zegel
IPAE

ESCUELA DE EDUCACION SUPERIOR TECNOLOGICA
PRIVADA “ZEGEL IPAE”

PROGRAMA DE ESTUDIOS EN ADMINISTRACION DE
NEGOCIOS

PLATAFORMA WEB PARA LA COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS Y SERVICIOS QUE PROMUEVEN UN ESTILO DE VIDA
SALUDABLE

Proyecto de innovacién para optar el Grado Académico de Bachiller en Administracion de

Negocios

BRISSA DEL CIELO ESPINOZA CORREA
(0000-0001-8289-6426)

STIVEN ULISSES RUIDIAS HUERTAS
(0000-0003-3451-4168)

Piura — Peru
2023



Dedicatoria

A toda nuestra familia. Sobre todo, gracias a nuestros padres que nos apoyaron y
toleraron los malos momentos y momentos no tan malos. Gracias por ensefiarnos a enfrentar las

dificultades.



Indice General

RESUMEN EJECULIVO.....cuviiiiiiciie ittt ettt et et e e e e b e e e b e e s beeenteesbeeanreenreeas 9
(@F=T o1 (U1 [0 TN ISP PR PSRRI 11
Identificacion del problema u oportuNidad...........ccooviiiiiieiieiere s 11
Seleccion del Problema o Necesidad a ReSOIVEr ... 11
Acerca del Problema....... ..o 13

Validacion del ProDIEMA. .........ccoiiiieiese e enes 16
DeSCrPCION el CHIBNTE......civiieiiiteeieie et 19
(@F=T o 11 10 (o N 1 OSSOSO RSP 20
Disefio del producto 0 SErviCio INNOVAAOY ............cciiiiiiiiieiere e 20
Aplicacion de la metodologia Design Thinking ..........coeveeiiriiinineneeeese e 20

FaSe 08 BMPALIA ..o e 20

D] ] T USSR 21

o =T OSSR USROS 23

PrOTOTIPAT ... vttt bbbttt 25

EVAIUAE ... ns 30
Caracteristicas del producto o servicio innovador validado .............cccceveveveniiniincnenn, 35
(@F=T o 11 10 (o 0 1 1 RSP TTRSPR 43
Elaboracion del modelo de NEJOCIO ........cvviieiieieiie e 43
Definicion de la propuesta de valor del NEJOCIO. .......c.cccveveeieiieeii e 43
Elaboracion del lienzo de modelo de NEJOCIO. ......c.ecvevveiieeieciee e 44
Descripcion del prototipo de 1anzami€nto. .........cccveeeiieie s 45

(@2=T o1 (U1 [0 T8 Y USROS 48



Validacion del modelo de NEYOCIO.........ccuiiieie i 48
Aplicacion de la metodologia Lean Startup.........ccccecveieeieeieiieie e 48
Descripcion del modelo de negocio validado ............ccccvevviiiiiciicce e 54

(0= T o1 (U1 [0 1Y USRS PRPSPROSON 60

ANAlisis de 1a rentabilidad............oooiiiiiiii s 60
Estimacidn del tamafio del mercado, demanda proyectada y proyeccién de ingresos. .... 60

Tamao 08 MEFCAUOD. ......ccueeiiieieiie et 60
Determinacion de las necesidades de inversion y financiamiento. ............ccccocceevevieennnne. 62
INVEISION TANGIDIE ..ot re e 63

INVersion INtaNGIbIE ...........cviiieee e 64

Estimacidn de costos, clasificacion de costos en fijos y variables. Determinacion del

PUNEO A€ EQUITTONIO. ... 68
FIUjO de Caja PrOYECTATO .......eeuiiiiiieee e 70
Evaluacion econdmica y financiera: Calculo de VAN Y TIR ..o 72
(@F=T o 11 (0] [ IV TSP 73
(@0 0] 11 E5] o] 1= USSP 73
[ eTole] g T=T oo F= ot o] L= USSP 74
Referencias DIDIIOGIrAfiCas .........ooiiiiiie e 75



Indice de Tablas

Tabla 1. Matriz de ProbIEMAS. ..o s 13
Tabla 2. Hipotesis Cliente-Problema. ...........cc.ooi i 16
Tabla 3. Resumen de los resultados de a entrevista. ...........cceoereieiiiiiiiiee 18
Tabla 4. Mapa Usuario + Necesidad + INSight. ..., 22
Tabla 5. Malla receptora de informacion. ............cc.ooeeiiiiciicie e 38
TADIA 6. CANVAS. ....c.eeeiitiitieiee et bbbttt bbbt b bt ettt b bbb 44
TabIa 7. NUBVO CANVAS. ....eviiiiiiiiieieite ittt bbbttt b bbbt 54
Tabla 8. Estimacion del tamafio del Mercado. ...........cooeieieiiiiiiceee e 60
Tabla 9. Demanda ProYECTAUA. ..........ccviiiiiiei ettt 60
Tabla 10. Demanda proyectada por ProdUCTO. ...........coeieriiieieieie e 61
Tabla 11. ProyecCiOn e INQIESOS. .......ciueieirieiererierieiestesteseereste et ste st e et st e et sbeseesesbeseesesseneas 61
Tabla 12. INVEISION TOTAL ....cviiieieicc bt 62
Tabla 13. Aportacion POr CAUA SOCIO. .....cveuerueieierieieieie sttt sttt sttt see e sne e 62
Tabla 14. MaqUINAria Y EUIPO. .....ccueitiitirieeiieieierie sttt sb ettt e e bbbt nbe e enes 63
Tabla 15. MUEDIES Y BNSEIES. ..ottt bttt 63
Tabla 16. COMPIEMENTATIOS. .....veveiiiesieeie e ee e se s sre e te e ste et e eraesreesteeseesseesaeeneesreenseeneeans 64
Tabla 17. Gastos de formalizaCion............ccoeeiiiniiiiiee e 64
Tabla 18. Requerimiento de alqUIIEr..........c.oov oo 65
Tabla 19. Gastos A8 MarKELING. ......c.coveieiieieee et sae e sreenreenee e 65
Tabla 20. Capital de trabajo. ......cc.eciveiiee e 65

Tabla 21.

PIOTUCTOS. ...ttt e e et e ettt e e e e e e e e et e e e e e e e eennnes 66



Tabla 22.

Tabla 23.

Tabla 24.

Tabla 25.

Tabla 26.

Tabla 27.

Tabla 28.

Tabla 29.

Tabla 30.

Tabla 31.

SEIVICIOS DASICOS. ...ttt 66
UtIES A8 OFICINAL ..cvucveececeeeeee ettt 67
Personal €N PIanilla. ... 67
COStOS VAITADIES. ... 68
@70 151 (0 LS 1 0L TSRS RPPP PRSPPI 68
PUNto de eqUITIDIIO. .......ooiieee e 69
Punto de equilibrio por cada ProduCtO. ..........ccceeiieiiiiiic e 69
Flujo de Cajaen Meses €l AR L. .....ccooiiiiiiiiie e 70
Flujo de caja proyectado N 5 af0S. .......cceciiiiiiiiiieiie e 71
COK, VAN Y TIR. ettt ettt sttt e et in e b e e nneantee s 72



Indice de Figuras

Figura 1. Lista de problEmMas..........couiiiiiiiieiie ettt 11
Figura 2. Arhol de PrODIBMAS. ............cceueveerieeceeieeeieseeeeseeie s esas s en e 15
Figura 3. FICha EXPIOTatOria. ......ccveiiiiieiieiesee ettt nae s 17
Figura 4. Arquetipo del CHENTE. ......eiiiie e et ae s 19
Figura 5. Mapa de 1a EMPALIA. .....cceiiiiiiiieieieese ettt et 20
Figura 6. Perfil del USUAITO. .........ooiiiiiiiiieee e 21
Figura 7. LIUVIA 08 TABAS. ......c.veiiieieiiiieeeee e 23
Figura 8. Mapa de INNOVACION/REIEVANCIA. ........ccoiueiiiiiiiiiec e 24
Figura 9. Prototipo bésico de la plataforma web (1)........ccooeiiiiiiiinieiieee e 25
Figura 10. Prototipo basico de la plataforma web (2)........ccoooiiiinniieee e 26
Figura 11. Prototipo avanzado de la plataforma web (1). ... 27
Figura 12. Prototipo avanzado de la plataforma web (2). ..., 28
Figura 13. Prototipo avanzado de la plataforma web (3). ..., 29
Figura 14. Aceptacion de la idea de NEJOCIO. ........ccereiririeieiieeee s 31
Figura 15. Consumo de 10S PrOTUCTOS. ........ccveieieiiiiesiesiesiee e 31
Figura 16. Problema @ reSOIVET. .........cooiiiiieee e 32
Figura 17. Apreciacion visual de 1a pagina Web. ..o 33
Figura 18. Contenido de [a WeD. ........cov i 33
Figura 19. Recomendacion de 10S ProdUCTOS. ........c.ccveiierieiieieeie e se e ee e e 34
Figura 20. CUESLIONAITO VIFTUAL .......c.oiieiieieiiece et esnee e 35

Figura 21.

Resultados de la Pregunta 1 del Cuestionario virtual. .............ccccveveiiieieiieieese e 35



Figura 22.
Figura 23.
Figura 24.
Figura 25.
Figura 26.
Figura 27.
Figura 28.
Figura 29.
Figura 30.
Figura 31.
Figura 32.
Figura 33.

Figura 34.

Resultados de la Pregunta 2 del Cuestionario virtual. .............cccccveveiieveiieiiccecee, 36
Resultados de la Pregunta 3 del Cuestionario virtual. .............cccccoeveiviieiieiicce e, 36
Resultados de la Pregunta 4 del Cuestionario virtual. .............ccccoeveiveieiiesicce e, 37
Resultados de la Pregunta 5 del Cuestionario virtual. ............cccocoeiveiiiiiiiciie e, 37
Feed de la pagina de INStagram. .........c.coiveiiiieiieie e 39
Feed de la pagina de FAacebhOOK...........ccoviiiiiiiicc e 40
Packaging biodegradable para delivery y €nVio. .........ccccccevveieeveciic s 41
ZonAyuda (Generador A rECELAS).......ccuiiiiieiie et 42
Lienzo de propuesta de ValOr............ccviiiiiiiiiiiccie e 43
Prototipo de LanZamiBNtO..........oceeuiiieiieiesiie ettt 45
Actualizacion del Prototipo (1). .ccoeoeeieeieiieie ettt 50
Actualizacion del Prototipo (2). ..vcoeoeieieiiiiceeieiere e 51
Malla receptora de informacion Lean Starup. ........coccoeererrieneneneese e 53



Resumen Ejecutivo

El proyecto parte de cubrir la necesidad de llevar una vida mas saludable y activa para la
poblacion de Piura y Paita, que tienen un rango de edad de 20 a 39 afios, y que pertenecen al
nivel socioecondmico A, B y C. El proyecto toma los estudios que indican consecuencias
negativas en la poblacién que no lleva un control en su alimentacion, para dar una solucién
viable, facil y comoda, donde se brinden productos que los beneficien. Por ello, los 5 capitulos
siguientes, describen lo relacionado con la identificacién y validacion de la hipotesis del
problema a resolver, y la validacion de la idea de negocio. Con esta idea de negocio se formara la
empresa que entrard al mercado para satisfacer a los usuarios en general, y al segmento de
clientes definido. También, con las herramientas de estudio y con las diferentes fuentes que
brindan informacion y datos veraces utilizados durante todo el proyecto, se busca llevar el
proyecto dando uso del Design Thinking y la metodologia Lean Startup, la cual permite validar
los productos y crear el modelo de negocio final. Luego, con los resultados, se deriva y concluye
el andlisis y viabilidad que tendra la empresa dentro del mercado piurano y paitefio, desde siendo
una idea de negocio, hasta tener un prototipo realizado para iniciar la empresa. Se tiene previsto
iniciar operaciones con una inversion inicial de S/31,080; que sera financiada por dos socios con
participacion del 50% cada uno. Finalmente, se determina la viabilidad y rentabilidad del

proyecto, con un VAN de S/ 41,565.68 y la TIR del 54% que indica que el proyecto es aceptable.
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Introduccion

En el presente proyecto se pone en investigacion uno de los problemas que hoy en dia
ataca a la poblacién peruana, en un contexto post covid; y es que la obesidad y las consecuencias
que derivan de esta; como enfermedades cardiovasculares y las limitaciones en su vida diaria;
resultan perjudiciales para la salud publica. Asimismo, este problema termina relacionandose con
problemas de baja autoestima, inseguridades personales, depresion y ansiedad. Los cuales
empeoran la obesidad o no permiten que esta se vaya, por ello es preciso atender este problema
que cada vez tiene més incidencia en la poblacion.

