES ESPECIFICAS

« Crear, analizar, disefiar, desarrollar, implementar y brindar el mantenimiento del aplicativo y/o
plataforma movil de la empresa de forma externa o remota.

* Programar, modificar y realizar actualizaciones, segun se requiera.
* DetecciOn y correccion de problemas.

B.- LINEA DE AUTORIDAD:

Depende de:

Gerencia Administrativa

Ejerce mando - Supervision sobre

Ninguno.

C.- REQUISITOS MINIMOS:

Formacion
- Nivel educativo alcanzado:

Profesional de la carrera de Ingenieria de Sistemas titulado

(indispensable)

Complementario

» Conocimiento robusto de arquitectura de aplicaciones
moviles para celular y tablets en sistemas operativos tales
como IOS o Android, utilizando distintos lenguajes

informaticos.
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* Experiencia minima de 2 a 3 aflos como desarrollador de

C.- PERFIL DE
COMPETENCIAS:

* Dominio de tecnicismos en inglés.

« Comunicacion.

* Habilidades de analisis y la capacidad de desarrollar
) procesos y metodologias.

Competencias: * Habilidades de disefio informatico

* Uso de lenguajes de programacion

* Trabajo En Equipo.




94

CAPITULO VI1II. PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

8.1. Inversiones (Estructura)
Tabla 36

Estructura de la inversion

A. ESTRUCTURA DE LA INVERSION
Rubro Cantidad Precio Costo Fijo
GASTOS PREOPERATIVOS
Licencia de funcionamiento 1 S/ 40.90 [ S/ 40.90
Defensa Civil 1 S/ 111.33 | S/ 111.33
Gastos de constitucion legal 1 S/ 500.00 | S/ 500.00
Constitucién de marca 13.90 % 01 UIT S/ 597.70 [ S/ 597.70
Pagos Sunarp 1.08% 01 UIT S/ 46.44 | S/ 46.44
Compra de Libro Contable 1 S/ 10.00 | S/ 10.00
Legalizacion de libro contable 1 S/ 18.00 | S/ 18.00
Asesoria Abogado 1 S/ 200.00 | S/ 200.00
Pago Unico a Google Play por registro y acceso 1 S/ 85.00 | S/ 85.00
Disefio Isologo 1 S/ 300.00 [ S/ 300.00
Promocioén y publicidad 1 S/ 5,000.00 | S/ 5,000.00
Adelanto de alquiler + Garantia 2 S/ 1,000.00 [ S/ 2,000.00
TOTAL GASTOS PRE OPERATIVOS S/ 8,909.37
INVERSION FIJA INTANGIBLE
Disefio y desarrollo de la web 1 S/ 2,000.00 [ S/ 2,000.00
Disefio y desarrollo del App en Android y IOS 1 S/ 25,000.00 | S/ 25,000.00
TOTAL INVERSION FIJA INTANGIBLE S/ 27,000.00
INVERSION FIJATANGIBLE
Muebles y enseres S/ 2,047.00
Muebles oficina 1 S/ 1,000.00 | S/ 1,000.00
Sillas PC 3 S/ 190.00 | S/ 570.00
Sillas fija 3 S/ 159.00 | S/ 477.00
Equipos S/ 11,300.00
Laptops 3 S/ 1,800.00 | S/ 5,400.00
Laptop Ultima generacién 1 S/ 4,500.00 | S/ 4,500.00
Cooler para Laptop 3 S/ 50.00 | S/ 150.00
Impresora 1 S/ 650.00 | S/ 650.00
Pantalla LED 37 pulgadas 1 S/ 600.00 | S/ 600.00
TOTAL INVERSION FIJA TANGIBLE S/ 13,347.00
CAPITAL DE TRABAJO
Costos Operativos S/ 3,828.68
Personal planilla (Desarrollador Mobile) 1 S/ 3,395.00 | S/ 3,395.00
Google Maps 1 S/ 33.80 | S/ 33.80
Servidor on cloud 1 S/ 301.00 | S/ 301.00
Licencia de Software Office 365 1 S/ 70.00 | S/ 70.00
Pago de Apple Store (membresia) 1 S/ 28.88 | S/ 28.88
Gastos administrativos S/ 4,552.17
Personal planilla (Administrador) 1 S/ 2,829.17 | S/ 2,829.17
Asesoria contable y legal 1 S/ 200.00 [ S/ 200.00
Alquiler local 1 S/ 1,000.00 [ S/ 1,000.00
Mantenimento local 1 S/ 113.00 | S/ 113.00
Energia electrica 1 S/ 100.00 | S/ 100.00
Agua 1 S/ 20.00 | S/ 20.00
Teléfono e internet 1 S/ 200.00 | S/ 200.00
Materiales de oficina 1 S/ 50.00 | S/ 50.00
Materiales de limpieza 1 S/ 40.00 | S/ 40.00
Gastos de ventas S/ 7,026.67
Personal planilla (Marketing) 1 S/ 2,263.33 | S/ 2,263.33
Personal planilla (Ventas) 1 S/ 2,263.33 | S/ 2,263.33
Marketing y promocién 1 S/ 2,000.00 | S/ 2,000.00
Movilidad 1 S/ 500.00 | S/ 500.00
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO S/ 15,407.51
INVERSION TOTAL S/ 64,663.88




8.2. Ingresos y Egresos
Tabla 37

Estados de resultados
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ESTADOS DE RESULTADOS

