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El proyecto parte de cubrir la necesidad de Ilevar una vida mas saludable y activa para la poblacién de Piura y Paita, que tienen un rango de edad de 20 a 39 afios, y que
pertenecen al nivel socioeconémico A, By C. El proyecto toma los estudios que indican consecuencias negativas en la poblacién que no Ileva 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 hipétesis del problema a resolver, y la validacién de la idea de negocio. Con esta idea de negocio se formard la empresa que entrara 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 informacién 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 analisis y viabilidad que tendré 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 participacién 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.

Introduccion

En el presente proyecto se pone en investigaciéon 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, depresién 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 mas incidencia en la poblacién.

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.
Ademads, de una categoria de cuidado personal, servicio de nutricion guiada, ayuda psicolégica y asesoria de entrenamiento, en beneficio para su crecimiento personal. De esta
forma la poblacién podra consumir y preparar alimentos mas saludables, asi como, cuidar su imagen personal. De esta forma alcanzaré sus objetivos mas rapidos ahorrando
tiempoy dinero pues tendra 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 validacién, también el método Design
Thinking, el lienzo del modelo de negocioy la
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aplicacién de la metodologia Lean Startup; dandonos como resultado el arquetipo del cliente, el disefio de la plataforma con sus caracteristicas validadas y la descripcién del
modelo de negocio validado

. Todo ello permite realizar un estratégico analisis financiero, en donde se observa su rentabilidad en el mediano plazoy a partir de todo lo descrito por los autores, es donde
surgen las conclusiones y recomendaciones.
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Identificacién del problema u oportunidad
Seleccién del Problema o Necesidad
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a Resolver

Para esta primera parte se han identificado problemas que hoy en dia vive la poblacién de Piura y Paita en cuanto al estilo de vida de las personas.
Figura 1. Lista de problemas.

0
Lista de problemas.

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 investigacién en la solucién
a dicho problemay crear a su vez una adecuada y viable oportunidad de negocio.

Entre estos se tiene los siguientes:

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
o experiencias vividas u observadas.

Factibilidad: Se refiere a que se pueda hacer cumplir las metas que se propongan para el proyecto, viéndose como una oportunidad para la creacién de una posible solucién a
través de un negocio.

Viabilidad econémica: 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 solucién 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 informacion, a la que se tiene que concurrir para su estudio.

Se ha decidido utilizar como herramienta para la seleccién del problema la Matriz mostrada en la Tabla 1.
Tabla 1. Matriz de Problemas.
Matriz de Problemas.
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Criterio Peso Problema 1 Problema 2 Problema 3 Problema 4

Desorden en la alimentacion y estilo de vida. Bajo nivel de rendimiento educativo por mala alimentacion. Alto indice de enfermedades metabdlicas crénicas. Elevado consumo de
alimentos altos en azucares.
Puntaje Ponderado Puntaje Ponderado Puntaje Ponderado Puntaje Ponderado
Interés 25% 51.2530.754151.25
Factibilidad 16% 3 0.48 3 0.48 3 0.48 3 0.48
Viabilidad econémica 16% 4 0.64 4 0.64 4 0.64 3 0.48
Impacto 27% 51.354 1.08 51.35 4 1.08
Transcendencia 16% 4 0.64 4 0.64 4 0.64 4 0.64
Total 100% 4.36 3.59 4.11 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 poblacién 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 poblacién. (INEi, 2015).

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 poblacién 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
comenzo el confinamiento, de los cuales, en el primer trimestre del 2022, se diagnosticaron mas de 9 mil casos nuevos. Asi mismo CDC Pert informé 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)