Por ello, se ofrece una plataforma virtual interactiva; de manejo facil, simple e intuitiva;
donde encontraré categorias de productos e insumos, nutritivos y bajos en azucares. Ademas, de
una categoria de cuidado personal, servicio de nutricion guiada, ayuda psicoldgica y asesoria de
entrenamiento, en beneficio para su crecimiento personal. De esta forma la poblacién podra
consumir y preparar alimentos més saludables, asi como, cuidar su imagen personal. De esta
forma alcanzaré sus objetivos més rapidos ahorrando tiempo y dinero pues tendré los productos
en la puerta de tu casa con un solo clic.

En el desarrollo del trabajo de investigacion, se presentan las herramientas para definir el
problema; la hipétesis y los instrumentos para su validacion, también el método Design
Thinking, el lienzo del modelo de negocio y la aplicacién de la metodologia Lean Startup;
dandonos como resultado el arquetipo del cliente, el disefio de la plataforma con sus
caracteristicas validadas y la descripcion del modelo de negocio validado. Todo ello permite
realizar un estratégico andlisis financiero, en donde se observa su rentabilidad en el mediano
plazo y a partir de todo lo descrito por los autores, es donde surgen las conclusiones y

recomendaciones.
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Capitulo |

Identificacion del problema u oportunidad
Seleccion del Problema o Necesidad a Resolver
Para esta primera parte se han identificado problemas que hoy en dia vive la poblacion de
Piura y Paita en cuanto al estilo de vida de las personas.
Figura 1.

Lista de problemas.

Problema 2: Bajo nivel

Problema 1: Desorden
en la alimentacion y mal
estilo de vida.

de rendimiento
educativo por mala

Problema 3: Alto indice
de enfermedades
metabdlicas cronicas.

alimentacion.

Problema 4: Elevado
consumo de alimentos
altos en azUcares.

Para seleccionar el problema se ha tomado en cuenta seis criterios, para evaluar
posibilidades, que ayudaran a tomar la decisién de aportar un poco de investigacion en la
solucion a dicho problemay crear a su vez una adecuada y viable oportunidad de negocio.

Entre estos se tiene los siguientes:

e Interés (motivacion): Cada problema propuesto tiene que ser de mucho interés
para los integrantes del equipo de investigacion y a su vez se debe tener

conocimientos sobre estos 0 experiencias vividas u observadas.
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Factibilidad: Se refiere a que se pueda hacer cumplir las metas que se propongan
para el proyecto, viéndose como una oportunidad para la creacion de una posible
solucidn a través de un negocio.

Viabilidad economica: Cada problema debe tener acceso a los recursos
econémicos necesarios para una correcta investigacion logrando asi las metas y
objetivos que se propongan.

Impacto: Cada solucion a los problemas deben de influenciar positivamente en
las personas u sociedad y dejar una gran ensefianza respecto al tema con bases
cientificas o conocimiento empirico.

Transcendencia: Cada problema debe transcender en los Gltimos afios, teniendo
asi un acceso mayor a la informacién, a la que se tiene que concurrir para su

estudio.



13

Se ha decidido utilizar como herramienta para la seleccion del problema la Matriz
mostrada en la Tabla 1.
Tabla 1.

Matriz de Problemas.

Problema 1 Problema 2 Problema 3 Problema 4

Bajo _nl\_/el de Alto indice de Elevado
Desorden en la rendimiento enfermedades consumo de
Criterio Peso alimentaciony  educativo por " X
) ) metabolicas alimentos altos
estilo de vida. L cronicas en azucares
alimentacion. ' '
Puntaje Ponderado  Puntaje  Ponderado  Puntaje = Ponderado  Puntaje  Ponderado
Interés 25% 5 1.25 3 0.75 4 1 5 1.25
Factibilidad 16% 3 0.48 3 0.48 3 0.48 3 0.48
Vibilidad 00 0, 054 4 064 4 064 3 048
econdmica
Impacto 27% 5 1.35 4 1.08 5 1.35 4 1.08
Transcendencia 16% 4 0.64 4 0.64 4 0.64 4 0.64
Total 100% 4.36 3.59 411 3.93

Segun los resultados de la Matriz de Problema, el escogido fue el Desorden en la

alimentacion y estilo de vida de la poblacién en Piura y Paita.

Acerca del problema

Hoy en dia tras la pandemia, el 62.7% de la poblacion mayores a los 15 afios sufren con
un exceso en su peso, teniendo mayor prevalecia las mujeres (65.6%) que los hombres (59.5%)
dentro de este segmento. (MINSA, 2022), esto genera una alarma a nivel local, pues representa
un crecimiento elevado con respecto a los afios 2015 el cual este problema solo existia en un

35.5% de la poblacion. (INEi, 2015).
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Existe una gran cantidad de pobladores peruanos que tuvieron ciertos desordenes en su
alimentacion a causa de la covid-19, y esto se refleja en los aumentos de personas que acuden a
los establecimientos de salud por este servicio, el cual antes de pandemia de cada 10 solo 2 eran
diagnosticados con trastornos alimentarios; después del confinamiento, estas cifras se elevaron a
5 por cada 10 personas , esto indica que los casos se duplicaron dejando como consecuencia una
poblacion con sobre peso y obesidad. (Essalud, 2021)

Por otro lado, estos problemas derivan a tener una poblacién con alto indice de diabetes
en lo que va del afio, siendo un total de 32 mil pacientes diagnosticados desde que comenzé el
confinamiento, de los cuales, en el primer trimestre del 2022, se diagnosticaron mas de 9 mil
casos nuevos. Asi mismo CDC Per( informo que, de todos los pacientes registrados, el 98%
tiene diabetes tipo 2, el cual se relaciona de manera directa con el exceso de masa corporal

dentro de los organismos. (DGE, 2022)



15

Figura 2.

Arbol de Problemas.

Insomnio: Sino
logramos descansar como
nuestro cuerpo requiere, ese

Larga lista de ’ problema nocturno se va a

. reflejar en muchos otros
enfermedades: aspectos de nuestra vida. Baja autoestima:

"
. . /|
Diabetes E (An6nimo, 2021) 4/ Hoy en dia muchas personas
£

N e ey

Hipertension £ _basan su autoestima_en su
Presion arterial - imagen corporal y piensan
que estando de tal forma se
Obesidad sentiran mejor y, sobre todo,
Entre otras. conseguiran la aceptacion de
&} los demés y de ellas
mismas. (Fernandez, 2021)

T A v YR

YT TN -wﬁ("‘

BERR =2 e S £ e aeay

Desorden en la alimentacion y mal estilo de
vida de la poblacion de Piura y Paita.

—

\

Estrés ] ) ) )
/j Poco tiempo disponible
— para comprar alimentos
saludables.
""‘ e B ~
Sedentarismo. }
£
S ey ~ Trastornos
\ alimenticios.

Malos habitos
alimentarios. ) ~—

Nota: En el presente Arbol de Problemas, se ha dado a conocer algunos de las

principales dificultades que hoy en dia asechan en la poblacion.
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Validacion del Problema

Para hacer la investigacion, se inicié mediante la creacion de una Hipdtesis cliente-
problema, la cual se hizo bajo el planteamiento del problema a resolver, y que se describe en la
herramienta de investigacion expuesta en la Tabla 2.

Tabla 2.

Hipdtesis Cliente-Problema.

CLIENTE PROBLEMA SUPUESTO

No consume comida
Una persona

saludable debido a que
entre 20y 28

_ piensa gque es de mal
afos que vive

sabor.
en la ciudad
Piura, de nivel
Lleva una mala
socio
alimentacion pues
econémico B, Consume comida
SUERE POR prefiere consumir
le gustaria POR agradable pero TANTO
_ comida condimentada y
llevar una vida mala para su salud.

) saturada.
mas saludable

sin dejar de
comer Es propenso a sufrir de

alimentos que sobrepeso o tener

sean malos para colesterol.

su gusto.
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Meétodo de Validacion

Para la validacion de la hipotesis se realizé una entrevista a profundidad a un grupo
especifico de personas para tener una validacion cualitativa de esta, la cual busca como objetivo
que se brinden respuestas y opiniones mucho mas claras y concisas para una correcta validacion.

En la figura 3 se muestra la ficha exploratoria de preguntas utilizadas:

Figura 3.

Ficha Exploratoria.

/HIPOTESIS \

La poblacion de Piura y Paita, sufren desordenes en la alimentacién y llevan un mal
estilo de vida al no encontrar productos nutritivos de calidad y de bajo costo en la
puerta de su casa.

10 a 15 minutos por entrevista.

=

¢Consideras que tienes un estilo de vida saludable?

¢Con qué frecuencia mantienes habitos saludables?

3. ¢Piensas que la mayoria de las personas prefiere consumir comida chatarra y/o
condimentada que la comida saludable y organica? ;Por qué?

¢ Crees presentar algin problema en cuanto a tu alimentacion?

Segun tu alimentacion diaria, ¢consideras que te aportan algin beneficio a tu
salud?

o

o ks

Se realizaré entrevistas a 3 personas que tienen habitos saludables y a 3 personas que
no llevan una buena vida saludable actualmente.

& /




Tabla 3.

Resumen de los resultados de la entrevista.
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Resultado
Entrevista 1

Resultado
Entrevista 2

Resultado
Entrevista 3

Resultado
Entrevista 4

Resultado
Entrevista 5

Resultado
Entrevista 6

¢ Consideras que tienes un
estilo de vida saludable?