2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos S/ 699,200.00 | S/1,019,840.00 | S/1,265,760.00 | S/ 1,634,640.00 | S/2,193,204.00
Costo de Ventas (-) S/ 395,544.10 [ S/ 395,544.10 | S/ 395,544.10 | S/ 395,544.10 | S/ 395,544.10
UTILIDAD BRUTA S/ 303,655.90 S/624,295.90 S/870,215.90| S/1,239,095.90| S/1,797,659.90
Gastos de ventas (-) S/ 88,320.00 | S/ 93,752.00 [ S/ 99,727.20 [ S/ 106,299.92 | S/ 113,529.91
Gastos Operativos (-) S/ 48,944.10|S/ 53,018.10|S/ 57,499.50|S/ 62429.04|S/ 6785153
Gastos Administrativos (-) S/ 57,126.00 | S/ 60,771.00 | S/ 64,780.50| S/ 69,190.95 S/ 74,042.45
Depreciacion (-) S/3,029.70 S/3,029.70 S/3,029.70 S/3,029.70 S/204.70
UTILIDAD OPERATIVA S/ 106,236.10 | S/ 413,725.10 | S/ 645,179.00 | S/ 998,146.29 | S/1,542,031.31
Gastos Financieros (Intereses) (-) S/3,069.61 S/1,989.02 S/743.65 S/0.00 S/0.00
UTILIDAD ANTES DE PARTICIP DE IM S/ 103,166.49 | S/ 411,736.08 | S/ 644,435.35 | S/ 998,146.29 | S/1,542,031.31
Impuesto a la renta (-) S/30,434.12( S/. 121,462.14 S/190,108.43 S/294,453.16 S/454,899.24
UTILIDAD NETA S/72,732.38 S/290,273.93 S/454,326.92 S/703,693.13| S/1,087,132.07
8.3. Flujo de Caja (Econémico y Financiero)
Tabla 38
Flujo de caja Proyectado
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
RUBROS ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 TOTAL
Ingresos totales S/699,200.00 | S/1,019,840.00 | S/1,265,760.00 | S/1,634,640.00 | S/2,193,204.00 | S/6,812,644.00
(-) Inversién total S/ 64,663.88 S/0.00
(-) Costos totales S/395,544.10 | S/ 395,544.10 | S/ 395,544.10 | S/ 395,544.10 | S/ 395,544.10 | S/1,977,720.50
(-)Gastos administrativos S/ 57,126.00 | S/ 60,771.00 | S/  64,780.50 | S/  69,190.95 | S/  74,042.45 | S/ 325,910.90
(-)Gastos Operativos S/ 48,944.10 | S/ 53,018.10 | S/ 57,499.50 | S/ 62,429.04 | S/ 67,851.53 | S/ 289,742.27
(-) Gastos de Ventas S/ 88,320.00 | S/ 93,752.00 | S/ 99,727.20 | S/ 106,299.92 | S/ 113,529.91 | S/ 501,629.03
(-)Impuesto ala Renta $/32,233.41|  S/122,942.67|  S/191,221.57|  S/295,346.92|  S/454,959.62| S/1,096,704.18
(+)Valor residual S/ 1,023.50
FLUJO NETO ECONOMICO -5/ 64,663.88 | S/ 77,032.39 [ S/ 293,812.13 | S/ 456,987.13 | S/ 705,829.07 | S/1,088,299.89 | S/2,621,960.62
(+) Préstamo S/ 24,663.88 $/0.00
() Intereses de préstamo $/3,069.61 $/1,989.02 $/743.65 $/0.00 $/0.00 5/5,802.29
(-) Amortizacion del préstamo S/7,085.78 $/8,166.36 S/9,411.73 S/24,663.88
10% Escudo Fiscal (+) $/306.96 5/198.90 S/74.37 5/0.00 $/0.00 5/580.23
FLUJO NETO FINANCIERO -5/ 40,000.00 | S/ 67,183.96 [ S/ 283,855.65 | S/ 446,906.11 | S/ 705,829.07 | S/1,088,299.89 | S/2,592,074.68

8.4. Evaluacién Econémica y Financiera (VAN y TIR)

Tabla 39
VANY TIR
INDICADORES ECONOMICOS VALORES
Valor Actual Neto Econdmico (VANE) S/1,694,353.45
Valor Actual Neto Financiero (VANF) S/1,633,719.69
INDICADORES ECONOMICOS VALORES
Tasa Interna de Retrono Econdmico (TIRE) 246.76%
Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF) 326.62%




Tabla 40

Indicadores de Rentabilidad
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RENTABILIDAD FINANCIERA O PATRIMONIAL

Utilidad Neta S/72,732.38 El resultado nos dice que
por cada S/.1 que yo
reciba me genera un

ROE o 182%| rendimiento de 182%
Patrimonio Total S/40,000.00 sobre el patrimonio,
obteniendo rentabilidad a
favor del inversor.
RENTABILIDAD DEL RENDIMIENTO DE LA INVERSION
Utilidad Neta $/72,732.38 Este resultado nos dice
que UBUS genera una
ROI 112% | utilidad de 112% por cada
Activo Total S/64,663.88 S/.1 invertido en los
activos
RENTABILIDAD BRUTA
MARGEN Utilidad Bruta S/ 303.,655.90 Este resultado nos dice
BRUTO 430 | 9Ue PO cada S/1 invertido
SOBRE se obtiene una utilidad
VENTAS Ventas netas S/ 699,200.00 Bruta de 43%.
RENTABILIDAD OPERATIVA
MARGEN | Utilidad Operativa | S/ 106,236.10 Este resultado nos dice
OPERATIVO 150 que por cada S/1 se
SOBRE | obtuvo una utilidad
VENTAS Ventas netas S/ 699,200.00 Operativa de 15%.
RENTABILIDAD DE LAS VENTAS NETAS
UTILIDAD Utilidad Neta S/72.732.38 Este resultado nos dice
NETA ' 10% que por cada S/1 se
SOBRE obtuvo una utilidad de
VENTAS Ventas netas S/ 699,200.00 10%.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Dada la coyuntura actual del pais, y el constante crecimiento del uso de aplicaciones
moviles y compras on line, y considerando que existe un nicho de mercado que no se
encuentra cubierto, y del cual hemos comprobado que a su vez tampoco se encuentra
satisfecho, hemos decidido plantear una idea de negocio enfocado en la creacion de un app
que permite el monitoreo de movilidades escolares por parte de los padres de familia,
logrando que ellos se sientan tranquilos durante el trayecto de sus hijos a la institucion

educativa.