Figura 2. Arbol de Problemas.
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Si no logramos descansar como nuestro cuerpo requiere, ese problema nocturno se va a reflejar en muchos otros aspectos de nuestra
vida. (Anénimo, 2021)
Baja autoestima: Hoy en dia muchas personas
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basan su autoestima en su imagen corporal y piensan que estando de tal forma se sentirdn mejor y, sobre todo, conseguiran la aceptacion de los demas y de ellas mismas.
(Fernandez, 2021)
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Trastornos alimenticios.
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Nota: En el presente Arbol de Problemas, se ha dado a conocer algunos de las principales dificultades que hoy en dia asechan en la poblacién.
Validacion del Problema
Para hacer la investigacion, se inicié mediante la creacion de una Hipoétesis cliente-problema, la cual se hizo bajo el planteamiento del problema a resolver, y que se describe en la
herramienta de investigacién expuesta en la Tabla 2.
Tabla 2. Hipétesis Cliente-Problema.
Hipotesis Cliente-Problema.
CLIENTE SUFRE POR PROBLEMA POR TANTO SUPUESTO
Una persona entre 20 y 28 afios que vive en la ciudad Piura, de nivel socio econémico B, le gustaria llevar una vida mas saludable sin dejar de comer alimentos que sean malos
para su gusto. Consume comida agradable pero mala para su salud. No consume comida saludable debido a que piensa que es de mal sabor.
Lleva una mala alimentacion pues prefiere consumir comida condimentada y saturada.
Es propenso a sufrir de sobrepeso o tener colesterol.
Método de Validacion
Para la validacion de la hipétesis se realizé una entrevista a profundidad a un grupo especifico de personas para tener una validacién 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.

0 La poblacién 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.
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¢;Piensas que la mayoria de las personas prefiere consumir comida chatarra y/o condimentada que la comida saludable y organica? ;Por qué?
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Segun tu alimentacion diaria, ;consideras que te aportan algun beneficio a tu salud?

PRUEBA

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

La poblacién 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.

HIPOTESIS

DURACION

10 a 15 minutos por entrevista.

PREGUNTAS

;Consideras que tienes un estilo de vida saludable?

¢Con qué frecuencia mantienes habitos saludables?

¢(Piensas que la mayoria de las personas prefiere consumir comida chatarra y/o condimentada que la comida saludable y organica? ;Por qué?
;Crees presentar algiin problema en cuanto a tu alimentacién?

Segun tu alimentacion diaria, ;consideras que te aportan algun beneficio a tu salud?

PRUEBA

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

Tabla 3. Resumen de los resultados de la entrevista.

Resumen de los resultados de la entrevista.

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 que 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 qué? Prefieren mas comida chatarra
porque estd mas propensa en todos lados y facil de adquirir y sobre todo rica. Quizas por tiempo, o por comer algo méas rapido, algo "mas rico", aunque yo creo que es mas por no
tener una buena informacién y ganas de cambiar tu vida. Si porque su obtencién es mas rapida, ademds creo que estan acostumbrados a consumir comida chatarra. 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 accesibles y econémicos, por
ejemplo, las harinas como el arroz u otras. 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 mas deliciosas.

(Crees presentar algiin problema en cuanto a tu alimentacién? No No, no creo presentar Si Probablemente si, aunque no me he hecho algiin chequeo para saberlo con exactitud.
Si, probablemente exceso de harinas. De hecho, si, hace poco fui detectado con higado graso, por motivos de una alimentaciéon muy desordenada.

Segun tu alimentacion diaria, ;consideras que te aportan algun beneficio a tu salud? En lo que es en mi metabolismo para tener mas masa muscular y mejor mi rendimiento. Si, la
mayoria de mis alimentos trato de que sean vegetales que me aporten hierro, asi que diria que si Si Algunas comidas si. Quizas, debido a que algunas veces se incorporan



verduras. De vez en cuando como frutas, pero por falta de tiempo, es que a veces no se pueden comprar cosas mas saludables.
Conclusién: La hipétesis queda validada bajo los resultados de la entrevista a profundidad mostrados en tabla 3.

Descripcion del Cliente

Se planteo un prospecto con el formato - Arquetipo de Cliente.

Figura 4. Arquetipo del Cliente.

Arquetipo del Cliente

0 DATOS PERSONALES

Sexo: Masculino

Edad: 26 afios

Estado civil: Soltero

Residencia: Paita

NSE: B

Ocupacion: Administrador de empresas.
Ingresos: 2800 soles mensuales

MARTIN ODAR GARCIA

Hacer actividades que involucren a su carrera.
Salir con amigos a caminar y pasar tiempo poniéndose al dia.
Ayudar al planeta, contribuyendo con el cuidado de sus plantas y reciclaje.

HABITOS

NECESIDADES

Brindar lo mejor para su familia.

Poder llegar a estudiar una maestria, pues quiere ascender en su puesto de trabajo.

METAS Y DESEOS

Tener un estilo de vida saludable que le permita hacer varias cosas a la vez y poder llevar una vida tranquila sin miedo a una posible enfermedad.
GUSTOS Y AFICIONES

Aficionado por cuidar su imagen personal y la de su familia.

