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RESUMEN

En este estudio se examina la creacion de la idea de negocio llamada Easy Move. Esta idea
de negocio quiere aprovechar el boom inmobiliaria que se presenta en Per( adaptando las
necesidades del mercado al servicio. EIl concepto de este servicio es de conectar a un
transportista independiente con un cliente interesado en el servicio de mudanza. Por medio
de hipétesis y concierge se examinan los posibles escenarios de este negocio y se va dando
forma a la idea negocio de acuerdo a las necesidades de los clientes. Los datos analizados
muestran que existen diferentes tipos de necesidades en las personas que se quieren mudar.
Se identifican diferentes tipos de clientes, las personas que planifican su mudanza, las
personas que no planifican su mudanza y necesitan mudarse de inmediato y los transportistas
independientes que necesitan clientes interesados en sus servicios. Ademas, los datos
analizados reflejan que, si se resuelve el problema de un potencial cliente, este se sentira

satisfecho y adquirira el servicio.

Palabras clave: Mudanza; transportista independiente; servicio; boom inmobiliario.



EASY MOVE

ABSTRACT

This study examines the creation of the business idea called Easy Move. This business idea
IS going to take advantage of the real estate boom that is present in Peru, adapting the needs
of the market to the service. The concept of this service is to connect an independent carrier
with a customer interested in moving services. By means of hypothesis and concierge, the
possible scenarios of this business are examined, and the business idea is shaped according
to the needs of the clients. The data analysed showed that there are different types of needs
in people who want to move. Different types of clients are identified, the people who plan
their move, the people who do not plan their move, and need to move immediately and the
independent carriers that need clients interested in their services. In addition, the analysed
data reflects that if the problem of a potential client is solved, they will feel satisfied and will

require the service.

Keywords: Moving service; independent transporter; service; real estate boom
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1 INTRODUCCION

Este proyecto nos emocion6 desde un inicio por la expectativa que teniamos como grupo, de
haber encontrado un modelo de negocio que podria solucionar los problemas o dificultades

que se generaba por la poca formalidad en el transporte

Como equipo nos sentimos motivados de poder desarrollar este proyecto de forma eficiente,
aplicando todo lo aprendido durante nuestra etapa universitaria, poniendo en practica toda

teoria aprendida por nuestros maestros.

Con este proyecto nosotros buscamos crecer como emprendedores y aprender de los errores
que cometimos en el camino para poder fortalecer nuestro conocimiento y aplicarlo en

nuestras vidas laborales.

Nosotros como equipo queremos agilizar el contacto entre transportistas independientes y
las personas que requieran de un transporte para llevar diferentes cargamentos. Con esta idea
de negocio que hemos planteado y aplicando todos nuestros conocimientos adquiridos con

la finalidad de sacar este proyecto adelante y generarnos ingresos.



2 RESUMEN EJECUTIVO

EasyMove es una start up que busca volver mas sencilla tu vida. Nos dedicamos a dar
soluciones de logistica a las personas que requieran realizar una mudanza o un traslado de
sus objetos de valor. Nuestra alianza con los distintos transportistas independientes que
circulan y operan en los diferentes distritos de la capital nos permiten atender mas rapido a
nuestros clientes y poder brindar un servicio de mayor calidad gracias al trabajo continuo
por parte de nuestros colaboradores con los transportistas. Nuestro Modelo de Negocio
consiste en la conexion entre transportistas independientes, estrictamente evaluados, y los
clientes que necesiten una ayuda logistica, es decir somos un modelo de negocio con patrén
multilateral, ya que reunimos a dos grupos de clientes distintos, pero interdependientes uno
del otro: transportistas y usuarios que necesiten del servicio de un transportista. Para que
nuestro modelo funcione es necesario la presencia de ambos y asi poder crearles valor con
nuestros servicios. Consideramos a nuestro modelo de negocio escalable, ya que a medida
gue mas transportistas se unan y mas usuarios soliciten nuestros servicios, EasyMove podra
aumentar su valor mediante este efecto de red que nos permitira realizar mas servicios cada
dia 'y con un costo menor que al inicio. Actualmente, contamos con 4 servicios distintos, los
cuales buscan atender las diferentes necesidades logisticas de los clientes: Mudanzas
programadas, Mudanzas express, Traslados de maquinarias 0 mercaderias programadas y
Traslado de maquinarias o mercaderias express. A traves de los diferentes pasos para
identificar el problema, plantear soluciones, establecer el modelo de negocios, volverlo
escalable y construir la compafiia que hemos tenido que pasar, nos dimos cuenta que no
todos los usuarios tienen las mismas necesidades, y es por ello que ofrecemos una variedad
servicios para atender las necesidades de todos. Mediante vayamos creciendo, iremos
sumando mas colaboradores principalmente en las funciones de atencién al cliente. Esto nos
permitira poder atender a todos por medio de nuestros distintos canales (Facebook, Pagina
Web, WhatsApp).



3 FUNDAMENTOS INICIALES
3.1 Equipo de Trabajo

El equipo de trabajo estd constituido por alumnos de la Faculta de Negocios de la UPC,
estudiantes de décimo ciclo de las carreras de Administracién y Negocios Internacionales y
Administracion y Negocios del Deporte, los integrantes mantienen un total compromiso y

dedicacion con el proyecto, desde el punto de creacion de la idea, validacion e

implementacion del modelo de negocio.

3.1.1 Descripcion de las funciones y roles a asumir por cada integrante

Tabla 1. Funciones y roles del equipo de trabajo
Integrante Carrera Ciclo Habilidades Rol Funciones FOTO
Arcela Administraci6 Décim  Habilidades  Planeacié Planificacio
Garcia, n'y Negocios 0 de n n del flujo .
Alfredo del Deporte negociacion, actividades w
Daniel comunicacio uﬁ"’
ny eficaz -
Espinoza  Administraci6 Décim  Pensamiento Area Planificacio
Vasquez, ny Negocios 0 criticoy Comercia n comercial,
Eduardo Internacionale trabajo bajo I de clientes = =
de JesUs S presion y =3
proveedores i~ A=
Guardia Administraci6  Décim  perseverante, Areade  Negociacid
Osorio, ny Negocios 0 optimista y logistica ncon -
Luis Internacionale trabajo en proveedores 2
Enrique S equipo yrecursos S
Machuca Administraci6  Décim Creativa, Area Planificacio
Polo, n'y Negocios 0 liderazgoy  Comercia n comercial,
Wendy Internacionale comunicativa I de clientes
S y
proveedores
Ynchicsan ~ Administraci6 Décim  Comunicacié6  Areade  planificacio
a Ochoa, ny Negocios 0 n eficaz, marketing n de
Roy Internacionale trabajo en marketing ==
S equipo, digital =
quipe g {a _.
empatia My

Fuente elaboracion propia
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Pivote

Luego de realizar las investigaciones pertinentes y tener los resultados de las hipotesis
planteadas, llegamos a la conclusion de gue nuestro modelo de negocio debia cambiar de
direccion para ser més rentable. Reinventamos el concepto de Easymove y ampliamos el
segmento de clientes. Buscamos innovar de acuerdo a las lecciones aprendidas en el

concierge sobre las necesidades del cliente y lo que realmente necesita el mercado.

Pivote de problema del cliente: La idea inicial del proyecto fue planteada para ofrecer un
servicio de decoracion de interiores, como valor agregado de la idea de negocio. El resultado
obtenido en los concierge muestra como resultado que ningun cliente solicito el servicio del
disefiador de interiores. Los clientes se enfocan en la rapidez del servicio, la seguridad y la
confianza que la empresa les puede ofrecer. Es por eso que decidimos cambiar esa parte de

nuestro negocio y enfocarse en satisfacer la necesidad de cada tipo de cliente.

Cambios que realizar: En el presente trabajo se realizaran cambios en el Canvas agregando
un nuevo segmento de clientes. Este cambio nos llevara a realizar una nueva descripcion de
la propuesta de valor para el nuevo segmento ademas de agregar un nuevo mapa de empatia.
Ademas, identificamos que podemos seguir utilizando las estrategias y los objetivos ya

planteadas para este nuevo segmento

3.2.2 Explicacion del modelo de negocio

EASY MOVE es un emprendimiento de negocios del sector logistico, que busca captar y
acoger a la gran cantidad de transportistas independientes que son parte, en gran mayoria,
de la informalidad y hacerlos parte de nuestros servicios de mudanzas (carga, descarga,
transporte, embalaje y acomodo) para personas naturales y juridicas en casas, departamentos,
oficinas y almacenes. Los usuarios podran saber sobre la variedad de nuestros servicios y
sobre nosotros a través de nuestra pagina web y redes sociales, ademas podran ponerse en

contacto con nosotros por medio de WhatsApp, correo electronico y pagina web.

Escalabilidad: La escalabilidad que tiene el negocio parte de la innovacion en el modelo de
negocio, al ser la primera empresa en conglomerar los mejores transportistas dispuestos a
trabajar en un sistema tercerizado para beneficio de las personas que requieran una mudanza

con atributos que solo Easy Move puede dar; para ello, la idea de concretar una empresa sin



el gasto en inversién de camiones de mudanza y tan solo tercerizarlos para reducir costos e

incrementar ganancias demuestra una estrategia de escalabilidad a largo plazo.

Nuevos competidores: la barrera de entrada de nuevos competidores es de importancia para
el equipo de Easy Move, por ello, se debe priorizar la estadia de los colaboradores
transportistas ofreciendo regalos, celebrando cumpleafios, ofrecer stickers, representacion
por su trabajo, ademas de otorgarles un bono semanal por cantidad de servicios hechos, estas
estrategias de atraccion se pondran en marcha en el tercer afio, cuando, el mercado se
reacomode a los servicios digitales, se podria decir que la competencia se dara en los afios
proximos cuando Easy Move genera mas participacion para ello se tiene previsto estas
estrategias de preferencia para los transportistas, asimismo para el consumidor final, se tiene
planeado brindar un mejor servicio en otras plataformas, que la experiencia de usuario sea
lo mas grata posible para el consumidor, innovando en nuevas tecnologias como una nueva
plataforma movil en teléfonos Smart o nuevas estrategias de mudanza que satisfagan las

necesidades del consumidor.

Segmento de Clientes: Nuestro segmento de clientes se enfoca principalmente en las

personas que desean transportar objetos de un lugar a otro. Dentro de estos segmentos
identificamos a 4 tipo de clientes. Nuestro principal cliente son los transportistas
independientes, que en muchos casos estan bajo la informalidad. Luego identificamos a las
personas que desean mudarse de forma planificada, este segmento lleva mas tiempo en
decidir mudare, factor importante para este segmento es la seguridad, el dia y la
planificacion. Caso contrario del segmento de las personas que desean mudarse en el mismo
dia o solo tienen horas para poder mudarse, en este sector identificamos casos de
emergencia o tomas de decisiones apresurada por parte de los clientes y en este segmento
el factor importante es la rapidez del servicio. Como Gltimo segmento tenemos a las

personas gque desean transportar objetos pesados 0 mercaderia de un lugar a otro.

Propuesta de Valor: La propuesta valor para los transportistas es ofrecerle mayor cantidad

de mudanzas en el transcurso del afio. La propuesta de valor para las personas que planifican
su mudanza, le brindamos la seguridad, la confianza y la planificacion deseada por el
cliente, ademas de ofrecer el servicio de embalaje y acomodo objetos dejandolos en los
lugares indicados por los clientes. Para los clientes que necesitan mudarse de forma

inmediata se brinda rapidez en el servicio y puntualidad, se brindara todos los elementos



necesarios para realizar una mudanza en el menor tiempo posible. Por Gltimo, la propuesta
de valor ofrecida para los clientes que deseen movilizar objetos y mercaderia es ofrecer

seguridad y rapidez en el servicio.

Canales: En nuestra cuenta de Facebook y Correo Electronico los usuarios podran ver
nuestras promociones y descuentos, ademas podran solicitar informacion de nuestro
servicio. En nuestra Pagina Web los usuarios podrén informarse de nuestros servicios,
registrarse y nos comunicaremos con ellos para mandarles una cotizacion por WhatsApp o
por Correo Electronico. Los transportistas también se registraran por nuestra pagina web y
los llamaremos por WhatsApp o correo electronico para avisarles sobre las fechas en las
que se realizara la mudanza y lo que ganarian por el servicio brindado. También por
WhatsApp nos comunicaremos con los clientes que decidan aceptar la cotizacién y asi

acordar el dia cuando se realice la mudanza.

Relacion con los clientes: Se brindard atencion presencial y virtual (Facebook, WhatsApp,

correo electrdnico, pagina web) de manera personalizada, con seguro contra accidentes que
pudieran ocurrir durante el traslado. Ademas, se le cumplira en pagar un adelanto antes de

realizar la mudanza.

Ingresos: Una vez acordada la mudanza (ubicacion, costo, etc....) con los clientes, se
procedera a contactar a un transportista registrado en nuestra base de datos y se le
comunicara lo que ganaréa por realizar el servicio. Del total que se cobra al cliente nosotros
nos llevamos en promedio el 15% y el transportista el resto. Para el servicio Easy Move los
ingresos que percibamos no seran un porcentaje especifico, ya que hay muchas variables

que no lo permitiran.

Recursos Claves: Nuestros recursos claves son nuestra pagina web, donde los usuarios

(transportistas y clientes) podran registrarse y ver los servicios que brindamos. Otro recurso
en nuestra base de datos tanto de transportistas independientes como de los clientes que

quieran realizar una mudanza o la hayan realizado con nosotros en anterioridad.



Actividades Claves: Se pondra mucha atencion a la hora de realizar el Checking List, para

evitar la pérdida de los objetos de valor de los clientes, asi como para designar la
responsabilidad por el dafio que podria ocurrir durante el traslado. Otra actividad es
organizar dias antes de realizar la mudanza, de como se veria el interior de su inmueble una
vez ordenado todo. Contaremos con un seguro por pérdidas o dafios de los objetos de valor
de los clientes, siempre y cuando sea por una negligencia o falta de responsabilidad de
nuestra parte. Por ultimo, lo principal es contactar a los clientes con los transportistas
independientes, asi le brindamos un servicio de calidad a los clientes, ya que tenemos
registrados adecuadamente a cada transportista, y a su vez aumentamos la demanda de ellos

para generen mayores ingresos.

Socios Claves: Nuestros principales socios son los transportistas independientes, ya que sin
ellos no seria posible la realizacion de este servicio de mudanza. Nuestro segundo socio
serian los proveedores de carton y plasticos de calidad necesarios para proteger los objetos

de valor de los usuarios.

Costos: Dentro de nuestros costos tenemos los realizados por la compra de materiales de
embalaje, costos por los seguros contra pérdidas o dafios a los objetos de valor de los
usuarios y finalmente por el mantenimiento de nuestro soporte técnico, por otro lado, a
partir del afio 3 se planea gastar en un bono por cumplir 5 mudanzas a la semana, el gasto
sera de S/80.00 que se le dara al transportista por meta promedio de servicios, esto sirve
como estrategia de retencion del socio que es el transportista.

3.2.3 Investigacion de mercado
Se procedera al analisis de la competencia directa, indirecta y potencial, sin discriminar su

origen (nacional y/o internacional)



Tabla 2. Analisis de los Competidores

TABLA DE COMPETIDORES

COMPETI -
DORES EJEMPLO DESCRIPCION
Empresa de mudanzas que brinda servicios logisticos para
usuarios de su app y servicios de conectividad para
Muberz . X . .

. transportistas independientes con usuarios de su app.
http://muberz. . . .

com Cuentan con trabajadores capacitados Yy vehiculos

Empresas acondicionados para transportar tus objetos de valor de
Formales manera rapida y segura.

Atlas Somos una de las mejores empresas de Mudanza en Perd.
https://mwww. | Ofrecemos un servicio de calidad que permitira que dejes
atlasperucorp. | tus bienes en manos seguras y confiables. jLlevamos tus

com/ posesiones mas preciadas a donde lo necesites

Transportistas sin un trabajo fijo que brindan servicio a los
Transportistas TODOS clientes que llegan a ellos, conocen el mercado por

Independientes

experiencia, colocan su tarifa dependiendo de la persona o
la distancia a transportar o el peso de los objetos

Fuente elaboracion propia
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Figura 3. Competencia EasyMove

10



https://www.atlasperucorp.com/
https://www.atlasperucorp.com/
https://www.atlasperucorp.com/

Tabla 3. Matriz de competencia

Transportistas
Empresas formales . .
independientes
e Easy
Caracteristica Atlas Muberz Todos
move
Aplicativo No Si No No
Pagina web Si Si No Si
Guia de uso No No No Si
Personalizacion | No No No Si
Precio Alto Medio/alto Bajo Medio
Opclanes de No Si No Si
transportistas
Informac_lon de No No No si
transportistas
Embalaje Si Si No Si
Programacion de No si No si
traslado
Checking list Si No No Si

Fuente: elaboracion propia

3.2.4 Determinacién del tamafio del mercado

Tabla 4. Tamafio de mercado Personas que se mudan

Cantidades Cantidad o[ Fuente
personas

En el Peru viven 31,237,375 de personas 31,237,385.00 INEI

Personas que viven en Lima Metropolitana 9,320,000 INEI

El 83% de la poblacién vive en una casa 0 un 7,735,600 INEI

departamento

El 10% de personas viven en departamentos 773,600 IPSOS

alquilados

11,45% es el promedio de personas que buscan un 88,085 Google

servicio de mudanza en Lima al afio Adwords

Fuente: elaboracion propia
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La estimacion de la demanda potencial del tamafio de mercado parte de una base de 88000
personas en Lima que buscan mudarse, esta cifra fue extraida de Google search Word
adwords, es decir un buscador de palabras que muestra cuantas personas en Lima han
buscado Mudanza en Lima a través de plataformas de internet, es decir nuestro mercado pasa
a ser 88000 servicios al afio, sin embargo, esta demanda no sera cubierta en su totalidad,
sino, se busca obtener entre el 10% y 15% de la demanda total. En ingresos totales, se planea
Ilegar a 10000 servicios al afio a través de Easy Move en un plazo de 5 afios, luego de obtener

participacion de mercado y ser una de las primeras opciones de los consumidores

Tabla 5. Transportistas Independientes

Transportistas independientes Fuente

El total de vehiculos de transporte de carga en Per en el 2014 es de 234,316 131,21 INEI

https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones digitales/E
st/Lib1253/capl9/capl9.pdf

Segln una investigacién de mercado de la Universidad Esan y verificada por 91,849 Ministerio
el Ministerio de Transporte y Comunicaciones informan que el 70% de estos de
son informales Transporte
y
https://www.esan.edu.pe/conexion/actualidad/2015/02/02/profesionalizaci Comunicac
iones

on-conductor-terrestre-carga-pasajeros/

Transportistas independientes que buscan Empleo Desempleo en Lima 6.7% 6,154
INEI

https://diariocorreo.pe/economia/inei-desempleo-en-lima-metropolitana-
cerro-el-2018-en-67-864811/

Fuente: elaboracion propia
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https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1253/cap19/cap19.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1253/cap19/cap19.pdf
https://www.esan.edu.pe/conexion/actualidad/2015/02/02/profesionalizacion-conductor-terrestre-carga-pasajeros/
https://www.esan.edu.pe/conexion/actualidad/2015/02/02/profesionalizacion-conductor-terrestre-carga-pasajeros/
https://diariocorreo.pe/economia/inei-desempleo-en-lima-metropolitana-cerro-el-2018-en-67-864811/
https://diariocorreo.pe/economia/inei-desempleo-en-lima-metropolitana-cerro-el-2018-en-67-864811/

Los transportistas independientes que buscan empleo y estan dispuestos a trabajar en Lima
son 6154, de los cuales se planea trabajar con menos de 100, ya que, la capacidad de cubrir
la demanda de personas que se pueden mudar es desproporcional a la cantidad de
transportistas que hay en Lima, un transportista que trabaje con Easy Move tiene que realizar
al menos 5 servicios a la semana, es decir con 40 transportistas que realicen 5 transportes a
la semana se puede conseguir 10400 servicios a consumidores que requieran la movilidad

de un transporte en camion o carga ancha.