Este proyecto tiene una inversion de S/ 64,663.88 y segun los estados financieros del
proyecto se estima que en el primer afio de iniciado el servicio se obtenga una utilidad Neta

de S/ 72,732.38 siendo este monto mayor a la inversion realizada inicialmente.

En base a los indicadores obtenidos en rentabilidad financiera el resultado nos indica
que por cada S/ 1.00 vendido nos genera un rendimiento de 182% sobre el patrimonio, asi

mismo, la utilidad de la empresa se proyecta a un 112% durante el primer afio del negocio.

En base a los resultados obtenido se concluye que el proyecto es viable.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta
ENCUESTA - MONITOREO DE MOVILIDADES ESCOLARES

Somos de la escuela de Administracion de Negocios de ZEGEL IPAE, y en esta oportunidad
estamos realizando una encuesta a fin de validar la factibilidad de hacer un aplicativo de
monitoreo de movilidades escolares, agradecemos de antemano que nos brinde unos minutos

para realizar la encuesta.

SEXO: M F Distrito: Lince, San Miguel, Pueblo Libre,

Magdalena, y Jesus Maria.

1. ¢Tiene hijos cursando la etapa escolar?
o Si
o No
2. Si la respuesta es afirmativa ¢Qué nivel se encuentra cursando su hijo
o Inicial
o Primaria
o Secundaria
3. ¢Como se traslada su hijo al centro educativo?
o Movilidad escolar
o Vehiculo particular
o Otro
4. ¢Le interesaria contar con un aplicativo movil que le permita monitorear en tiempo
real la ubicacion de su hijo?
o Si
o No

5. ¢Estaria dispuesto a pagar mensualmente por el aplicativo?



o Si
o No
6. ¢Cual es el precio que pagaria mensualmente por el aplicativo mévil?
o S/15.00
o S/20.00
o S/25.00

7. ¢Cual es la razon por la que adquiriria el aplicativo de movilidad escolar?

o Informacién en tiempo real

o Tranquilidad

o Seguridad

o Modernidad



Anexo 2: Términos y condiciones

TERMINOS Y CONDICIONES

UBUS CHOOL no brinda, tampoco ofrece servicio de transporte escolar.

UBUS SCHOOL brinda un APP interactivo de comunicacion de los usuarios (padres de
familia, pasajeros y el conductor del vehiculo de la movilidad escolar), que permitira a los
padres de familia (adquiriente) en monitorear su ubicacién a través de la geolocalizacion en
tiempo real, ademas la identificacion, datos del conductor y podrd comunicar de algun retraso
durante el recorrido o un incidente en el traslado de los escolares, la aplicacion notificara

automaticamente a los padres de familia, optimizacion de ruta de las movilidades escolares.

El usuario con el proveedor del servicio de movilidad escolar es totalmente independiente y
distinto a la relacion de UBUS SCHOOL con los usuarios que aceptan el servicio del

aplicativo con los siguientes términos y condiciones de uso del servicio.

1. Antecedentes

1.1. UBUS SCHOOL S.A.C. (LA EMPRESA) es proveedora de los servicios digitales
online, ofrece tranquilidad y la informacién en tiempo real, brindando un mejor
servicio en la utilizacién de la aplicacion Informatica llamada UBUS SCHOOL
implementada por la empresa (La aplicacion). Nosotros estamos brindando un
servicio moderno; Pero, la persona que maneja el traslado y ejecucion del servicio
de movilidad es independiente y no tiene vinculo directo con la empresa.

Esta aplicacion esta permitida para el uso de usuarios identificados y registrados en
la empresa y con mayoria de edad, el cual pueda contratar el servicio de Servicio de

transporte escolar.



2. Definicion
2.1. A continuacion estos seran los términos siguientes:
2.1.1. APP: Seglin se establece 1.1 en el presente documento. Lo siguiente “APP
UBUS SCHOOL” o en su defecto cambiar a cualquier nombre que cambie la

empresa.

2.1.2. Autorizacion de nuestro servicio: Se entiende en la definicion “Autorizacion
de Servicio” en el articulo 6 de la Ordenanza N° del 14/04/2013 de la Municipalidad
Metropolitana de Lima o tenga que cambiar en cualquier, norma o ordenanza, que

migre, reemplace a este.

2.1.3. Referimos al servicio que beneficiara: A los nifios menores de edad, quienes
utilizaran el servicio de Transporte Escolar que el prestador brindara de la
contratacion del servicio con el usuario o adquiriente es independiente del proveedor

del aplicativo.

2.1.4. La empresa: Establecen en el punto 1.1 del presente.

2.1.5. Chofer o conductor de la unidad: Es quien se encarga de conducir la movilidad
escolar, Ademas el chofer o conductor es propietario de la movilidad escolar o tener

un contrato activo con un tercero.

2.1.6. El prestador del servicio: Puede ser una personeria natural o personaria Juridica
en la prestacion de servicio de movilidad escolar, que no guarda relacién con la

empresa y trabaja de forma independiente con el usuario.

2.1.7. El vehiculo de la movilidad Escolar: Es la unidad vehicular por cual brindan el

servicio de movilidad escolar.