DATOS PERSONALES

Sexo: Masculino

Edad: 26 afios

Estado civil: Soltero

Residencia: Paita

NSE: B

Ocupacioén: Administrador de empresas.
Ingresos: 2800 soles mensuales

MARTIN ODAR GARCIA

Hacer actividades que involucren a su carrera.
Salir con amigos a caminar y pasar tiempo poniéndose al dia.
Ayudar al planeta, contribuyendo con el cuidado de sus plantas y reciclaje.

HABITOS

NECESIDADES

Brindar lo mejor para su familia.

Poder llegar a estudiar una maestria, pues quiere ascender en su puesto de trabajo.

METAS Y DESEOS

Tener un estilo de vida saludable que le permita hacer varias cosas a la vez y poder llevar una vida tranquila sin miedo a una posible enfermedad.
GUSTOS Y AFICIONES

Aficionado por cuidar su imagen personal y la de su familia.
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Capitulo Il
Disefio del producto o servicio innovador
Aplicacién de la metodologia Design Thinking

Fase de empatia
Figura 5. Mapa de la Empatia.

0

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

;QUE VE?

¢QUE DICE Y HACE?

(QUE OYE?

ESFUERZOS

RESULTADOS

Necesita mejorar su apariencia fisica para sentirse bien consigo mismo.

Quiere tener un estilo de vida saludable para poder evitar futuras enfermedades.

Su suefioy su objetivo es obtener un mejor aspecto fisico.

Desea sentirse mas aceptado por sus amigos.

Frecuenta gimnasios, pero no asiste siempre.

Compra productos caros para tener un mejor estilo de vida.

Sus amigos le recomiendan comer saludablemente.

Su mejor amiga le dice que acuda con profesionales en psicologia porque no es solo un problema fisico, sino también mental.
Su canal favorito de YouTube empieza a transmitir consejos para no caer en sobrepeso o adquirir otras enfermedades.
Personas con un estilo de vida mejor que la que lleva él.

Nuevos productos organicos en el mercado, los cuales dicen ser mejores que los productos comerciales.



Esfuerzo econémico.

Miedo a sufrir de alguna enfermedad debido al estilo de vida que lleva.

Comer comidas en la cual tengan ingredientes que son de su agrado.

Tener un estilo de vida saludable que le permita hacer varias cosas a la vez y poder Ilevar una vida tranquila.
Aficionado por cuidar su imagen personal y de su familia.

{QUE PIENSA'Y SIENTE?

(QUE VE?

;QUE DICE Y HACE?

(QUE OYE?

ESFUERZOS

RESULTADOS

Necesita mejorar su apariencia fisica para sentirse bien consigo mismo.

Quiere tener un estilo de vida saludable para poder evitar futuras enfermedades.

Su suefioy su objetivo es obtener un mejor aspecto fisico.

Desea sentirse mas aceptado por sus amigos.

Frecuenta gimnasios, pero no asiste siempre.

Compra productos caros para tener un mejor estilo de vida.

Sus amigos le recomiendan comer saludablemente.

Su mejor amiga le dice que acuda con profesionales en psicologia porque no es solo un problema fisico, sino también mental.
Su canal favorito de YouTube empieza a transmitir consejos para no caer en sobrepeso o adquirir otras enfermedades.
Personas con un estilo de vida mejor que la que Ileva él.

Nuevos productos organicos en el mercado, los cuales dicen ser mejores que los productos comerciales.

Esfuerzo econémico.

Miedo a sufrir de alguna enfermedad debido al estilo de vida que lleva.

Comer comidas en la cual tengan ingredientes que son de su agrado.

Tener un estilo de vida saludable que le permita hacer varias cosas a la vez y poder llevar una vida tranquila.

Aficionado por cuidar su imagen personal y de su familia.

Mapa de Empatia. --

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 econémico que realiza, sin lograr sus objetivos.

Ya definido el problema, se caracteriza un perfil de usuario teniendo en cuenta aspectos como la edad, ocupacién, comportamiento, aficiones, entre otros criterios. Asi se destaco,
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 méas saludable. La siguiente es un perfil
de Tamara Montalvo.

Figura 6. Perfil del Usuario.

Perfil del Usuario.
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Interfaz de usuario gréfica, Texto, Aplicacién, Chat o mensaje de texto
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Descripcion generada automaticamente

Seguln los criterios que se han analizado, se procede a colocarlos en la formulacién del reto creativo, el cual se muestra el mapa de Usuario + Necesidad + Insight.