Si tengo un estilo de vida
saludable

Si, mayormente trato de
gue mi comida tenga 5
vegetales como minimo

Si, me gusta comer sano
e ir al gimnasio.

No.

No

No me considero con un
estilo de vida saludable
por carencia de tiempo.

¢ Con qué frecuencia
mantienes habitos
saludables?

Todos los dias

Casi siempre como
saludable y tomo agua a
diario, sin embargo, eso
no engloba todo, asi que
podria decir una
frecuencia regular

Casi todos los dias

Algunas veces.

Pocas veces.

Son muy pocas las veces
en las que puedo decir
que me cuido.

¢Piensas que la mayoria de las
personas prefiere consumir
comida chatarra y/o
condimentada que la comida
saludable y organica? ¢Por

Prefieren mas comida
chatarra porque esta mas
propensa en todos lados
y facil de adquirir

Quizas por tiempo, o por
comer algo mas rapido,
algo "mas rico", aunque
YO Creo que es méas por
no tener una buena

Si porque su obtencién es
mas rapida, ademas creo

que estan acostumbrados
a consumir comida

Si, ya que las personas
estan acostumbradas a
consumir comidas que no
son balanceadas.
Sumandole a esto que los
insumos para estas
comidas suelen ser mas

Si, porque resulta algo
econémico y mas
accesible respecto al
tiempo.

La comida chatarra,
como le llaman, tiene su
toque de sabrosura, y que
por lo que creo yo que
las consideran mucho
maés deliciosas.

algun beneficio a tu salud?

mejor mi rendimiento.

aporten hierro, asi
que dirfa que si

incorporan verduras.

. y sobre todo rica. informacion y ganas de | chatarra. . P
qué? cambiar tu vida accesibles y econémicos,
' por ejemplo, las harinas
como el arroz u otras.

) De hecho, si, hace poco
¢ Crees presentar algln PfObabr']e”r‘]e”Le Sli aunque i orobablement fui detectado con higado
problema en cuantoatu [No No, no creo presentar Si nﬁ me he hec oba glun d"rﬁ)ro. ablemente exceso graso, por motivos de
alimentacion? chequeo para saberlo con | de harinas. una alimentacién muy

! exactitud. desordenada.
En lo que es en mi p P . De vez en cuando como
. Si, la mayoria de mis
Segun tu alimentacién diaria metabolismo para tener alimentos trato de que Quizas, debido a que frutas, pero por falta de
) gun ' mas masa muscular y a . . . ' g tiempo, es que a veces no
¢consideras que te aportan sean vegetales que me Si Algunas comidas si. algunas veces se

se pueden comprar
cosas mas saludables.

Conclusion: La hipotesis queda validada bajo los resultados de la entrevista a profundidad mostrados en tabla 3.
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Descripcion del Cliente
Se planteo un prospecto con el formato - Arquetipo de Cliente.

Figura 4.

Arquetipo del Cliente

MARTIN ODAR GARCIA

DATOS PERSONALES
Sexo: Masculino

Edad: 26 arios
Estado civil: Soltero
Residencia: Paita
NSE: B

Ocupacion: Administrador de
empresas.

Ingresos: 2800 soles mensuales

HABITOS NECESIDADES METAS Y DESEOS GUSTOS Y AFICIONES

—Hacer actividades

que involucren a su —Brindar lo Tener un estilo Aficionado por
carrera. mejor para su de vida cuidar su imagen
_salir con amigos a familia. saludable que le personal y la de
caminar y pasar —Poder llegar a permita hacer su familia.
tiempo poniéndose estudiar una varias cosas a
al dia. maestria, pues la vez y poder
—Ayudar al planeta, quiere ascender llevar una vida
contribuyendo con en su puesto de tranquila sin
el cuidado de sus trabajo. miedo a una
plantas y reciclaje. posible

enfermedad.
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Capitulo 11

Disefio del producto o servicio innovador
Aplicacion de la metodologia Design Thinking
Fase de empatia

Figura 5.
Mapa de Empatia. --

/ (QUE PIENSA Y STENTE?

e Necesita mejorar su apariencia fisica para sentirse bien consigo mismo.
e  Quiere tener un estilo de vida saludable para poder evitar futuras enfermedades.

4 e  Susuefio y su objetivo es obtener un mejor aspecto fisico. _
CQUE Oyf? e  Desea sentirse mas aceptado por sus amigos. é’Q’Uf Vf?
e  Sus amigos le recomiendan comer . . .
saludablemente e  Personas con un estilo de vida mejor que
e Su mejor amiga le dice que acuda con INa que IIevac;aI. . |
profesionales en psicologia porque no es °° *  Nuevos productos organicos en el
solo un problema fisico, sino también mercado, los cuales d_|cen ser mejores que
mental los productos comerciales.

e  Su canal favorito de YouTube empieza a
transmitir consejos para no caer en
sobrepeso o adquirir otras enfermedades.

;QUE DICE Y HACE?

e Frecuenta gimnasios, pero no asiste siempre.
e Compra productos caros para tener un mejor estilo de vida.

ESFUERZOS RESULTADOS
e Esfuerzo econémico. e Tener un estilo de vida saludable que le permita hacer varias cosas a la
e Miedo a sufrir de alguna enfermedad debido al estilo de vida que vez y poder llevar una vida tranquila.
lleva. e  Aficionado por cuidar su imagen personal y de su familia.
k Comer comidas en la cual tengan ingredientes que son de su agrado. /
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Definir

El cliente, encuentra deficiencias en cuanto se traza la meta de asistir al gimnasio
semanalmente y comer saludable; sus razones: falta de tiempo para acudir al gimnasio y realizar
compras, esto hace que pierda la constancia y el aporte econdémico que realiza, sin lograr sus
objetivos.

Ya definido el problema, se caracteriza un perfil de usuario teniendo en cuenta aspectos
como la edad, ocupacion, comportamiento, aficiones, entre otros criterios. Asi se destacd, una
mujer de 27 afios que actualmente trabaja es ecofriendly, recién independizada, se preocupa por
la naturaleza, los animales y a veces come sano. Para poder comprar siempre piensa en el
producto, la calidad y el servicio, le gusta la idea de tener opciones innovadoras de productos
para comenzar un estilo de vida mas saludable. La siguiente es un perfil de Tamara Montalvo.
Figura 6.

Perfil del Usuario.

T amarna Tontalue

Profesion: Ingeniera de Sistemas
Edad: 27 arios
Salario: $/4200.00
Locacioén: Piura
Fuentes de Informacién: LinkedIn, Instagram,
Facebook.

Es una persona recién independizada, de vez en cuando
come sano y se ejercita, pero quiere comenzar a tener un
estilo de vida mucho mis saludable y aprender a cocinar
por ella misma. Es amante de la naturaleza y los o e
animales, por lo que consume productos ecofriendly.
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Segun los criterios que se han analizado, se procede a colocarlos en la formulacion del

reto creativo, el cual se muestra el mapa de Usuario + Necesidad + Insight.

Tabla 4.

Mapa Usuario + Necesidad + Insight.

DEFINIR

Tamara Montalvo

Cuidar su salud.

Diversas opciones
de productos para
empezar una vida
mas saludable.

Quiere ejercitarse
mas seguido, pero
no tiene tiempo
para ir al gimnasio.

Calidad y
confianza en
los productos.

Productos que
sean
ecofriendly
con
packaging
eco-amigable.

Asesorias de
entrenamiento
profesionales
que le permita
ejercitarse sin
gastar mucho
dinero.

e Cbémo podriamos hacer que Tamara Montalvo cuide su salud?

e ;Como podemos brindarle a Tamara Montalvo variedad de producto para que empiece su
estilo de vida més saludable?

e ;Como podriamos evitar que Tamara Montalvo tenga la necesidad de ejercitarse sin tener
que ir al gimnasio?




Idear
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En esta etapa, se realizd una lluvia de ideas para identificar soluciones al problema

principal.

Figura 7.

Lluvia de Ideas.

Tienda fisica
naturista.

Plataforma web para
la comercializacion
de productos y
servicios que
promueven un estilo
de vida saludable.

Desorden en la

Asesorfas a[tmenm/cwn
nutricionales con v mal estilo de
planes dietéticos. vida de (a

poblacion de

Piura vy Paita.

Gimnasio innovador.

Aplicacion de asesorias
de dietas para tener una
alimentacion mas
balanceada.

Vender jugos
naturales.

Nota: A traves de este mapa se han detallado las ideas clave destinadas a encontrar

oportunidades de mejora.



Las ideas consideradas durante la fase de lluvia de ideas se construyen en un mapa de
innovacion/relevancia, categorizado segun la innovacion y la relevancia de la solucién, para
ejecutar el desarrollo del modelo de negocio.

Figura 8.

Mapa de Innovacion/Relevancia.

Tapa de Innovacion / Relevancio

¢ Gimnasio innovador. ¢ Plataforma web para la

e Aplicacion de comercializacion de
asesorias de dietas productos y servicios
para tener una que promueven un estilo
alimentacién mas de vida saludable.
balanceada.

* Vender jugos naturales. ® Asesorias nutricionales
* Tienda fisica naturista. con planes dietéticos.

Segun el mapa la idea a trabajar en el proyecto sera la plataforma web para la

comercializacién de productos y servicios que promueven un estilo de vida saludable.

24
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Prototipar

Figura 9.
Prototipo bésico de la plataforma web (1).

Nombre de la plataforma web: ZONA LIFE
Caracteristicas: Prototipo de alta fidelidad, es decir, a escala real, este permitira poder
medir el grado de manejabilidad de la pagina web, asi como también obtener un feedback del

mismo por parte de los usuarios que estaran usandolo.

Inicio COMPRAR ASESORIAS BLOG SOBRE NOSOTROS "

Alimentos Nutricionales

Cuidacdo Psicolégicas
personal

REGUNTAS IRICUIN'I'I.S

ZONA LIFE

"Aqui va una frase alusiva de la marca”

RECOMENDACIONES PARA TI

Te ofrecemos productos ...... Z

Arroz Integral x 1 kg Aceite de Coco Té verde Arroz Integral x 1 kg

$/4.00 $/25.00 $/15.00 5/4.00
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Figura 10.

Prototipo bésico de la plataforma web (2).

Inicio COMPRAR ASESORIAS BLOG SOBRE NOSOTROS W

Te ofrecemos productos ......

Mantequilla de mani Queso en crema Granola

$/4.00 $/25.00 $/15.00 $/4.00

VER MAS PRODUCTOS

ASESORIAS NUTRICIONALES

ASESORIAS PSCICOLOGICAS

ASESORIAS DE ENTRENAMIENTO

Siguenos en Instagram @zonlife.pe

Compra Sostenible Serviclo al Chente Categorias del products
B SEGURD ¥ VERSFICADO
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Figura 11.

Prototipo avanzado de la plataforma web (1).

3 O 8 e geagiecom s snabin e v wo@
Zona life Inkele  Productos » - I asesorias ~ O

W

| 1- f'? LY

e

Quiero ayudarte a
superarte de tus problemas
de salud con una
alimentacion saludable y
adaptada a ti

{Quienes somos?