4 VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la Propuesta de Valor

La propuesta de valor de EasyMove se centra en ofrecer a cada segmento de cliente el
elemento mas importante que necesita segun la necesidad o problema que presenta cada tipo
de cliente. La propuesta de valor para transportistas independientes, que en su mayoria
trabajan bajo la informalidad, es ofrecerles el aumento de la demanda de clientes mediante
el canal virtual. Ademas de ofrecer charlas para que se informen sobre cdmo formalizarse y
realicen el pago de impuestos. En cuanto a nuestros clientes que se mudan o que transportan
cosas, se decidié darle un valor agregado a lo que realmente necesita cada tipo de cliente. El
cliente que se muda planificando los tiempos y formas de mudanza, es un tipo de cliente con
mayor tiempo de planificacion, se enfoca en buscar el mejor precio y el servicio que le
ofrezca mas seguridad. Se le ofrecerd al cliente planificado, un seguro que le dé la confianza
de que ninguno de sus objetos se romperéa o sufrira dafios, a su vez se estara al tanto de las
decisiones que tome, los tiempos que planifique y la cantidad de cosas que mudara. En el
caso de los clientes que necesitan una mudanza exprés, se les ofrecera rapidez del servicio.
Para los clientes que necesitan la mudanza exprés se necesita eficiencia en el servicio y una
rapida planificacion. Por dltimo, el valor agregado para los clientes que necesitan trasladar
objetos pesados o mercaderia serd la planificacion y la seguridad de nuestro servicio. A
continuacion, presentaremos el lienzo de la propuesta de valor para los segmentos descritos

anteriormente.
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Segmento 1: Transportistas independientes

Aumento de demanda | | Cooedinacidn especifica
por Easy Move del transporte
Aumento de la Minimizar costo
Servicko ripido sin lo demanda de transporte
tedloso de la negoclacion Esperar chentes
Un solo viaje de
o i o
equipo de trabajo
U Cargar y descargar
+e objetos
Monitorear las Cantidad inexacta
ganancias por de objetos g
servicio objetos
Pexo contacto
Demanda o | [ Conocemiento o Soger s
por Easy Move exacto ée objetos recomendado
Demora de viaje por | | Mecha competoncia
Planificacién [stadisticas de descoordinacidn enla zona
estructurada del viaje viaje

Figura 4. Value Preposition Canvas Transportistas Independientes

Analisis: Para este segmento, Easy Move busca ser un intermediario que realice publicidad
hacia los transportistas independientes de la zona, de esta manera se les generara una mayor
demanda. La finalidad es satisfacer y fortalecer la alegria de nuestros socios: Aumento de
la demanda, minimizar costo de transporte y realizar un solo viaje, ofrece un contacto ya
estructurado con los clientes finales, de esta manera el trabajo sera mas rapido y sencillo de
realizar. De la misma manera, se busca aliviar las frustraciones: Cantidad inexacta de
objetos, poco contacto con clientes, demora de viaje por descoordinacion y mucha
competencia en la zona a través de estrategias que estaran disponibles para la visualizacion

de todos los transportistas que pertenecen al portafolio de socios de Easy Move.
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Segmento 2: Personas que deseen mudarse con planificacion

Servicko ripido y Chack List de
seguro objetos
Diseido de boceto Acomadacidn de
Plataforma de el lugar objetos
contacto con
transportistas
Independientes
Organizackdn de
objetos
Disedhos pre
visualizados por el
dliente para la Cotizacién de Disponibdidad de
mudenza preck dnko portafolio de sodos
Coordinacion ripida Planificacién
virtual y presenchal exacta de horarlos

Figura 5. Value Preposition Canvas Personas Mudanza Planificada

Analisis: Para este segmento, Easy Move busca satisfacer las acciones que generan alegrias

a nuestros clientes y evitar los problemas que causan dolor al momento de realizar una

mudanza. Con la finalidad de satisfacer y fortalecer las alegrias de nuestros clientes:

Seguridad de los objetos, diversos medios de pago, trato cuidadoso a los objetos y servicio

de calidad — precio, ofrece un servicio complementario de la mudanza que evitar el problema

de ordenar los objetos y tener una mudanza mas ordenada. De la misma manera, se busca

aliviar las frustraciones que se generan durante este tedioso proceso, asi Easy Move ofrece

un servicio con un precio ya establecido, disponibilidad de transportes y una adecuada

planificacion de la mudanza
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Segmento 3: Personas que deseen mudarse de forma rapida

Calificacion :
del zervicio Pocos medios
SUIEE UNa EMETgEntia Aromada sanvidio de pago
I N 0 de objetos ripida —
Necesitan mudarse Chect list .
I de objetas EMErgEntla
i 1
solicitan una mudznza en 5¢ puede acordar NEcesitan midarse
Easymove €l precio
I 1
Azeptan 2 solicitud / Buscar Una empresa de
' mudanza
Empacan sus osas |
Cotizacion de preci Poca disponihilidzd PONEN 5Us C0sas BN £j3s
Reciben el senvicio /
* o oo Ng encuentran i
Coardinacion rapiday e :nsegundadde Encontrar mudznza
2 persona que
S& mudan segura o /
MIEME 2 3 0033 mudarse
Disponibilidad -
inmedizta 58 encuentran Foca tllEm_P:D en
mudanza 2 cuzlquier coordinacion
hora y dia

Figura 6. Value Preposition Canvas Personas Mudanza de forma rapida

Analisis: Para este segmento, Easy Move busca satisfacer las necesidades de personas que

han tenido una emergencia y necesitan mudarse con rapidez. Easy Move busca satisfacer los

problemas de nuestros clientes que les causan dolor de cabeza y generar mas alegrias que

faciliten su vida. Se busca aliviar las frustraciones de nuestros clientes, brindandole mayor

facilidad en el servicio de mudanza. Cuando la mudanza no es planificada es tedioso

encontrar mudanzas de forma rapida y segura, es por eso que nosotros buscamos aliviar las

frustraciones que ocurren en una mudanza sin planificacion brindandoles generadores de

alegrias como rapidez de servicio, disponibilidad inmediata, coordinacion rapida y sobre

todo un servicio seguro.
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Segmento 4: Personas que desean trasladar objetos/ mercaderia

Necesitan trasladar un
ohjeto

Calificacion
del servicio

Van a |z pagina da
Easymave

Seguridad
del servicio

Senvicio
rapida

Solicitan un carro en
Easymave

Empacan su objeto

reciben el servicio

Califican gl
2rvicio

Lo puede
hacer un
conocida

Servicio
barato

52 puede acordzr

&l precio
J ¥

Cotizacion de precio

Coordinacion rapida y
— s8EUr3
Dispanibilidad de
£arnos segun el
tamanio de o que s2 TR
Quiere movilizzr mudanzz & cuzlquier
hora y dia

Poca disponibilidad

Necesitan trasladar
un ohjeto

1

Buscan transports para
movilizar

Nao encuentran
CEMTOs que quieran
traslzdar objetos

Ins=guridad de
|z persona que
58 CONirata

grandes

Poco tiempo en
coardinacion

Cotizan transporte

transports

Ponen los objetos enel

I

Mugven los objetos

Figura 7. Value Preposition Canvas Personas que trasladen objetos / Mercancia

Anaélisis: Para este segmento, Easy Move busca llegar a las personas que solo quieren

movilizar pocos objetos o mercaderia de un lado a otro. En ocasiones las personas solo

necesitan mudar uno o dos objetos y los taxis no pueden llevar estos objetos. Es por este

motivo que nosotros buscamos conectar a las personas que desean mudar cosas o mercaderia

con los trasportistas que tienen autos medianos para que movilicen sus objetos. Con la

finalidad de brindar generadores de alegria a nuestros clientes buscamos dar facilidad en el

servicio, brindar un valor agregado para nuestros clientes y la comodidad de poder solicitar

el servicio por medio de la pagina web o la red social Facebook. Generamos una alegria a

nuestros clientes porgue ya no tienen que buscar a un carro para que les movilice la mudanza

de un solo objeto, sino desde la comodidad de su casa o desde donde se encuentre puede

encontrar a un transportista de Easy Move.
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4.1.1 Descripcion del segmento

Tabla 6. Empathy Map

competencia

DICE PIENSA HACE SIENTE
Los demés Esta
transportistas . perdiendo
Tengo que esperar P ’ Realiza el .
P - también estan . tiempo parado
todo el dia a ver si di ibl servicio por
llegan clientes a Isponibles y pocos objetos y en una
- . e tengo menor : : esquina o
solicitar mi servicio o poca distancia
posibilidad de buscando
hacer un servicio clientes
Transportistas Tengo miedo de_no _ No tiene Es dificil
Independientes poder conseguir implementos poder
ninguna mudanza para proteger contactarse
esta semana Me pondré a dar objetos con un cliente
vueltas para ver si Tiene que
Quiero hacer una encuentro algin | regatear el precio |  Es dificil
mudanza rapida para cliente para que el diferenciarse
estar disponible cliente no se del resto de
nuevamente vaya con la transportistas

Personas que
Desean
mudarse

El proceso de
mudanza es muy
tedioso y dificil de
realizar

Se necesita un
método de
contacto mas
sencillo

Es complicado

Las empresas

Adquiere
cualquier
servicio con tal
de disminuir
costos y tener un

Una
frustracion
post mudanza
por el tema de

encontrar una tienen un precio rapido proceso Ordgnir =
empresa confiable y | muy alto para una de mudanza Objetos
segura simple mudanza
- Evitaria a
£ S AL Contrata toda costa
Luego de la brindan no es de
mudanza me tomara | otro mundo y no ISR 0l pasar por otra
. . mudanza con un | mudanza por
tiempo ordenar todo satisfacen otras alto precio lo tedioso del
necesidades P tema
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Se me perdieron
algunos objetos y no
me di cuenta hasta
tiempo después

Tengo que mudarme
hoy mismo y no
consigo mudanza

Necesito un
conocido que me
pase su contacto

Toma cualquier
servicio porque

Necesidad de
hacer la
mudanza

rapida

Frustracién

encontrar una porque sabe
empresa confiable y Sevana que le cobran
segura aprovechar de mi mucho mas
porque estoy Frustracion
personas No podre ordenar pidiendo algo sin porque se
mudarse forma ; % ’ planificar aprovechan
rapid 0do a tiempo Contrata de su
empresa de necesidad
mudanza con un Frustrado
. - alto precio que porque no
No conozco ninguna El servicio que :
g . q no es conocida y puede
empresa que me brindan no es de le brind
rograme un otro mundo y no o '€ brinda encontrar
progr . confianza camiones de
servicio para el satisfacen otras
. . . mudanza
mismo dia necesidades . :
disponibles de
forma répida
. . Pone los objetos .
Tengo que salir a Necesito o carron Miedo porque
buscar un carro que comprarme un - la policia los
. pequefios con
me quiera llevar este | carro, pero es muy . puede
objeto caro mu_edo a que los intervenir
policias lo paren
Quisiera encontrar
No importa pagare a un taxista
trasladar mas al taxista con tal | honrado que me i6
bjetos o e Tiene que Frustracion
alajjaies que me transporte | lleve estos objetos G porque tiene
mercancia este objeto sin que la policia conszgm_r sogas que tomar el
lo detenga ytodotipo de | ing mas
. - - materiales para
Si no quiere tendré . largo para
. que no se caiga :
que buscar un un precio muy el objeto evadir
camién muy grande alto para una policias

de mudanza que me
cobrara el doble

simple

Fuente elaboracion propia
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4.1.2 Descripcion del problema que asumimos tiene el cliente

Entrevistas a potenciales clientes y socios:

“Personas que se quieren mudar”

NUmero de entrevistados 20 personas

Se realizaron entrevistas a nuestros potenciales clientes, es decir, a personas que se
encontraban buscando un lugar para mudarse o que tenian planeado mudarse en un tiempo
menor a 5 meses, con la finalidad de que nos comenten las expectativas que tienen de una
mudanza y si han tenido algun problema en mudanzas anteriores si es que han realizado
una. Asi también, a personas que ya se han mudado para que nos comenten su experiencia

con el servicio, aspectos positivos y negativos de todo el proceso de mudanza.

Las entrevistas han sido realizadas a desde el 30 de marzo hasta el 7 abril, se realizé el
contacto con personas que necesiten este servicio o lo hayan utilizado y se obtuvieron los

siguientes resultados:

Las personas que se han mudado han sufrido problemas de tiempo en encontrar una persona
0 una empresa relativamente confiable para que pueda transportar sus objetos. Prefieren
transportar a través de una empresa porque consideran que es mas confiable, sin embargo,
también comentan que es mucho mas caro que una persona independiente

Las personas que se han mudado afirman que el proceso de mudanza es muy largo
y también tedioso por lo que se estresan en acomodar todos los objetos una vez llegados al
lugar en donde se va a mudar

Afirman que al contactar con una empresa muchas veces demoran mucho en realizar
el contacto, el tiempo de respuesta es de varios dias y la coordinacion no es tan eficiente

Las personas que han optado por un medio de transporte mas econémico como los

son personas naturales con un camion han sufrido de pérdida de objetos, y objetos rotos
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Conclusiones: Para el segmento de las personas que desean mudarse es fundamental
explicarles de qué trata el servicio, dejar en claro que somos un intermediario para que
pueda conseguir un medio de transporte mas econémico, pero con la seguridad y confianza

de una empresa de mudanzas.

“Transportistas independientes”

Numero de entrevistados: 15 transportistas

Para poder ofrecer un servicio a nuestros clientes, teniamos que captar a socios
(transportistas independientes), preguntarles cuales son los principales problemas que se
generan cuando realizan una mudanzay como es que establecen relacion con el cliente para

poder realizar el servicio.

Las entrevistas se realizaron desde el 30 de marzo hasta el 7 de abril, se realizd el contacto
con transportistas que se encontraban a la espera de clientes en los distritos de Chorrillos,
San Juan de Miraflores, Surco y Miraflores.

Los transportistas solo esperan en ciertos lugares que lleguen clientes a solicitar su servicio,
no realizan ningun tipo de publicidad ni promocionan su servicio en medios.

Al momento de ir a realizar la mudanza los clientes se tardaban mucho en salir y decir
cuéles eran los objetos a transportar, retrasando el servicio

Los clientes mentian al momento de especificar la cantidad de objetos que teniany se debian
de realizar mas viajes, de esta manera el transportista tenia que solicitar un pago adicional
Los transportistas al tener competencia en los lugares en los que esperaban a sus clientes
muchas veces disminuian el precio del servicio con la finalidad de ganar el cliente a sus
competidores, sin embargo, los otros transportistas también usaban la misma estrategia y
ganaba quien cedia mas.

Conclusiones: Para el segmento de transportistas independientes es importante poder
explicarles que entraran a una cartera de socios en la cual su principal beneficio sera

publicidad y por lo tanto un aumento de la demanda de clientes.
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4.1.3 Breve descripcion de la solucion propuesta

La solucidn que nosotros proponemos a través de este proyecto, es una plataforma digital a
la cual hemos decidido Ilamarla EASY MOVE, la cual consta de una pagina web en donde
conectaremos a personas que deseen mudarse con transportistas independientes que cuenten
con un camidn, se realizara un filtro con nuestros socios que serian los transportistas con la
finalidad de que no tengan infracciones o antecedentes penales y poder generar confianza y
seguridad en nuestros clientes. Asi mismo, nosotros como intermediarios nos encargaremos
de realizar la colocacion de todos los objetos, de esta manera el cliente se ahorrara tiempo y
se evitara el estrés que provoca estar acomodando todos los objetos. El servicio tendria dos
modalidades, la estdndar que se basa en realizar el contacto y servicio de una mudanza
tradicional y la premium (EASY MOVE) que se basa en el servicio de mudanza, el disefio y

colocacion de todos los objetos.

4.1.4 Planteamiento de las hipétesis

Las hipotesis que se mostraran a continuacion corresponde al andlisis del Canvas
incluyendo la propuesta de valor de cada segmento de cliente, es decir, los transportistas
independientes y los usuarios que se mudan, Easy Move planea incursionar en 2 rubros, el
de transporte y decoracion de interiores, esto incluye procesos Yy una cadena de distribucion
muy precisa, Se requiere una coordinacion exacta para realizar el servicio de Easy Move,
las hipotesis corresponde a supuestos para que el modelo de negocio sea exitoso segun el

grupo de trabajo.
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BLOQUE

Propuesta

de valor

Relacién
con
cliente

canales

ingresos

Alianzas
clave

el

Tabla 7. Hipotesis

HIPOTESIS

Movilizar todo tipo de
objetos

Contacto instantaneo con
transportistas

Planificacion de

mudanza

los transportistas quieren
captar méas clientes y
generar ingresos

los usuarios prefieren una
visita ~ presencial y
personalizada

los usuarios quieren tener
mayor seguridad de los
objetos

Creacién de Pagina Web

una

Pagina de Facebook

Uso de WhatsApp
Comision  para Easy
Move

Proveedores de

materiales de seguridad

EXPERIMENTO

Entrevistas  personales  al
publico objetivo

Entrevistas  personales  al
publico objetivo

Planificacion de una mudanza

Entrevistas  personales  al
publico objetivo

Entrevistas  personales  al
publico objetivo

Entrevistas  personales  al
publico objetivo

Creacién de una pagina web a
través de WordPress, se
habilitara informacion, reserva
y registro del servicio
Participacion e interaccion
activa a través de las redes
sociales. La creacién de una
pagina de Facebook para
conocer la cantidad de
personas interesadas a través
de publicaciones.

Se creard publicaciones y
anuncios en Facebook para
informarse  del  producto
elaborado por diversas frutas y
cAdmo pueden obtenerlo.
Visitar a transportistas
dedicadas a realizar transporte
para mudanzas para registrar
su opinién acerca de las
ganancias de Easy Move por
comision.

Tener una cartera de
posibilidades de proveedores

CRITERIO
MINIMO DE
EXITO
Mas del 50%

lo apruebe

Concierge

Concierge

Mas del 50%
lo apruebe

Mas del 50%
lo apruebe

Mas del 50%
lo apruebe

50 visitas a la
pagina web y
10 clientes
registrados
Superar
1000
interacciones
en Facebook,
aumentar 10%
el nimero de
likes
semanalmente.
Consultas
resueltas
WhatsApp

las

por

Entrevistas
personales a
transportistas,
mayor del
50% que
aprueben
Preguntar a 3
empresas de
proveedores
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Alianza con transportistas Buscar relaciones y generar Mas del 50%
fidelizacion con el cliente se sienta
identificado
con la
aplicacion
Fuente elaboracion propia

4.2 Disefio y Desarrollo de los Experimentos

4.2.1 Disefios de los experimentos
Propuesta De Valor

Validacion: Mudanza y disefio de colocacion de objetos
Descripcion del experimento a validar: Para lograr el experimento, se realizaron numerosas
entrevistas a expertos y usuarios potenciales del segmento de mercado, para ello se realizd
un filtro de personas que se habian mudado con anterioridad y los que no se habian mudado,
la informacion brindad por el entrevistado fue de gran ayuda porque ademas de resolver
nuestra hipdtesis de un disefio de colocacion de objetos seria efectivo también mencionaron
posibles mejoras o anécdotas que sirvieron como retroalimentacion de informacién para el
grupo de trabajo e ir mejorando y presentando nuevas ideas, asimismo, también se realizd

encuestas en formularios digitales para ver el interés del usuario.
Unidades Métricas/Indicadores

e Realizacion de entrevistas personales

e Realizacidn de encuestas con preguntas objetivas
Criterio Minimo de Exito

e Mas del 50% lo apruebe
Pruebas

e Links de las 20 entrevistas realizadas a clientes potenciales:

e https://drive.google.com/drive/folders/1IVFVI_G30Mq6Fv4LkIUJ32KUOJ4AHSet3
?usp=sharing

e https://drive.google.com/open?id=1ITCO3GK8u9bRI3wAgVoIPLzSiZIXnYpE7
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https://drive.google.com/drive/folders/1VFVI_G30Mq6Fv4LklUJ32KU0J4AHSet3?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1VFVI_G30Mq6Fv4LklUJ32KU0J4AHSet3?usp=sharing
https://drive.google.com/open?id=1lTCO3GK8u9bR93wAgVolPLzSiZJXnYpE7

< EASYMOVE B ¢

PREGUNTAS

1.Edad *

25 0 menar

26-30

31-35

36-40

40 amas

si

No

Figura 8. Encuesta Usuario

Nota: Encuesta elaborada a través de Google

Validacion: Los transportistas quieren captar mas clientes y generar ingresos

2.;Te has mudado alguna vez?(si respondio no, pase a la pregunta 6)

® o

O+

Descripcion del experimento a validar: Para lograr este experimento, se realizaron visitas

espontaneas a los transportistas independientes a cerca del mercado, sus problemas, tarifas,

algunos reservados no querian brindar informacion, sin embargo, otros si estaban

interesados, la pregunta realizada en la entrevista se realizd respecté en como iba la

entrevista, ya que las preguntas como tarifas o precios para algunos era muy reservado y ese

tema no se tocd, por otro lado.

Unidades Métricas/Indicadores

e Realizacién de entrevistas personales
Criterio Minimo de Exito

e Mas del 50% lo apruebe

Pruebas
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e https://drive.google.com/drive/folders/129CyZhdejm4AAi70uxNkMrjdpitZF9gh?u

sp=sharing

3 < any

T

’ p -
W A =
~——— \ 7

Figura 9. Entrevista a transportistas

Nota. Entrevista realizada en el distrito de Chorrillos

Relacién Con El Cliente

Validacion: los usuarios quieren tener mayor seguridad de sus objetos y prefieren una visita

presencial y personalizada.

Descripcion del experimento a validar: El experimento consiste en analizar el
comportamiento del publico objetivo, hacer énfasis en los problemas escuchados con las
entrevistas realizadas en anterioridad, asimismo, entablar empatia con los entrevistados, a la
par escuchar y analizar que los problemas responden a la hipotesis planteada por el grupo de
trabajo

Unidades Métricas/Indicadores
e Entrevistas personales

Criterio Minimo de éxito:
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https://drive.google.com/drive/folders/129CyZhdejm4AAi70uxNkMrjdpitZF9qh?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/129CyZhdejm4AAi70uxNkMrjdpitZF9qh?usp=sharing

e Maés del 50% responde positivamente

Pruebas: Links de entrevistas a usuarios

e https://drive.google.com/drive/folders/IVFVI G30Mq6Fv4LkIUJ32KUQJ4AHSet3
?usp=sharing
e https://drive.google.com/open?id=1ITCO3GK8u9bRI3WAgVoIPLZzSIZIXnYpE7

Canales
Validacion: Creacion de la Pagina Web

Descripcion del experimento a validar: la creacion de la pagina web como plataforma digital
para la simplificacion del servicio tradicional de mudanza agregando decoraciéon de
interiores se ejecuta con fines de ver el trafico de personas que ingresen a la direccion web,
sin embargo, esta serd publicitada a través de las redes sociales, es decir, trabajan

conjuntamente.
Unidades Métricas/Indicadores

¢ Interaccion con la pagina web en WordPress

e Registros y reservas realizadas dentro de la pagina

Criterio Minimo de éxito:

e 50 visitas a la pagina Web

e 10 clientes registrados

Pruebas:

e Link: http://www.easymoveperu.com/

27


https://drive.google.com/drive/folders/1VFVI_G30Mq6Fv4LklUJ32KU0J4AHSet3?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1VFVI_G30Mq6Fv4LklUJ32KU0J4AHSet3?usp=sharing
https://drive.google.com/open?id=1lTCO3GK8u9bR93wAgVolPLzSiZJXnYpE7
http://www.easymoveperu.com/

R

H _—

Comunicate con nosotros y nos pondremos en contacto contigo tan pronto como nos sea posible. jEsperamos tener noticias

tuyas!
Email
INICIO CONTACT FORM mai
Los campos marcados con * son obligatorios
La empresa NAME * Teléfono
2 (555) 555-5555
Servicios
Fax
(555) 555-5555
EMAIL *
Direccién
S/0.00 O 1234 Santa Monica Blvd
articulos Beverly Hills, CA 90210
ArTICulos
MESSAGE *

TRI-WE

Figura 10. Pagina EasyMove WordPress version 1

Nota. Captura de pantalla realizada en el mes de abril

La mejor experiencia en tu mudanza, obtendras todos los beneficios de una decoracion de interiores incluida tu mudanza, el
mejor equipo de trabajo estd dispuesto a elaborar un prototipo digital totalmente gratuito a fin de verificar tu satisfaccion
con la decoracion.

INICIO

La empresa

SOLICITA UNA

articulos

Figura 11. Pagina EasyMove WordPress version 1

Nota. Captura de pantalla realizada en el mes de abril
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INICIO  SERVICIOS UNETE ANOSOTROS

s

SOBRE NOSOTROS

Conoce un poco m4s sobre nuestra empresa

RAPIDEZ

Contactode (o
transporte . ssGuRIDAD

para —
cargamento ©
pesado o .
mudanzas

Figura 12. Pagina EasyMove WordPress version 2

Nota. Captura de pantalla realizada en el mes de junio

Validacion: Redes Sociales (Facebook, Instagram y WhatsApp)

Descripcion del experimento a validar: Este experimento consiste en crear redes sociales
como referencia a una comunidad o un medio de interaccion con el publico objetivo,
delimitar el publico compartiendo anuncios para el publico con mayor relevancia
demograficamente respectivamente a Easy Move, asimismo, se busca generar una
participacion e interaccion activa y ver el interés de los consumidores respecto al proyecto,
por otro lado, la interaccion en WhatsApp para resolver dudas, y como medio de

geolocalizacion al transportista cuando realiza el servicio.