Tabla 4. Mapa Usuario + Necesidad + Insight.

Mapa Usuario + Necesidad + Insight.

DEFINIR

USUARIO + NECESIDAD + INSIGHT

Tamara Montalvo Necesita 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. Porque 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.

;Cémo podriamos hacer que Tamara Montalvo cuide su salud? ;Cémo podemos brindarle a Tamara Montalvo variedad de producto para que empiece su estilo de vida mas
saludable? ;Como podriamos evitar que Tamara Montalvo tenga la necesidad de ejercitarse sin tener que ir al gimnasio?

Idear

En esta etapa, se realizé una lluvia de ideas para identificar soluciones al problema principal.
Figura 7. Lluvia de Ideas.

Lluvia de Ideas.

0 Desorden en la alimentacion y mal estilo de vida de la poblacién de Piura y Paita.
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Plataforma web para la comercializaciéon de productos y servicios que promueven un estilo de vida saludable

repositorio.zegel.edu.pe | Plataforma web para la comercializacién de productos y servicios que promueven un estilo de vida saludable
https://repositorio.zegel.edu.pe/handle/20.500.13065/492

Tienda fisica naturista.

Asesorias nutricionales con planes dietéticos.

Vender jugos naturales.

Gimnasio innovador.

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

Desorden en la alimentacién y mal estilo de vida de la poblacién de Piura y Paita.



repositorio.zegel.edu.pe | Plataforma web para la comercializacién de productos y servicios que promueven un estilo de vida saludable
https://repositorio.zegel.edu.pe/handle/20.500.13065/492
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Plataforma web para la comercializacién de productos y servicios que promueven un estilo de vida saludable

Tienda fisica naturista.

Asesorias nutricionales con planes dietéticos.

Vender jugos naturales.

Gimnasio innovador.

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

Nota: A través de este mapa se han detallado las ideas clave destinadas a encontrar oportunidades de mejora.

Las ideas consideradas durante la fase de Iluvia de ideas se construyen en un mapa de innovacién/relevancia, categorizado segln la innovacién y la relevancia de la solucion, para
ejecutar el desarrollo del modelo de negocio.

Figura 8. Mapa de Innovacién/Relevancia.

Mapa de Innovacién/Relevancia.

0 Tabla

Descripcion generada automaticamente con confianza media
Segun el mapa la idea a trabajar en el proyecto seré la
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plataforma web para la comercializacién de productos y servicios que promueven un estilo de vida saludable

repositorio.zegel.edu.pe | Plataforma web para la comercializacién de productos y servicios que promueven un estilo de vida saludable
https://repositorio.zegel.edu.pe/handle/20.500.13065/492

Prototipar

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

Prototipo basico de la plataforma web (1).

Nombre de la plataforma web: ZONA LIFE

Caracteristicas: Prototipo de alta fidelidad, es decir, a escala real, este permitird 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.

Figura 10. Prototipo basico de la plataforma web (2).
Prototipo basico de la plataforma web (2).

Figura 11. Prototipo avanzado de la plataforma web (1).
Prototipo avanzado de la plataforma web (1).
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0 Interfaz de usuario gréfica, Sitio web

Descripcion generada automéaticamente

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

0 Interfaz de usuario gréfica, Sitio web

Descripcién generada automaticamente

Figura 13. Prototipo avanzado de la plataforma web (3).
Prototipo avanzado de la plataforma web (3).

Evaluar

En esta etapa, se realiza una pequefia encuesta para saber cémo fue recibido el prototipo de la pagina web Zona Life, y saber qué les gusté mas, qué no les gustd, si les parecié atil
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 mala y 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.

RESULTADOS DE LA ENCUESTA:

Figura 14. Aceptacién de la idea de negocio.
Aceptacion de la idea de negocio.

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

Figura 15. Consumo de los productos.
Consumo de los productos.

0 Grafico, Gréfico circular

Descripcion generada automéaticamente

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.

Problema a resolver.

0 Grafico, Grafico circular

Descripcién generada automéaticamente

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 solucién al encontrar una opcién que les facilite resolver su problema, el cual es ganar-ganar por las dos partes.

Figura 17. Apreciacion visual de la pagina web.
Apreciacion visual de la pagina web.

0 Gréfico, Grafico en cascada

Descripcion generada automaticamente

Como se aprecia en el grafico, a la mayor parte de los encuestadas les parecié visualmente atractivo el prototipo y contenido mostrado de la pagina web. Lo cual es un buen indicio
para la validacién del proyecto.