2.1.8. Los usuarios: Se establecen en el punto del presente.2.1.3



2.1.9. TUC: Es en la tarjeta Unica de circulacion en la Ordenanza N° 1682, del
14/04/2013, segun en el cual figura en el articulo 6 en la Municipalidad Metropolitana

de Lima o de cualquier, en posterior, modifique o sea derogado a este.

2.2. A menos que este documento se presente en otro modo:

2.2.1 En este sea el caso en relacion a los cambios de normas, leyes u ordenanzas,
disposiciones, complementarias o ampliar y modificaciones podran ser mientras se

mantengan en vigencia.

3. Objeto
3.1. En la presente se encuentran los términos y condiciones del aplicativo que se
brindara.
3.2. Las funcionalidades de la aplicacion UBUS SCHOOL.:
3.2.1. Esta aplicacion online es un servicio virtual, que brindara soporte por los
beneficios que ofrece en el servicio de movilidad escolar, proveyendo con la

aplicaciéon UBUS SCHOOL.

Por ello, los adquirientes usuarios y los prestadores de servicio de movilidad escolar
tienen que registrarse en la aplicacion de la empresa, mediante el registro sin costo
para ambas partes. Sin generar ningln inconveniente a estos, solo se les habilitara la
creacion del perfil, y no el servicio de geolocalizacion de UBUS SCHOOL, tampoco
comunicacion a través de los mensajes y reportes de notificaciones y otros propios
del servicio que ofrece el APP. Para obtener los servicios que brinda la aplicacion,
los usuarios utilizaran la informacion necesaria para que se le cargue el pago del
monto de la tarifa de la aplicacion de UBUS SCHOOL de acuerdo al punto 6 que

consta en el documento.



3.2.2. Por este servicio de La aplicacion que ofrece es por un monto fijo mensual, el
brindar el servicio de Geolocalizacion de este modo los usuarios podran y utilizar el
seguimiento y saber en tiempo real el traslado de la movilidad escolar. Ademas, para
obtener el servicio y sea usado, los usuarios tienen que tener dispositivo movil
(Android — i0S) u otro con acceso a internet. Por ello al pagar podra acceder al
servicio de notificaciones, informacion del conductor de la movilidad escolar,

mensajeria, entre otras modificaciones o actualizaciones que implemente la empresa.

3.3. Los Proveedores:
3.3.1. Este servicio de aplicacidn accederan solamente las movilidades escolares que
se encuentren registrados, tengan autorizacion necesaria y La vigencia de la Tarjeta

Unica de Circulacion TUC, para brindar el servicio de movilidad escolar.

3.3.2. Al proveedor que brinda el servicio de movilidad escolar debe estar con el
vehiculo inscrito en la aplicacién. Si el proveedor realiza algin cambio en la
utilizacion del vehiculd, tiene que realizar el cambio de informacion en la aplicacion,
en este caso el proveedor debera cumplir, caso contrario la empresa cancelara y/o

excluira del servicio, si no cumple con lo indicado en el presente.

3.3.3. Si en caso el proveedor que brinda el servicio de movilidad escolar sufriera un
accidente u otros casos fortuitos y estos se encuentren en la base de datos en servicio
activo en la aplicacion, la empresa no se responsabiliza bajo ninguna circunstancia
por los dafios ocasionados, en ese sentido el proveedor tiene la obligacién de informar
a las autoridades convenientes como: policiales, cuerpo de bomberos, ambulancias o

la autoridad que necesite de forma inmediata, para su apoyo y atencion.

3.3.4. Los proveedores que se encuentran registrados en nuestra aplicacion aceptan y

reconocen haber leido las condiciones y términos de uso establecidos en el presente



documento, forma irrevocable, por ello cualquier sea la contradiccion, fraude, falacia
de sus declaraciones y por incumplimiento, es responsabilidad netamente del
proveedor, ademas del cese y cierre del servicio de aplicacion, sino se acatara lo

descrito por el presente documento.

3.4. De los Usuarios:
3.4.1. Los usuarios que deseen el servicio de aplicacion de la movilidad escolar tienen

que registrarse en la aplicacion, obteniendo asi el servicio de aplicacion.

3.4.2. Para la obtencién del servicio y contratacion, la empresa brindara en
mensajeria, notificaciones de alertas, geolocalizacion en tiempo, este servicio sera
brindado de forma virtual, por ello el usuario tendra que pagar un monto para la
obtencion del servicio de aplicacion, membrecias, comisiones u otros, que se
comunicara anticipadamente; el cual podré ser cargado en su tarjeta de crédito o

débito del usuario segun sea el caso.

3.4.3. Ademas, el usuario tiene que leer, reconocer y esta aceptando la utilizacién de
la aplicacién bajo su responsabilidad, por ello la empresa no se haré responsable bajo
ningln motivo de la utilizacién de terceros que puedan generan dafios y perjuicios a

la aplicacion o que pudieran afectar en distinta forma.

3.4.4. El usuario podra ingresar de forma fluida a la aplicacion siempre y cuando sea
correcto el ingreso y/o descarga, siendo el usuario que tiene la responsabilidad de
utilizar un dispositivo movil que sea compatible, ademas que tiene que contar con
acceso a internet. La empresa no se hara responsable si el usuario utilizara dispositivo

movil sin compatibilidad o mal uso del mismo o no cuente con internet.