Somos una empresa dedicada a ayudar a las personas a cumplir sus objetivos,

Aol o de L s &

Suscribete gratis

A brissaescodSEgmail com tieh @

Wombire *

Correo electndnica *
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Figura 12.
Prototipo avanzado de la plataforma web (2)

LT 6 shesooegncon/veve/ronst P e 0@

Zona life ) Productos v

Productos

Alimentos

Cereales Bebldas e Infusiones Frutos secos Lacteos

Cuidado personal

Cremas
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Figura 13.

Prototipo avanzado de la plataforma web (3).

Zona life Productos « - | Asesorias » O

Contamos con una amplia red de profesionales a tu disposicion
las 24 horas del dia para ayudarte en tu camino...

Conoce miis sobre ellos...

f
—
—
v
. ,.‘- .
-
Beatriz Lozada Oscar Puentes
Palcologa de profesidn, con mas de § afos de experiencia gubandoe a Experto en mutricldn, con més de 10 ahos de éxperiencia apudando a
jovenss como U & camplic sus metas personales. . personas a camplic sus objerives de obtener una alimentacion sana y
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Evaluar
En esta etapa, se realiza una pequefia encuesta para saber como fue recibido el prototipo
de la pagina web Zona Life, y saber qué les gustdé mas, qué no les gusto, si les parecio util o no,

etc.

ENCUESTA:

¢ Te gusta la idea de negocio?
Si.
No.

¢ Consumes los productos ofrecidos?
Si.

Algunas veces.

No.

¢El problema descrito es uno a los que te estas enfrentando actualmente?
Si.
No.

¢La pagina web te parece visualmente atractiva? Marque del 1 al 5, en donde 1 es muy malay 5
es muy buena.
Muy mala. 1 —2 - 3 -4 -5 Muy buena.

¢ Qué te parece el contenido de la web?
Excelente.

Muy bueno.

Bueno.

Regular.

Le falta mas contenido.

¢Recomendarias a otras personas adquirir nuestros productos?
Si.

Tal vez.

No.
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RESULTADOS DE LA ENCUESTA:

Figura 14.

Aceptacion de la idea de negocio.

¢ Te gusta la idea de negocio?

23 respuestas

® si.
@ No.

Como se muestra en el gréfico anterior, al 100% de los participantes les agrado la idea de
negocio mencionada. Esto sefiala claramente que las personas encuestadas dan una buena

aceptacion del proyecto.

Figura 15.
Consumo de los productos.

¢Consumes los productos ofrecidos?
23 respuestas

® si
@ Algunas veces.
@ No.
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Como se muestra en la figura 15, la mayoria de las personas encuestadas consumen los
productos que se ofrecen, donde el 34.8% consume algunas veces y el 30.4% los consume
siempre. Lo cual nos sefiala, que podrian estar dispuestos a ser consumidores de la plataforma

web.

Figura 16.

Problema a resolver.

&LEl problema descrito es uno a los que estas enfrentando actualmente?

23 respuestas

®si
@ Mo,

Como se evidencia en la figura 16, el 60.9% de los participantes tiene como uno de sus
principales problemas el desorden en su alimentacion y estilo de vida, lo cual indica que el
proyecto puede ser una solucion al encontrar una opcion que les facilite resolver su problema, el

cual es ganar-ganar por las dos partes.
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Figura 17.

Apreciacion visual de la pagina web.

iLa pagina web te parece visualmente atractiva? Marque del 1 al 5, en donde 1 esmuy malay 5 es
muy buena.
23 respuestas

15

10 11 (47,8 %)
8(38,1 %)

0 {0 %) Q{0 %) SHith

Como se aprecia en el gréfico, a la mayor parte de los encuestadas les parecid
visualmente atractivo el prototipo y contenido mostrado de la pagina web. Lo cual es un buen

indicio para la validacion del proyecto.

Figura 18.

Contenido de la web.

¢ Qué te parece el contenido de la web?
23 respuestas

@ Excelente,
@ Muy buena,
@ Bueno,

@ Regular.

@ Le falta mss contenido.
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Segun la figura 18, la mayoria de los participantes tuvieron apreciaciones positivas en
cuanto al contenido ofrecido en el prototipo, siendo el 43.5% a los que le parecid excelente, el
39.1% muy bueno y el 17.4% bueno. Lo cual indica que el prototipo queda aprobado en cuanto a

nuestros primeros espectadores.

Figura 19.

Recomendacion de los productos.

i Recomendarias a otras personas adquirir nuestros productos?

23 respuestas

@ si
@ Tal vez

Como se muestra en la figura 19, el 82.6% de las personas encuestadas si recomendaria a
sus conocidos para que compren los productos. Lo cual sefiala, que las personas estan dispuestas

a compartir a sus conocidos la idea de negocio.
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Caracteristicas del producto o servicio innovador validado
Se realizo un cuestionario virtual para poder validar la idea y saber la opinion del publico.
A continuacidn, se muestran las preguntas y respuestas brindadas en el cuestionario.

Figura 20.

Cuestionario virtual.

1O N4

LiFe

Figura 21.

Resultados de la Pregunta 1 del Cuestionario virtual.

:Que te parece esta propuesta de negocio para solucion de este problema?

B respuestas

Me parece muy novedosa.

Muy buena, ya que ayuda a la salud de las personas
Buena

Novedoso e interesante

Es una excelente idea ya que estan al cuidado de las personas para que podamos tener un estilo de vida
mas saludable y provechoso.

Es una idea muy atractiva para un tipo de persona, es decir, aguellas que quieren y toman la decisidn de
cuidarse e invertir en ello. Por otro lado, es una idea de negocio que puede ayudar mucho y ser impulso
para promover de una forma distinta el cuidado personal.

Buena propuesta

Me parece una excelente opcion en especial para la gente joven que hoy en dia buscamos vivir una vida
sana y vernos bien, es una muy buena forma de ahorrar tiempo.



Figura 22.

Resultados de la Pregunta 2 del Cuestionario virtual.

¢ Qué expectativas tienes de esta plataforma web?

7 respuestas

Que pueda brindarme los mejores productos para llevar una vida mas saludable
Mis expectativas son de las mejores, entre ellas encontrar los productos para nuestra salud
Die superacion

Tengo grandes expectativas ya que espero que se me pueda ayudar a llevar una vida mas saludable con el
entrenamiento que podrian ofrecerme.

Espero sea muy interactiva asi como también de un facil manejo, para que no llegue a ser tediosa para
clientes que no usen mucho compras por Internet

Mos ayudan a infermarnos de una forma més rapida

Quiero encontrar productos de buena calidad que no encuentre en cualquier supermercado, quisiera probar
las asesorias de entrenamiento porque no tengo mucho tiempo para salir de mi casa.

Figura 23.

Resultados de la Pregunta 3 del Cuestionario virtual.

iEn qué podemos mejorar? ;Qué podriamos agregar o quitar?

B respuestas
Tener médicos que nos orienten sobre enfermedades y brindarnos asesoria en cuanto a los productos que
debemos consumir
En difundir
Llegar a mas clientes y obtener un amplio mercado

Se podria agregar un tipo de maquillaje natural, que no tenga muchos quimicos como los productos de
maquillaje que hay en tiendas asi como canales informativos que nos ayuden a generar mas conciencia y
conocimiento en nuestra alimentacion.

El prototipo se ve muy interesante, opino que como esta, esta muy bueno.
Todo bien

Uhmm creo que deben agregar una seccidn interactiva, que nos ayude a organizarnos y ahorrar tiempo.
Podria ser una pagina no tan formal y con un aspecto mas amigable.



Figura 24.
Resultados de la Pregunta 4 del Cuestionario virtual.

;Cuales serian tus dudas respecto a lo que estamos presentando?

B respuesias

Para que sirve cada producto.

En cuanto si los productos son confiables para nuestro consumo ya que hay empresas que ofrecen
productos y no son lo que ofrecen.

Multiples

Es confiable el método de obtener el producto

Si es que los materiales en los que presentan los productos son biodegradables
Hasta el momento no tenge dudas.

Mo hay dudas

¢Harian envios a todo el Perd? jPuado separar mis productos por adelantado? (Hay opcidn de recojo o sdlo
es delivery? ;Los asesores son profesionales?

Figura 25.

Resultados de la Pregunta 5 del Cuestionario virtual.

iQué solucién propondrias para este problema?
8 respuestas

Agregar detalles en la descripcidn del producto.

Que brinden la informacidn de los productos, si estan calidades por ente que se encarga de esto y que
pongan en la etigueta con informacién

Mejorar en la calidad de la informacion
Vverificar la confiabilidad hacia los clientes

Que Nos empecemos a preocupar mas por nuestra salud, veamos o escuchemos charlas que nos ayuden a
informarnos bien sobre lo gue tenemos que consumir y gque beneficios tienen estos alimentos de acuerdo
a un objetivo que quisiéramos alcanzar respecto a nuestra alimentacion y cuidado.

Una solucidn extra, es la de reunirse con entidades publicas, como hospitales, para promover una mejor
nutricion mas saludable con apoyo de cierto organismo.

Enviar mas informacién a correos

Una solucidén aparte de la que estan brindando seria hacer charlas yendo a colegios, universidades, etc;
sobre la importancia de tener una vida sana, también podrian hablar con las autoridades y por supuesto
utilizar las redes sociales ya que es el principal medio de influencia de hoy en dia.



Posteriormente, se construye la malla receptora para mostrar la informacién mas importante:

Tabla 5.

Malla receptora de informacion.

COSAS INTERESANTES

= Plalaforma novedosa.

« Ayuda a la salud de las personas v a poder tener un
estilo de vida mas saldable vy provechoso.

= Promueve el cuidado personal tanto fisico como
mienial.

(2 PREGUNTAS Y DUDAS

& - ;Paraqué sirve cada producto?
« ;s Los productos si son confiables?
« JLos materiales que utilizaran son biodegradables?

« Mejorar en la calidad de la informacién.

« Brindar la informacion de los productos de forma
detallada vy concisa.

* Reunirse con entidades pdblicas, como hospitales,
para promover una mejor nutricion mas saludable con
apoyo de cierto organismo. |,

= Brindar informacion detallada sobre los elementos
de cada producto.

= Cenftrarse en las redes sociales, no 0o
comercializar en la pagina web.

= Agregar una seccidn interactiva, que nos ayude a
organizamaos y ahorrar Bempo.

Hallazgos: Bas&ndose en las recomendaciones y vivencias del cuestionario realizado, se realizan algunas de las ideas nuevas que

brindan los participantes, asi como también analizar las criticas constructivas y darles una respuesta a las preguntas y dudas.

También se crean redes sociales como Instagram, TikTok y Facebook, también un packaging representativo de la marca.
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Figura 26.

Feed de la pagina de Instagram.

< zonalife.pe

3 48 17
Publicaciones Seguidores Seguidos

Zona Life
jucto/servici
Lo mejor esta en amarte y cuidarte
J Alimentos organicos

Cuidado personal.
P Asesorias profesionales.