Indicadores

e NuUmero de Likes 0 Me Gustas en pagina de Facebook
e Numero de clic en publicaciones o anuncios en Facebook
e Conversaciones y propuestas en las redes sociales
Criterio minimo de éxito:
e Superar las 1000 interacciones en la Pagina de FACEBOOK
e Aumentar en 10% el namero de likes semanalmente

e Consultas resueltas por WhatsApp
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Pruebas:

) EASY MOVE

- <
Agregar una descripcion
@ Etiquetar foto © Agregar ubi... # Editar

O% 6

i Megusta () Comentar £> Compartir @ v

3 O 0 @ @

Figura 13. Publicacion Facebook

Nota. Captura de pantalla realizada en el mes de mayo

LIKE Y COMPARSsR ) cosvmone

(<]

SORTEO NOVIEMBRE & 11!

Se acabaron los dias de estrés, llego Easy Move
para hacer de tu mudanza una mejor experiencia ig
Por nuestro lanzamiento estamos sorteando un
servicio completamente gratis

Participa de este fabuloso sorteo que tenemos
siguiendo los siguientes pasos 33 O

1. Dale like a la pagina de Easy Move... Ver mas

#° Editar

LOS MEJORES @ Etiquetar foto
. SERVICIOS

Promox
De Ro

SORIER?

EASY MOVE

Figura 14. Publicacion Facebook

Nota. Captura de pantalla realizada en el mes de abril
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Ingresos

Validacion: Comision a los transportistas

Descripcion del experimento a validar: Se busca tener la certeza de la generacion de ingreso

de Easy Move serd rentable, ya que los transportistas son los que busquen demanda, y si

estos estan dispuestos a pagar una comisién entre 5 a 10%, dependiendo de la negociacion

con el cliente, sin embargo, se utilizo el modelo de Benchmarking de aplicaciones de Taxi,

donde el cliente no se entera de la comision que paga, sin embargo, el taxista es el que genera

la comision, con un detalle, que el cliente paga a la empresa de la aplicacion indirectamente.

Unidades métricas / indicadores:
e Aceptacion de la comision al transportista
Criterio minimo de éxito (CME):

e Mas del 50% responda favorable

UNEFON 9 = .l81%MWW 1230p n

<« Detalle del viaje

$103.17

Uberx
comision

Ganancias estimadas $103.17 o
ille Dr. Garcia Diego 160, Doctares, O 2 5 /o

® C
® Fuentes Brotantes, 14410 Civdad de M

Tarifa $137.56

Tasa de servicio Uber -£$34.39

Figura 15. Comisién Benchmarking

Nota. Imagen extraida de Google
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Alianzas Clave
Validacion: Proveedores de Materiales de Seguridad

Descripcion del experimento a validar: Se busca consolidar a los proveedores como
miembros fundamentales de la organizacidn para una asociacion y tener la posibilidad de
descuentos a futuro, la busqueda de proveedores no es complicada, sin embargo, el tema esta
en el volumen de compra, hay proveedores que requieren 1000 unidades como compra
minima, sin embargo, otros como centros comerciales no requieren tantas unidades, pero el

precio sube un poco.

Unidades métricas / indicadores:

e Stock disponible a todo momento

¢ No tengan un minimo elevado mayor a 1000 unidades de compra
Criterio minimo de éxito (CME):
e 2 contactos de proveedores tengan estas caracteristicas

4.2.2 Interpretacion de los resultados

Propuesta de valor
Validacion: Mudanza y disefio de colocacion de objetos

Interpretacion: Luego de haber realizado las entrevistas, las cuales se realizaron a personas
gue deseaban mudarse o ya habian tenido una mudanza, realizando preguntas referentes a
los precios del servicio, sus experiencias, aspectos positivos y negativos del servicio que
obtuvierony las expectativas de un servicio de mudanza. Los aspectos mas relevantes fueron

los siguientes:

Los entrevistados afirmaron que al contactar con empresas de mudanza tuvieron que
realizar un pago que ellos consideran muy alto, el precio pagado se encontraba por encima
de los S/. 1,300

Las personas que recibieron el servicio por transportistas independientes comentaron

que no existia mucha seguridad de sus objetos y algunos de ellos llegaron en mal estado

Los entrevistados consideran que el contacto con los transportistas independientes es
muy rapido, pero prefieren optar por una empresa por la seguridad de sus objetos y estan
dispuesto a pagar un precio mas alto.
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Anadlisis: Las entrevistas realizadas a 20 personas culminaron y pudimos obtener diversas
conclusiones sobre las respuestas de todas las personas, con respecto al servicio es muy
importante dar informacién sobre los transportistas que seran los encargados de trasladar
todos los objetos. Se debe de promocionar las caracteristicas del servicio (colocacion de
objetos) en redes sociales y ligarlo a la pagina web. El servicio que ofreceremos se encontrara
por debajo del precio que establecen las empresas de mudanza, pero por encima del precio
que cobran los transportistas independientes, generando seguridad y eficiencia a nuestros

clientes.
Validacion: Los transportistas quieren captar mas clientes y generar ingresos

Interpretacion: Se realizaron entrevistas a transportistas independientes que se encontraban
en ciertas zonas donde suelen esperar a que las personas soliciten su servicio en los distritos
de Chorrillos, Barranco, Surco y Miraflores. En estas entrevistas se abordaron los temas de
la forma en la que ellos captaban a sus clientes, qué les ofrecian, cual era la tarifa que
manejaban por el servicio, cuales fueron los problemas que se presentaron durante el proceso
de mudanza, de qué forma se solucionaron o si es no se pudieron solucionar, los aspectos

mas relevantes fueron los siguientes:

Los transportistas no realizaban ningln tipo de publicidad, excepto dos que
mencionaron que sacaron impreso en hojas su nimero de contacto y las pegaron en zonas

muy transitadas por personas

Los transportistas competian en precios para poder obtener al cliente, en los lugares
en donde esperan a las personas se encuentran entre dos a tres transportistas, cuando alguien

Ilega a solicitar el servicio compiten en precios y muchas veces ganas el que mas cede

El principal problema que se generaba durante el proceso de mudanza fue la rotura
de algunos objetos, al ser independientes no contaban con implementos necesarios para el
cuidado de los objetos, comentaban que ellos no se hicieron cargo de nada y el cobro del

servicio fue el mismo sin ninguna rebaja o cambio

Analisis: Las entrevistas realizadas a 15 transportistas culminaron y pudimos obtener
diversas conclusiones sobre las respuestas que estos nos brindaron, con respecto a la

publicidad es muy importante manejar las redes sociales y el soporte de la pagina web una
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vez los transportistas sean afiadidos a nuestro portafolio de socios. Al ser parte de nuestros
socios no podran aumentar la cantidad de mudanzas al mes y no tendran que competir en
precios de forma tan agresiva. Nosotros al ser un intermediario también brindaremos
accesorios de seguridad para realizar el servicio, como cajas y productos de embalaje para
poder solucionar el principal problema por el cual se genero discusion entre transportista y

cliente
Relacioén con el cliente

Validacion: Los usuarios prefieren una visita presencial y tener mayor seguridad de los

objetos

Interpretacion: En las entrevistas que realizamos a las personas que se encontraban buscando
una mudanza o ya habia pasado por una nos explicaron que ellos preferian que el proceso de
contrato se haga de manera presencial, ya que ellos se sentian mas seguros de esa forma.
Uno de los entrevistados nos comentd que una vez realiz6 una solicitud de mudanza a una
empresa por internet y prepard todos los objetos para trasladar y el camion nunca llegd, desde

ese momento no ha solicitado ningln servicio de manera virtual.

Anaélisis: Luego de culminar con las entrevistas pudimos concluir que es muy importante
contactar al cliente de manera virtual por redes sociales y luego realizar una visita presencial
para hacer el Check List de todos los objetos, detallar las caracteristicas del servicio y
establecer los precios exactos. Asi como también se debera de coordinar el dia y hora de la

mudanza con la finalidad de generar una eficiencia en el servicio
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Figura 16. Mudanza hecha en San Juan de Miraflores

Nota. Imagen tomada del celular por el grupo de trabajo
Canales
Validacion: Creacion de la pagina Web

Interpretacion: La pagina web de una empresa que brinda servicios es muy importante para
poder informar a los clientes sobre todas las caracteristicas que se ofrece, como se realizan
y cuél es el método de contacto. Hoy en dia muchas personas buscan servicios de forma
virtual, evitando el estrés de ir en busca de este, por internet se puede acceder a mayor
informacién y de manera mas rapida. En nuestro proyecto creamos una pagina web a traves
de wordpress.org, esta pagina se promociono a través de nuestra pagina de Facebook para
poder redirigir a las personas interesadas a la web.

Validacion: Redes Sociales

Interpretacion: En este experimento la finalidad era poder promocionar nuestro servicio,
principalmente con nuestros contactos, luego en grupos afines y compartir las publicaciones
que se realizaron en el Pitch MVP, la pagina de Facebook actualmente cuenta con 137

seguidores y se realizaron publicaciones llegando a un alcance de hasta 1,700 personas.
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Alcance: orgénico/pagado Clics en publicaciones Reacciones, comentarios y veces que se compartio #

Fecha Publicacion Tipo  Segmentacion  Alcance Participacion Promocionar
22-30 TS E & s 49 3 Promocionar publicacion

25
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e | s e | e ;|
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??'10;2018 I\SJg\.RF;r;?BRE ] (", ] 1,2K e ;: —_— ¢ Ver promocion

Figura 17. Estadisticas de Facebook
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@ Maria Liz Yalico Luciano Mecesito uma mudanza de Surco hasta
Barranco, por la AV. San Martin. Es una casa de 2 pisos, por Tavor
me pusade brindar mas informacion

Me gusita - Responder - Mensaje - 3 h

Figura 18. Consultas de Facebook
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Figura 19. Consultas de Facebook
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Ingresos
Validacion: Comision a los transportistas

Interpretacion: Easy Move al ser una plataforma virtual que conectara a las personas que
deseen realizar una mudanza y transportistas independientes necesita una comision para con
la finalidad de generar ingresos. ElI método de generacion de ingresos sera agregar el 10%
del precio que establece el transportista, esto en el tipo de servicio estandar, al cliente se le
dara el precio completo. En el servicio Premium Easy Move se aplicara el mismo porcentaje,
pero ademas se agregara el doble del costo que nos cobre la persona que se encargara del

disefio de la casa o departamento.
Alianzas Clave
Validacion: Cartera de posibilidades de proveedores

Interpretacion: En este aspecto hemos contactado con un proveedor de materiales de
embalaje para que nos realicen las cotizaciones de estos productos, se realizé una visita a la
tienda de Productos Tippic SAC y PEGAFAN, con la finalidad de visualizar y comparar los

precios y calidad de los productos.

5 CONCIERGE
5.1 Plan de ejecucion del Concierge

5.1.1 Disefio de los experimentos

En el presente trabajo se realizarda un concierge como estrategia para poder conocer la
cantidad de personas que estan dispuestas a solicitar nuestro servicio de mudanzas y cargas
para cualquier distrito. Segun, la informacién obtenida se ha propuesto desarrollar una
diversidad de experimentos para poder validar todos los canales que sean utilizado para
difundir nuestro servicio hacia nuestros potenciales clientes. Cabe sefialar que todo lo
realizado servira para poder realizar las ofertas de nuestro servicio y de esa manera alcanzar

el objetivo que se desea.

Obijetivo: Conocer toda la aceptacion que tiene nuestro servicio dentro de las redes sociales

respecto al canal de Facebook.
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Tabla 8. Importe de Gasto Concierge

Medio Unidad de Duracion Importe Resultado
Utilizado Medida Gastado
Fan page Unidades
de . 1 semana 3USD 2
vendidas
Facebook
Experimento 1 Rips /AvbaIsereaves whesits, Comieasymove T

EASY MOVE Registrarte

1.626 66
Personas alcanzadas interacciones

Experimento 2

Fan page .
de Unlda}des 1 semana 3 USD 3
vendidas
Facebook

Y COMP ARl

SORTES

EASY MO ==

38



Experimento 3

Fan page
de
Facebook

Unidades

. 1 semana
vendidas

3 USD 4

EXPERIMENTO 4

Fan page
de
Facebook

Unidades

. 1 semana
vendidas

3 USD 4

1.732

Fuente elaboracion propia

- 3 -
“*q)“
> 23 ol -
| EASY
MOVE
il ‘3

Personas alcanzadas

EASY MOVE

Publicado por Roy Jesas Ynchicsana Ochoa

¢ Te mundas hoy mismo y no encuentras mudanza? == == jNo busques mas!
£ = Easy move tiene un servicio especializado para realizar mudanzas en

menos de 2435 T35 £ f donde te ofrecemos
v Mudanza en menos de 24 horas

~El mejor precio

v Rapido
v Seguro

Ver mas

n
CONTACTANOS

Para mayor informacién
entrar al Link de La
descripciédn o llamar al
980537382

65

Interacciones

MUDATE EN MENOS DE

24h

14 de mayo -

39



Tabla 9. Concierge realizado en San Miguel

CONCIERGE
DE VENTAS

Iméagenes de Concierge

Boleta por el servicio brindado

Easy Move
4] BOLETA DE VENTA
=1 001 - N° 15872

Servicio virtual - Telef. 980537382

Sefior (a): Hayde Godoy Heredia FECHA
. .. . | DE 5 04 2018
Direccion  5an Migue EMISIGN
DNI
Cantidad Tipo de Servicio P. Unitario Importe
1.00 Servicio Planificado 450 450.00
CANCELADO Total 5f. 450.00

Descripcion: Al momento de terminar con el proceso de
transportar los objetos, se les envia una boleta virtual a nuestros
clientes con las especificaciones del caso, de esta manera se puede

llevar un control de ventas con mas detalle.

Fuente elaboracién propia
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Tabla 10. Concierge realizado en Chorrillos

CONCIERGE DE
VENTAS

Imégenes de Concierge

Boleta por el servicio brindado

Easy Move
<l BOLETA DE VENTA
= 001 - N° 15870
Servicio virtual - Telef. 980537382
Sefior (a):  Carmen Almanacid Juarez FECHA
S horrill DE 05 06 2019
Direccion  Chorrillos EMISIGN
DNI
Cantidad Tipo de Servicio P. Unitaric  Importe
1.00 Servicio Planificado 450 450.00
CANCELADO Total 5/. 450.00

Fuente elaboracion propia
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Tabla 11. Concierge realizado en San Miguel

CONCIERGE
DE VENTAS

Imégenes de Concierge

Boleta por el servicio brindado

Easy Move
! BOLETA DE VENTA
=1 001 - N° 15872

Servicio virtual - Telef. 980537382

Sefior (a):  Hayde Godoy Heredia FECHA
\ .. el DE 25 04 2019
Direccion  San Migue EMISION
DNI
Cantidad Tipo de Servicio P. Unitarioc Importe
1.00 Servicio Planificado 450 450.00
CANCELADO Total 5/. 450.00

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 12. Concierge realizado en La Molina

CONCIERGE
DE VENTAS

Iméagenes de Concierge

Boleta por el servicio brindado

Easy Move
4l BOLETA DE VENTA
= 001 - N° 15867

servicio virtual - Telef. 980537382

Sefior (a):  Carol Tirado Huaman FECHA
. .. i DE 09 g 2018
Direccion La Molina EMISIGN
DNI
Cantidad Tipo de Servicio P. Unitaric  Importe
1.00 Servicio mismo dia 600 600.00
CANCELADO Total S/.

Fuente elaboracion propia
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Tabla 13. Concierge realizado en Chorrillos

Iméagenes de Concierge

CONCIERGE DE
VENTAS

BOLETA DE VENTA

001 - N° 15870
Servicio virtual - Telef. 980537382
Sefor (a):  Carmen Almonacid Juarez FECHA
. L s horrill DE 05 06 2019
Direccion Chorrillos EMISIGN

DNI

Cantidad Tipo de Servicio P. Unitario  Importe
1.00 Servicio Planificado 450 450.00

CANCELADO Total S/.

Fuente elaboracién propia



Tabla 14. Concierge realizado en Chorrillos

CONCIERGE
DE VENTAS

Iméagenes de Concierge

sl BOLETA DE VENTA
= 001 - N° 15866
Servicio virtual - Telef. 980537382

Sefior(a): Facundo Mendoza Arana FECHA
o horrill DE 09 06 2019
Direccién  Chorrillos EMISION

DHNI

Cantidad Tipo de Servicio P. Unitaric Importe
1.00 Servicio Planificado 450 450.00

CANCELADO Total S/.

Fuente elaboracién propia

45



5.1.2 Interpretacion de los resultados

Hemos realizado la intermediacion entre transportistas independientes y personas que
quieren transportar objetos durante tres meses, durante este tiempo de concierge hemos
realizado 55 servicios, los cuales se dividen en trece distritos en los que realizamos mayor
promocion, debido al potencial de venta de dicho lugar. De esta manera, se lograron obtener
ganancias por S/. 4,040.00

Tabla 15. Ventas realizadas en Lima

Distrito Cantidad de Servicios | Importe ganado
Callac 2
Chorrillos 10
Jesus Maria 3
La Molina 3
La Victoria 2
Lurin 3
San Isidro 5 S/ 4,040.00
San Juan de Miraflores 11
San Miguel 2
Santa Anita 3
Surco 4
Surquillo 2
Villa Maria 3
TOTAL 55

Fuente elaboracion propia

PROYECCION DE VENTAS

La cantidad de ventas en unidades de servicios realizados crecen en 20% con respecto al mes
anterior, se dividen en 2 tipos de servicios, el primero es mudanza planificada y mudanza en
el mismo dia, ambos con la variable si es en un mismo distrito o distrito cercano, el mes 1
representa una simulacion de los servicios realizados hasta la fecha por el grupo de trabajo
en contacto con los transportistas sirviendo al cliente final diferentes tipos de servicio de
mudanza, 15 es el nimero de mudanzas que se ha realizado hasta la fecha, sin embargo, esto
puede incrementar en 20% mensual por la cantidad de transportistas afiliados que cuenta el

grupo de trabajo, ademas de la demanda potencial analizada en el tamafio de mercado.
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Tabla 16. Cantidad de servicios en el primer afio

Cantidad de servicios afio 1
Tipo Distancia | Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mesd4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes1l | Mes12 | TOTAL
Mudanza  [Mismodistrito | 5 b ] 9 10 12 15 18 il i Bl 3 198
Planificada |Distrito cercano| 5 b ] 9 10 V] 15 18 Al i 3 B 198
Mudanza  [Mismodistrito | 2 2 ] 3 4 5 b ] 9 10 V] 15 7
mismodia |Distrito cercano| 3 4 4 5 b ] 9 1 13 15 19 P 119
Total Ventas 15 18 2 % i 3 45 54 64 1| 93 1l 594
fuente elaboracion propia
Tabla 17. Tarifa de Easy Move
Mismo distrito S/ 400.00
Mudanza Planificada
Distrito cercano S/ 450.00
Mismo distrito S/ 600.00
Mudanza mismo dia
Distrito cercano S/ 650.00

Fuente elaboracion propia

En la tabla anterior podemos observar las tarifas aproximadas a cobrar por cada servicio

realizado de Easy Move, el rubro de mudanza planificada incluye (mudanza de objetos,

departamentos, casas que se hayan coordinado previamente con un miembro de Easy Move

con una fecha limite no menos de 2 dias); este rubro tiene como variable mismo distrito y

distrito cercado, para ello se cobra 50 soles mas si es en otro distrito.

De tal manera, en la mudanza en el mismo dia (mudanza de objetos, departamentos, casas

que se hayan coordinado en no mas de 1 dia), el precio aumenta al cliente final, pues depende

de la urgencia del cliente, asimismo, cabe recalcar que los precios son estimaciones y

promedios del mercado en una mudanza tradicional.
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Tabla 18. Ingreso recibido por la tarifa segiin niumero de ventas

Ingresos afio 1

Tipo Distancia Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes9 | Mes10 | Mesil | Mes12 | TOTAL
Mudanza Mismo distrito | /2,000 | $/ 2,400 | 5/ 2,880 | S/ 3,456 | /4,147 | §/ 4977 | §/5,972 | /7,166 | 5/ 8,600 | 5/ 10,320|5/ 12,383 |5/ 14,860 | §/ 79,261
Plenficada Distrito cercano | §/2,250 | /2,700 | §/3,240 | S/ 3,888 | /4,666 | §/5599 | §/6,718 | §/8,062 | §/9,675 |S/ 11,6105/ 13,931 |5/ 16,718 | 5/ 89,056
Vit ke Mismo distrito | §/1,200 | §/ 1,440 | §/1,728 | §/ 2,074 | §/ 2,488 | §/ 2,986 | §/3,583 | §/4,300 | §/5,160 | §/6,192 | §/ 7,430 | §/ 8,916 | § 47,497

mismo dia
Distrito cercano | /1,950 | §/2,340 | 5/ 2,808 | §/3,370 | §/4,044 | §/ 4,852 | §/5,823 | §/6,987 | 5/ 8,385 |5/ 10,062| §/ 12,074|5/ 14,489 | §/77,182
Total Ventas §/7,400 | S/8B80 | §/10,656 | 5/ 12,787 | /15345 | §/1B,414 | 5/ 22,096 | §/26,516 | §/31,819 | /38,182 | §/45,819 | 5/ 54,983 Sf 292,896

Fuente elaboracion propia

Los ingresos para el afio 1 representado en meses es la combinacion entre las mudanzas

realizadas por el precio estimado y proyectado a lo largo del afio, para ello, cada tipo segln

distancia manejan precios distintos, es por ello la diferencia de ingresos a lo largo de los

meses, el ingreso anual del mes 1 hasta el mes 12 corresponde a S/ 292 896 soles

aproximadamente, como ingresos brutos sin descontar las comisiones de los transportistas,

cabe resaltar el cronograma de ventas se encuentra detallado en el plan de financiamiento

hasta por 5 afios.

Tabla 19. Crecimiento de cantidad de ventas por afio

Tipo Distancia |[ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ViR Mismo distrito 198 705 1,644 2,866 3,355
Planificada |niirito cercano 198 705 1,644 2,866 3,355
e Mismo distrito 79 282 658 1,147 1,342
mismo dia (pictrito cercano 119 423 986 1,720 2,013
Total Ventas 594 2,115 4,931 8,599 10,065

Fuente elaboracion propia
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5.1.3 Aprendizaje del Concierge

En lo que respecta a nuestra pagina de Facebook, como se ha logrado observar no se obtuvo

una gran acogida de nuestro servicio, pues esto se debio a la poca informacion que habia en

los anuncios, ademas de la falta de experiencia en el sector y la competencia de nuestros

competidores en el mercado.

Para la semana siguiente se realiz6 una modificacién en los anuncios cambio de estrategia

para ofrecer descuentos y ofertas para los clientes, de esa manera cambio la acogida por parte

de nuestros consumidores y se increment6 la demanda del servicio, lo cual demuestra que la

inversion en publicidad logro sus resultados.

6 DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO

6.1 Plan estratégico

6.1.1 Cadena de valor del sector

ayudantes

Infraestructura: -Oficina administrativa, alianzas estratégicas con los transportistas independientes y

RR. HH: -Personal contratado, capacitacion previa, compensacion por desempefio y salario
por recibo por honorarios

Tecnologia:  -Politicas de compra de materiales de embalaje y seguridad, relacién a largo plazo
con suministrador

Adquisiciones: -Innovacion constante en la plataforma online (Pagina Web)
-Control por medio del dispositivo GPS en tiempo real de las

Logista entrada

-Recepcion de
materias de
sequridad y
reciclar materiales,
verificacion de
datos de futuros
contratos.