3.5. Por ello, los usuarios y los proveedores seran responsables de la utilizacion correcta

y licito de la aplicacion de conformidad con la legislacion aplicable, los presentes términos



y condiciones de uso, la moral y buenas costumbres generalmente aceptadas y el orden
publico. EIl usuario o proveedor deberd abstenerse de (i) hacer uso no autorizado o
fraudulento de la aplicacion de la aplicacion; (ii) acceder o intentar acceder a recursos
restringidos a la aplicacion, (iii) utilizar la aplicacion con fines o efectos ilicitos, ilegales,
contrarios a lo establecido en los presentes términos y condiciones de uso, a la buena fe y al
orden publico, perjuicio de los derechos e intereses de terceros, o que de cualquier forma
pueda dafiar, inutilizar o sobre cargar o impedir la normal la normal utilizacion o disfrute de
la aplicacion; (iv) provocar dafios en la aplicacion o en los sistemas de proveedores y/o de
terceros; (v) introducir o difundir virus informaticos o cualesquiera otros sistemas fisicos o
I6gicos que sean susceptibles de provocar dafios en los sistemas de la compafiia, de sus
proveedores o terceros, (vi) intentar acceder, utilizar y/o manipular los datos de la Compafiia,
terceros proveedores y otros usuarios; (vii) Reproducir o copiar, distribuir, permitir el acceso
del publico a través de cualquier modalidad de comunicacion puablica, transformar o
modificar los contenidos, informacion o datos obtenidos a través de la aplicacion, a menos
que se cuente con la autorizacion del titular de los correspondientes derechos o ello este
legalmente permitido; (viii) obtener o intentar obtener los contenidos, informacién o datos
empleando para ello medios o procedimientos distintos de los que; segun los casos, se hayan

puesto a su disposicidn a este efecto.

El incumplimiento, por parte de los usuarios o proveedor a los presentes términos y
condiciones de uso, incluyendo el pago puntual de las tarifas, comisiones, membresias
mensuales, segln se indique en la aplicacion generara el blogueo, cancelacion o eliminacion

del registro en la aplicacion, sin derecho a reembolso o reclamo alguno, segun corresponda.



4. Condiciones Generales

a. Laempresa por medio del servicio de aplicacion brinda al usuario la contratacion
y de los beneficios que brinda la aplicacion UBUS SCHOOL. Asi mismo, nos
reservamos el derecho a cambiar, modificar segin se requiera y en cualquier
momento, sin tener que dar previo aviso y sin ninguna responsabilidad, del
servicio brindado, o cambios en contenido, u otras configuraciones de la
aplicacion UBUS SCHOOL.

b. La empresa no se responsabiliza de la informacion de en relacién de los
proveedores 0 usuarios que sea totalmente correcto, cambiado. Por ello la
empresa revisara los datos registrados que emitan, que envian los proveedores y/o
usuarios que nos brindan la informacion, en ese sentido la empresa no se
responsabiliza de dichas controversias, fraude, informacion errada u otros que
afecten a ella.

c. Laempresa prestara el servicio a personas con mayoria de edad legal, siendo 18
mayores, y nos reservamos el derecho de recibir y/o rechazar libremente la
solicitud de registro presentada, por parte del proveedor o usuario. La informacion
ingresada, para registrarse en la aplicacion UBUS SCHOOL deberan ser
correctos, veridico, real y se tendra que actualizar si este es necesario, para el
cumplimiento del presente.

d. Los accesos generados para la utilizacién de la aplicacion tanto para el usuario o
proveedor en relacion a la contrasefia serd el uso exclusivo del responsable
teniendo que asumir dafios y perjuicios, extravios o dafios por acceso a terceros,
olvido, revelacion y/o uso indebido, tendrd la responsabilidad de comunicar
inmediatamente, para el bloqued inmediato, caso contrario serd quien tendra que

asumir los dafos ocasionados.



e. La empresa realizard la cobertura en la aplicacion en la ciudad de Lima
Metropolitana, mas no se responsabiliza del uso de la aplicacion fuera de la zona
mencionada en el presente documento.

5. Responsabilidad

a. Laempresa tiene el derecho en realizar cambios en el uso de la aplicacion UBUS
SCHOOL, ademas de realizar u otros cambios en los términos y condiciones, sin
previo aviso, por ello la empresa tendra derecho cesar, detener o dejar de operar
en el servicio de aplicacién. Siendo en tal sentido no serd responsable por
cualesquiera dafios y perjuicios que puedan derivarse de (i) la falta de disposicién
y acceso a la aplicacién; (ii) la interrupcion en el funcionamiento de la aplicacion
o fallos informaticos, fallas de sefial, averias telefonicas, desconexiones, retrasos
0 bloqueos causados por deficiencias o sobrecargas en las lineas telefdnicas,
centros de datos, en el sistema de Internet o en otros sistemas electronicos, que se
produzcan en el curso de su funcionamiento, y (iii) otros dafios que generen por
terceros mediante intromisiones no autorizadas ajenas al control de la empresa.

b. Laempresa no sera responsable de virus ni de otros elementos en la aplicacion
introducidos por terceros ajenos, que pueden generar dafios o alteraciones en los
sistemas sean fisicos y/o virtual del usuario o en los archivos, documentos
electronicos y almacenados en sus sistemas.

c. Laempresa emplea medidas de proteccion de informacidn en la aplicacion, a fin
de protegerse de los a ataques cibernéticos de terceros, La empresa deja en
conocimiento que pueden sufrir ingresos de terceros, sin ninguna relacion con la
empresa y puedan generan perjuicios, asi mismo la empresa no se hara

responsable por ingresos de terceros que ocasionen dafos.



d. Laempresa deja en conocimiento que los proveedores y usuarios han leido toda
la informacion en el presente documento, se entiende que al aceptar estan
aceptando los términos y condiciones, la cual estan dispuestos a cumplir y tienen
la obligacion de forma total e irremediable. Asimismo, no podran reclamar o
demandar a la empresa, ni a ningan integrante de la empresa.