Figura 18. Contenido de la web.

Contenido de la web.

0 Grafico, Gréfico circular

Descripcién generada automéaticamente

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 pareci6 excelente, el
39.1% muy buenoy el 17.4% bueno. Lo cual indica que el prototipo queda aprobado en cuanto a nuestros primeros espectadores.

Figura 19. Recomendacion de los productos.

Recomendacién de los productos.

0 Grafico, Grafico circular

Descripcion generada autométicamente

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.



Caracteristicas del producto o servicio innovador validado

Se realizo un cuestionario virtual para poder validar la idea y saber la opinién del publico. A continuacién, se muestran las preguntas y respuestas brindadas en el cuestionario.
Figura 20. Cuestionario virtual.

Cuestionario virtual.

0

Figura 21. Resultados de la Pregunta 1 del Cuestionario virtual.
Resultados de la Pregunta 1 del Cuestionario virtual.

Figura 22. Resultados de la Pregunta 2 del Cuestionario virtual.
Resultados de la Pregunta 2 del Cuestionario virtual.

Documento de otro usuario
® El documento proviene de otro grupo

er34‘

0 Interfaz de usuario gréfica, Texto, Aplicacion

Descripcion generada automaticamente
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23. Resultados de la Pregunta 3 del Cuestionario virtual.
Resultados de la Pregunta 3 del Cuestionario virtual.
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0 Interfaz de usuario gréfica, Texto, Aplicacion, Correo electrénico

Descripcion generada automaticamente

Figura 24. Resultados de la Pregunta 4 del Cuestionario virtual.
Resultados de la Pregunta 4 del Cuestionario virtual.
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0 Interfaz de usuario gréfica, Texto, Aplicacién

Descripciéon generada automaticamente
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25. Resultados de la Pregunta 5 del Cuestionario virtual.
Resultados de la Pregunta 5 del Cuestionario virtual.
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0 Interfaz de usuario gréfica, Texto, Aplicacién, Correo electrénico
Descripcion generada automaticamente
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Texto
Descripcién generada automaticamente con confianza media
Posteriormente, se construye la malla receptora para mostrar la informacién més importante:

Tabla 5. Malla receptora de informacion.
Malla receptora de informacion.
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0 Interfaz de usuario gréfica, Texto, Aplicacién

Descripcion generada automaticamente

Hallazgos: Basandose 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.

Figura 26. Feed de la pagina de Instagram.

Feed de la pagina de Instagram.

0 Interfaz de usuario gréfica, Aplicacion
Descripcion generada automaticamente

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
generard un trafico a largo y mediano plazo.

Figura 27. Feed de la pagina de Facebook.

Feed de la pagina de Facebook.
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En

este negocio, Facebook es una herramienta fundamental porque ayudara 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.

Figura 28. Packaging biodegradable para delivery y envio.
Packaging biodegradable para delivery y envio.

Zona Life se compromete en tener responsabilidad con el medio ambiente, por ello ofrecerd empaques de materiales biodegradables los cuales el cliente podra darles un segundo
uso, contribuyendo a la reduccién 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 podra agregar los ingredientes con los que desea hacer su comiday
esta seccion le arrojara las principales y variadas recetas saludables qué puede preparar con dichos ingredientes. Ademaés, 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.

Figura 29. ZonAyuda (Generador de recetas).
ZonAyuda (Generador de recetas).
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Descripcién generada automaticamente
Capitulo Il

Elaboracién del modelo de negocio
Definicién de la propuesta de valor del negocio.
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Figura 30. Lienzo de propuesta de valor.
Lienzo de propuesta de valor.

Elaboracién del lienzo de modelo de negocio.
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Tabla 6. Canvas
Canvas

O Tabla

Descripcién generada automaticamente

Descripcién del prototipo de lanzamiento.

Figura 31. Prototipo de Lanzamiento.
Prototipo de Lanzamiento.

Nombre de la Web: Zona Life

Caracteristicas:

Plataforma desarrollada en lenguaje nativo disefiada para PC's, Smartphones y Tablets.

Los usuarios podran entrar a la pagina de manera gratuita, se les dard la opcion de suscribirse para poder recibir ofertas y contenido exclusivo.

En el menu principal, el usuario podra encontrar los productos y servicios que ofrece Zona Life, ademads algunas preguntas frecuentes, configuracién de privacidad, términos y
condiciones y contactanos.