Operaciones

-Contacto con
los transportistas
independientes y
Cargadores se
encargan de
acomodar la
mudanza

Logistica de salida

-planificacion de
los servicios,
seguimiento del
transporte
mediante GPS

Mercadotecnia

-Medios de
comunicacion a
través de redes
sociales:

Facebook, Twitter,

Instagram
-Publicidad online

Servicio postventa

-Servicio de
verificacion de
acuerdo al gusto
del cliente

Figura 20. Cadena de valor del sector
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6.1.2 Entorno de modelo de negocio

6.1.2.1 Fuerzas de la industria

Proveedores

En lo que respecta a este punto nosotros como empresa ofrecemos un servicio de mudanza
completo en el cual se encuentra incorporado el embalaje de cajas, muebles, ademas de
soyas y cinta adhesiva para sujetar otras cosas dentro de la mudanza, por ese motivo

corremos con todos los gastos como servicio que brindamos.

Inversores
De acuerdo al servicio que damos, ponemos nuestro capital para cubrir los gastos de
embalaje y materiales necesarios para realizar el traslado, pero nuestro personal es

tercerizado, por lo cual reciben solo una parte de cada mudanza realiza.

Competidores

En el mercado actual nuestros competidores mas cercanos son las empresas de mudanzas
que ya tienen afios en el mercado, pues su experiencia es nuestra principal amenaza y la
unica forma de hacerles frente es por medio de una estrategia de diferenciacion, la cual nos

permite sacar unos mayores beneficios a través de innovaciones dentro del servicio.

Nuevos jugadores

En lo que respecta a este punto nos enfocaremos a hablar de los servicios de mudanza
informales que realizan las personas que cuentan con su propio transporte y trabaja de
manera independiente sin estar en una empresa, pues este tipo de servicio ha recibido mucha
critica por parte de los clientes, ya que no se responsabilizan de las cosas que llevan en el

traslado y son impuntuales con la entrega.

Productos y/o servicios sustitutos
Segun el mercado, no se ha aparecido ningdn servicio sustituto similar como el nuestro,
pues solo se dedican a brindar el servicio sin preocuparse por las necesidades de los clientes,

en cambio nosotros tomamos sus comentarios y lo transformamos en una oportunidad de
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negocio para brindarles un buen servicio de calidad acorde con sus necesidades y

especificaciones, ademas nos adelantamos a su manera de pensar hacia adelante.

6.1.2.2 Tendencias clave

Tecnoldgicas

En nuestro pais, una de las tendencias que mas ha crecido es la tecnologia, esto se debe a
que cada afio se van mejorando los sistemas, celulares, aplicaciones, etc., pues a partir de
los 17 afios las personas entran a comprar y adquirir sus productos y/o servicios que desean,
ya que en la actualidad todos estan bien actualizados con la tecnologia, y solo basta con un
dispositivo mavil, laptop o Tablet, para que desde la tranquilidad de tu casa o el lugar donde
te encuentres podras acceder a una variedad de informacidn y servicios que podras elegir
segun tu preferencia como cliente, ademas de recibir descuentos y ofertas. Es asi que las
personas que buscan un servicio de mudanza solo buscan en internet el servicio y

seleccionan el més comodo y seguro que elijan.

Normalizadoras

Para nuestro servicio, debemos cumplir con ciertos estandares de calidad, ademas de
cumplir con los reglamentos y normas establecidos por el estado cuando se ofrece un
servicio nuevo ante los clientes. Ademas, nos menciona como debemos de brindar un buen
servicio y ganar una mayor participacion, lo cual fortalecera los lazos del cliente y nos
permitira innovar nuestro servicio, ademas desarrollaremos diversas estrategias que nos

diferenciaran de nuestros competidores generando una ventaja competitiva.

Sociales y Culturales

En nuestro pais, una de las tendencias que se ha incrementado con los afos es la cantidad
de mudanzas que se realizan dentro del pais, pues son muchas las personas que se mudan
de provincia hacia la ciudad, por motivos de estudios o trabajo, ya que se les hace mas
accesible y facil vivir cerca de su centro de estudios o trabajo. Es gracias a esto, que el
porcentaje de personas que se mudan se ha incrementado, pues el nimero de empleos y

estudios ha aumentado en un 20%.
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Socioecondmicas

Dentro del aspecto socioecondmico del pais, nos muestra que la economia ha ido creciendo
durante los Gltimos afios. Este incremento ha permitido que las personas obtengan un mayor
poder adquisitivo en comparacion de los afios anteriores, lo cual les ha permitido acceder a
otros gastos. Como se ha llegado a mencionar el incremento del salario minimo a 930 soles
representa un indicador positivo que ayuda a identificar que la economia del pais se
encuentra en un crecimiento constante. Ademas, segun un reportaje mas del 60% de
personas se mudan de un lugar a otro por razones de estudio, trabajo, entre otros, pues se
ha vuelto una gran oportunidad para ofrecer nuestro servicio y obtener una mayor

participacion.

6.1.2.3 Fuerzas del mercado

Segmentos de mercado

¢Qué segmentos de mercado son méas importantes?

Los segmentos de mercado mas importantes son los departamentos, casas, oficinas, etc,
pues estos son los principales clientes que debemos captar para poder generar una buena
rentabilidad para nuestro servicio. Estos segmentos, nos permiten un potencial de
crecimiento, ya que existe una gran demanda por parte de los clientes. Ademas, los
clientes exigen un servicio de calidad y es una gran oportunidad para crecer en el

mercado.
Necesidades y demandas
¢ Qué necesitan los clientes?

Los clientes necesitan de un servicio que le proporcione seguridad y comodidad para

que se sientan agradables y cumplan con satisfacer sus necesidades.
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¢Donde se incrementa la demanda y dénde esta disminuyendo?
La demanda se encuentra aumentando dentro de los departamentos y oficinas, pero
donde aparece una disminucion es en el segmento de casa, ya que son pocas las personas

que se mudan de una casa a otra.

Cuestiones de mercado

¢ Qué cuestiones son las que tienen un mayor impacto dentro panorama del cliente?
Actualmente el servicio de mudanza se ha ido incrementando, debido a la migracion de
extranjeros y motivos de estudio y/o trabajos son algunas de las causas que obligan a

que las personas vivan cerca.

¢Cudles son los cambios que se producen?

Se ha podido observar que en los ultimos afios la cantidad de mudanzas se ha
incrementado en un 20%, pues esto ha servido para ver una oportunidad e innovar este
tipo de servicio por uno mas completo y a precios accesibles que cualquier cliente podra
solventar, ademas de que un aporte para conseguir de manera rapida el servicio es la
tecnologia y uso de aparatos mdviles, lo cual hace méas facil conseguir el servicio con

solo un clic.

Costes de cambio

¢ Qué coste de cambios impiden que los clientes se vayan a la competencia?

Los costos que nos favorecen y permite ganar la fidelidad de nuestros clientes es los 2
tipos de servicio que ofrecemos, pues uno es el servicio normal y otro es el Premium,
el cual es mas completo, pero con un costo adicional. Ademas, cabe sefialar que
nosotros nos diferenciamos de nuestros competidores, por medio de la seguridad,
comodidad y diferenciacién que tenemos, pues con todo esto generamos una ventaja

competitiva a nuestro favor.
¢ Los clientes cuentan con otras ofertas similares?

En el mercado si existen otras ofertas similares que tienen mas experiencia, ademas de

aquellas que son informales y trabajan segin a su manera, pero los clientes ya se
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cansaron de recibir un servicio inseguro y pésimo, es ahi que nuestra propuesta surge

como alternativa mismo puesto que lo que busca es que se le brinde un buen servicio.

Capacidad generadora de ingresos

¢Por qué estarian dispuestos a pagar por el servicio los clientes?

Los clientes estan dispuestos a pagar por nuestro servicio de calidad y seguridad que he
ofrecemos, pues ademas contamos con un aporte que nos proporcionara una ventaja
frente a las demas, la cual consta de hacer un boceto para cada mudanza, pues de esa
manera el cliente podra encontrar su casa con todas sus cosas ordenadas evitandose una

pérdida de tiempo.

6.1.2.4 Fuerzas macroeconémicas

Segmentos de mercado

¢Qué segmentos de mercado son méas importantes?

Los segmentos de mercado mas importantes son los departamentos, casas, oficinas, etc,
pues estos son los principales clientes que debemos captar para poder generar una buena
rentabilidad para nuestro servicio. Estos segmentos, nos permiten un potencial de
crecimiento, ya gque existe una gran demanda por parte de los clientes. Ademas, los clientes

exigen un servicio de calidad y es una gran oportunidad para crecer en el mercado.

Necesidades y demandas

¢ Qué necesitan los clientes?
Los clientes necesitan de un servicio que le proporcione seguridad y comodidad para que

se sientan agradables y cumplan con satisfacer sus necesidades.

¢Donde se incrementa la demanda y donde esta disminuyendo?
La demanda se encuentra aumentando dentro de los departamentos y oficinas, pero donde
aparece una disminucion es en el segmento de casa, ya que son pocas las personas que se

mudan de una casa a otra.

54



Cuestiones de mercado

¢ QUué cuestiones son las que tienen un mayor impacto dentro panorama del cliente?

Actualmente el servicio de mudanza se ha ido incrementando, debido a la migracion de
extranjeros y motivos de estudio y/o trabajos son algunas de las causas que obligan a que

las personas vivan cerca.

¢Cuales son los cambios que se producen?

Se ha podido observar que en los ultimos afios la cantidad de mudanzas se ha incrementado
en un 20%, pues esto ha servido para ver una oportunidad e innovar este tipo de servicio
por uno mas completo y a precios accesibles que cualquier cliente podra solventar, ademas
de que un aporte para conseguir de manera rapida el servicio es la tecnologia y uso de

aparatos moviles, lo cual hace més facil conseguir el servicio con solo un clic.

Costes de cambio

¢ Qué coste de cambios impiden que los clientes se vayan a la competencia?

Los costos que nos favorecen y permite ganar la fidelidad de nuestros clientes es los 2 tipos
de servicio que ofrecemos, pues uno es el servicio normal y otro es el Premium, el cual es
méas completo, pero con un costo adicional. Ademas, cabe sefialar que nosotros nos
diferenciamos de nuestros competidores, por medio de la seguridad, comodidad y
diferenciacion que tenemos, pues con todo esto generamos una ventaja competitiva a

nuestro favor.

¢ Los clientes cuentan con otras ofertas similares?

En el mercado si existen otras ofertas similares que tienen mas experiencia, ademas de
aquellas que son informales y trabajan segin a su manera, pero los clientes ya se cansaron
de recibir un servicio inseguro y pésimo, es ahi que nuestra propuesta surge como

alternativa mismo puesto que lo que busca es que se le brinde un buen servicio.
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Capacidad generadora de ingresos

¢Por qué estarian dispuestos a pagar por el servicio los clientes?

Los clientes estan dispuestos a pagar por nuestro servicio de calidad y seguridad que he
ofrecemos, pues ademas contamos con un aporte que nos proporcionara una ventaja frente
a las demas, la cual consta de hacer un boceto para cada mudanza, pues de esa manera el
cliente podra encontrar su casa con todas sus cosas ordenadas evitdndose una pérdida de

tiempo.

6.1.3 Analisis FODA

Tabla 20. FODA Easy Move

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
« Escalabilidad del negocio « Crecimiento del mercado inmobiliario
o Plataforma Uunica online que o Accesibilidad a nuevos clientes
ofrece servicio completo o Mayores créditos hipotecarios
o Disefio planificado de la otorgados por los bancos y el Estado.
mudanza e Poco alcance de clientes que tiene un
e Menores costos respecto a la transportista independiente

competencia

e Seguro de los objetos
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DEBILIDADES AMENAZAS

« Riesgo de morosidad o No hay barreras de entrada

o Falta de compromiso de los o Pérdida o destruccion de objetos que se
transportistas trasladan

o Falta de prestigio de la empresa e Inseguridad
en el mercado e Inflacién

e Elevada  dependencia  del

servicio tercerizado

Fuente elaboracion propia

6.1.4 Estrategias Cruzada FODA
Tabla 21. FODA Cruzado

Fortaleza Debilidad

F1: Escalabilidad del negocio D1: Riesgo de morosidad
F2: Plataforma Unica online | D2: Falta de compromiso de
que ofrece servicio completo los transportistas

F3: Disefio planificado de la | D3: Falta de prestigio de la
mudanza empresa en el mercado

F4: Menores costos respecto a | D4: Elevada dependencia
la competencia del servicio tercerizado

F5: Seguro de los objetos
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Oportunidad

O1: Crecimiento del
mercado inmobiliario
0O2: Accesibilidad a
nuevos clientes

O3: Mayores créditos
hipotecarios
otorgados por los
bancos y el Estado.
O4: Poco alcance de
clientes que tiene un
transportista

independiente

-Ampliar el mercado de

servicios especializados
ofreciendo servicios técnicos
para el hogar y oficina. (O1,

02, F1)

-Ampliar el alcance del

servicio para otros
departamentos del Perd. (F1,

01)

-Generar una  relacion

estrecha con los
transportistas conectandolos

con mas clientes. (D2, 02)

-Informar adecuadamente a
los clientes sobre el servicio
ofrecido para captar una

mayor demanda del mercado

Amenaza

Al: No hay barreras

de entrada

A2: Pérdida 0
destruccion de
objetos  que  se
trasladan

A3: Inseguridad
A4: Inflacidn

-Ofrecer  servicios  como
donacion o venta de objetos en
desuso para diferenciarnos de

nuestra competencia. (F1, Al)

-Elaborar un mapa de las rutas
por donde se traslada el
conductor para evitar el dafio
de los objetos producto de las

malas pistas. (F3, A2)

-Implementar cdmaras de
seguridad con un alcance de
vision dentro y fuera del
camion para garantizar en
tiempo real como se estad
ofreciendo el servicio. (D2,

A2)

Fuente elaboracion propia

Estrategias FO

Ampliar el mercado de servicios especializados ofreciendo servicios técnicos para el hogar

y oficina. (O1, O2, F1): Se quiere que la empresa no solo se encargue de llevar las cosas de

los clientes a su nuevo hogar, lo que se busca con esta estrategia es que los clientes piensen

que con nosotros pueden solucionar cualquier problema de su casa. Es por eso que

deseamos ofrecer servicios técnicos de oficina y hogar.
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Ampliar el alcance del servicio para otros departamentos del Perd. (F1,01): Con esta es
estrategia, planeamos ir mas all& del mercado limefio. Llegar a todo el Per( y abarcar gran

cantidad de participacién en todo el mercado.

Estrategias DO

Generar una relacién estrecha con los transportistas conectdndolos con mas clientes. (D2,
0O2) Esta estrategia va de la mano con la fidelizacidn de nuestros terceros mas importantes.
Queremos mantener una relacion estrecha brindandoles beneficios, mas clientes y la

oportunidad de trabajar constantemente.

Informar adecuadamente a los clientes sobre el servicio ofrecido para captar una mayor
demanda del mercado Queremos brindar la mayor informacion posible a nuestros clientes,
hacerlos sentir seguros y confiados en el servicio. De esta manera, mejorar uno de los
problemas mas grandes de la mudanza, el miedo a que se pierdan cosas que no se dé un

buen servicio o que ocurran robos.

Estrategias FA

Ofrecer servicios como donacién o venta de objetos en desuso para diferenciarnos de
nuestra competencia. (F1, A1) En muchas ocasiones cuando las personas se mudan, tienden
a dejar algunos objetos en la antigua casa lo que nosotros queremos hacer es encargarnos

de estos objetos que nuestros clientes ya no quieren o necesitan y venderlos o donarlos.

Elaborar un mapa de las rutas por donde se traslada el conductor para evitar el dafio de los
objetos producto de las malas pistas. (F3, A2) Esta estrategia ayuda a dar mas seguridad a
nuestros clientes, establecer lazos con ellos y aportar méas beneficios y un valor agregado al
cliente final. Ademas, con este sistema, sera mas facil para los transportistas encontrar sus

rutas y realizar el servicio en menor tiempo.
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Estrategias DA

Implementar cdmaras de seguridad con un alcance de vision dentro y fuera del camion para
garantizar en tiempo real como se esta ofreciendo el servicio. (D2,A2) Hacer sentir seguro a
nuestro cliente es una prioridad. Es por eso que le damos la oportunidad a nuestros clientes
de mostrarles sus pertenencias en tiempo real para establecer un lazo de confianza méas

establecido

6.1.5 Declaraciones de Mision y Vision

Mision:

“Ofrecer la mejor experiencia en mudanza que atienda las necesidades de los usuarios,
garantizando la seguridad de sus bienes”

Vision

“Ser reconocida como la plataforma de mudanza mas rapida, segura e innovadora de Lima

Metropolitana”

6.1.6 Definir estrategias

Diferenciacion:

Brindamos un servicio exclusivo para los clientes, le damos el servicio de mudanza y
también el servicio de disefio de interiores. Nuestro servicio se diferencia de la competencia

porque ofrecemos un servicio especial, seguro y mas beneficioso para el cliente final.
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6.1.7 Definir metas de corto y largo plazo

Tabla 22. Metas de corto y largo plazo

Estrategias Plazo Objetivos
Aumentar el nimero de pedidos por la pagina web y
. . . Corto . 0
Fomentar la transaccién de forma online a través de redes sociales en 20 %
la implementacion de una aplicaciéon movil Largo Que 40% de nuestro publico objetivo descargue la
9 aplicacion y la utilice
G Ingresar a la mente de nuestro consumidor como una
Posicionar a la marca resaltando su alto nivel de buena experiencia en el servicio de mudanza
seguridad para el servicio y su diferenciacion Lardo Lograr una recordacion de marca del 25% de nuestros
9 clientes
. . Corto Obtener una base de datos de 50 conductores por distrito
Tener una cartera de conductores independientes que
abarque la demanda del mercado o
Largo Tener una base de datos de 100 conductores por distrito
. - , Corto Llegar a todos los distritos de Lima
Ampliar nuestros servicios a todo el Peru g — = :
Largo Llegar a las provincias mas cercanas de Lima
- Realizar una encuesta de satisfaccién para conocer la
Ofrecer servicios post venta para generar mayor Corto o . .
o . experiencia del cliente en el servicio
fidelidad en nuestros clientes y reforzar nuestra " — — - -
. Brindar un servicio de reposicion de objetos dafiados o
marca frente a la competencia Largo .
perdidos
s Tener una amplia base de datos para satisfacer el
. . mercado
Lograr satisfaccer el 35% de necesidad del mercado
Largo Llegar a realizar todos los pedidos de mudanza
Corto Tener un stand en 1 feria inmobiliaria
Buscar relaciones con ferias inmobiliarias e s N it ferias | biliari
inmobiliarias para que ofrezcan nuestros servicios Largo er permanentes exp95| oreg en e.r.lag inmobiliarias y
ofreer nuestros servicios en inmobiliarias

Fuente elaboracion propia
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6.1.8 Planes operativos

Tabla 23. Planes operativos

Aiios Aiio 1 .
Afio2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Objetivos Actividades Concretas May Jun Jul Ago Sepi Set Oct Nov Dic Ene Feb Mar S I I
Aumentar el nimero de pedidos por |~ i

la pagina web y redes sociales en 20 |98Scuento para dientes por
% redes sociales y pagina

Que 40% de nuestro pliblico objetivo
descargue la aplicacion y la utilice
Ingresar ala mente de nuestro Brindar encuesta al final del
consumidor como una buena senvicio y pedir su apinion
experiencia en el servicio de mudanza |sobre el senvicio
Promocionar nuestro
senvicio a conductores y

Crear aplicacién movil

Tener una base de datos de 100
conductares por distrito

afiliarlos
Llegar a las provincias mas cercanas |Llevar nuestros servicios a
de Lima Pisco, Ica, Chincha
Brindar un servicio de reposicin de Reponer los objetos
objetos dafiados o perdidos dafiados o perdidos
Tener un stand en 1 feria inmobiliaria Lr:ut_:ij:'esar 3laferia Adonde

Fuente elaboracion propia

62



6.2 Plan de operaciones

6.2.1 Cadena de valor

Tabla 24. Cadena de valor Easy Move

Organizacion interna y Tecnologia: Pagina web, Fanpage, Control por dispositivo GPS. La estructura
de la organizacion es segln areas o funciones. Procesos de evaluacion y seleccion de transportistas.
Procesos de hacer contacto con un cliente hasta brindarle el servicio.

Infraestructura y ambiente: Oficina administrativa, soporte de quejas, contabilidad y finanzas de la
empresa, Facebook, Pagina Web y WhatsApp.

Aprovisionamiento: Politicas de compra de materiales de embalaje y seguridad, relacién a largo plazo
con suministrador. Publicidad online.

Marketing y Ventas:

-Se realizaran
anuncios publicitarios
a través de la pagina
web, Facebook,
Instagram, etc.
Ademas, lanzaran
promociones de
descuento a nuestros
fieles clientes.

Personal
de
contactos:

-Personal
que se
encargara
de buscar
los
clientes
necesarios.
Ademas,
tiene que
colocar en
alto el
servicio de
mudanzas
y cargas
en el
mercado.

Soporte fisico
y habilidades:

-Los camiones,
cajas de carton,
cinta de
embalar,
cuerdas son
elementos del
servicio.
Ademas, posee
dentro de las
habilidades se
encuentra la
seguridad,
puntualidad,
responsabilidad
y trabajo en
equipo.

Presentacion:

-Nuestro
servicio
proporciona
un eficiente
servicio de
mudanzay
cargamento
seguro, pues
contamos con
una gran
variedad de
camiones que
pueden elegir
segun el
distrito en que
se encuentre.

Cliente:

-Nosotros
nos
enfocarnos
en ganar la
fidelidad de
nuestros
principales
clientes,
pues de esa
manera
seguirén
eligiendonos,
debido al
buen servicio
que le
brindamos.

Otros clientes:

-Nuestro
servicio permite
seleccionar a
nuestro personal
operativo
(Transportistas),
pues esto les
garantiza un
mayor orden y
comodidad a
nuestros
clientes.

Fuente elaboracion propia

Eslabones de apoyo
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Direccién General y de Recursos Humanos: En este eslabon nos encargaremos reclutar a un
personal eficiente, ademéas de que brindamos un servicio de capacitacion para que nuestro
personal brinde un buen servicio a nuestros clientes, ya que de su desempefio dependera el
crecimiento de la empresa. Por otro lado, nos enfocaremos en ensefiarles la cultura de la
organizacion para que de esa forma sepan los objetivos que se busca alcanzar y se sientan

comprometidos con la empresa.