6. Condiciones de pago y facturacion
Para la obtencion del servicio virtual de la aplicacion y contratacion, el usuario
tendra que pagar un monto sera cargado de forma inmediata en su tarjeta de crédito o
débito del usuario mientras siga el servicio segun la tarifa indicada, tiempo indicado
en la aplicacion y serd cobrada en moneda nacional (Soles), pero en algunos casos
hay bancos tienen en moneda extranjera (dolares americanos), por ello su banco
definira el tipo de cambio. Ademas, el comprobante sera electrénico y enviado al
correo ingresado en la aplicacion al momento de registrarse, solo se emitird por los
siguientes meses Febrero, Marzo, Abril, Mayo, Junio, Julio, Agosto, Setiembre,
Octubre, Noviembre y Diciembre, al igual que las movilidades escolares.
7. Propiedad intelectual
El usuario
Tiene conocimiento que la empresa se reserva el derecho de la propiedad
intelectual y comercial de todos los elementos introducidos y utilizados en la
aplicacién UBUS SCHOOL tales como: Nombre comercial, marca, disefio, software,
iméagenes, sonidos, graficos, textos, diagramas, base de datos, videos, logotipos,
videos, publicaciones, o cualquier contenido que utiliza la empresa en la aplicacion.
8. Proteccion de datos Personales
La empresa recibe la informacion proporcionada de los datos personales de

los proveedores y usuarios en el momento de registro e indistintos medios, Por ello



10.

los proveedores y usuarios tienen conocimiento de los términos y condiciones
generales del presente de manera automatica, las cuales seran de forma libre y
gratuita, estos datos personales seran tratados por la empresa ya sea en llamadas
telefonicas, referente propio del servicio, mensajeria, correspondencia, estudios
estadisticos, WhatsApp, reenviar informacién de lanzamiento de nuevos productos y
servicios comerciales por parte del grupo de la empresa; en otro caso de fuerza mayor
se brindara la informacion a la autoridad siempre y cuando lo ordene el juez.

Cabe resaltar que, UBUS SCHOOL es una empresa respetuosa de la
Legislacion Peruana y cumple con proteger los datos personales. Asimismo, los
usuarios y proveedores autorizan que sus datos personales son con las finalidades
indicadas anteriormente a otras personas naturales o juridicas con las que la empresa
mantiene o suscriba acuerdos de colaboracion, caso contrario en el manejo de los
datos personales los usuarios y proveedores podran solicitar que no autoricen su

informacién al correo informes@ubusschool.com. Por ello la empresa cesara su

registro de la aplicacion sin avisar, ni tendra responsabilidad del mismo.
Notificaciones

Se notificara de forma constante en forma general en nuestro servicio de
aplicacién, por ello el usuario y proveedor brindaran un correo electrénico, ademas
el usuario y proveedor podran notificarnos en el siguiente correo

informes@ubusschool.com.

Libro de reclamaciones

En la legislacion peruana vigente en el CODIGO DE PROTECCION Y
DEFENSA DEL CONSUMIDOR, conforme a la Ley N° 29571 vy al decreto
supremo N° 011- 2011 — PCM, todos los establecimientos comerciales tienen que

contar con el Libro de Reclamaciones a disposicidn de los consumidores. Asi mismo,
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los usuarios ubicaran el referido libro de reclamaciones virtual en la pagina web de la
empresa. El cual podran realizar cualquier reclamo, queja al siguiente correo

electronico informes@ubusschool.com.

Ley aplicable y jurisdiccion

Segun Los términos y condiciones presentados en el documento, asi como Los

usuarios y La empresa estaran sometidas e interpretaran con arreglo de la legislacion
peruana. Las partes acuerdan someterse a la jurisdiccion exclusiva de los juzgados y
tribunales. Para la resolucion de cualquier controversia en relacion con las presentes

condiciones generales de uso o la relacion entre ambas.

12. Alianzas y beneficios

a. Laempresa tendra la libertad de celebrar alianzas y convenios con proveedores

comerciales de otros bienes y servicios, el cual podra ofrecer a los usuarios de los
beneficios en descuentos de estos productos que ofrecen y seran de conocimiento
por medio de la aplicacion que se brinda, redes sociales, pagina web entre otros,
segun indiquen los proveedores de estos mencionados.

La relacién del proveedor con el usuario es de manera de compra de un producto
0 servicio, Se debe entender que es totalmente independiente y no guarda relacion
con la empresa del servicio de aplicacion de la movilidad escolar.

La empresa no se responsabiliza del servicio o producto brindado por el proveedor
con el usuario en sus instalaciones o infraestructura, es netamente responsabilidad
del proveedor para con el usuario, asi como las ofertas y descuentos brindados
por el proveedor debe ser en de conformidad con la ley de proteccién de los
Derechos del Consumidor. Por ello la empresa no se responsabiliza en ninguna
transaccion de un producto o servicio, Asi mismo solo estard en relacién

exclusivamente al servicio de aplicacion de movilidad escolar.
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POLITICAS DE PRIVACIDAD Y PROTECCION DE DATOS PERSONALES

(CLIENTES)

La empresa UBUS SCHOOL nos comprometemos con la proteccion y
confidencialidad de la informacién que nos Proporcionas, garantizando la absoluto
hermetismo y seguridad de los mismos conforme a lo establecido en la ley N° 29733 de
Proteccion de Datos Personales y su Reglamento aprobado por el Decreto Supremo N° 003-

2013- JUS.

Por ello, en cumplimiento de la Ley, hacemos de su conocimiento que el tratamiento
de su informacidn personal, que nos brinden en la solicitud de afiliacién a nuestro servicio
que estamos brindando, serd el que resulte, siendo conforme y vigente en relacion a las

finalidades necesarias, siendo estas; que a continuacion del presente.