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 seguln el objetivo que quiera lograr. Esto le permitira realizar sus comidas
de una forma mas rapido y facil.

Ademads, podran visualizar un carrito de compras el cual mostraré 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 ofrecera, 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 podré hallar informacién sobre la empresa, tal como historia, misién, 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 seccién le arrojara las principales y variadas recetas saludables qué puede preparar con dichos ingredientes. Ademas, encontrard un planner para poder planificar
sus comidas semanales, asi podra llevar el control de su desayuno, almuerzoy cena, donde también lo tendra en formato PDF para descargar.

Blog: Informacién 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
Aplicacién de la metodologia Lean Startup

Hipotesis

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

Medir

Esta evaluacién se va a validar por medio de una péagina 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 poblacién Piurana.

Para validar esta hipétesis empezaremos con la creacién de un Producto Minimo Viable(MVP) del negocio, es decir se lanzard 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 permitira, al iniciar la prueba, recopilar datos a través del conteo de
numeros 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 serd mediante la cantidad de suscriptores que logre tener la pagina web, pues esta ayudara a ver un poco mas a profundidad el interés
que tienen las personas por la pagina web, asi como también obtener todo tipo de criticas y opiniones sobre esta.

A continuacion, se dejard 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 informacién sobre el MVP, invitdndoles 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.

Figura 32. Actualizacién del Prototipo (1).

Actualizacion del Prototipo (1).
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0 Interfaz de usuario gréfica, Sitio web
Descripcioén generada automaticamente

Figura 33. Actualizacion del Prototipo (2).
Actualizacion del Prototipo (1).



0 Interfaz de usuario gréfica, Sitio web

Descripcion generada automaticamente

La puesta en accion se realiz6 durante dos semanas en las cuales se realiz6 de manera orgénica tanto presencial como por plataformas virtuales.

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
informacion sobre nuestro negocio. Algunos comentarios obtenidos se muestran en la siguiente malla receptora para mostrar la informacion de aprendizaje:

Figura 34. Malla receptora de informacién Lean Starup.

Malla receptora de informacién Lean Starup.

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.

Descripcion del modelo de negocio validado
Tabla 7. Nuevo Canvas.
Nuevo Canvas.

OTabla

Descripcion generada automéaticamente

Una vez validada la hipétesis mediante las pruebas de validacion realizadas, se desarroll6 el modelo de negocio final, detallando cada una de las partes con lo recogido hasta
ahora, cabe recalcar que este puede seguir cambiando seglin 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 hipétesis en el futuro.

A continuacion, se describe brevemente cada uno de los médulos 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 segmentacién de clientes en donde se tiene a la
poblacién 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 desérdenes alimenticios y con problemas cardiovasculares o enfermedades metabdlicas crénicas causadas por una mala alimentacion o falta de héabitos saludables,
o simplemente cualquier deportista que disponga de poco tiempo.

Este segmento de rango de edad busca superarse a si mismo tanto en |o 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 solucién para los diferentes problemas que se acogen hoy en dia, con la creacién 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 muscular con una alimentacién adecuada, asi como también,
reducir y controlar los problemas con enfermedades metabdlicas crénicas 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 moévil.
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 obtendrdn un seguimiento por parte del negocio a
través de las diferentes redes sociales.

Relacién con los Clientes

Para el moédulo de relaciéon 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 blsqueda.
Para mantener y fidelizar a los clientes, se realizardn campafias, promociones y descuentos de diferentes productos, asi como también el programa de acumulacién de puntos para
obtener descuentos en los planes de entrenamientos y asesorias.

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

Flujo de Ingresos

En este modulo 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 estara a costo de un Unico pago de suscripcion para poder obtenerlos.

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

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

Recursos Clave

Para este médulo 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 nutricién,
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.

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 adecuacién de estos, para que estén aptos para el funcionamiento del negocio.
Actividades Clave

Este moédulo describe las actividades claves que tendré el negocio para ser puesto en marcha y funcione correctamente; empezando con el disefio de los empaques y la
comercializacion de los productos; la difusiéon y marketing de la pagina web, asi como una previa adaptacién 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 dara a conocer a nuevos clientes. De esta forma se aumentan los
posibles clientes orgdnicamente o de forma pagada. La adecuacion del local y de la oficina, es clave para empezar a operar dentro del mercado.

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

Socios Claves

En este médulo 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.