Organizacioén interna y Tecnologia: En este eslabdn explicaremos como se encuentra
organizado la empresa, pues la estructura que posee es segun sus funciones, ya que se
concentran en mejorar cada area de la empresa. Por otro lado, utilizamos la tecnologia como
la Pagina web, Fanpage, Control por dispositivo GPS, para que de esa manera el servicio sea
mas eficiente. Ademas, nos permite disefiar plataformas de evaluacion y seleccion de

transportistas.

una oficina administrativa, la cual contara con un area de contabilidad, RR.HH., etc, y nos
permitird tener un buen ambiente de trabajo para gestionar de manera eficiente nuestro
servicio de mudanzas y cargamento. Ademas, contaremos con una plataforma online (Pagina
web, Facebook, Whatsapp, etc) que servira para atender cualquier consulta o queja que

tengan nuestros clientes.

Aprovisionamiento: Respecto a este eslabdon, se mencionara sobre las politicas de compra
que posee la empresa, pues esta se encargara de adquirir todos los materiales de embalaje y
seguridad, pues nuestro servicio debe de contar con todos los implementos necesarios para
cumplir con el servicio de una manera eficiente y segura. Ademas, podremos fortalecer

nuestra relacion con nuestro proveedor (suministrador).

Eslabones primarios (Contables)

Marketing y Ventas: Nosotros nos enfocamos en desarrollar una estrategia de marketing que
nos genere un incremento en la demanda del servicio, pues esto sera posible a través de los
diferentes anuncios publicitarios que realiza por medio de las redes sociales como la pagina
web, Facebook, Instagram, etc. Por otro lado, se ofreceran varias promociones y descuentos
para nuestros fieles clientes, pues de esa forma obtendremos una mayor aceptacion de mas

clientes y se incrementara nuestra participacion de mercado.
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Personal de contactos: Nuestro personal se encargara de contactar con nuestros clientes, pues
depende de su habilidad para captar la atencion de los clientes de una manera sencilla y
eficiente. Ademas, tiene como objetivo principal colocar en alto nuestro servicio dentro del
mercado, pues de esa forma seremos una de las alternativas para el cliente y podremos

competir con nuestros competidores para lograr obtener una mayor experiencia.

Soporte fisico y habilidades: En lo que respecta a este eslabon, se menciona los elementos
que son fundamentales para realizar el servicio de mudanzas y cargas, entre estos
encontramos a los camiones, cajas de cartdn, cinta de embalar, cuerdas o sogas, etc. Ademas,
se tendra en cuenta las diferentes habilidades que se debera tener en cuenta para que el
personal se desempefie de la mejor manera algunas de estas son el trabajo en equipo,

automotivacion, trabajar bajo presion.

Presentacion: El servicio que ofrecemos en el mercado tiende a satisfacer las necesidades de
nuestros clientes de una manera segura y cémoda, pues hemos conseguido obtener una
ventaja competitiva frente a los competidores, ya que le ofrecemos una variedad de camiones
cerca de su distrito en el que viven, ademas de que hay dos tipos de servicio para que el

cliente decida la que mas le guste.

Eslabones primarios (No Contables)

Cliente: Como empresa nos enfocamos en desarrollar estrategias que nos permita captar y
ganar la atencidn de los clientes, para ello innovamos la forma de que los clientes consigan
este tipo de servicio por medio de un clic, esto permitira que nos sigan eligiendo como su
mejor opcidn para brindarle nuestro servicio de calidad y eficiente.

Otros clientes: Otro de los aspectos importantes es la forma en como distribuiremos nuestro
servicio para distintos clientes, pues para ello segmentaremos nuestro mercado para poder
tener un mayor control respecto a la demanda de clientes, ademas permitira mantener un

orden dentro de los clientes y satisfacemos sus necesidades de una manera rapida y sencilla,
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por ello nos enfocaremos en recolectar los transportistas necesarios que cumplan con el

objetivo de la empresa.

6.2.2 Mapa general de procesos de la organizacion

PROCEOS ESTRATEGICOS

4 ™
| INVESTIGACION ¥ CAMPANAS DE ALIANZAS PLANEAMIENTO |
| DESARROLLO | |  MARKETING | COMERCIALES ESTRATEGICO
N ' ' ' Y,
PROCEOS CLAVES
CONTACTARCON | | CONTACTARCON | | INTERCPONECTAR
CLIENTES

TRANSPORTISTAS TRANSPORTISTAS CON CLIENTES

PROCEOS DE SOPORTE

TALENTO DE

GESTION DEL ‘ ‘ CAPACITACION ‘ ‘
HUMANO /) \_COLABORADORES | |

SOPORTEWEB Y | | GESTION
REDES SOCIALES CONTABLE

Figura 21. Mapa general de procesos
INVESTIGACION Y DESARROLLO: Se generaran diferentes investigaciones del mercado
con la finalidad de poder encontrar nuevos rubros para poder establecer una asociacion y
generar una mayor demanda. Por ejemplo, asociaciones con agricultores para transportar sus

productos a mercados 0 empresas.

CAMPANAS DE MARKETING: Se realizara publicidad principalmente a través de la red
social mas popular en la actualidad, Facebook, de esta manera podremos promocionar
servicio en distritos en especifico y podremos establecer una comunicacion directa con los

clientes a través del chat de esta red social.
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ALIANZAS COMERCIALES: Con la finalidad de mantener unos ingresos fijos mensuales
se estableceran alianzas con empresas o personas juridicas que tengan que transportar

cargamento, de esta manera podremos obtener ingresos fijos de forma mensual.

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO: Con la finalidad de realizar un transporte seguro y
rapido se evaluardn las mejores rutas que podran usar nuestros socios, de esta manera el

cargamento de nuestros clientes podra llegar de forma rapida y segura a su destino.

GESTION DEL TALENTO HUMANO: Desarrollaremos procesos que mejoran la
eficiencia del trabajo realizado, de esta manera nosotros como colabores de EASY MOVE
podremos realizar una serie de trabajos que ayuden en el servicio a nuestros clientes y
generar una mejor comunicacion con nuestros socios, a futuro debido al crecimiento de
nuestra empresa, con socios y clientes incorporaremos a nuevos colaboradores con la

finalidad de poder manejar de la mejor forma la demanda.

CAPACITACION DE COLABORADORES: Con la finalidad de establecer una buena
relacion con nuestros socios, les ofreceremos capacitaciones de cursos educacion vial,
comunicacion eficaz, taller de proteccion de objetos a transportar y administracion de

capital.

SOPORTE WEB Y REDES SOCIALES: Los medios digitales seran nuestra principal
herramienta para captar a nuestros clientes, es por esto por lo que se debe de tener el mejor
manejo y debe de estar en operatividad en todo momento, de esta manera se podra generar
una comunicacién eficaz y planeamiento de los servicios. Ademas, las redes sociales seran

utilizadas para la publicidad de nuestra organizacion.

GESTION CONTABLE: Esta estrategia debe de mantenerse siempre activa, ya que al
generarse los ingresos de forma inmediata debe de realizarse el pago a nuestros valiosos
socios, de esta manera no se generara ningln inconveniente con futuros servicios y se llevara

la cuenta de todos los servicios realizados.
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Figura 22. Flujograma Contacto a transportistas
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Figura 23. Flujograma de atencién al cliente
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6.2.3 Capacidad instalada y de atencion

Nuestro proyecto busca conectar transportistas independientes con personas naturales,
juridicas o empresas que quieran transportar algin cargamento desde un lugar a otro, nuestro
servicio se generard por medio digital, ya sea via Email, Facebook, WhatsApp o Pagina Web,
de esta manera el proceso de conexidn con transportistas serd mas rapida y eficiente. Al tener

un encargado de generar esta conexion entre nuestros socios y clientes hemos realizado la

capacidad de servicio que este podra realizar, al generarse el servicio de forma planificada o

en el mismo dia.

Tabla 25. Capacidad instalada

Persona Minutos Total Minutos trabajados | Total personas atendidas
1 5 5 480 a6

Fuente elaboracion propia

Si se realizaran una cierta cantidad de solicitudes de servicios al mismo tiempo, el segundo
colaborador estara en la capacidad de poder realizar el apoyo necesario, pudiendo realizar

las mismas funciones y generan el servicio final.

6.2.4 Presupuesto de operacion
inversion inicial
Los gastos administrativos son de uso interno a usar en la oficina, para ello se grava los

costos unitarios y contabilizar en los gastos de compras, asimismo la frecuencia de compra

varia dependiendo del item, son necesarios para llevar a cabo las operaciones de la empresa.

Tabla 26. Gastos de oficina

GASTOS DE OFICINA
Frecuencia
Costo Precio de
Cantidad | Descripcion IGV
unitario Unitario compras
ANUAL
4 Paquetes de papel bond 8.90 1.60 S/10.50 2
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1 Cajas de resaltadores 11.02 1.98 S/13.00
2 Cajas de lapiceros 7.63 1.37 S/9.00
5 Cajas de lapices 2.54 0.46 S/3.00
5 Cajas de clips 3.39 0.61 S/4.00
1 Perforadores 5.93 1.07 S/7.00
9 Cajas de grapas 6.78 1.22 S/8.00
8 Engrapadores 7.63 1.37 S/9.00
2 Sellos 2.54 0.46 S/3.00
6 Bolsitas de post-it 2.12 0.38 S/2.50
20 Paquetes de folders y sobres manilas | 3.39 0.61 S/4.00
3 Archivadores 4.24 0.76 S/5.00
2 Tijeras 1.69 0.30 S/1.99

Fuente elaboracion propia

Tabla 27. Inversiones Mobiliario

INVERSIONES MOBILIARIO

Cantidad Descripcion Precio Unitario
3 Sillas $/59.90

1 Escritorio S/79.90

1 Mesa de reunion $/800.00

1 Impresora S/569.00

2 Computadora S/1,400.00

5 Estantes S/80.00

1 Pizarra S/59.00

1 Extintores S/90.00

1 luces de emergencia S/40.00

Fuente elaboracion propia
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Por otro lado, estan los costos fijos necesarios para la funcionalidad de las areas de la
empresa, que involucran obligaciones municipales como los extintores y luces de
emergencia, asimismo, activos fijos como sillas y escritorios son necesarios para tener la

oficina instalada.

Tabla 28. Gastos Intangibles

GASTOS INTANGIBLES
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
CANTIDA CANTIDA CANTIDA CANTIDA
PRODUCTO D COSTO | D COSTO | D COSTO | D COSTO
reserva de dominio 1 S/ 20 |0 S/ - 10 S/ - 10 S/
elaboracion de
minuta 1 S/ 8|0 S/ - 10 S/ - 10 S/
escritura publica 1 S/ 9 |0 S/ -10 S/ - 10 S/
constitucion de
sociedad anénima
(Sunarp) 1 S/ 4510 S/ -10 S/ - 10 S/
creacion de marca 1 S/ 535 |0 S/ - 10 S/ - 10 S/
de sucursal (Sunarp) | 1 S/ 200 S/ -10 S/ - 10 S/
S/
antivirus 1 S/ 109 | 1 109 1 S/ 109
S/
dominio de correo 1 S/ 455 | 1 455 1 S/ 455
S/
TOTAL S/ 790 S/ 564 564 S/ 564

Fuente elaboracion propia

Los gastos de intangibles por lo general se pagan una sola vez, tales como la reserva de
dominio para la creacion de la marca en Indecopi, también la elaboracién de la minuta para
posterior llevarla a un notario a validar la creacion de la marca, también la escritura publica
donde se estipula los bienes registrados de los accionistas en la constitucion de la empresa,
asimismo, se debe abonar la suma de S/535 a SUNARP para la culminacion de la creacion
de lamarca con logo y patentar la marca, otros gastos de intangibles es el paquete de antivirus
adquirido para uso administrativo en las computadoras de la oficina, por ultimo, el domino

del correo donde se paga alrededor de S/ 35 mensuales.
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Tabla 29. Gastos operacionales

GASTOS OPERACIONALES

ITEM mes mes mes mes mes mes mes mes mes mes mes mes mes
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
local
| S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
uz
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
agua
g 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
servicio S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
S 169 169 169 169 169 169 169 169 169 169 169 169
Transp S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
orte 500 500 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
- S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
ota
500 799 399 399 399 399 399 399 399 399 399 399 399

Fuente elaboracion propia

Los anteriores gastos pertenecen a los operacionales que son necesarios para uso

administrativo y de ventas, es una combinacion de diversas variables, el internet, agua y luz

se pueden interpretar como administrativo o de venta, el gasto de transporte es usado para

movilizarse al efectuar alguna actividad que el grupo de trabajo encuentre pertinente la

contabilizacién de esa salida de dinero, para ello se aclara que el gasto de transporte mensual

sera de S/500.
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6.3 Plan de RRHH
6.3.1 Organigrama

GERENTE
GENERAL

GERENTE DE GERENTE DE GERENTE
FINANZAS Y ADMINISTRACION COMERCIALY
CONTABILIDAD Y R.R.H.H. MARKETING

Figura 24. Organigrama Easy Move afio 1y 2

Este organigrama de la empresa refleja el presente de la organizacion, donde estan presentes
4 puestos de trabajo los cuales seran ocupados solo por 2 profesionales. La distribucion de
los puestos por encargado se dara de la siguiente forma: Gerente General y Gerente de
Contabilidad y Finanzas — Roy Ynchicsana y Gerente Comercial y Marketing, y Gerente de

Administracion y R.R.H.H.- Wendy Machuca Polo

GERENTE
GENERAL

GERENTE DE
FINANZAS Y
CONTABILIDAD Y R.R.H.H.

Colaborador 1 s Colaborador 2

Figura 25. Organigrama Easy

Después de 2 afios, se contara con un trabajador para cada puesto, y se contrataran a 2
colaboradores para el area Comercial, que cumplan la funcion de atender las llamadas de los

potenciales clientes Move afio 3. 4y 5
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6.3.2 Funciones principales de cada area

Tabla 30. Funciones de las areas

RECURSOS HUMANOS

Funciones de los
departamentos y areas

Gerente de Administracion y
R.R.H.H.:

Formular y desarrollar

estrategias para cada
departamento del area de
recursos humanos.
Desarrollar un cédigo de
ética y conducta para el
area de recursos humanos.
Asesorar a cada jefe de
departamento sobre las
funciones que estan bajo
su responsabilidad.

Ayudar en el plan de
seleccion y capacitacion de
personal.

Evaluar constantemente a
los jefes de departamento y
brindar retroalimentacion
para su mejora.

Generar un buen ambiente
en el area.

Seleccionar a los mejores
talentos.
Capacitar y evaluar su
desarrollo en la empresa.
Velar por la seguridad y
salud de los miembros de la
organizacion.

Determinar y gestionar la
remuneracion de los

trabajadores.

Supervisar a los
departamentos bajo su
cargo.

Descripcion de los puestos

Gerente de Administracion y R.R.H.H.:

Conocimientos: En gestion estratégica,
coaching, reclutamiento y seleccidn de personal,
evaluacion de desemperio, direcciéon de personal,
conocimientos en seleccion de talento, analisis
Office

conocimientos en negociacion y mediacion,

de datos estadisticos, intermedio,

Coaching, capacitacion de personal,

conocimiento para gestionar personas,
prevencion y control de riesgos e inteligencia

emocional, finanzas y contabilidad.

Habilidades blandas: Ser lider, ser sociable,
saber escuchar, saber lidiar con conflictos y

estrés, ser ético.

Objetivos: Alcanzar un buen ambiente laboral en
el area. Aumentar la cantidad de talentos a la
organizacion. Disminuir la cantidad de quejas
laborales al mes, mejorar la calidad de capital
humano de en el

la organizacién, ayudar

desarrollo laboral de la mano de obra de la

empresa, mejorar las habilidades y

conocimientos de los trabajadores, lograr
disminuir los problemas y riesgos en el ambiente
laboral, llevar un perfecto orden de los sueldos de
los trabajadores y gestionar el pago idéneo para

cada miembro.

Experiencia: Minimo 5 afios de experiencia en el
area de recursos humanos.

Requisitos: Titulado en gestibn o carreras
afines.
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Gerente Comercial y Marketing:

Encargado de la publicidad
orgénica y por paga.
Gestion de las redes
sociales y pagina web.

Producir contenidos de

marketing y promocién.

Realizar estudios de
mercado
Realizar la gestion de

campafias e iniciativas de

marketing.

Supervisar los
colaboradores bajo su
cargo.

Gestionar los reclamos de
los usuarios y dar
soluciones a ellos.

Implementar politica de

precios para cada servicio

ofrecido.
Elaborar informe de
servicios ofrecidos de

manera mensual y anual.
Establecer meta mensual y
anual de servicios

ofrecidos.

Gerente Comercial y Marketing:

Conocimientos: Conocimiento sobre las

herramientas de Google, estrategias de
marketing y herramientas de las redes sociales.
Manejo avanzado de programas de adobe y
office. Gestion de personal y Coaching.
Habilidades blandas: lider, ético, social,
comunicador, saber escuchar, saber lidiar con
conflictos y estrés y creativo.

Objetivo: Lograr disminuir los gastos por

publicidad.  Aumentar las conversiones

generadas por nuestra publicidad.

Experiencia: Minimo 3 afios trabajando en el
puesto.
Estudios de

Requisitos: pregrado en

administracion y marketing.
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Gerente de

Contabilidad vy

Finanzas:

Realizar labores
gerenciales.
Manejar informacion

financiera, documentar y
levantar informes.

Evaluar el desempefio
financiero de la empresa.
Recopilar y analizar la
informacion financiera.
métodos

Idear para

maximizar la rentabilidad
de la empresa.
Desarrollar los estados

financieros de la empresa.

Gerente de Contabilidad y Finanzas:

Conocimientos: Gestion de  personal,
contabilidad financiera, finanzas corporativas,

manejo avanzado de programas de office.

Habilidades Blandas: Etico, social, lider, saber

escuchar lidiar con conflictos y estrés.

Objetivo: Administrar los recursos humanos y
financieros de tal forma que garantice un orden

y transparencia.

Experiencia: Minimo 3 afios en el puesto

Requisitos: Bachiller o Licenciados en

Administracion de Finanzas o Contabilidad
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GERENTE GENERAL:

Supervisar las funciones de

cada gerente de
EasyMove.
Dar la cara en

representacion de la
empresa.

Ejecutar plan de negocios.
Celebrar y firmar contratos.

Rendir cuentas de su

gestion.

Determinar los fondos
disponibles.

Dirigir 'y organizar las

tareas de cada gerente.
Proponer y evaluar plan de
inversion de Marketing.
Plantear y ejecutar
estrategias de negociacion
y de marketing.

Fijar objetivos a corto,
mediano y largo plazo.
Desarrollar la  cultura
organizacional de Easy

Move.

GERENTE GENERAL:

Conocimientos: Gestion de talento, coaching,
capacitacion de personal, nivel avanzado de
office y adobe, Contabilidad y finanzas,
marketing, manejo de 3 idiomas, conocimientos
en mediacion de conflictos, conocimientos en
leyes y normas relacionadas a los negocios y

elaboracion de contratos de negocios.

Habilidades Lider,

comunicador, manejar el estrés, capacidad de

blandas: ético,

lidiar con conflictos, saber escuchar.

Objetivo: Que se logren los objetivos de cada
puesto de gerencia.

Experiencia: Minimo 3 afios en el puesto.

Requisitos: Licenciado en Administracion de

empresas o carreras afines.

Fuente elaboracion propia

En la fase inicial de nuestro proyecto se comenzaran a trabajar con 4 puestos, que son:
Gerente General, Gerente de RRHH, Gerente de Marketing y Gerente de Finanzas, los cuales
por el momento seran desarrollados por 2 trabajadores: Wendy Machuca Polo que se
encargara del puesto de Gerente de Marketing y R.R.H.H, y Roy Ynchicsana Ochoa que se

encargara del puesto de Gerente de Finanzas y Gerente General
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6.3.3 Presupuesto de RRHH
Tabla 31. Presupuesto RRHH

PRECIQ {incluido I1GV)

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Reclutamiento y Seleccion sf. 24a0|sf. 24a0|s/. 370
Anuncios en bumeran y computrabajo s/. 200|5/. 200|5/. 300
Proceso de reclutamiento (logistica) S/. 40| 5/, 40 | 5/. 70
Capacitaciones sf. 220|sf. 220|s/. 460
Capacitaciones de personal s/. 200|5/. 200|sS/. 400
Materiales para la exposicion s/. 20| s/. 20 | 5/. a0
Motivacidn s/, -|sf. &70|S/. 780
a. Reconocimiento al trabajador del afio
Vales para restaurantes con su familia s/. -|sf. 100|5/. 100
b. Bonificaciones por cumplimiento de metas por trabafador
Vales para restaurantes, cine, lugares de entretenimiento s/ - | 8/, 20| s/. 100
c. Cumpleariios de los trabajadores
Regalo s/. -|s/. 180|S5/. 200
Torta s/. - | s/. 120 | 5/. 150
d. Celebracién Navidad y Aflo Nuevo
Regalos para hijos de trabajadores 5. -|s/. 150 5/. 180
Brindis y bocaditos s/. - | s/. a0 | sf. 50
TOTAL

Fuente elaboracion propia

En el presupuesto nos enfocamos en 3 puntos importantes que consideramos en la empresa.
Estos 3 puntos son reclutamiento y seleccién, capacitaciones y motivacion. Se espera en el
primer afio reclutar a dos personas para que se hagan cargo de la parte administrativa de la
empresa y se realizara capacitaciones a los transportistas. En el primer afio no se realizara
ninguna motivacion para los empleados, por motivos de presupuesto. Para el afio dos se
espera reclutar a dos personas mas para que se encarguen de apoyar los procesos de la
empresa. Las capacitaciones seguiran presentes para los transportistas y en el afio dos se
empezaran a dar motivaciones a los empleados como reconocimiento a los administrativos
del afio y los transportistas con mayor mudanza, se celebrardn cumpleafios de los
trabajadores y se celebrara navidad y afio nuevo. En el afio 3 se espera contratar mas personal

y continuar con las capacitaciones y motivaciones de para los empleados.
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Tabla 32. Trabajadores afio 1y 2

Afoly?2
Sueldo Mensual Total
gerente general S/.1,100.00 1
Coordinador S/.1,000.00 1
TOTAL DE TRABAJADORES 2

Fuente elaboracion propia

Al inicio de las operaciones, como detalla el organigrama el nimero de trabajadores solo
seran 2 por temas de pago de salarios y mantener los costos, el gerente general se encargara
de funciones que no necesariamente pertenecen a las actividades del cargo como tal,
asimismo el coordinador sera el segundo al mando, los salarios correspondientes podran

sufrir incrementos en periodos posteriores, teniendo en cuenta en coémo va el negocio.

Tabla 33. Trabajadores afio 3,4y 5

ANO 3,4Y5
Sueldo me me me me me me me me me me me me
Mensual s1 s2 s3 s4 s5 s6 s7 s8 s9 S S S

10 11 12
GERENTE S/. 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
GENERAL 2,000.00
GER ADM Y S/. 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
RRHH 2,000.00
GERFINY S/. 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
CONT 2,000.00
GEREN COM Y S/. i1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
MKT 2,000.00
TRABAJADORE S/. 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
S 930.00

TOTALDETRABAJADORES 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6
Fuente elaboracion propia

Luego de 2 afios se contrataran 2 trabajadores fijos y otros 2 que se dediquen al area
comercial como apoyo de llamadas telefonicas y correos, como se detalla en el organigrama,
cada area serd cubierta por un trabajador, a diferencia del primer organigrama donde una

misma persona podia cubrir varias areas de trabajo.
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A continuacion, se detalla la contabilizacion de la planilla con las condiciones y pagos

tributarios que requiere la empresa, tales como sueldo inicial, AFP (13%), gratificaciones,

CTS (mayo y noviembre), Essalud (9%).