Las finalidades para el tratamiento de informacion de los pasajeros:

e Gestion comercial.
e Desarrollo estudios internos sobre intereses para ofrecer mejores servicios.
e Mejora de servicios ofrecidos.
e Envio de informacion o mensajes relacionados al servicio
Las finalidades para el tratamiento de informacion de los conductores de las

movilidades escolares son:

e Control de ubicacion de la unidad vehicular.
e Comunicacién en mensajeria constante y alertas de seguridad.
Debera tener en cuenta cuando ingrese su informacion, los datos del conductor como
nombres, apellidos y placa podran ser buscados por los pasajeros y establecer el vinculo

respectivo, como parte del servicio de aplicacion.



Si nos autorizas, tus datos podran ser tratados por UBUS SCHOOL, en el extranjero
o dentro del pais, por ser tratados por nuestros proveedores de apoyo, para brindar este
servicio de aplicacién, para mas informacion por todo lo ya mencionado puedes comunicarte

a informes@ubusschool.com. Por otro lado, si no nos das tu autorizacion no podremos

utilizar tu informacion, para lo descrito en los parrafos anteriores.
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Anexo 3: Canvas

Socios daves

# |nstituciones Educativas.
# Duefios de las movilidades

yfo conductores
particulares.

» Proveedor Google Maps.

® Proveedores de
Almacenamientc en la
nube.

Adtividades clave

® Crear alianzas con las instituciones
educativas.

» Marketing.

» Actualizaciones de la app.

#» FPublicidad v promociones del
producto.

= isitas corporativas.

» Manejar publicidad en la aplicacian.

Recursos claves

# Financiamiento propio

# Financiamiento de Banco.

» Desarrollador de 105, Android,
Web.

» Marketing.

# Business Development.

Propuesta de valor

» Seguridad
Innowvacion.
» Reducirtiempo de espera [gue

JProteccion !

gl cliente no esté en la
incertidumbre de lallegada del
bus escolar).

# Tranguilidad [tener la
informacion de la trazabilidad
del bus escolar y de su hijo).

# Tener informacion en tiempo
real sobre el recorrido,
asistencia, historial, perfil del

conductor, alertas de legada.

Relaciones con dientes

» Soporte (incidencias, eventos).

» Plataforma digital que simplifica
procesos vy brindar informacion en
tiempo real sobre el estudiante y
su recorrido.

e Seguridad de los estudiantes.

® Prueba gratuita del aplicativo.

Canales

» Medios virtuales [Redes sociales,
weh).

» Referencias.

e Aplicaciones maoviles.

# Publicidad.

» Colegios etapa de matriculas.

Segmentos de clientes

® Personas de 25 3 55 afos.

* Nivelsocioeconomico A v B.

* Yiven en Lima Metropolitana —
Zona f.

* Hombres vy mujeres con hijos en
etapa escolar de inicial v primaria.

& Empresarios.

* Profesionales.

s Modermos.

# Ejecutivos.

* ‘iajan porvacaciones / trabajo.

e Utilizan redes sociales v aplicativos
moviles

o Carecen de wvehiculo propio o
tienen wehiculo, pero por
ocupaciones dependen de la
maovilidad escolar.

® |ndependientes v dependientes.

SU5

Estructura de costos

# Hosting y dominio.

# Publicidad.
» Marketing v ventas.
# Finanzas y administracion.

» Deszarrollo sitio web, app en 105 y Android.

» Actualizacion web, 105 v Android.

# Gastos administrativos —constitucion de la empresa.
# Pazarela de pago electronico.

Fuentes de ingreso

®  Suscripcion Mensual [Descarga de App).
# Publicidad en la aplicacion fweb.




Anexo 4: Buyer persona

Informacidén Personal:

Graciela Garay, tiene 35 afios y trabaja como Asistente
Administrativo en la misma empresa desde hace 2 afios
con un ingreso anual de S/ 26,600.00.

Se separo de su pareja hace 1 afio y medio, vive en un
departamento en el distrito de Pueblo Libre con sus 2
hijos (4 y 6 afios), ademas cuenta con un personal de
apoyo por las tardes, para el cuidado de sus hijos y en
ocasiones le apoya su mama.

Hobbies e intereses:

e Le encanta salir a pasear los fines de semana con sus
hijos.

e Ir a fiestas infantiles y visitar a su mama.

e Compra entradas por aplicativo moévil, para eventos
infantiles los fines de semana.

eRevisa temas de consejos, busca opciones para la
seguridad de sus hijos y lee blogs en redes sociales en su
dia a dia.

GRACIELA GARAY

Informacién Profesional:

Estudio Ciencias Administrativas en la UNIVERSIDAD
INCA GARCILAZO DE LA VEGA - UIGV, trabaja en
una empresa Constructora; Ella es muy habil
constantemente  coordina con los proveedores,
comparieros de trabajo para que supervisen los avances
de las obras y ademas de reportar a Gerencia.

Metas y desafios:

e Tener mas tiempo y estar presente en las actividades del
colegio de sus hijos.

e Estar pensando todo el tiempo en el horario de llegada
de la movilidad.

e Tener un negocio Propio.

e Crecer Laboralmente.

e Planes de Ahorro.

e Educar a sus hijos y que logren una carrera profesional.

Comportamiento

¢ Como podemos
ayudarle?