Compra las 24 horas
Ver traduccion
@ zona-life.cms.webnode.pe
importpaita, espinoza_gustavo20 y 4 personas mas siguen esta cuenta

Siguiendo v Mensaje

R B0 (=

Clientes Tips (QrA? Contacto

Este medio sera utilizado principalmente para generar contenido de valor, compartir
fotografias de los productos y comunicar promociones u ofertas a los seguidores. Esta red social
permitird compartir Historias y Reels (que también seran compartidos en TikTok), las cuales
ayudaran conectar de manera interactiva con los clientes potenciales, ademas generara un trafico

a largo y mediano plazo.
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Figura 27.

Feed de la pagina de Facebook.

Zona Life

Detalles Publicaciones

Pagina - Producio/senace

SUGEnI Camios

Fotos

A

En este negocio, Facebook es una herramienta fundamental porque ayudaré a crear una
mayor influencia en los clientes a través de sus elementos visuales, asi como también lograr tener
una mejor interaccion con ellos por intermedio de la bandeja de entrada o comentarios. Por otra
parte, esta red social servird como un canal donde los usuarios puedan expresar sus diversas

opiniones acerca de los productos que brinda la empresa.
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Figura 28.

Packaging biodegradable para delivery y envio.

Zona Life se compromete en tener responsabilidad con el medio ambiente, por ello
ofrecera empaques de materiales biodegradables los cuales el cliente podra darles un segundo

uso, contribuyendo a la reduccion de la huella de carbono.

ZonAyuda

El usuario podra encontrar un generador de recetas con datos de internet, el cual consiste
en que el usuario podré agregar los ingredientes con los que desea hacer su comida y esta seccién
le arrojaré las principales y variadas recetas saludables qué puede preparar con dichos
ingredientes. Ademas, encontrara un planner para poder planificar sus comidas semanales, asi
podra llevar el control de su desayuno, almuerzo y cena, donde también lo tendra en formato
PDF para descargar. Esto sera con el fin de que el usuario pueda interactuar mas con la
plataforma web y generar a lazo a largo plazo, con el objetivo de aumente su consumo en el

futuro.
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Figura 29.

ZonAyuda (Generador de recetas).

Lige

ZONAYUDA

Q Buscar lo que quiera X

Q, platano, harina, huevos, mantequilla

husque de platano

l’u'n de platano




Capitulo 1

Elaboracion del modelo de negocio

Definicion de la propuesta de valor del negocio.

Figura 30.

Lienzo de propuesta de valor.

Sentirse bien con

Satisfacer el WD T
hambre con los
alimentos
adecuados
Alimentos Pégina web y Placer de cumplir
fitness proceso de tus objetivos con
navegacion y de la ayuda
| compra facil. necesaria.
S Servicio de

Puedes escoger los
productos para -
combinar con lo que te
apetece en ese
momento

Compra Asesorfas con

organizada profesionales

Productos de
todas las

categorias en

. Entrenerse
buena calidad .
mientras cumple

sus objetivos.

Comodidad en
la compra

Tomar decisiones
en su vida, trabajo

. . fo escuela.
Gestionar bien y

su tiempo.

entrenamientos ayuda

personalizados psicologica

Disponibilidad de
Variedad de  todos los productos.
precios en todos
Servicio de los productos.

nutricion

personalizada
Evita largas

colas.

Tiempo corto Recetas

de espera. féciles de

preparar.

Formar largas colas

No obtener

en los i I
.. isponibi
establecimien_tos P

en donde compra.

\

Tener que pasarse
mucho tiempo
preparando sus

alimentos.

los productos.

Planificar sus
hébitos.

/

Establecer

Cumplir con
lidad en su jornada

laboral.

mayor confianza

Precios muy COnsigo mismo.

elevados en

productos de
dudosa calidad.



Elaboracion del lienzo de modelo de negocio.

Provesdores de

Proyeccion a nuevas

necesaric a laz personas

hiantener clientes a

Tabla 6.
Canvas
SE0OCIOS CLAVES ACTIVIDADES CLAVE FROFUESTA DE VALOR E.II:'F".‘IEI].E; cow Los SEGMENTOS DE CLIENTES
. . o » Atencidn v captacion:
Empresas dedicadas al Promociones en la « Comercializacion de A travéz: de redes « Perzonas enfre los 20a 39
desarrollo de pagina web productos nutritivos. sociales, gfios com un  nivel
programas digitales v Difuzion organica dela [ Crear una  plataforma Googleads SU.EI-D-EEGHDME{!-B‘_'.-' C.
softuvare MArca. dende ayude a encontrar lo Motores de bisqueda » Gimnastas

¢« Personas con desordenes

o presentaciones de que guisran bajar o través de promociones alimenticios.
productos nutricionales empagues v captacicn aumentar de peso v descuentos. » Perzonas con poco tiempao
de nuevos productos. » Aumentar ventas . *f’ crecer nuestra red a 2 dizposicidn
mensuales de nosotros v los travéz de referemciasz
50C108 comerciales. de los clientes
captados.
RECTURS0S CLAVE CANALES
Soporte técnico para la # Pazina web
pagina web.
ESTRUCTURA DE COSTES FLUJO DE INGRESOS

Dominie web
Atencion al cliente

Productos de consumos fitness
Mantenimiento de la empresa

»  Azesorias

*  Venta de productos
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Descripcion del prototipo de lanzamiento.

Figura 31.

Prototipo de Lanzamiento.

Zona life

"

>

Quiero ayudarte a RN iy
superarte de tus

drsayinos satutehies

Nombre de la Web: Zona Life
Caracteristicas:
e Plataforma desarrollada en lenguaje nativo disefiada para PC’s, Smartphones y
Tablets.
e Los usuarios podran entrar a la pagina de manera gratuita, se les dara la opcion de
suscribirse para poder recibir ofertas y contenido exclusivo.
e Enel menu principal, el usuario podra encontrar los productos y servicios que
ofrece Zona Life, ademas algunas preguntas frecuentes, configuracion de

privacidad, términos y condiciones y contactanos.
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Inicio: Se mostrara el escaparate de marca y logo con la finalidad de poder posicionarnos
en la mente del consumidor y de igual forma se le sea mas facil identificarnos.

Comprar: En ese apartado, se encontrara el portafolio de productos subdivido en las
diferentes categorias que nuestra marca comercializara, asi como también se podra visualizar las
diferentes promociones y descuentos que se encuentren disponibles para dichos productos.
Como, por ejemplo:

— Hazlo Rapifacil: El usuario podra encontrar insumos de determinadas recetas
listos para ser preparados segun el objetivo que quiera lograr. Esto le permitira
realizar sus comidas de una forma mas rapido y fécil.

Ademas, podran visualizar un carrito de compras el cual mostrara todos aquellos
productos seleccionados para luego pasar con las pasarelas de pago y efectuar la compra.

Asesorias: En esta seccion se encontraran los servicios que Zona Life ofrecerd, tales
como Asesorias de Nutricion, Autoayuda personal y de Entrenamiento, en los cuales el usuario
se podra contactar con profesionales, quienes le brindaran ayuda en las diferentes areas
mencionadas.

Sobre Nosotros: El usuario podra hallar informacion sobre la empresa, tal como historia,
misidn, vision, contacto y diferentes enlaces que los redirigiran a las paginas de Instagram,
Facebook y WhatsApp empresarial.

ZonAyuda: El usuario podra encontrar un generador de recetas con datos de internet, el
cual consiste en que el usuario podra agregar los ingredientes con los que desea hacer su comida
y esta seccion le arrojard las principales y variadas recetas saludables qué puede preparar con

dichos ingredientes. Ademas, encontrara un planner para poder planificar sus comidas
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semanales, asi podréa llevar el control de su desayuno, almuerzo y cena, donde también lo tendra
en formato PDF para descargar.
Blog: Informacion detallada sobre consejos, tips de cocina, recetas, entrenamientos

gratuitos, noticias relacionadas sobre la vida saludable y salud mental, etc.
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Capitulo IV

Validacion del modelo de negocio

Aplicacion de la metodologia Lean Startup

Hipotesis

Esta hipdtesis esta planteada y basada al primer modelo de negocio, por ello, para la
primera validacion se va a iniciar el experimento buscando validar la hipotesis planteada: “La
poblacion piurana quiere mantener una vida activa y saludable consumiendo productos nutritivos
y llevando un asesoramiento completo”, bajo este supuesto se empieza a validar la hipotesis
sobre el verdadero interés que tiene la poblacién en la propuesta de valor y como perciben estos,
la idea de negocio.

Medir

Esta evaluacion se va a validar por medio de una pagina web, donde se invitara a los
potenciales clientes de manera virtual, y en donde se les hablara primero del producto, para luego
ser invitados a suscribirse dentro de la pagina web. El publico estara dentro de un rango de edad
de 20 a 39 afios, para asi conocer el interés que despierta y el nivel de aceptacion de la idea a
desarrollar, en la poblacion Piurana.

Para validar esta hipdtesis empezaremos con la creacion de un Producto Minimo Viable
(MVP) del negocio, es decir se lanzara un primer prototipo puesto en marcha, el cual contara con
las caracteristicas minimas del negocio. Este MVP se hara a través de la herramienta Google site,
la cual permitird, al iniciar la prueba, recopilar datos a través del conteo de nimeros de visitas
que tenga la pagina web, midiendo de esta manera el nivel de aceptacion que esta logre tener.

Una segunda manera de recopilar datos sera mediante la cantidad de suscriptores que

logre tener la pagina web, pues esta ayudara a ver un poco mas a profundidad el interés que
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tienen las personas por la pagina web, asi como también obtener todo tipo de criticas y opiniones
sobre esta.

A continuacidn, se dejara un enlace donde se muestra el MVP para que pueda ser visto y
de igual forma se dejaran fotos de este.

zona-life.cms.webnode.pe

En la recopilacién de encuestas realizadas a 30 personas que cumplian con el perfil del
arquetipo, se recolecto informacion sobre el MVP, invitandoles a suscribirse gratuitamente luego
de explicar la idea de negocio, con el fin de que la explicacion sea de su interés y luego de ello

solos se suscriban.


https://l.instagram.com/?u=http%3A%2F%2Fzona-life.cms.webnode.pe%2F&e=AT0qHzYM0radqC-LKmA_bJ76-KCPqXwZ5RIN2qW55mM4MpLUfCT4t8nT2M8L8EYWQCMgRxw3iNf7Zp93ATXyUC1ZwBLsnXqmyzoY9k7YXaxXLGxAhWxPkw

Figura 32.

Actualizacién del Prototipo (1).
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Figura 33.

Actualizacion del Prototipo (1).
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La puesta en accidn se realizé durante dos semanas en las cuales se realizé de manera

organica tanto presencial como por plataformas virtuales.

. , - i
E Datos de contacto & ¥ P B © B o m
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SAMIra AlBrama Cers
JuBna Lopez Calle
Alandra ATarama
Fermanda Salazer Chaver

JosE ViCOr ponzaes Cnsanio

Y este fue el resultado de las suscripciones obtenidas a las 30 personas, con lo que se dice
que mas del cuarenta por ciento estuvo interesado en suscribirse y obtener mas informacién
sobre nuestro negocio. Algunos comentarios obtenidos se muestran en la siguiente malla

receptora para mostrar la informacion de aprendizaje:



Figura 34.