Tabla 34. Gasto planilla Gerente general afio 1

| mes 1 | mes 2 | mes 3 | mes 4 | mes5 | mes & | mes 7 | mes 8 | mes 9 |mesl() ‘ mes 11 ‘ mes 12 ‘ TOTAL ‘
-SueldoBrute §/. 1,200 §/. 1,100 §/ 1,100 §/. 1,100 5/ 1,100 §/ 1,100 S/ 1,100 §/ 1100 5. 1100 §/ 1,100 5/ 1,100 S/ 1,100 S/ 13200
-ESSALUDI(9%) S/ 99 5. 99 % 93 §. 99 §f 99 5/ 99 5/ 99 5/ 99 5. 93 % 99 S 99 § 93 5 1188
-(Ts §. 122 8 122 §. 122 8/ 122 8/ 122 8} 122 §f 127 §/ 122 §f 122 §f 112 S/ 122 S} 122 § 1467
-Gratificacion §/. 183 5/ 183 § 183 §/. 183 5/ 183 §/ 183 S/ 183 §/ 183 §/ 183 S/ 183 §. 183 §/ 183 S/ 2,200
gerente - AFP 5. 5. 5. 8. s s s 5/ 5. 5. 5. 5. 5.
-5ta 5. 5. 5. 8. 4. 4. 4. 8. 8. 8. 8. 5. 5.
general
Netoapagar| §/. 1,100|%/. 1,100(5/. 1,100|%/. 1,100|%/. 1,100(5/. 1,100|%/. 1,100|%/. 1,100 (%/. 1,100|%/. 1100 |S/ 1,100%/. 1,100 %.13,200
Pago CTS| 8. 6l 8. 733 5. 1344
3go Gratificacion §/. 1,100 §/. 1,100 |5/. 2,200
Pagos al Estado| §. 99|%. 99|%. 995 99|%. 99|%. 993 99|%. 99|%. @93 99|%. 995/ 1089

Fuente elaboracion propia

Tabla 35. Gasto planilla coordinador afio 1

‘ mes 1 | mes 2 | mes 3 | mes 4 | mes 5 | mes b | mes7 | mes 8 | mes 9 |mesl() | mes 11 | mes 12 ‘ TOTAL ‘

-SueldoBruto §/. 1,000 §/. 1000 §/. 1000 §/. 1000 §. 1000 §. 1000 §/. 1000 §/. 1000 §/. 1000 S/ 1000 S/ 1000 S/ 1,000 S/.12,000

- ESSALUD s/ e0s. 90, 90, 90§ 90§ 90§ 90§ 90S. S80S S80S S80S, 90 S/ 1,080

-(T5 §. 111§/ 111§, 111§, 111§, 111 5. 111§, 111§, 111 §. 111§ 111§, 111 §. 111 S/ 1333
-Gratificacion §/. 167 §/. 167 §/. 167 §/. 167 §. 167 §. 167 §/. 167 §/. 167 §/. 167 S/ 167 S/ 167 S/ 167 S/ 2,000

- AFP §. el S el S Bl 5. 615 BLS. BLS. 2465 BLS. BLS. BLS. BlS. 286 5. 1,105

coordinador - stz 5/ 8/ 8. 8. 8. 8. 5. - g 5. 5/. 5/. 8. - 8/

Netoapagar| 1,061 1,061 1,061 1,061 1,061 1,061 1,246 1,061 1,061 1,061 1,061 1246 | 13105

Pago CTS 556 667 1,222

1g0 Gratificacion 1,000 1,000 2,000

Pagos al Estado 9 29 29 29 29 9|- 15 29 29 9 9 130

Fuente elaboracién propia

Los cuadros de beneficios sociales estan de acuerdo a la ley actualizada, los trabajadores

tienen derecho a todos los beneficios por ley, los proximos trabajadores a contratar, permitira

tener mayor solvencia en la parte administrativa de la empresa, por lo cual se tendra que

hacer un prondstico del gasto mensual por planilla de nuevos colaboradores a partir del

segundo afio de inicio de las operaciones.
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6.4 Plan de RSE

6.4.1 Analisis de grupos de interés

Trasportistas

Independientes Clientes

Proveedores Trabajadores

Figura 26. Grupos de Interés

Transportistas Independientes: Es uno de nuestros Stakeholders mas importantes, ya que
contamos con ellos para otorgar un servicio de calidad, rapido y seguro. Easy Move buscar
crear una relacion a largo plazo con los transportistas que estén dispuestos a mejorar su
manera de trabajar y muestren su compromiso con Easy Move, y de la misma forma,
nosotros nos comprometemos a ayudarlos a que cada dia ofrezcan un servicio mas formal,
que conllevara en beneficios mutuos.

Clientes: Para todo negocio los clientes son los que determinan y califican si su modelo de
negocio es bueno o no, y de esta manera es el que decide si continGa en el mercado. Para
Easy Move sus clientes son a los que nos debemos y por eso cada dia buscamos mejorar
nuestro servicio para que el cliente este satisfecho y tranquilo con este. Nuestro servicio va
dirigido a todos aquellos que quieran realizar una mudanza o traslado de objetos (maquinas,
equipos, mercaderia) de un lugar a otro de manera inmediata o planificada de acuerdo a la
necesidad del cliente.

Proveedores: Nosotros contamos con la ayuda de proveedores que nos surtan de materiales
de embalaje de gran calidad, para que asi nuestro servicio de mudanza o traslado de objetos
pueda mitigar o eliminar los dafios a los objetos de valor de nuestros clientes y a su vez ellos
sientan que sus objetos de valor estan 100% protegidos.
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Trabajadores: Son ellos los responsables de que todo el proceso de mudanza de Easy Move
se desarrolle segln nuestra vision y mision. Desde el contacto con el transportista para que
se una al staff de Easy Move, hasta el cobro por el servicio brindado al cliente, ellos son los
actores responsables de que cada paso se realice de buena forma. Son el motor y el corazén
de Easy Move, es por ello que tenemos que estar atentos a todo lo que le podria afectar en
su desempefio laboral, ya que de eso depende que ellos puedan realizar mejor su labor.

6.4.2 Cronogramay rol de actividades de RSE
Tabla 36. Cronograma RSE

CRONOGRAMA 'Y ROL DE ACTIVIDADES DE RSE

ACTIVIDADES MESES Junio Julio

SEMANAS

Contacto presencial con los
transportistas

independientes.

Llenar sus datos en nuestra

base de datos.

Analizar y evaluar que

transportistas califican

para pertenecer a
EasyMove.
Contactar a los

transportistas elegidos.

Explicarles los beneficios de

ser formal.
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| | | | | |
Capacitar a los

transportistas elegidos.

Fuente elaboracion propia

6.4.3 Presupuesto de RSE
Tabla 37. Presupuesto RSE

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: Corto Plazo

Actividades
Stakeh ) ) Costo por la | Q*1 Costo  Total
Estrategia ligadas a la o .
older ) actividad ANO | Anual
estrategia
Celebracion  de 5/ 5000 | 18 S/
trans . :
-p Mejorar el clima cumplearios 900.00
ortista
laboral S/
S tarjeta s/ 2.00 |18

36.00

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: Mediano Plazo y Largo Plazo

Actividades Frecu
Stakeh ) ) Costo por la ) Costo  Total
Estrategia ligadas a Ia o encia
older ) actividad Anual
estrategia al mes

publicaciones de

gestion de s/
. resultados s/ - 1
transparencia _ _ :
accions financieros
Itas ., implementacion
gestion de s/

L de politica de | S/ - |1
participacion o -
participacion

, entrega de S/
edio Asesorias para g s/ 50000 |1
| transportistas  para | Materiales 500.00
ambie ) _
nte cuidado del medio ["-oniratar S o000 1 S/
ambiente expositores ' 600.00
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donacion de objetos
comun

) que los clientes no | transporte S/ 50.00 |12
idades

usan

Fuente elaboracién propia

6.5 Plan de Marketing

6.5.1 Descripcion de estrategia del producto

SERVICIO AUMENTADO
SERVICIO REAL

| SERVICIO BASICO |

MOWVER OBIETOS DE
UN DESTINOG A OTRO

Figura 27. Identificacion Nivel de producto

Producto basico: Mover objetos de un destino a otro

El servicio mas basico descrito que realiza Easy Move es mover objetos de un destino a otro,
este servicio es visible a simple vista por un observador externo, ya que, como parte del
negocio, seria como un proceso simple y necesario para el funcionamiento del negocio

Producto real:
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Calidad del servicio: a diferencia de la mudanza tradicional que hay en el mercado,
ofrecemos calidad en el servicio asegurado para transportistas y cliente final, mejores
procedimientos de embalaje y mayor calidad de insumo, manual general de procedimiento

completo de mudanza o logistica interna operacional.

Experiencia digital: El uso de la tecnologia es mejor percibido por lo clientes, por lo tanto,
se utiliza diferentes canales de interaccion con los consumidores, pagina web, redes sociales,

atencion personal, video llamadas y llamadas telefénicas.

Marca con renombre: Unica empresa que conecta personas que quiere un servicio completo
de mudanza de casas, departamentos u objetos con un transportista, interviniendo

directamente el equipo de trabajo de Easy Move para verificacion de las operaciones.
Servicio aumentado

Facilidad de pago: Flexibilidad en condiciones de pago, previa evaluaciéon del cliente,
influye tiempo de antigliedad del cliente, semanas de crédito otorgado, descuento por pronto

pago en efectivo, intereses y recargos por servicios extra.

Servicio post venta: coordinacién en el proceso post venta, servicio de acomodar objetos
ante una mudanza con cargos extra, seguimiento y comunicacién con el cliente para

evaluacion de la mudanza.

Tracking del servicio: seguimiento del camion de mudanza en el preciso momento de

transporte para mayor percepcion de seguridad en el servicio.

Confort del servicio: inspeccion continua con el equipo de trabajo, Check list de los objetos

permite mejor control en el proceso de mudanza.

ESTRATEGIA GENERICA: DIFERENCIACION: La estrategia genérica

En consideracion de la evaluacion del servicio que propone Easy Move, la estrategia
genérica es diferenciacion por ser distinto frente a la competencia actual, genera un beneficio
valioso para el cliente, la diferencia es visible y comunicable y soluciona el problema actual

de las mudanzas tediosas que tiene el consumidor.
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Figura 28. Matriz Ansoft

Desarrollo de productos

Easy Move se desempefia en un mercado existente ofreciendo un producto innovador para
el rubro de transporte, moderniza las operaciones tradicionales, ejerce nuevas
funcionalidades de mejora para los transportistas, utilizar la forma digital para modernizar
los servicios tradicionales es desarrollar el producto o servicio, el mercado actual comprende
el servicio tradicional de mudanza en lo que el grupo de trabajo planea diferenciarse
ofreciendo un producto nuevo para el impacto en el cliente, asimismo, los servicios que
ofrece Easy Move, como el Checking list, mejor coordinacion, facilidades de pago,
herramientas digitales, renombre por la marca, son atributos de un nuevo producto que se

diferencia de los demas
Identidad visual

Nos permite como el pablico aprecia nuestro servicio en diferentes aspectos
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Marca

“Easy Move” en espafiol mudanza sencilla demuestra lo mejor de este proceso muchas veces
tediosos para alguna persona, infiere un insight de que el servicio que contactara pueda
resolver sus problemas que ha tenido al mudarse o mover objetos. Se escogio ese nombre
porque representa una empresa nueva por un lado juvenil y también comprometida con el

servicio que ofrece.

Eslogan

“Que tu mudanza no sea un problema”, asimismo como el nombre, el eslogan va en paralelo
con la idea que se quiere hacer llegar consumidor final, ser la mejor alternativa a la hora de

contactar un camion para movilizar objetos pesados.

Logo

Figura 29. Logo Easymove
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La creacion del logotipo hace referencia a un camion de mudanza necesario para trasladar
objetos pesados, la combinacion de colores que contrasta con el fondo, resalta ain mas el
logo, demostrando a simple vista la idea de la combinacion de las palabras con el logo,
asimismo se busca mejor aceptacion del cliente al ofrecer un logo dinamico y facil de

entender

6.5.2 Descripcion de estrategias de fijacion de precios
ESTRATEGIA DE FIJACION DE PRECIO

La fijacion de precio se establece del precio de mercado actual que puede variar desde S/
400 hasta S/800 segun el servicio coordinado, asimismo las variables que influyen son el
namero de objetos , por lo tanto el tipo de camidn a necesitar, también es la distancia de
recorrido donde se encuentra el punto de destino, existen recargos que no son fijos, por otro
lado, esta la comision que se cobra al transportista, esta referenciado en el efecto gasto, donde
a mayor percepcion de gasto de un cliente este es menos sensible al precio, por lo que al
inicio de las operaciones se plantea una comision de 15% y 10% para transporte de mudanza
planificada y mudanza en el mismo dia, estas tasas son las que el transportista tienen que
enviar a la empresa como comision por el servicio conseguido y los costos que originan el

contactar al cliente.

6.5.3 Descripcion de estrategias de plaza

Factores adicionales
Factores internos: actividades de marketing y costos de venta

Factores externos: demanda y competencia; percepcion del cliente con las encuestas

realizadas

Las 7 P de servicios
Personas- empleados clientes
Clientes

Nuestros clientes son muy importantes para nosotros y buscamos su satisfaccion al 100%.

Nos enfocamos en un servicio rapido y seguro, para que nuestros clientes se sientan
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satisfechos con nuestro servicio. Easymove detecto que no todos los clientes tienen las
mismas necesidades, es por eso que especializamos nuestros servicios para cada tipo de
cliente de acuerdo a sus necesidades. Nos enfocamos en dar un servicio especializado y
ofrecer mas de lo que nuestros clientes solicitan, para que ellos sientan el valor de nuestra
empresa. Nuestra mision es tener una buena relacion con nuestro cliente, basada en la
confianza y la seguridad que queremos hacer sentir a nuestro cliente en cada uno de nuestro

servicio.

Empleados

Nuestros empleados son uno de los elementos mas importantes para el funcionamiento de
nuestra empresa, motivo por el cual queremos tener una buena relacion con ellos. Nuestros
afiliados, transportistas independientes, son la clave para que nuestra empresa crezca y siga
en funcionamiento. Motivo por el cual queremos crear una relacion cercana con nuestros
empleados. Buscamos que nuestros transportistas se sientan identificados con Easy Move y
gue nos representen como una de las mejores empresas de transporte del Per( es por eso que
para fortalecer los lazos de los transportistas independientes con la empresa, se brindaran
charlas y talleres a los transportistas independientes. Charlas que los informen sobre el pago
de impuestos, la importancia de la formalidad, sobre manejo de sus emociones y la
importancia de la salud. Lo que buscamos con esto es mejorar la relacion con los

transportistas, hacerlos sentir reconocidos por nosotros.

Evidencia fisica- medio fisico

El cliente sentird que Easy Move lo atendera de forma Unica. Nuestros especialistas
encargados de recibir la solicitud del servicio, acordar con el cliente final, contactar al
transportista y brindarle los formularios de los objetos que van a mudar son expertos en
mantener informado al cliente y resolver todas las dudas posibles. Ademas, los transportistas
independientes afiliados a Easy Move tendran cajas para poder poner los objetos de las
personas que se van a mudar. Facilitando asi el proceso de mudanza para nuestros clientes y

dandole una evidencia fisica de nuestro servicio.
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Proceso- ciclo de servicio
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Figura 30. ciclo de servicio

El primer procedimiento para todos los servicios que ofrecemos para cada uno de nuestros
clientes empieza con la solicitud por medio la pagina web o la red social Facebook
solicitando una cotizacion. La comunicacion de los destinos, la fecha y hora, la cantidad de
objetos, y la seleccion del servicio son el siguiente paso para que el proceso del servicio se
complete. El siguiente paso para Easy Move es brindar una cotizacion, con los datos que nos
dio el cliente, sobre el costo del servicio elegido. Luego de que el cliente decida aceptar la
cotizacion hecha por la empresa, se procede a reafirmar los datos del cliente y consultar en
caso solicite un cambio de hora o fecha del servicio. Como siguiente paso se tiene que la
empresa manda un Check list para que el cliente realice una relacién de los objetos que tiene.
Luego de tener el Check list listo, se procede a poner los objetos de la mudanza en cajas y a
pasarlos al carro de mudanza. Después se realiza el traslado de todos los objetos de los
clientes de una primera casa, departamento o local a la otra localidad y por ultimo se llena

una encuesta de satisfaccion al cliente.
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6.5.4 Descripcion de estrategias de promocion

La empresa Easy Move es una empresa nueva, es por eso que se impulsara la promocion de

nuestros servicios de forma estrategia por medio de redes sociales. La publicidad sera

dirigida para cada tipo de cliente relaciones publicas, marketing directo y promocion en

canales de comunicacion elegidos estratégicamente. A continuacion, se detalla la estrategia

de promocion y costos que requieren.

6.5.4.1 Estrategias y actividades de promocion Offline

Tabla 38. Estrategias de promocion

ACTIVIDADES DE MARKETING (ATL Y BTL)/{ONLINE Y OFFLINE): ANO 3 (mensual)
ESTRATEGI TIPO TIPO(ATL/BT| REQUERIMIENTO FRECUENCI | UNIDAD DE
A |PusHipuLL)TVIDADITACT B PARA LA ACTIVIDAD A MEDIDA | TOTAL
L inscripcion Unica soles S/ 2,800
;afz:gg;clf';% BTL Tarjetas de presentacidn l;lnica soles 5/ 50
INMOBILIARIA Transporte Unica soles S/ 100
costos varios Unica soles S/ 200
RECONOCIM PUSH — —
IENTO DE inscripcion Unica soles S/ 2,800
= MARCA Y Participacin Tarjetas de presentacion| Semestral soles 7 50
o feria A deonde BTL —
= PRODUCTO vivir Transporte Unica soles S/ 100
% S costos varios Unica soles S/ 200
& PUSH Participacion suscripeidn Unica soles S/ 12,000
o en revistas
w : ATL .
(=] PULL fisicas plan bidireccional Unica soles s/
= segmentadas
8 Banner fisico -
. ) ;
5 ' PULL T Inscripcion Unica soles S/ 8,500
= PROMOCION
o DE VENTAS Descuento por ATL Descuento del 15% de .
PULL - Unica soles S/ 1275
recomendacian descuento
polos Semestral soles S/ 1,500
FIDELIZACIO PULL Regalar kit ATL estgmpado Semestral soles S/ 200
N easy move stickers Semestral soles S/ 200
Repartidores (transporte)| Semestral soles S/ 200
Fuente elaboracion propia
Tabla 39. Marketing digital
ACTIVIDADES DE MARKETING (ATL Y BTL)/(ONLINE Y OFFLINE): ANO 3 (mensual)
ESTRATEGI TIFO TIPO[ATL/BT| REQUERIMIENTO FRECUENCI | UNIDAD DE
A |PustpuLyPCTVIDADITACTICA = ) PARA LA ACTIVIDAD A MEDIDA | TOTAL
fi Disefio del post S/ 3,600
PUSH campana BTL mem T pee Mensual soles o
= . instagram Pago del post S/ -
[ CAMPANA
o DE PUSH campafia fo ads BTL concu-rso fbfar@ Mensual soles Sf; 3,600
g PROMOCION Contenido atractivo Mensual soles S -
= campafia google Post con pauta Mensual soles S/ 10,800
= PUSH . BTL
i display SORTEQ Mensual soles 8/ 7.200
[ Mantenimiento de
!
% MANTENIMIE la pagna web wordpress anual soles S 250
NTO PUSH BTL
Emailmarketing Mailchimp mensual soles S/ 360
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Fuente elaboracion propia

A continuacion, se detallard algunas fuentes para la inversion en marketing tanto como

offline y online.

Tabla 40. Detalle de marketing

La Feria Inmobiliaria del Pert ahora es:

ferianeRn

INMOBILIARRIO

Registrate y obtén un Acceso Vip en

nexoinmobiliario.pe

La feria nexo semi publica,
donde  participan  muchos
compradores de  viviendas
dispuestos a contratar o contactar
servicios de mudanza, se planea
participar con un  stand
realizando activaciones con los

posibles clientes

FERIA

INMOBILIARIA

Estacionamiento de

La feria A donde vivir, donde
participan muchos compradores
de viviendas dispuestos a
contratar o contactar servicios de
mudanza, se planea participar
con un stand realizando
activaciones con los posibles

clientes

10.00 PEN -

|
:E mporte resl gastado por dia puede variar. )
: 15 - 98 Me gusta estimados por dia €

3 dias 7 dias 14 dias

Publicar este anuncio hasts & E 2052010

Gastaras un total de $/300,00. Este anuncio estara
en circulacion durante 30 dias, hasta el 28 may

El uso de marketing digital
segmentado + FB ads con pauta
incluida y  segmentacion
pictogréfica para conocer a los
clientes, ademas el target
segmentado ofrece mayor indice
de retorno, por otro lado, la
estrategia pull de que la empresa
contacte nuevos clientes vy

también de realizar y mejorar la
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comunidad con los fans, este

costo es mensual.

Se seleccionaron 8 BORRAR TODOS
arepublica.pe

elcomercio pe

gestion.pe

Pp.pe

caretas.pe
https://semanasconomica.com

3Utocosmos.com.pe

0 O 0 O 0 0 O O

http://www.todoautos.com.pe/portal

Alcance de su orientacion (

Google Display ofrece la
oportunidad de publicar en
banners digitales de reconocidos
sitios con una tasa de interaccion
super alta, se busca generar
mayor trafico de la web, para
influir en las personas y
mantener presencia en el

mercado.

PAUTR: 1 ES

3PUBLICACIONES n . Uertwodeeintos o) 20/ TOTL

PLATNUN s e e i . PN

JIO0NS OO oo e kel w1
8 PUBLICACIONES  PAUTR: 5 TESES 0l dcto

oy 2alely T07AL

W g

38

WLU et
3 EDICIONES

DRMOND

BENICONES

502 dto
2000/

T0IL
AHORRD
12000

Publicar en una revista Web que
cubre toda Lima Metropolitana'y
garantizar acciones de Influencer
puede generar mejores ventas a
un costo que se puede manejar

dependiendo de las necesidades
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<« ;Serprovisa

ima, 25 de Junio de 2019

efores

'IDATECH
resente.-

tencion: Srta. Alexa
Asistente de Gerencia

stimados sefiores:
le acuerdo a su solicitud, les hacemos llegar la siguiente cotizacion:

COT. 000687/19 HC

ITEM | CANT. DESCRIPCION PRECIO TOTAL
1 1 |ALQuiLEr DE sTAND 5/.5.100,00 5/. 5.100,00)
Alquiler de stand , sistema Octogon, de 2.00 x 2.00 mts y 2.00 mts de
fondo / Incluye impresiones en vinil con base en PVC por caras intemas y
piso en tapizon gris / Incluye mobiliario: Mesa alta, 02 bancas, televisor
de 39" y Rack (Alquiler por 4 dias)
[Servicio de instalacion dia de semana en horario de oficna y
desinstalacion en horario especial (Domingo)
INOTA: Importante, el Cliente dejara una garantia de US$150 por
componente electrico (TV)
Son: SEIS MIL DIECIOCHO CON 00 /100 soles S.E.U.0.
Sub total $/.5.100,00
16V 18% S/.918,00|
Pigina 1 de 3 - Q + = S/.6.018,00

Cotizacion  stand  completo
incluye laminas de publicidad,
stand armado, sillas y mesa de
melanina, posible descuento por

ndmero de dias de feria.