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
serd quien nos de seguridad ante riesgos. Y por ultimo se tendrd a los asesores (nutricionista, psicélogos y entrenadores) quienes proveeradn de sus servicios mediante la pagina
web.



Estructura de costos

En este moédulo no se entra en detalle en el tema de costos, ya que serd 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 comercializacién que se obtengan durante el mes para determinarlos.
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Andlisis de la rentabilidad

lt’ass\

Estimacion del tamafio del mercado, demanda proyectada y proyeccién de ingresos.
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Tamafio de mercado
Estd formado por un segmento de la poblacién 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.

IE’DSG

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 tamafio del mercado.

Estimacion del tamafio 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%

Participacion en el mercado 5%

Mercado meta 4274

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

wwwe.arellano.pe | Los Sofisticados - Consultora Arellano
https://www.arellano.pe/los-seis-estilos-de-vida/los-sofisticados/

Tabla 9. Demanda proyectada.
Demanda proyectada.
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MERCADO 4274 4616 4985 5384 5815
Para el escenario de ventas unitarias se utiliz6 el porcentaje de incremento del consumo saludable en Per(, que va del 5% al 10% aproximadamente. Todo es basado a un
pronostico realizado a la fuente del Diario Gestion. (Gestion, 2017).

Tabla 10. Demanda proyectada por producto.
Demanda proyectada por producto.

Para la demanda proyectada, se hizo la aplicacién 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 mas a detalle la demanda proyectada por productos se ha elegido los cinco productos principales seglin 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. Proyeccién de ingresos.
Proyeccién de ingresos.

Determinacion de las necesidades de inversién y financiamiento.

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

Inversion Total.

?- Tabla
Descripcion generada automéaticamente
La inversion inicial estard cubierta por dos socios, en la siguiente tabla estd el detalle:

Tabla 13. Aportacion por cada socio.
Aportacion por cada socio.

Inversién Tangible

Se va a invertir en maquinaria y equipos de mayor necesidad para la oficina, se ha buscado los elementos mas importantes para el buen funcionamiento de Zona Life.
Tabla 14. Maquinaria y equipo.

Maquinaria y equipo.

?- Tabla



Descripcioén generada automaticamente

Se ha seleccionado una lista de activos tangibles necesarios para optimizar la gestiéon 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 estd presupuestada.

Tabla 15. Muebles y enseres.

Muebles y enseres.

?- Tabla

Descripcion generada automéaticamente

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.
Complementarios.
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Dentro de esta tabla, se esta detallando las indumentarias necesarias para dar inicio al negocio. Como total se tiene S/ 10,945.80 de Activo Tangible.
Inversion Intangible

Tabla 17. Gastos de formalizacion.

Gastos de formalizacion.

?- Texto

Descripcién generada automéaticamente

Los gastos para la constitucién de la empresa son un requisito necesario y basico para la ejecucién del proyecto, por lo tanto, se ha considerado en detalle en la tabla 17,y el monto
total es de $/2,363.99.

Tabla 18. Requerimiento de alquiler.
Requerimiento de alquiler.

?- Tabla
Descripcién

|58

generada automaticamente con confianza media
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Tabla 19. Gastos de Marketing.
Gastos de Marketing.

?- Tabla

Descripcion generada automaticamente

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.

Capital de trabajo.

?- Tabla

Descripcion generada automéaticamente

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.

Productos o Insumos.

?- Tabla

Descripcion generada automaticamente

Se ha tomado en cuenta los productos de la proyeccién de ingresos, ademas hay otro monto de $/5000.00 para los demds productos que se va a ofrecer.

Tabla 22. Servicios bésicos.
Servicios basicos.

?- Imagen que contiene Grafico

Descripcion generada automéaticamente



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 $/925.00 mensuales.

Tabla 23. Utiles de oficina.
Utiles de oficina.

?- Tabla
Descripcion generada automéaticamente
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.
Personal en Planilla.

?-Tabla
Descripcion generada automéaticamente

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. Determinacién del punto de equilibrio.

Tabla 25. Costos Variables.
Costos Variables.

3Y" Tabla
Descripcion generada automéaticamente
Los costos variables estan compuestos por los productos comprados a precio por mayor, incluyendo el costo de empaque.

Tabla 26. Costos Fijos.
Costos Fijos.
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Tabla 27. Punto de equilibrio.
Punto de equilibrio.

?- Tabla
Descripcion generada automaticamente

P.E.: Costos Fijos / (Precio de Venta - Precio Variable unitario)
P.E.: 5836/18.04 = 324

Tabla 28. Punto de equilibrio por cada producto.