Malla receptora de informacion Lean Starup.
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Hallazgos: En lo recopilado por los autores, los resultados del cuestionario muestran la validacion por parte de los usuarios, asi

como el aporte de muevas ideas y criticas para la mejora del proyecto.
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Descripcion del modelo de negocio validado

Tabla 7.

Nuevo Canvas.
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Una vez validada la hip6tesis mediante las pruebas de validacion realizadas, se desarrolld
el modelo de negocio final, detallando cada una de las partes con lo recogido hasta ahora, cabe
recalcar que este puede seguir cambiando segin nuevas pruebas o caracteristicas que le vayan
dando al negocio principal, pues este, al unir cuatro pilares de un negocio, tiene que ser
modificado una vez que se le hagan nuevas hipotesis en el futuro.

A continuacion, se describe brevemente cada uno de los modulos del lienzo del negocio:
Segmento de Clientes

Se toma en cuenta el arquetipo de cliente inicial y se responde la pregunta de: “;Quiénes
son nuestros clientes?”, se desarrolla la segmentacion de clientes en donde se tiene a la poblacion
piurana como principal mercado objetivo, con un rango de edad de entre los 20 y 39 afios, sin
importar género, ni nivel educativo especifico; personas con sobrepeso u obesidad, con
desordenes alimenticios y con problemas cardiovasculares o enfermedades metabolicas cronicas
causadas por una mala alimentacion o falta de habitos saludables, o simplemente cualquier
deportista que disponga de poco tiempo.

Este segmento de rango de edad busca superarse a si mismo tanto en lo fisico como en lo
mental, por eso, estas tienen un estilo de vida sofisticado, y una personalidad liberal que siguen
tendencias de consumo, y con actitudes sociales o poco sociales.

Propuesta de Valor

En concordancia con el arquetipo de cliente establecido, se brinda una solucion para los
diferentes problemas que se acogen hoy en dia, con la creacion de una herramienta web donde
puedan encontrar productos y a su vez puedan conectar con profesionales o una comunidad que
busca lo mismo. Por ello, en la plataforma web se muestran los diferentes productos y servicios

que seran brindados a los clientes que vienen buscando reducir el sobrepeso y aumentar masa
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muscular con una alimentacion adecuada, asi como también, reducir y controlar los problemas
con enfermedades metabolicas cronicas como lo son la diabetes, colesterol, etc. También, los
clientes podran contar con acompafiamiento personalizado en sus entrenamientos fisicos como
mental. Asi, ellos obtienen productos de calidad en la puerta de su casa solo cliqueando desde un
ordenador o dispositivo movil.

Canales

En los canales, se brinda una plataforma web como escaparate para dar a conocer los
diferentes productos y servicios de la empresa, a los clientes; siendo un canal directo para la
empresa, pues esta plataforma sera el medio directo para que los clientes puedan obtener dichos
productos acompafiados de un servicio de delivery el cual hara que su pedido llegue hasta la
puerta de casa. Con ello también se busca seguir tomando datos sobre qué tan aceptada esta la
propuesta de valor para los diferentes clientes nuevos que se prospecten.

También se brindara el servicio postventa para poder resolver dudas o recibir sugerencias
de parte de los clientes, donde estos obtendran un seguimiento por parte del negocio a través de
las diferentes redes sociales.

Relacidon con los Clientes

Para el modulo de relacion con el cliente se tiene en cuenta tres puntos del embudo de
ventas: la captacion, fidelizacion y crecimiento de cartera.

En cuanto a la captacion, se usan estrategias en redes sociales donde se muestre
contenido que aporte valor al prospecto sin ser cliente, de esta forma se ofrece las diferentes
soluciones para los problemas que le acogen. También se realiza publicidad a través de Google

Ads de tipo SEO y SEM para captar clientes a través de los motores de busqueda.
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Para mantener y fidelizar a los clientes, se realizaran campafas, promociones y
descuentos de diferentes productos, asi como también el programa de acumulacion de puntos
para obtener descuentos en los planes de entrenamientos y asesorias.

En cuanto al crecimiento de cartera se haran campafias donde se llamaran a referidos o
nuevos prospectos brindados por los clientes o de alguna forma tratar de que estos continlen
comprando constantemente los productos.

Flujo de Ingresos

En este mddulo se explica sobre la manera en la que se generan ingresos para el negocio.
Una de las formas, es a través de la venta de los productos a ofrecer, como alimentos y productos
de cuidado personal. Otra forma es a través de las asesorias de entrenamiento de Unico pago, en
donde vas a encontrar asesorias de entrenamiento de acuerdo con tu objetivo junto al plan
nutricional, todo esto estard a costo de un Unico pago de suscripcion para poder obtenerlos.

Y por ultimo también se genera ingresos mediante comisiones para asesorias con
psicologos expertos para el acompafiamiento y seguimiento de los clientes.

En cuanto a los medios de pago, se contara con transferencia bancarias, pagos por
billeteras moviles como Yape, Plin y Tunki. De igual forma se contard con POS virtual donde se
haran cobros con tarjetas de crédito.

Recursos Clave

Para este modulo se da a conocer los recursos clave que tendra el negocio, como lo es el
recurso humano, para ello se va a contar con especialistas en la materia de nutricion, psicologia y
entrenamiento. Asi como también personal de soporte técnico para la pagina web que estara
dispuesto como soporte y pieza clave para el marketing digital de la empresa basandose en

planes y estrategias para el crecimiento de la comunidad.
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El recurso fisico, que vienen siendo los productos; estos seran productos de alta calidad
garantizada, para que atraiga a los clientes y de esa forma ganar su confianza.

Infraestructura del negocio: En este se tiene en cuenta el almacén y la oficina, asi como
la adecuacion de estos, para que estén aptos para el funcionamiento del negocio.

Actividades Clave

Este mddulo describe las actividades claves que tendra el negocio para ser puesto en
marcha y funcione correctamente; empezando con el disefio de los empaques y la
comercializacién de los productos; la difusién y marketing de la pagina web, asi como una previa
adaptacion del almacén y oficina del negocio.

La primera actividad es clave pues dara a conocer la calidad de los productos y servicios;
y la segunda nos daré a conocer a nuevos clientes. De esta forma se aumentan los posibles
clientes organicamente o de forma pagada. La adecuacion del local y de la oficina, es clave para
empezar a operar dentro del mercado.

Luego, también se creard un blog en donde se brindara informacion gratuita
constantemente con diferentes temas relacionados con los problemas de los clientes y su
respectiva solucidn, de esta forma se crea una comunidad para estar cerca del cliente y hacer un
mejor seguimiento a estos.

Socios Claves

En este mddulo se ve quiénes serdn los socios claves para el negocio donde estaran
proveedores y todos los socios que contribuyen al funcionamiento del negocio. Desde esta
perspectiva se tendran alianzas con marcas conocidas en el mercado para comercializar sus

productos y que estos puedan ser exhibidos en nuestra web.
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Otro socio clave es el proveedor del dominio web, pues proveeran la pagina web que es
el principal activo de la empresa, después de ello, el soporte técnico para el sitio web, que sera
quien nos de seguridad ante riesgos. Y por ultimo se tendra a los asesores (nutricionista,

psicologos y entrenadores) quienes proveeran de sus servicios mediante la pagina web.

Estructura de costos

En este mddulo no se entra en detalle en el tema de costos, ya que sera explicado en la
parte del capitulo cinco de este proyecto, pero se mencionaran algunos de ellos.

Costos Fijos

Estos son:

- Alquiler de la pagina o dominio web y servicios de mantenimiento para la web.

- Salarios de todo nuestro equipo de trabajo.

- Los gastos por publicidad en redes sociales y motores de busqueda.

- Alquiler y adecuacion de almacén y oficina del negocio.

Costos Variables

Estos dependeran del nivel de ventas y comercializacion que se obtengan durante el mes

para determinarlos.
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Capitulo V

Analisis de la rentabilidad

Estimacion del tamafio del mercado, demanda proyectada y proyeccion de ingresos.
Tamafio de mercado

Est& formado por un segmento de la poblacion de 20 a 39 afios del nivel socio econémico
ABC de la ciudad de Piura y Paita. Les gusta tener un estilo de vida saludable tanto como fisica y
mental, son innovadores en el consumo y cazadores de tendencias. Son muy modernos,
educados, liberales, cosmopolitas y valoran mucho la imagen personal. (Arellano, 2022). Ellos
en un futuro podran acceder a los productos y beneficios que brindara Zona Life.
Tabla 8.

Estimacion del tamafo del mercado.

Poblacion de la ciudad de Piura y Paita 663821
Hombres y mujeres de 20 a 39 afios de edad 305297
NSE (ABC) 28%
Participacién en el mercado 5%
Mercado meta » 4274

Como resultado se ha estimado 4274 de personas como mercado meta disponible.

Tabla 9.

Demanda proyectada.

ANO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MERCADO 4274 4616 4985 5384 5815

Para el escenario de ventas unitarias se utilizo el porcentaje de incremento del consumo
saludable en Perd, que va del 5% al 10% aproximadamente. Todo es basado a un pronostico

realizado a la fuente del Diario Gestion. (Gestion, 2017).
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Demanda proyectada por producto.
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PRODUCTO % ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
Arroz integral Skg 35% 1496 1616 1745 1884 2035
Aceite de coco 500 gr 20% 855 923 997 1077 1163
Leche de almendras 1 Lt 15% 641 692 748 808 872
Endulzante natural 450 gr 15% 641 692 748 808 872
Avena integral 9kg 15% 641 692 748 808 872
TOTAL 100% 4274 4616 4985 5384 5815

Para la demanda proyectada, se hizo la aplicacion de una encuesta a un grupo de personas

que se acogen al arquetipo de cliente, en la cual previamente se ha estimado la muestra estudiada

y es mostrada en el anexo 05. Para analizar méas a detalle la demanda proyectada por productos

se ha elegido los cinco productos principales segun la encuesta realizada, que se muestra en el

anexo 15, y da referencia a los productos que los clientes compran con mas frecuencia, y con

esto se determina las previsiones de ventas.

Tabla 11.

Proyeccion de ingresos.

PRODUCTO & % ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO S
S - S/ 3 S/ 3 S/
Aoz integral Skg 55 o 3% 3011.0 35,543.00 38,387.41 4145840 44775.07
Aceite de coco 500 S 205 S/ S S/ S S
or 20.50 % 2521753 2723493 20.413.73 31.766.83 34.308.17
Leche de almendras S 150 1) S 1) S 5
1Lt 24.00 o 15,386.07 16,617.93 17,047.36 10,383.15 20,033.80
Endulzante natural S 5o S/ S S/ S S
450 gr 39.00 3% 3500382 27.004.13 2016446 3149762 3401743
Avena integral Okg > 15% s S s S s
: 45.00 28,850.57 31,158.61 33,651.30 3634340  39.250.88
100 7]
TOTAL s 12736991 SI3TSOS0  S4ES6426  S60MO40 oo
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Determinacion de las necesidades de inversién y financiamiento.

En el siguiente cuadro se detalla la inversion total requerida para el inicio del proyecto,
como inversion inicial de S/31,079.94.
Tabla 12.