MUDANZAS EN LIMA - MUDANZAS 24
HORAS
EOIMER www easymoveper. com

La mejor experiencia en tu mudanza

Anuncio Google Ads

Fuente elaboracion propia

6.5.4.2 Plan de marketing digital

6.5.5 Presupuesto de marketing

Tabla 41. Presupuesto de marketing

A

ACTIVI
DAD/T
ACTIC

REQUE
RIMIEN
TO
PARA Ene | Feb | Mar
LA
ACTIVI
DAD

Abr

Ma

Jun

Jul

TO
Ago | Se Oct | Nov | dic | TA
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S s/ s/
inscripci
3 S/ S/ S/ S/ S/ 2,80 | S/ S/ S/ S/ S/ S/ 2,8
6n
Partici i i i i i 0 i i i i i i 00
pacion Tarjetas
en de S/
feriasN | hresent | s/ | s/ | st | st |st |st |st | st | st | st |st |s |50
EXO acion - - - - - 50 |- - - - - -
INMO
BILIAR | Transp S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
A orte - - - - - Jawo |- |- |- |- |- |- 100
costos S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
varios - - - - - 200 | - - - - - - 200
. s/ s/
inscripci
3 S/ S/ S/ S/ 2,80 | S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ 2,8
6n
I I T e O e I N
Tarjetas
Partici | 4e S/
pacion | present | s/ |'s/ |'st | st |st | st |st | st | st |sto | st |so|50
feria A | acion - - - - 50 | - - - - - - -
deond
evivir |Transp | S/ | S/ | Sl | S | S | S |SI | S S |S |S |sS |S
orte T T O e e I T
costos S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
varios - - - - 200 | - - - - - - - 200
Partici ) S/ S/
_ suscrip
pacion » 12,0 | S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ 12,
cion
en o |- |- |- |- |- |- |- |- |- |- |- |ooo
revista
S plan S/
fisicas bidirecc
segme | ional S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ B
ntadas - - - - - - - - - - - -
Banner ] S/ S/
Inscripc
fisico » S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ 8,50 | S/ 8,5
i6n
IMT e I e e
Descue
Descu | nio el s/
ento | 150 de s/ 1,2
por descue | S/ | S/ | S/ | S/ |SI | S |S |S |S |sS |[127|Sl |75
recom | nio i i i i i i i i i i 5 i
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endaci

6n
S/
polos S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ 15
750 | - - - - 750 | - - - - - - 00
estamp S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Regala | 540 100 | - - - - 100 | - - - - - - 200
r kit
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
easy stickers
move 100 | - - - - 100 | - - - - - - 200
Reparti
dores S/
(transp S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ 200
orte) 100 | - - - - 100 | - - - - - -
Disef S/
isefio
campa S/ |'st |'st |st | st |sto|so|s|S|S|Ss o |S |36
Aa del post
300 | 300 | 300 |300 |300 |300 |300 |300 |[300 [300 |300 |300 |00
instagr
am Pago S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
del post | - - - - - - - - - - - - -
concurs S/
o fo| S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ 3,6
campa fans 300 | 300 |300 (300 [300 |300 |300 | 300 |300 |300 (300 (300 |00
fia  fb Conteni
ads do s/
atractiv S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ -
O - - - - - - - - - - - -
Post S/
campa con S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ 10,
Aa pauta 900 | 900 | 900 | 900 | 900 | 900 | 900 | 900 | 900 | 900 | 900 | 900 | 800
google S/
; SORTE
display . ss |st |st |st st st | s st | s |st | st | s |72
600 | 600 | 600 | 600 | 600 | 600 | 600 | 600 | 600 | 600 | 600 | 600 | OO
Mante
nimient
wordpre S/
o dela
ss 250
pagna S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
web 250 | - - - - - - - - - - -
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Email

o | Malchi | SIS/ st sl s/ st s/ s/ sl S!Sl s]| s
marke
_ mp 30 [30 |30 [30 [30 |30 |30 [30 |30 |30 [30 |30 |360
ing
SI sl s sl sl s s s s sl s s g
15, 21 21 21 52 63 21 21 21 21 11, 21 559
430 30 30 30 80 30 30 30 30 30 905 30 85

Fuente elaboracion propia

6.6 Plan financiero

6.6.1 Identificacion y justificacion de ingresos y egresos

Precio:

Los precios a cobrar por la empresa Easy Move representa una simulacion del mercado,

previa investigacion de mercado se averigud precios de diferentes competidores,

estableciendo un precio promedio con posibles variaciones dentro de la negociacion

establecida con el cliente, dependiendo de la antigiiedad de compra, cantidad de objetos, tipo

de objetos y distancia.

Tabla 42. Precios por la comision de Easy Move

Tipo Distancia %
Mismo

Mudanza distrito 18%
Planificada Distrito

cercano 18%
Mismo

Mudanza distrito 13%
mismo dia Distrito

cercano 13%

Fuente elaboracion propia
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Tabla 43. Cantidad de servicios afio 1 Easy Move

Cantidad de servicios afio 1
Tipo Distancia | Mesl | Mes2 | Mes3 | Mesd | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mesil | Mesi2 | TOTAL
Mudanza ~ {Mismo distrito 5 b 7 9 10 12 15 18 il % i 37 198
Planificada  |Distrito cercano| 5 b 7 9 10 12 15 18 Al 2 i 37 198
Mudanza ~ |Mismo distrito | 2 2 3 3 4 ] b 7 9 10 12 15 7
mismodia |Distrito cercano | 3 4 4 5 b 7 9 1 13 15 19 2 119
Total Ventas 15 18 2 % il EY) 45 4 b4 n 93 1 394
Fuente elaboracion propia
Tabla 44. Cantidad de servicios afio 2 Easy Move
Cantidad de servicios afio 2
Tipo Distancia Mes1l | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes11 | Mes12 | TOTAL
Mudanza  |Mismo distrito 37 40 43 47 51 55 59 64 69 74 80 87 705
Planificada | Distrito cercano 37 40 43 47 51 55 59 64 69 74 80 87 705
Mudanza  |Mismo distrito 15 16 17 19 20 22 24 25 28 30 32 35 282
mismo dia | Distrito cercano 22 24 26 28 30 33 35 38 41 45 48 52 423
Total Ventas 111 120 130 140 152 164 177 191 206 223 241 260 2,115
Fuente elaboracion propia
Tabla 45. Cantidad de servicios afio 3 Easy Move
Cantidad de servicios afié 3
Tipo Distancia Mesl | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes 10| Mes 11| Mes 12| TOTAL
Mudanza |Mismo distrito 87 94| 101| 109| 118| 127| 137| 148| 1e0| 173| 187| 202 1,644
Planificada |Distrito cercano 87 94 101 109 118 127 137 148 160 173 187 202 1,644
Mudanza |Mismo distrito 35 37 40 44 47 51 55 59 64 69 75 81| 658
mismo dia |Distrito cercano 52 56 61 65 71 76 82 89 96 104 112 121 986
Total Ventas 260| 281| 303| 327| 354 382 412| 445| 4s1| 519 s61| 606 4,931
Fuente elaboracion propia
Tabla 46. Cantidad de servicios afio 4 Easy Move
Cantidad de servicios afio 4
Tipo Distancia Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes12 | TOTAL
Mudanza |Misma distrito 02 208 214 01 17 234 Ul 218 256 264 m 280 | 2,366
Planificada |Distrito cercano 02 208 14 m 07 34 M 248 256 264 m 280 | 2,366
Mudanza |Mismo distrito 8l 8 8 88 31 a4 % 99 10 105 109 12| 1,147
mismo dia | Distrito cercano oIl 125 123 132 136 140 145 149 154 158 163 168 | 1,720
Total Ventas 606 624 643 662 682 702 m 745 768 701 814 839 | 8,500

Fuente elaboracion propia

Tabla 47. Cantidad de servicios afio 5 Easy Move
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Cantidad de servicios afio 5
Tipo Distancia Mesl | Mes2 | Mes3 | Mesd4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes11 | Mes 12 TOTAL
Mudanza |Mismo distrito 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 3,355
Planificada |Distrito cercano 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 3,355
Mudanza |Mismo distrito 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112 1,342
mismo dia |Distrito cercano 168 168 168 168 168 168 168 168 168 168 168 168 2,013
Total Ventas 839 839 839 839 839 839 839 839 839 839 839 839 10,065

Fuente elaboracion propia

Los transportistas necesarios para cubrir la demanda y las ventas realizadas para el primer
afio se detallan en el siguiente cuadro, se ha demostrado que un transportista por lo menos
debe realizar 5 servicios a la semana con la plataforma digital Easy Move, es decir un
transportista al afio puede realizar 260 servicios, el grupo de trabajo mantiene una base de
datos de 100 transportistas que fueron extraidos de la pagina web previo registro e
investigacion de mercado. Asimismo, esa base de datos no sirve como un master de
transportistas a utilizar durante las proximas fechas, para el primer afio, en el mes 1 se
utilizara 5 transportistas, con crecimiento de 3% hasta el mes 12, sin embargo esta tasa no
es proporcional a las ventas en el primer afio de 20%, ya que un transportista puede cubrir la
demanda de 5 personas, entonces para el mes 12 se requerira 7 transportistas inscritos y que
sean partes de Easy Move, ya que a ellos como aliados estratégicos se les otorga implementos
mensuales para el buen desempefio en el servicio que brinden, estos implementos generan
un costo cuasi variable, porque, no necesariamente garantiza la venta al cliente final, sino es
un enganche para tener el buen desempefio en el proceso de la mudanza. Es variable porque

depende de la cantidad de transportistas inscritos y que trabajen con nosotros
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Tabla 48. Transportistas necesarios para afio 1 Easy Move

TRANSPORTISTAS NECESARIOS PARA EL PRIMER ANO
crec TO
imie mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | TA
nto |mesl|?2 3 4 5 6 7 8 9 10 |11 |12 |L
3% |5 5 5 5 6 6 6 6 6 7 7 7 7
Fuente elaboracion propia

Tabla 49. Transportistas necesarios para afio 2 Easy Move
TRANSPORTISTAS NECESARIOS PARA EL SEGUNDO ANO
crec me | me
imie | mes | me | me | me | me me |me |me |S S mes | TOT
nto |1 s2 |s3 |s4 |[s5 |mes6 |s7 |s8 [s9 |10 |11 |12 |AL
5% |7 7 8 8 8 9 9 10 (10 |11 |11 |12 |12

Fuente elaboracién propia

Tabla 50. Transportistas necesarios para afio 3 Easy Move
TRANSPORTISTAS NECESARIOS PARA EL TERCER ANO
crec
imi TO
ent |mes | mes | mes| mes| mes| mes| mes| mes| mes| mes| mes|mes|TA
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 (11 |12 |L
5% |12 12 13 (14 |14 |15 |16 |17 |17 |18 |19 |20 |20

Fuente elaboracion propia
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Tabla 51. Transportistas necesarios para afio 3 Easy Move

TRANSPORTISTAS NECESARIOS PARA EL CUARTO ANO

crec
imi TO
ent | mes |mes | mes| mes| mes| mes| mes| mes|mes|mes|mes|mes|TA
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 |11 |12 |L

5% |12 12 13 |14 |14 |15 |16 |17 |17 |18 |19 |20 |20

Fuente elaboracion propia

Tabla 52. Transportistas necesarios para afio 5 Easy Move

TRANSPORTISTAS NECESARIOS PARA EL QUINTO ANO

cre
cim me | me TO
ient [mes [mes [mes | me |me |mes |me [me | mes |S S mes | TA
0 1 2 3 s4 [s5 |6 s7 |s8 |9 10 |11 |12 |L

1% | 35 35 35 |36 |36 |36 37 |37 |37 38 (38 |39 |39

Fuente elaboracion propia

Luego del primer afio, la proyeccion de ventas se incrementa, por lo cual se genera un
incremento porcentual en el nimero de transportistas requeridos para cubrir la demanda, a
partir del segundo afio el incremento es de 5% mensual hasta legar a 20 transportistas
finalizando el mes 12 del afo 2, a partir del afio 3 el incremento de transportistas necesarios
es de 5%, ya que la proyeccion de ventas tiene la misma proporcién de crecimiento mensual,
se tiene en cuenta el numero de servicios que un transportista debe realizar a la semana que

es 5, entonces 39 transportistas cubren la demanda de realizar 700 a mas servicios al mes.
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Tabla 53. Material utilizado por transportistas afio 1 Easy Move

MATERIAL UTILIZADO POR TRANSPORTISTAS Q° 1 afio
UNIDADES A USAR|mes [mes |mes |mes |mes |mes [mes |mes |mes |mes [mes |mes |cantida
Q" 1 2 B3 |4 B 6 7 8 9 [0 (11 [12 |danual
Cajas de
Carton 30 150 (155 |159 (164 (169 |174 (179 (184 |190 (196 (202 (208 2,129
Cintas 10 50 (52 53 |55 [56 |58 |60 |61 |63 |65 |67 [69  |710
Plastico fill |8 40 |41 |42 |44 45 46 48 |49 Bl |52 54 55 568
burbupack (3 15 15 |16 |16 (17 |17 18 (18 |19 20 [20 21 |13
Fuente elaboracion propia

Tabla 54. Material utilizado por transportistas afio 2 Easy Move
MATERIAL UTILIZADO POR TRANSPORTISTAS Q° 2° ANO
UNIDADES A USAR|mes |mes |[mes |mes |mes [mes |[mes |mes |mes |[mes |mes |mes [cantida
Q" 1 2 B3 @4 B 7 8 9 10 (11 |12 |danual
Cajas de
Carton 30 208 (218 |229 |240 (252 |265 |278 (292 |307 (322 (338 (355 (3,305
Cintas 10 69 |73 [76 80 |84 |88 |93 |97 |102 |107 |113 (118 1,102
Plastico fill (8 55 |58 |61 64 |67 |71 [74 (78 82 86 |90 (95 881
burbupack 3 21 22 23 |24 25 27 |28 29 31 |32 34 36 330
Fuente elaboracion propia

Tabla 55. Material utilizado por transportistas afio 3 Easy Move
MATERIAL UTILIZADO POR TRANSPORTISTAS Q° 3° ANO
UNIDADES A USAR|mes |mes |mes |mes |mes |mes |mes |mes |[mes |mes |mes [mes |cantida
"Q" 1 2 B3 |4 pB 6 7 8 9 [0 (11 [12 |danual
Cajas de Carton (30 355 373 (392 411 (432 (453 |476 |500 |525 |551 578 |607 |5,653
Cintas 10 118 (124 |131 [137 (144 |151 (159 (167 |175 (184 (193 (202 (1,884
Plastico fill 8 95 99 |104 |110 (115 (121 |127 (133 |140 |147 |154 |162 (1,507
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burbupack ‘3 ‘36 ‘37 ’39 ’41 ’43 ‘45 ‘48 ‘50 ‘52 ‘55 ‘58 ‘61 ‘565 ’

Fuente elaboracion propia

Tabla 56. Material utilizado por transportistas afio 4 Easy Move

MATERIAL UTILIZADO POR TRANSPORTISTAS Q° 4° ANO

UNIDADES A USAR|mes |mes |mes |mes |mes |mes |mes |mes |mes |mes |[mes |mes [cantida
Q" 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 d anual

Cajas de Carton (30 607 638 670 (703 |738 |775 |814 (855 (897 942 989 (1,039 |9,668

Cintas 10 202 213 (223 (234 |246 |258 271 (285 (299 |314 (330 (346 [3,223
Pléastico fill 8 162 (170 (179 |188 |197 207 (217 |228 |239 (251 (264 |277 |2,578
burbupack 3 61 |64 67 |70 (74 [78 |81 |85 |90 |94 99 104 |967

Fuente elaboracion propia

Tabla 57. Material utilizado por transportistas afio 5 Easy Move

MATERIAL UTILIZADO POR TRANSPORTISTAS Q° 5° ANO
UNIDADES A mes |mes cantida
USAR "Q" mesl |mes2 |mes3 |mes4|mes5|mes6 |mes7|mes8|mes9 |10 11 mes 12 |d anual
Cajas de
Carton 30|1,039 1,049 (1,060 (1,070 (1,081 1,092 (1,103 (1,114 (1,125 1,136 (1,148 |1,159 |13,175
Cintas 10(346 350 353 357 360 (364 368 (371 |375 379 (383 [386 4,392
Plastico
fill 8|1277 280 283 285 (288 291 294 (297 (300 303 (306 (309 3,513
burbupac
k 3|104 105 106 107 |108 |109 110 (111 (112 114 |115 |[116 1,318

Fuente elaboracion propia
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El material utilizado que regala la empresa Easy Move sirve como enganche con el

transportista para que se una a nosotros y tenga preferencia, para ello, el kit incluye 30 cajas

de carton, 10 cintas, 8 plastico film y 3 paquetes de burbupack. De tal manera, que un

trabajador podra adquirir este kit mensual, siendo abastecido por el equipo Easy Move para

el uso mensual de los servicios brindados a nombre de la empresa.

Tabla 58. Costo de venta mensual afio 1

COSTO DE VENTA MENSUAL SEGUN NUMERO DE TRANSPORTISTAS EN EL MES 1ER ANO
COST
O
mes [mes |mes |ANUA
PRECIO UNITARIO "P"|mes 1 mes 2 [mes 3 [mes 4 [mes 5 |mes 6 |mes 7 [mes 8 [mes 9|10 11 12 L
Cajas de S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Cartén 0.80 120 124 |127 (131 |135 |139 |143 |148 |152 |157 |161 |166 |1,703
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Cintas 0.80 40 41 42 44 45 46 48 49 51 52 54 55 568
Plastico S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
fill 5.50 220 227 |233 |240 248 |255 263 |271 |279 |287 |296 |305 |3,122
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
burbupack 5.50 83 85 88 90 93 96 99 101 (105 (108 (111 (114 (1,171
TOT |[S/
AL 6,564

Fuente elaboracion propia
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Tabla 59. Costo de venta mensual afio 2

COSTO DE VENTA MENSUAL SEGUN NUMERO DE TRANSPORTISTAS EN EL MES 2DO ANO
COSTO
PRECIO UNITARIO mes | mes ANUA
"p mes 1 |mes 2|mes 3|mes 4|mes 5/ mes6 | mes7 |mes8mes9| 10 | 11 |mes12| L
Cajas de S/ S/ S/ | S| S| S/ S/ S/ | S/ | S| S/ S/ S/
Cartén 0.80 166 174 | 183 | 192 | 202 | 212 |S/ 223|234 | 245 | 258 | 271 | 284 | 2,644
S/ S/ S/ | S| S| S/ S/ S/ | S/ | S| S/ S/ S/
Cintas 0.80 55 58 | 61 | 64 | 67 71 |S/ 74| 78 | 82 | 86 | 90 95 881
S/ S/ S/ | SI| S| S/ S/ S/ | SI| S| S/ S/ S/
Plastico fill 5.50 305 320 | 336 | 353 | 370 | 389 |S/ 408| 429 | 450 | 472 | 496 | 521 | 4,847
S/ S/ S/ | SI| S| S/ S/ S/ | SI| S| S/ S/ S/
burbupack 5.50 114 120 | 126 | 132 | 139 | 146 |S/ 153|161 | 169 | 177 | 186 | 195 | 1,818
TOTA| S/
L |10,190
Fuente elaboracion propia
Tabla 60. Costo de venta mensual afio 3
COSTO DE VENTA MENSUAL SEGUN NUMERO DE TRANSPORTISTAS EN EL MES ANO 3
COST
(0]
PRECIO UNITARIO mes | mes | mes [ANUA
"p mes1l | mes2 |mes 3|mes 4| mes5|mes6|/mes7|mes 8 mes9| 10 11 12 L
Cajas de S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Cartén 0.80 284 298 | 313 | 329 | 345 | 363 | 381 | 400 | 420 | 441 | 463 | 486 | 4,522
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
Cintas 0.80 95 99 104 | 110 | 115 | 121 | 127 | 133 | 140 | 147 | 154 | 162 | 1,507
Plastico S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
fill 5.50 521 547 574 | 603 | 633 | 665 | 698 | 733 | 770 | 808 | 848 | 891 | 8,290
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
burbupack 5.50 195 205 | 215 | 226 | 237 | 249 | 262 | 275 | 289 | 303 | 318 | 334 | 3,109
TOT| S/
AL |17,429

Fuente elaboracion propia
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Tabla 61. Costo de venta mensual afio 4

COSTO DE VENTA MENSUAL SEGUN NUMERO DE TRANSPORTISTAS EN EL MES ANO 4
COST
0]
PRECIO UNITARIO mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | mes | ANU
"pr mesl|mes2| 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11 | 12 | AL
Cajas de S/ S/ S/ S/ |SI|SI|S|S|S/I|SI|SlI| S| S/ S/
Cartén 0.80 486 510 | 536 | 563 | 591 | 620 | 651 | 684 | 718 | 754 | 791 | 831 | 7,734
S/ S/ S/ S/ |S/|S/I|S|S|S/I|Sl|SlI| S| S/ S/
Cintas 0.80 162 170 | 179 | 188 | 197 | 207 | 217 | 228 | 239 | 251 | 264 | 277 | 2,578
Plastico S/ S/ S/ S/ |S/|SI|S|S |S/|Sl|SlI| S| S/ S/
fill 5.50 891 935 | 982 |1,031/1,083|1,137|1,194|1,253|1,316|1,382|1,451(1,524|14,180
burbupac S/ S/ S/ S/ S/ |S/I|S|S|S/I|SI|SlI| S| S/ S/
k 5.50 334 351 | 368 | 387 | 406 | 426 | 448 | 470 | 494 | 518 | 544 | 571 | 5,317
TOT| S/
AL |29,809

Fuente elaboracion propia
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Tabla 62. Costo de venta mensual afio 5

COSTO DE VENTA MENSUAL SEGUN NUMERO DE TRANSPORTISTAS EN EL MESANO 5

COST
@)
PRECIO mes | mes mes | mes mes [ mes | mes |ANU

UNITARIO "P" |mesl | mes2 | mes3| 4 5 |mes6| 7 8 |mes9| 10 | 11 | 12 | AL

S/
S/
Cajas de 0.80 S/ S/ S/ S| S| S |SH|S| S |S|S | S (1054
Carton . 831 | 839 | 848 |856|865| 873 (882|891 | 900 | 909 918 | 927 | O
S/ S/ S/ S’ | s | s S (s |S| S |S|S| S S/

Cintas 0.80 277 | 280 | 283 | 285|288 | 291 | 294|297 | 300 |303|306| 309 |3,513

5/ S/ | S/ S/ | S/ S/ | S/ S/
Plastico 5 50 S/ S/ S/ |1,57(1,58| S/ |1,61(163| S/ |1,66(1,68| S/ |19,32
fill ' 1,524 | 1,539 |1,554| 0O 5 (1601 7 4 11650 | 6 3 [1,700| 3
burbupa S/ S/ S/ S/ S/ | S/ S/ S/ | S/ S/ S/ | SI| S/ S/
ck 5.50 571 | 577 | 583 |589|595| 601 | 607|613 | 619 | 625|631 | 637 |7,246
S/
TOTA|40,62

L 3

Fuente elaboracion propia

Los costos cuasi variables detallados en el anterior cuadro son necesarios para las
operaciones de los transportistas que mantengamos una alianza; las cajas de cartdn,
burbupack, cintas y plastico Film seran importados al por mayor de la tienda online Alibaba,
previa evaluacion de cotizacion con diferentes proveedores extranjeros, asimismo, con la
observacién en la cantidad de unidades a usar en la totalidad de transportistas la importacion

sera al por mayor como detalla el siguiente recuadro.
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Tabla 63.