Mayores temores




e Utiliza las redes sociales como medio de distraccion y
usa aplicativos moviles para realizar sus pagos
financieros hasta compras del hogar.

e Le gusta comprar productos de calidad.

e No tiene tiempo para ir a las actividades del colegio,
porque es una persona muy ocupada y por ello trata de
pasar los fines de semana con sus hijos.

e Cuando tiene una reunidn importante en el trabajo,
Ilama a su mama o a la sefiora que le apoya por las tardes
y le pide de favor de embarcar a sus hijos al colegio por
la mafiana.

e Aliviaremos su dolor con
un Aplicativo movil que
permita el monitoreo de la
movilidad  escolar en
tiempo real, bajo un control
de asistencia por parte del
conductor en el arribo y
retorno del nifio, brindando
al padre de familia la
seguridad, tranquilidad y
reduccién de tiempo de

espera.
ePodra descargar
gratuitamente, crear su

perfil dentro del aplicativo,
y escoger al conductor de su
preferencia mediante
historiales y documentos en
regla.

¢ Que sus hijos se enfermen o que les pase algo negativo.
e Fracasar en la crianza de sus hijos.

¢ No volver a rehacer su vida sentimental.

e Tiene incertidumbre de dejar a sus hijos con su familiar
0 tercera persona.

eEsta constantemente llamando a la movilidad para
conocer la hora exacta que vendra para recoger a sus hijos,
a fin de no llegar tarde a su trabajo, lo cual puede generar
que su jefe le mire mal, ocasionando una mala percepcion
de su trabajo y compromiso.

e Miedo a equivocarse en el trabajo por estar pensando en
sus hijos.




Anexo 5: Diagrama de Gantt

id nModo | Mombne de tarea DruFacidn Caimienzo Fin
de 1 nav 20 & nov ‘20
L i I plolmlulslwls plolmlulilvls
1 -} 22 dias lun 2/11/20 mar 1/12/20
2 » Inicio de Actividades 6 dias lum 2/11/20  lun 9/11/20
3 »> Constitucidn e inscripcidn de la empreza en 6 dias lun 2/11/20 lun 9/11/20
Registros Publicos (SUNARP)
4 »> Inscripcidn en SUNAT y generacidn de RUC 1 dia mar 10/11/20 mar 10/11,/20
5 > Alquiler de local (licencia de Funcionamient 15 dias mié 11,/11,/20 mar 1/12/20
B »> Financiamiento bancario 3 dias lun 16/11/20 mié 18/11/20
T »> Compra de activos fijos 2 dias jue 19/11/20  wie 20/11/20
& =, Fase del Proyecto 38 dias mié 11/11/20 vie 1/01/21 —
] - Etapa | Inicio 8 dias mié 11/11/20 wie 20/11/20 | p——
10 > Reunidn con el desarrollador Mobile para 4 dias mig 11/11/20 lun 16/11,/20 | B |
diagramar aplicativa
11 - Megociacion caon proveedores: Google y 2 dias mar 17/11/20 mié 18/11/20
Wirtual Stare
12 -, Adguirir Base de Datos “en nube” con 2 dias jue 19/11/20  wie 20/11/20
proveador
13 L Etapa Il Desarrollo 31 dias jue 19711720  jue 31/12/20
14 » Elaboracidn del Prototipo 25 dias jue 191120 mié 23/12/20
15 > Pruebas del Prototipo 2 dias jue 24/12/20  vie 25/12/20
16 » Prueba del hosting y procesamiento de 2 dias lun 28/12/20 mar 29/12/20
base de datos
17 »> Ajustes a Prototipo 2 dias mié 30/12/20 jue 31/12/20
18 [ Etapa Il Marketing 12 dias mar 15/12/20 mié 30/12/20
19 » Creacidn y desarrollo de Pagina Web 5 dias mar 15/12/20 dom 20/12/20
Tarea IS Resumen inactivo | I Tareas externas
Diivisicn pemmanitresnnnresr Tanea manual Pl | Hito extemo
Hite: & solo duracicn PN Fecha limite
F"rD}'EI:tCIZ Ubus Ganttmpp Resumen 1 informe de resumen manual EEE————————— Progreso
Fecha: mié 1171120
Resumen del proyecto 1  Resumen marual =  Progreso manual
Tarea inactiva solo el comienzo C
Hita inactive =olo fim a
Pagina 1




id Modo|Mombre de tarea Diuracidn Comienzo Fin
de 1 nav 20 & nav ‘20
i I plilmlolslvlsipllmlalilvls
20 I Creacion y contenido de Redes Sociales 5 dias mar 15/12/20 dom 20/12/20
21 o Publicidad tradicional 3 dias lun 28/12/20 mié 30/12/20
22 - Etapa IV Arranque 1 dia vie 1/01/21 vie 1/01/21
23 b Distribucian del App en tiendas virtuales 1 dia vie /0121 wvie 1/01/21
Tarea S Resumen inactivo | Tareas externas
Diivesicn TTEERINEETRRNINNY Tarea manual _ Hito extemo o
Hitz ] solo duracicn | Fecha limite L 4
P'I'IJ:,'EEtCI: _!Jbug Ga ntt.mpp Resumen ) informe de resumen manual EEEE—— Progresc
Fecha: mie 11/11/20
Rezumen del proyecto === Resumen marual ] Progresc manual
Tares inactiva solo el comienzo C
Hita inactivo solbo fin 1

Pagina 2




Anexo 7: Prototipo Ubus School

Rosa Taype
Licencia: X12345678
| Placa: AEF717 |
Colegio: Santa Ursula
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Rosa Taype

Licencia: X12345678
Placa; AEF717 ®
Colegio: Santa Ursula

Marcela Anchorena
Licericia: X87654321
Placa: ABA123 _ O
Coleglo: Santa Ursula

Jhosep Andarima
Licencia: P12587456
Placa: CEG528 _ O
Coleglo: Santa Ursula
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