Inversion Total.

INVERSION TOTAL

Rubros Unid de medida Total

I. Inversion fija 5/ 15,185.18
A. Inversion fija Tangible s/ 10.945.80
MAQUINARIA Y EQUIPO Global S/ 9.167.90
MUEBLES Global 8/ 1.537.00
COMPLEMENTARIOS Global S/ 24050
B. Inversion fija Intangible 5/ 4,239.38
GASTOS DE CONSTITUCION Global S/ 236399
SEEVICIOS DE REQUERIMIENTO Global 5/ 1.500.00
PUBLICIDAD Global S/ 37539
II. Capital de trabajo s/ 15.894.76
INSUMOS mes s/ 9.437.00
SERVICIOS mes 5/ 925.00
MATERIALES DE OFICINA mes S/ 11730
CATA unid 5/ 1.200.00
SUELDOS mes 8/ 421546

TOTAL DE INVERSION 5/ 31.,079.94

La inversion inicial estara cubierta por dos socios, en la siguiente tabla esta el detalle:

Tabla 13.

Aportacién por cada socio.

SOCIO A (50%) Espinoza Correa, Brissa. S/ 15,540
SOCIO B (50%) Ruidias Huertas, Stiven S/ 15,540
TOTAL S/ 31,080
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Inversién Tangible
Se va a invertir en maquinaria y equipos de mayor necesidad para la oficina, se ha
buscado los elementos méas importantes para el buen funcionamiento de Zona Life.

Tabla 14.

Magquinaria y equipo.

VALOR

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO TOTAL

(5/.)
(S1)

Camara fotografica Canon Eos Rebel L7 1 5/1.395.00 &5 1.595.00
Celular Xiaomi Redmi Note 10 Pro 128gb 2 S/ 559.00  $/1118.00
Moto Scooter Electrico 1 $/3.800.00  S/3.800.00
Laptop Lenovo IdeaPad 1 /199990 S/ 1.999.90

Impresora Epson L3250 1 S/ 655.00 $/655.00
TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO $/9,167.90

Se ha seleccionado una lista de activos tangibles necesarios para optimizar la gestion del
negocio para proporcionar un servicio de calidad para cumplir con las expectativas del publico
objetivo. Como tal, la lista de herramientas presentada en la tabla esta presupuestada.

Tabla 15.

Muebles y enseres.

VALOR TOTAL
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO (S/) ()
Escritorio de oficina 2 5/199.00 S/ 398.00
Silla 4 5/75.00 S/ 300.00
Estante de metal 1 5/ 89.00 5/ 89.00
Vitrina 4 S/ 250.00 5/ 750.00
TOTAL MUEBLES S/ 1,537.00

Se ha decidido empezar con lo mas indispensable para evitar sobrecostos en el plan

financiero, lo cual se refleja en la tabla 16.



Tabla 16.

Complementarios.
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DESCRIPCION CANTIDAD P.U. (S)) T?ST;L
Bidon de agua 1 S/ 8.00 S/ 8.00
1 S/ 1500 S/ 15.00

I S/170.00  $/170.00

Extintor 2kg I S/ 4790 S/ 47.90
TOTAL COMPLEMENTARIOS $/240.90

negocio. Como total se tiene S/ 10,945.80 de Activo Tangible.

Inversion Intangible

Tabla 17.

Gastos de formalizacion.

Dentro de esta tabla, se esta detallando las indumentarias necesarias para dar inicio al

DESCRIPCION P.U SOLES VALOR
Registro de marca en Indecopi §/534.99 S/534.99
Constitucion de la empresa 5/1,200.00 5/1,200.00
Licencia de funcionamiento y defensa civil S/ 230.00 5/230.00
Certificacion sanitaria Principios Generales de Higiene 5/ 69.00 5/69.00
Libros contables: legalizacion S/ 250.00 5/250.00
Movilidad v otros S/ 80.00 S/80.00
S/2,363.99

Los gastos para la constitucion de la empresa son un requisito necesario y basico para la

ejecucion del proyecto, por lo tanto, se ha considerado en detalle en la tabla 17, y el monto total

es de S/2,363.99.



Tabla 18.

Requerimiento de alquiler.
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S Unidad de . Precio
Descripcion Medida Cantidad P.U Total
Contrato de ﬂlqmlr:ar de oficina y Mensual " /750,00 S/ 1.500.00
garantia.
TOTAL S/1,500.00
Tabla 19.
Gastos de Marketing.
Descripcion Unid de Medida Cantidad P.U Precio Total
Publicidad Mensual 1 S/250.00  S/250.00
Pagina web (Dominio) Mensual 1 5/24.99 S/24.99
Hosting Mensual 1 5/35.40 5/35.40
Comision Izipay Mensual 1 S/65.00 S/65.00
TOTAL §/375.39

Estos son los requisitos necesarios para poder poner en puesta en marcha la pagina web.

Como total se tiene S/ 4,239.38 de Activo Intangible.

Tabla 20.

Capital de trabajo.

COSTO
CONCEPTO UNIDAD CANTIDAD P.U. TOTAL S/.

I. CAJA CHICA
Insumos o productos Mes 1 s/ 9.437.00 &/ 9.437.00
Caja Unidad 1 5/ 1,200.00 S/ 1.200.00
II. SERVICIOS
Luz, agua, plan Claro, -y g ! s/ 925.00 S/ 925.00
alquiler
III. GASTOS ADMINISTRATIVOS
Materiales de oficina Mes | 5/ 117.30 S/ 117.30
Sueldos Mes 1 S/ 421546 S/ 4.215.46

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO S/ 15,894.76
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En la tabla 20 titulada como Capital de trabajo, se muestran los recursos necesarios para

la empresa con el objetivo de poder realizar operaciones con normalidad (Prestamype, 2023).

Tabla 21.

Productos o Insumos.

Descripcion Unid de Medida Cantidad PU Precio Total
APROZINTEGERAL 3KG Saco 100 & 977 & 97700
ACEITE DE COCO 300 GE. Botella 100 s/ 1210 & 1,210.04
LECHEDE ALMENDEASILT Botella 50 sf 1050 & 525.00
ENDULZANTE NATUEAL 430 GR. Bolza 50 s 1700 & 830.00
AVENA INTEGRAL 9KG Saco 50 s 1750 & 875.00
Otros productos Bolsas 100 s s000 &5 5,000.00

TOTAL & 9.437.00

Se ha tomado en cuenta los productos de la proyeccion de ingresos, ademas hay otro

monto de S/5000.00 para los demas productos que se va a ofrecer.

Tabla 22.

Servicios basicos.

Descripcion Unidad  Cantidad P.U Total (5/.)
Agua Mes 1 5/25.00 S/ 25.00
Luz Mes | S/80.00 S/ 80.00
Internet Mes | S/70.00 S/ 70.00
Alquiler local mes 1 5/750.00 5/ 750.00
TOTAL S/ 925.00

En la tabla 22 se muestran los servicios basicos que la empresa va a necesitar en cuanto a

la oficina de trabajo, teniendo como total de gasto S/925.00 mensuales.



Tabla 23.

Utiles de oficina.
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Descripcion Unid de Medida Cantidad P.U Precio Total
Folders manila Docena 1 5/2.50 S/ 2.50
Hojas bond A4 Medio millar 3 S/15.00 S/45.00

Calculadora Unidad 2 S/22.90 S/ 45.80

Archivadores Unidad 3 S/6.00 S/ 18.00

Lapiceros Docena 2 S/3.00 S/ 6.00
TOTAL S/117.30

Los utiles de oficina son necesarios para las actividades administrativas de Zona Life, los

cuales se han considerado los materiales mas basicos.

Tabla 24.

Personal en Planilla.

APORTES DE LA EMPRESA

CARGO SUELDO —Y TOTAL TOTAL
NETO o0 VACACIONES CTS MENSUAL  ANUAL
Gerente /Administrador ~ 8/1,500.00 813500 &/ 62.50 S/ §/1,697.50  §/20,370.00
Asistente Admimistrative  5/102500 59225 5 427 5/- 8/1,15996 5/13,919.50
Marketero $/1,200.00 810800 & 50.00 S/- S/1,358.00  §/16,296.00
TOTAL 5/3,7125.00 5720025 5/ 9171 5/421546  5/50,585.50

La tabla 24, se ha realizado basandose en el Régimen Laboral Remype, en donde dicha

tabla detalla los beneficios que cada colaborador tiene.
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Estimacion de costos, clasificacion de costos en fijos y variables. Determinacion del punto
de equilibrio.
Tabla 25.

Costos Variables.

COSTO (CON
PRODUCTO IGV)
ARROZ INTEGRAL 5KG Costo total 9.1
Costo Uni 79
+Empaque 12
ACEITE DE COCO 300 GR. Costo total 114
Costo Uni 10.9
+Empaque 0.3
LECHE DE ALMENDRAS 1LT Costo total g
Costo Uni 3.3
+Empaque 0.3
ENDULZANTE NATUPAL 450 GR Costo total 17
Caosto Uni 16.3
+Empaque 0.3
AVENA INTEGRAL 9KG Costo total 16
Costo Uni 55
+Empaque 035

Los costos variables estdn compuestos por los productos comprados a precio por mayor,
incluyendo el costo de empaque.
Tabla 26.

Costos Fijos.

DESCRIPCION GASTO MENSUAL

GASTOS ADMINISTRATIVOS 5/ 5.200.46
Alquiler del local 8/ 750.00
Planilla 5/4.215 46
Luz 5/ 70.00
Agua S/ 25.00
Internet 5/ 50.00
Contador 5/ 150.00
GASTOS DE VENTA 5/ 575.39
Publicidad 8/375.39
Delivery 5/200.00

5/5,835.85




Tabla 27.

Punto de equilibrio.

ARROZ ACEITE LECHEDE ENDULZANTE AVENA
DETALLE INTEGRAL DE COCO ALMENDEAS NATURAL 450 INTEGRAL

SK 500 GR 1LT GR oK
VALOR DE B .
VENTA 22 29.5 24 39 45
COSTO
VARIABLE 9.1 114 9 17 16
MARGEN DE
DISTRIBUCION 129 15.1 15 22 29
PARTICIPACION 35% 20% 15% 15% 15%
Total 4515 362 225 313 435
18.04

P.E.: Costos Fijos / (Precio de Venta — Precio Variable unitario)

P.E.: 5836/18.04 = 324

Tabla 28.

Punto de equilibrio por cada producto.
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ARROZ ACEITE LECHE DE ENDULZANTE AVENA

DETALLE INTEGRAL DECOCO ALMENDRAS NATURAL 450 INTEGRAL TOTAL
5KG 500 GR 1LT GR IKG
Unidades 113 65 49 49 49 324
Soles S/1,460.77 S/1,171.21 S/ 727.96 S/1,067.67 S/1,407.39 S/5,835.00

En base al plan financiero, el punto de equilibrio queda detallado en la tabla 27, donde

muestra la cantidad de productos en conjunto, que deben ser vendidos para que el negocio no

pierda en relacidn con costos y gastos generados; y en la tabla 28 se detalla la cantidad de

productos que se deben vender por separado, donde tenemos en su totalidad que generar ventas

por S/5835.00, que esta representada por la venta de 324 productos.
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Flujo de caja proyectado
Tabla 29.