Punto de equilibrio por cada producto.

DETALLE ARROZ INTEGRAL 5KG ACEITE DE COCO 500 GR LECHE DE ALMENDRAS 1 LT ENDULZANTE NATURAL 450 GR AVENA INTEGRAL 9KG TOTAL
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 relacién 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 5/5835.00, que estd representada por la venta de 324 productos.

Flujo de caja proyectado

Tabla 29. Flujo de Caja en Meses el Afio 1.

Flujo de Caja en Meses el Afio 1.

?- Tabla

Descripcion generada automéaticamente

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 ninguin préstamo
para financiacion bancaria y todos los fondos iniciales y de compensacién seran proporcionados por los socios, incluido el efectivo y bienes intangibles.

Tabla 30. Flujo de caja proyectado en 5 afios.

Flujo de caja proyectado en 5 afios.

?- Tabla

Descripcion generada automéaticamente

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.



Evaluaciéon econémica y financiera: Calculo de VAN y TIR
Tabla 31. COK, VAN y TIR.
COK, VAN y TIR.

?- Tabla
Descripcioén generada automaticamente

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 proyeccién 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 medianoy largo plazo.

Capitulo VI

Conclusiones

Segun la investigacion, se determina que si existe una gran demanda, la cual ha estado en constante crecimiento en los Gltimos 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 aceptacién para dar marcha a este proyecto, con la
finalidad de dar un aporte de solucién 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 plataforma y
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.

Recomendaciones

Se recomienda extender el portafolio de productos y categorias para poder asi captar y fidelizar mas clientes de diferentes mercados, ademdas se debe analizar de forma periédica
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, segtn 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. Ademds, siempre mantener actualizado el modelo de negocio
(Canvas), seglin entorno a nivel interno y externo de la empresa.
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Anexos

Anexo 1: Tabla de Poblacién 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 Poblacién Total de Piura, por provincia, segiin edad en afios, por Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2017.
(https://censos2017.inei.gob.pe/bininei/RpWebUtilities.exe/reporte.xIsX?LFN=RpBases\Tempo\83907\~tmp_8390781.xIsX)

Anexo 02: Evidencia de la entrevista para la validacién del problema 01.
0 Captura de pantalla de un celular con la foto de un grupo de personas
Descripcion generada automéaticamente

Anexo 03: Evidencia de la entrevista para la validacién del problema 02.

0 Un par de personas sonriendo



Documento de otro usuario
@ El documento proviene de otro grupo

lt’o61\

Descripcioén generada automaticamente con confianza media

Anexo 04: Evidencia de la entrevista para la validacién del problema 03.

r‘D 62 DESARR~1.DOC | DESARR~1

® El documento proviene de mi grupo

0 Interfaz de usuario gréfica, Aplicacién, Teams

Descripcion generada automaticamente

Documento de otro usuario
@ El documento proviene de otro grupo

|me3

Anexo 05: Célculo de la muestra.

E“D 64 Documento de otro usuario

® El documento proviene de otro grupo

0 Texto
Descripcion generada automaticamente con confianza media 0 Texto

Descripcién generada automaticamente

Documento de otro usuario
@ El documento proviene de otro grupo

|mes

con confianza media

0 Texto, Carta
Descripcion generada automaticamente

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

Documento de otro usuario
® El documento proviene de otro grupo
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0 Gréfico, Grafico circular

Descripcién generada automaticamente

Anexo 07. Rango de Edad.

0 Gréfico, Gréfico circular

Descripcion generada automaticamente
Anexo 08. Ocupacion.

0 Grafico

Descripcion generada automaticamente
Anexo 09. Alimentacién Saludable.

0 Grafico, Gréfico circular

Descripcion generada automaticamente
Anexo 10. Interés de compra.

0 Grafico, Grafico circular

Descripcién generada automaticamente

Anexo 11. Gasto mensual en insumos para alimentacion.

Anexo 12. Frecuencia de consumo de alimentos saludables.
0 Gréfico, Grafico circular
Descripcion generada automaticamente

Anexo 13. Razones para no consumir comida saludable.



0 Grafico, Grafico circular
Descripcién generada automaticamente

Anexo 14. Razones para comprar en una pagina web.

Anexo 15. Producto saludable que mas consume.
0 Gréfico, Grafico circular

Descripcién generada automaticamente