Flujo de Caja en Meses el Afo 1.

MES®  MES1 MES! MES) MESd MESS  MESE MES T MES R MES®? MESW  MES1]  MESL

L3 L3 L3 i
NCRESDS ] I'-"l'.:ﬂ.l :-'I.'Iﬂ-.‘ Eil.ﬂ-.'-‘ :l-.ﬂl.l f!'.“'l'.-i PR 10536 47 :i-"l].m 1195570 :ﬂlﬂ"l'.! f’lm JLTTE S
- . . . - 5 5 5 S 5
VENTAS : B421 i: 190 :r.-:-s 583310 :'il_i. 6 ppus 105347 EII_I.I-:II nsmap S SLASRI ..
¥ L3 &
ECRESDS LA ;-II.HI'J ;J'.m gil.l‘l'” rl.ﬂlui ?H-H.-l FASE 0 LRl LT WAL :ﬂtﬂhl fll.nﬂ!d- FOAIELET
INVERSIONES s31600 g -
. . . . £ T . 5 £
COSTO DE VENTAS 5. g pli L : T304 f A E:. ok :'f:.'?.'il-t L1514 53,3020 155038 515N L5071 18 1097 48 04485093
GASTOS n " - % 5§ |2
ADMINIETRATIVOS 8. E 2804 i T804 2 T804 3 51604 : 51604 5 160 45 8 3 a0.46 % T80 85 526046 5 38048 5 160 48 8 560 a8
GASTOS DE VENTAS 5. E4T838  BATEIR EATIIS  EATISE  EATINR £ AT ST £ 7% BATINS 5 AT & AT BN
IMPUESTO A LA RENTA 5. EATIE BT BB EWNE  SRHE I SN 8 Me  S3NAe s S IME SN
SALDD DE CAJA ﬁﬂm :.“ Ay S04y RGN R ETM S0MSE  SNshRd RO RTATRLY  SAUBETE  SO0ME

Con base en evaluaciones anteriores, el flujo de fondos proyectado estimado para el primer afio tiene perdidas en los primeros
meses, se ha decidido no aceptar ningun préstamo para financiacion bancaria y todos los fondos iniciales y de compensacién seran

proporcionados por los socios, incluido el efectivo y bienes intangibles.
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Tabla 30.

Flujo de caja proyectado en 5 afios.

ANOD ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO S

INGRESOS il S/127,400.38 S/137,592.41 S/148,599.81 S/160,487.79 $/173,326.81

VENIAS SA27T 40038 513750241 S/148.59981 S/160487.70 S/173.326.81
i f:.smm S/114,418.71 S/119,677.18 /12535632 S/131,489.79  §/138,113.95
INVERSIONES 3 61448

COSTO DE VENTAS 5/39.925.84 5/43.119.9] 5/46,569.50 S/50.295.06 S/54, 318.66
GASTOS ADMINISTRATIVOS $/63,125.50  S/63,125.50  $/63.125.50  S/63,125.50  $/63.125.50
GASTOS DE VENTAS 56,904 68 56,004 .68 506,004, 68 S5/6.904.68 L6904, 68
(g gory - VLATRERIA $/446260  S/6527.00  S/8756.64  S/11,16456  §/13,765.10
SALDO DE CAJA /3161448  S/12,981.67 SAT91524  §/23.243.49  S/28998.00 /3521287

Se puede observar que cada afio el saldo de caja va creciendo, teniendo un buen rendimiento superando al afio anterior, lo cual

indica una buena rentabilidad.
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Evaluacion econémica y financiera: Calculo de VAN y TIR

Tabla 30.

COK, VAN y TIR.

| COK | 15.50% |
| VALOR ACTUAL NETO (VAN) | S/ 4156568 |
| TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) | 34% |

Evaluando el VAN como resultado de S/ 41,565.68 y la TIR del 54%, indica que el
proyecto es aceptable, debido a que el VAN resulta positivo dentro de la proyeccion de 5 afios y
la TIR es mayor al valor de la COK. Esto significa que si se invierte en este proyecto se

obtendria ganancias en un mediano y largo plazo.
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Capitulo VI

Conclusiones

Segun la investigacion, se determina que si existe una gran demanda, la cual ha estado en
constante crecimiento en los ultimos afios, y mas aun por los acontecimientos de la
pandemia por la covid-19, lo que quiere decir que hay un mercado disponible e interesado en
consumir los productos que se comercializaran en la plataforma web.

Gracias a las metodologias de Desing Thinking y Lean Starup, se concluye que la
plataforma termina teniendo un nivel alto de aceptacion para dar marcha a este proyecto, con
la finalidad de dar un aporte de solucion al problema que se presenta a las personas de Piura
y Paita.

También se concluye que, para tener un mayor alcance del publico objetivo, las redes
sociales jugaran un papel importante en el Marketing y Promocién de la plataformay
productos, ya que a través de esta se mostraran las diferentes promociones y ventas
conjuntas entre productos nutritivos y de cuidado personal.

Con base en la evaluacion financiera, se obtuvo una Tasa Interna de Retorno de 54% y una
Valor Actual Neto S/ 41,565.68, estos resultados muestran que existe una alta rentabilidad,
lo cual lo convierten en una buena oportunidad de inversion que, a la larga y en un escenario
positivo, puede aumentar la rentabilidad.

De forma generalizada, se concluye que el proyecto a través de todas las herramientas
utilizadas es atractivamente viable de manera financiera, productiva y operativa, lo cual dara

la oportunidad de hacer mejoras y poder lanzar el proyecto hacia la realidad.
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Recomendaciones

Se recomienda extender el portafolio de productos y categorias para poder asi captar y
fidelizar mas clientes de diferentes mercados, ademas se debe analizar de forma periddica
el comportamiento del mercado para poder adaptarnos a sus necesidades y cambios con
el pasar del tiempo.

Utilizar las herramientas del Desing Thinking y Lean Startup, para mas adelante se
introduzcan productos o ideas innovadoras al proyecto ya existente, ayudando de esta
forma a entrar a nuevos nichos de mercado.

Utilizar estrategias digitales como los Keywords para posicionar las diferentes redes
sociales, también se recomienda utilizar un horario adecuado al publico objetivo para
mostrar las diferentes publicaciones en un tiempo y hora determinada, segun la
disponibilidad de los usuarios y que puedan visualizar el contenido de valor y las
diferentes promociones lanzadas.

Se recomienda a largo plazo tratar de reducir los costos innecesarios, haciendo un nuevo
Plan Financiero para tener un control de ingresos y egresos sobre la empresa.

Se recomienda que a partir de esta investigacion se realice una Planeacién Corporativa y
de Gestion Estratégica, utilizando herramientas que ayuden a tener un panorama mas
amplio interna y externamente de la empresa, creando asi nuevas estrategias de
comercializacion y publicidad. Ademas, siempre mantener actualizado el modelo de

negocio (Canvas), segun entorno a nivel interno y externo de la empresa.
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ANexos

Anexo 1: Tabla de Poblacion por rango de afios en la provincia de Piura y Paita.

Grupos de edad N° de poblacién de Hombres y Mujeres
Edad de 20 a 24 afios 85 486
Edad de 25 a 29 afios 79 316
Edad de 30 a 34 afios 72 334
Edad de 35 a 39 afios 68 161

Nota. Adaptado de Poblacion Total de Piura, por provincia, segun edad en afios, por Instituto

Nacional de Estadistica e Informatica, 2017.

(https://cens0s2017.inei.gob.pe/bininei/RpWebUTtilities.exe/reporte.xIsX?LFN=RpBases\Tempo\83907\~tmp_8390781.xlIsX)

Anexo 02: Evidencia de la entrevista para la validacion del problema 01.



https://censos2017.inei.gob.pe/bininei/RpWebUtilities.exe/reporte.xlsX?LFN=RpBases/Tempo/83907/~tmp_8390781.xlsX
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Anexo 04: Evidencia de la entrevista para la validacién del problema 03.

2335 | fngrodwh-oht

Anexo 05: Calculo de la muestra.

NatZ?
T (N=1)e? + o222

mn

4274

n= 4274 (0.5)° 1.96° = 4104.7496 = 353
1.96 (4274-1)0.057 + (0.5)%1.967 11.6429
0.05

MR
=
in

Anexo 06: Resultado de Sexo en la encuesta investigacion de mercado.

Sexo
360 respuestas

@ Muijer
@ Hombre




Anexo 07. Rango de Edad.
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Seleccione su rango de edad.
360 respuesias
@®20-25
® 26-30
®31-35
@ 36-40
Anexo 08. Ocupacion.
Indique su ocupacion.
360 respuestas
8
B 7 (175 %)
4 3 (7.5 %)
2 (5 25 2.5 %) 2 (5 %) 2(5 %) 2 (5 %)
¢ (2,0 G20 T2 20 (215 %00 (2.9 %00 (2.0 205 %) (2.5 %) (2.4 (2000 1250 (280 (200 (@210 125 %) (29725 ¢
0
Abogada Auxiliar administrativo Direcior Trabajar
Ama de casa Cotizador logistico Estudiante Profesora

Anexo 09. Alimentacion Saludable.

iLleva usted una alimentacidn saludable?
360 respuesias

® si
® Mo




Anexo 10. Interés de compra.
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¢ Estaria interesado en comprar en nuestra pagina web?
360 respuesias

® s
® No
® Tal vez

Anexo 11. Gasto mensual en insumos para alimentacién.

;;Cuantu gEStE mensualmente en insumos para su alimentacién?
380 respuestas

& 5/250- 5350
@ 57350 - 5/500
® 5/500- S/800
@ S/800- 51000
@ 51000 a més.

Anexo 12. Frecuencia de consumo de alimentos saludables.

¢Cudantas veces a la semana consume alimentos saludables?
360 respuesias

@ Todos los dias.
@ Dos a tres veces a la semana.
@ Cuatro a cinco veces a la semana

@ Mo suelo consumir esos tipos de
productos.




Anexo 13. Razones para no consumir comida saludable.
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360 respuestas

¢Cuales son las razones por las que no suele consumir comida saludable?

@ Sabor.

@ Frecio,

@ Desconocimiento.
@ Otro.

Anexo 14. Razones para comprar en una pagina web.

una opcidn.
360 respuestas

Servicio rapido desde la
comodidad de casa.

Delivery.
Aharmro de tiempo.
Experiencia de compra.

Variedad de ofertas.

1)

6 (15 %)

7 (17.5 %)

10

16 (40 %)

20

¢Cudles son las principales razones por la que compra en una pagina web? Puedes elegir mas de

31 (77,5 %)

36 (00 %)

30 40

Anexo 15. Producto saludable que mas consume.

360 respuestas

sea mas consumido por usted.

£Qué es lo que mas suele consumir para llevar una alimentacion saludable? Marque el producto que

@ Arroz integral.

@ Aceile de coco.

@ Leche de almendras.
@ Endulzante natural.
@ Miel de abeja.

® Avena,

& Otro.