Materiales necesarios para la mudanza

+) View larger image

$ e &t vw

Hot-sale cardboard boxes for packing custom logo

FOB Reference Price: Get Latest Price

$0.01 - $1.50 /ricces 500 Piece/Pieces (Min. Order)

Color: |
Thickness: Custom size
Size: Customized
Lead Time:

Quantity(Pieces) 1-1000 1001 -2000 | >2000
Est. Time(days) 5 7 Negotiable

Customization: Customized logo (Min. Order: 500 Pieces)
Graphic customization (Min. Order: 500 Pieces)

[ Contact Supplier

P

©) View larger image

@D W o @0 i

Factory Price Good Quality Cinta Adhesiva/Cinta De Embalaje

FOB Reference Price: Get Latest Price

$0.15 - $0.94 / roiis 1000 Roll/Rolls mini order of cinta adhesiva accepted
(Min. Order)

= Contact Supplier

() Leave Messages &2 Request FREE Sample

Seller Support: ¥ Trade Assurance — To protect your orders from payment to delivery
Payment: VISA @2 TT OnlineBank Payment PayLater More

Shipping: Alibaba.com Ocean Shipping Service from China to U.S
Get shipping quote
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strech film jumbo roll made by professional manufacturer

FOB Reference Price: Get Latest Price

$1.00 - $9.00 /Rolls 600 Carton/Cartons (Min. Ordel

= Contact Supplier

Payment VISA @2 TT OnlineBankPayment PayLater More

Shipping Alibaba.com Ocean Shipping Service from China to U.S
Get shipping quote

View larger image

Packaging protection white bubble wrap roll/air bubble roll

FOB Reference Price: Get Latest Price

$1.00 - $2.50 /rois 100 Roli/Rolls (M

LeadHme Quantity(Rolls) ~ 1-100 = >100
Est. Time(days) 15 Negotiable
Customization: Customized packaging (Min. Order: 100 Rolls)

= Contact Supplier

View larger image

X Payment VISA & TT Online Bank Payment  Pay Later More
‘ & T 1 //’( Shipping Alibaba.com Ocean Shipping Service from China to U.S
| Get shipping quote

Add to Compare (T1Share

Fuente elaboracion propia

Asimismo, la compra de materiales que se destina para el costo de venta del transportista es
usado como insumo necesario para la labor o servicio que realice el transportista cuando
requiera utilizarlo, cabe recalcar, que el aproximado de gasto en materiales es una estimacion
a los gastos reales investigados por el grupo de trabajo, lo que equivale a 5 mudanzas por
semana, la reposicion de los materiales sera mensual, el transportista podra ir al punto de
recojo o el grupo Easy Move puede facilitarle por los primeros meses, la cotizacion con los
proveedores la realizard el mismo gerente de la empresa que tiene conocimiento de
cotizaciones internacionales, tales gastos de aduanas e impuestos seran exonerados por el

limite de importacién de 2000 délares FOB, asimismo ante una mayor demanda de
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compra, se realizara con diferentes DNI para evitar acumulacion de importacion y

evitar pagar costos extra que pueden exonerarse.

Tabla 64. Costo de venta flujo de caja anual materiales

costo de venta flujo de caja ANUAL MATERIALES

ITEM ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 ANO 5

Cajas de Carton | S/ 1,600 | S/ 2,644 | S/ 4,522 S/ 7,734 S/ 10,540

Cintas S/ 480 |S/ 881|S/ 1,507 | S/ 2,578 S/ 3,513

Plastico fill | S/ 3,300 | S/ 4,847 | S/ 8,290 S/ 14,180 | S/ 19,323

burbupack  |S/ 1,375 | S/ 1,818 | S/ 3,109 | S/ 5,317 |S/ 7,246

TOTAL S/ 6,755 | S/ 10,190 | S/ 17,429 | S/ 29,809 | S/ 40,623

Fuente elaboracion propia

Los costos de importacidn ascienden a S/6988 que cubrira lo necesario para trabajar con 7
transportistas hasta el final del PRIMER ANO, lo cual ird incrementandose al contar con
un mayor nimero de transportistas, la importacion al por mayor permitird ahorrar costos, ya
gue se compran numerosas unidades que cubriran todo el afio de trabajo, asimismo, se planea
tener una reserva para el siguiente periodo, lo que se atribuye como capital de trabajo, el
periodo de compra es en el afio 0 0 mes 0 esta compra tendréa significancia en el flujo de caja
de salidas reales de dinero, sin embargo, para métodos contables en el estado de resultados,

ese gasto serd mensual por nimero de transportistas que laboren ese mes.

111



Tabla 65. Gastos operacionales

GASTOS OPERACIONALES

ITE mes 0 mes 1 mes mes mes mes mes mes mes mes mes mes mes
M 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/

local i i i - - i i i _ _ - - -
Iz S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
a0ua S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
g 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
servi S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
cios 169 169 169 169 169 169 169 169 169 169 169 169
STrgr”t s/ s/ si | st | st | st | st | st | st | st | ost| s s/
IOe 500 500 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
total S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
500 799 399 399 399 399 399 399 399 399 399 399 399

Fuente elaboracion propia

Tabla 66. Gastos de oficina

GASTOS DE OFICINA
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ARNO 3
CAN CAN CAN
CANT | GAST | TID | GAST | TID | GAST | TID | GAST

PRODUCTO IDAD (@) AD (@) AD o] AD (@)
Paquetes de papel bond 4 S/42 2 S/21 6 S/63 6 S/63
Cajas de resaltadores 1 S/13 2 SI26 3 S/39 3 S/39
Cajas de lapiceros 2 S/18 2 S/18 4 S/36 4 S/36
Cajas de lapices 5 S/15 1 S/3 6 S/18 6 S/18
Cajas de clips 5 S/20 2 S/8 7 S/28 7 S/28
Perforadores 1 SI 1 SI7 2 S/14 2 S/14
Cajas de grapas 9 SI72 1 S/8 10 S/80 10 S/80
Engrapadores 8 SI72 1 S/9 9 S/81 9 S/81

Sellos 2 S/ 1 SI3 3 S/9 3 S/9
Bolsitas de post-it 6 S/15 2 S/5 8 S/20 8 S/20

Paquetes de folders y 20

sobres manilas S/80 2 S/8 22 S/88 22 S/88
Archivadores 3 S/15 1 S/5 4 S/20 4 S/20

Tijeras 2 S/4 1 SI2 3 S/6 3 S/6
COSTO TOTAL S/379 S/123 S/502 S/502

Fuente elaboracion propia

Los gastos operacionales que incluyen servicio de agua, luz, internet, entre otros, es
necesario para trabajar temas técnicos como equipo de trabajo, mas no garantizan un ingreso
en el flujo de caja o estado de resultado, por otro lado, los gastos administrativos o de oficina
tienen un costo estable sin sufrir variaciones radicales, ya que, para la operatividad de la

empresa es necesario ciertos insumos que se detall6 en el cuadro anterior.
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Asimismo, existen otros costos de retencion de personal que se aplicara recién a partir del

tercer afo, esto equivale a 80 soles semanales que se les dard a los trabajadores

independientes por cumplir una meta de 5 servicios semanales con Easy Move.

Tabla 67. Costo de bono por 5 mudanzas a la semana afio 5

COSTO DE BONO POR 5 MUDANZAS A LA SEMANA ANO 5
COSTO
Ene Feb Mar  |Abr [May Jun Jul |Ago |[Set Oct |Nov [Dic ANO
MO |/ s/ s/ s/ |s/ |s/ |s/ |s/ o |s/ |s/ |/ |s/ |s/ |S/
NTO|[80 2,770 (2,798 (2,826 [2,854(2,883(2,912 [2,941[2,970/3,000 [3,030[3,060[3,091 (35,133
Fuente elaboracion propia
Tabla 68. Costo de bono por 5 mudanzas a la semana afio 3
COSTO DE BONO POR 5 MUDANZAS A LA SEMANA ANO 3
COST
Ene Feb Mar | Abr | Mar | Jun | Jul Ago | Set | Oct | Nov | Dic | O
ANO
M s/ |'S/ |'S/ |S/ |S/ |S/ |S/ |S/|S/ |S/ |S/
ON| S/ | S/ S/ 10 1,0 |11 |12 |12 |13 |13 |14 |15 |16 |150
TO |80 |[947 [994 |44 |96 |51 |09 |69 [33 |99 |69 |43 |20 |74
Fuente elaboracion propia
Tabla 69. Costo de bono por 5 mudanzas a la semana afio 4
COSTO DE BONO POR 5 MUDANZAS A LA SEMANA ANO 4
cosT
Ene Feb Mar | Abr | Mar | Jun | Jul Ago | Set | Oct | Nov | Dic | O
ARO
M S/ S/ S/ |'s/ |S/ |S/ |S/ |S/|S/ |SI |S/ |S/ |S/
ON|S/|162 |1,70 |17 |18 [19 |20 |21 |22 |23 |25 |26 |27 [257
TO |80 |0 1 8 |75 |69 |67 |71 |79 |93 |13 |38 |70 |81

Fuente elaboracion propia
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6.6.2 Estado de ganancias y pérdidas

Tabla 70. Estado de ganancias y pérdidas

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S/ S/ S/ S/ s/
VENTAS NETAS 292,896 1,043,412 2,432,860 4,242,214 | 4,965,223
S/ S/ S/ S/ s/
COSTO DE VENTA 246,408 877,806 2,046,726 3,568,906 | 4,177,162
COSTO DE VENTA S/ S/ S/ S/ S/
MATERIALES 6,564 10,190 32,502 55,590 75,757
S/ S/ S/ S/ S/
UTILIDAD BRUTA 39,923 155,416 353,632 617,718 712,305
S/ S/ S/ S/ S/
GASTOS ADMI 5,690 5,690 5,690 5,690 5,690
SUELDOS Y S/ S/ S/ S/ S/
HONORARIOS 34,291 34,291 141,595 141,595 141,595
GASTOS DE S/ S/ S/ S/ S/
MARKETING 12,487 18,887 69,315 69,315 69,315
S/ S/ S/ S/ S/
GASTOS DE RSE 1,156 2,520 3,310 3,310 3,310
UTILIDAD -S/ S/ S/ S/ S/
OPERATIVA 13,701 94,028 133,723 397,809 492,395
GASTOS S/ S/
FINANCIEROS 12,000 12,000
-S/ S/ S/ S/ S/
UAl= 25,701 82,028 133,723 397,809 492,395
-S/ S/ S/ S/ S/
IR 7,582 24,198 39,448 117,354 145,257
-S/ S/ S/ S/ S/
UDIR 18,119 57,830 94,274 280,455 347,139

Fuente elaboracion propia

El estado de resultado anual de la empresa nos da una pérdida de 18119 soles en el primer
afio de funcionamiento, asimismo se logra recuperar en el segundo afio con unas ventas de
1043000 soles, el incremento porcentual de las ventas, se logra a la capacidad de influir en
los transportistas a que realicen 5 mudanzas a la semana por un afo, es decir se puede trabajar
con 40 transportistas y registrar esa cantidad, por otro lado, la comision que recibe Easy
Move se mantienen con el porcentaje establecido de 18% y 13%, cabe recalcar que en el
estado de resultado no se establece el capital de trabajo necesario para cumplir con las ventas

del préximo periodo.
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PUNTO DE EQUILIBRIO

El método para calcular el punto de equilibrio es de la division entre el costo fijo y la resta
del costo unitario variable con el precio unitario, para este caso al tener diferentes precios,
se ha promediado los precios, asimismo con el costo variable, que equivale al costo de venta

de la comisién y los materiales.

Tabla 71. Punto de equilibrio combinado

PUNTO DE EQUILIBRIO COMBINADO

ano 1 afo 2 afio 3 afno 4 afno 5 total

S/ S/ S/ S/ S/ S/
COSTO FlIJO 58,812 66,576 225,097 225,097 225,097 800,681

S/ S/
COSTO VARIABLE 426 415 S/ 422[S/ 421(S/ 423(S/ 434
PRECIO S/ S/ S/ S/ S/ S/
REDONDEADO 525.00 525.00 525.00 525.00 525.00 525.00
P.E 595 605 2,177 2,175 2,197 8,799

Fuente elaboracion propia

El cuadro anterior mencion que para el afio 1 es necesario realizar 595 mudanzas para no
tener pérdidas ni ganancias, sin embargo, no se ha llegado a esa cantidad, por lo que se tuvo
pérdidas segun el estado de resultado, se espera proyectar el punto de equilibrio para alcanzar
por lo menos la cantidad de servicio requerido para no ganar ni perder. En el afio 2 se espera
tener la misma cantidad aproximada de servicios realizados con la empresa para no incurrir
en peérdidas, asimismo, para lograr un equilibrio en la cantidad proyectada a 5 afios, se tiene

que realizar 8799 mudanzas en cantidades de servicios hechos, esto se logra en el afio 4.
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6.6.3

Inversion inicial

Tabla 72. Inversiones mobiliarias

INVERSIONES
MOBILIARIO
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
PRODU | CANTID | PRE | CANTI | PRE | CANTID | PRE | CANTI | PRE
CTO AD ClO DAD ClO AD ClO DAD ClO
Sillas 3 S/180 | S/0 9 S/120 | S/0
Escritori $/80 S/0 S/160 S/0
0 1 - 2 -
Mesa de $/800 S/0 s/0 S/0
reunion 1 - - -
mPresor| | 'si569 | sio | sio | S/0
Computa S/2,8 S/2,8
dora 2 00 |- S0 2 00 |- S/0
Estantes 5 S/400 i S/0 i S/0 i S/0
Pizarra 1 S/59 i S/0 9 S/118 i S/0
Extintor $/90 s/0 S/0 s/0
es 1 - - -
luces de
emergen 1 S/40 S/0 S/0 S/0
cia - - -
COSTO S/5,0 S/3,1
TOTAL 18 S/0 98 S/0
Fuente elaboracion propia
Tabla 73. Gastos intangibles
GASTOS INTANGIBLES
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
CANTID | COST | CANTID | COST | CANTID | COS | CANTID | COST
PRODUCTO AD ) AD ) AD TO AD 6)
reserva de S/ S/ S/ S/
dominio 20 0 - 0 - 0 -
elaboracion de S/ S/ S/ S/
minuta 80 0 - 0 - 0 -
S/ S/ S/ S/
escritura publica 90 0 - 0 - 0 -
constitucion de
sociedad
anénima S/ S/ S/ S/
(Sunarp) 45 0 - 0 - 0 -
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creacion de S/ S/ S/ S/
marca 1 535 0 - 0 - 0 -
Licencia S/
funcionamiento 1 330
de sucursal S/ S/ S/ S/
(Sunarp) 1 20 0 - 0 - 0 -
S/ S/ S/
antivirus 1 109 1 109 1 109
dominio de S/ S/ S/
correo 1 455 1 455 1 455
S/ S/ S/ S/
TOTAL 1,120 564 564 564
Fuente elaboracion propia
Tabla 74. Detalle de las inversiones
DETALLES DE LAS
INVERSIONES ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S/ S/
MOBILIARIO 5,018 3,198
S/
INVERSIONES 43,862
INFRAESTRUCTURA E S/ S/
INTANGIBLES 1,120 S/ 3,000 3,000 S/ 3,000 | S/ -1 S/ -
S/ S/ S/
WEB S/ 564 564 S/ 564 564 564
COMPRA DE TERRENO,
EDIFICIOS Y/O
OFICINAS S/ 5,248 | S/ 5,248
CAMARAS DE
VIGILANCIA S/ 1,000
TOTAL S/50,000 S/3,564 S/6,761 S/3,564 S/6,812 S/5,812

Fuente elaboracion propia

Los costos de reserva de dominio, minuta, etc. fueron extraidos de una cotizacion real de la
pagina de SUNARP, asimismo, se requerira patentar la marca, el costo es de 535 soles
aproximadamente, esto sera un activo intangible que garantiza la propiedad del logo y
tipografia de la marca EASYMOVE, las inversiones mobiliarias representan gastos fijos que
se invierten en la compafiia para el funcionamiento adecuado, con ello, viene la depreciacién
de esos activos registrados, las proximas inversiones de la empresa, sugieren compras de
laptops para los nuevos trabajadores, también de alquilar una oficina en San Isidro para uso
personal, teniendo como almacen la donacién del inmueble de un accionista, asimismo se
requerird camaras de seguridad para salvaguardar el costo de ventas es decir las compras de
materiales que se le regala a los transportistas, la pagina web tendra un mantenimiento anual
gue no se deprecia, a continuacion se registra los cuadros de depreciacion del activo fijo por

mes.
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DEPRECIACION

Tabla 75. Tabla de depreciacion de activos fijos

TABLA DE DEPRECIACION DE ACTIVOS FlJO
luces de
. . |Mesade ) .
Sillas Escritorio . Impresora | Computadora | Estantes Pizarra | Extintor |emergen
DEPREGIAGIONDESCRIPCION rednion cia

PRECIO UNITARIO 5/140 5/160 5/300 5/569 5/1,400 5/220 5/55 5/90 5/30
CANTIDAD 5/3 5/1 5/1 5/1 5/2 5/5 5/1 5/1 5/1
PRECIO DE COMPRA 5/419 5/160 5/800 5/369 5/2,800 5/1,100 5/59 5/50 5/80

AROO IGV (18%) 5/64 5/24 5/122 5/87 5/427 5/168 5/9 5/14 5/12
VALOR DE COMPRA 5/355 5/135 5/678 5/482 5/2,373 5/932 5/50 5/76 5/68
VIDA UTIL (AﬁIOS] 5/10 5/10 5/10 5/4 5/4 5/10 5/10 5/20 5/10
TASA DE DEPRECIACION 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0 5/0
DEPRECIACION 5/36 5/14 5/68 5/121 5/593 5/93 5/5 5/4 5/7
REVALORIZACION DE

ANO 1 ACTIVOS (LIBROS) 5/355 5/135 5/678 5/482 5/2,373 5/932 5/50 5/76 5/68
VIDA UTIL (ANOS] 5/10 5/10 5/10 5/4 5/4 5/10 5/10 5/20 5/10
REVALORIZACION DE

AND 2 ACTIVOS (LIBROS) 5/320 5/122 5/610 5/362 5/1,780 5/839 5/45 5/72 5/61
VIDA UTIL (AﬁIOS] 5/9 5/9 5/9 5/3 5/3 5/9 5/9 5/19 5/9
REVALORIZACION DE

ANO 3 ACTIVOS [LIBROS) 5/284 5/108 5/542 54241 5/1,186 5/746 5/40 5/69 5/54
VIDA UTIL (ANDS) 5/8 5/8 5/8 5/2 5/2 5/8 5/8 5/18 5/8
REVALORIZACIOM DE

ANOD 4 ACTIVOS (LIBROS) 5/249 5/95 5/475 5/121 5/593 5/853 5/35 5/65 5/a7
VIDA UTIL (ANOS) 5/7 5/7 57 5/1 5/1 5/7 5/7 5/17 5/7
REVALORIZACIOM DE

ANO S ACTIVOS (LIBROS) 5/213 5/81 5/407 5/0 5/0 5/359 5/30 5/61 5/41
VIDA UTIL (ANOS] 5/6 5/6 5/6 5/0 5/0 5/6 5/6 5/16 5/6

Fuente elaboracion propia
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Tabla 76. Tabla de depreciacion de activos fijos

Fuente elaboracion propia

TABLA DE DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJO
luces de
Mesa de
Sillas Escritoria reunidn Impresora | Computadora | Estantes Pizarra | extintor |emergenc total
ia
5/43,435.0 |mesO 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0 5/0.0
$/43,466.0 mes 1 $/3.0 $/1.1 $/5.6 $/10.0 5/49.4] S/7.8 5/0.4 $/0.7 $/0.6 S/78.6
$/43,497.0 mes 2 $/3.0 $/1.1 5/5.6 $/10.0 5/49.4] S/7.8 5/0.4 $/0.7 $/0.6 $/78.6
S/43,525.0 mes 3 5/3.0 S/1.1 5/5.6 $/10.0 5/49.4] S/7.8 5/0.4 $/0.7 5/0.6 S/78.6
S/43,556.0 mes 4 5/3.0 S/1.1 5/5.6 $/10.0 5/49.4] S/7.8 5/0.4 $/0.7 5/0.6 S/78.6
5/43,586.0 mes 5 5/3.0 5/1.1 5/5.6 5/10.0 5/49.4] 5/7.8 5/0.4 5/0.7 5/0.6 5/78.6
5/43,617.0 mes 6 5/3.0 5/1.1 5/5.6 5/10.0 5/49.4] 5/7.8 5/0.4 5/0.7 5/0.6 5/78.6
5/43,647.0 mes 7 5/3.0 5/1.1 5/5.6 5/10.0 5/49.4] 5/7.8 5/0.4 5/0.7 5/0.6 5/78.6
5/43,678.0 mes 8 5/3.0 5/1.1 5/5.6 5/10.0 5/49.4] 5/7.8 5/0.4 5/0.7 5/0.6 5/78.6
5/43,709.0 mes 9 5/3.0 5/1.1 5/5.6 5/10.0 5/49.4] 5/7.8 5/0.4 5/0.7 5/0.6 5/78.6
5/43,739.0 mes 10 5/3.0 5/1.1 5/5.6 5/10.0 5/49.4] 5/7.8 5/0.4 $/0.7 5/0.6 5/78.6
S/43,770.0 mes 11 5/3.0 $/1.1 5/5.6 $/10.0 5/49.4] S/7.8 $/0.4 $/0.7 5/0.6 S/78.6
$/43,800.0 mes 12 5/3.0 5/1.1 $/5.6 $/10.0 5/49.4] S/7.8 $/0.4 $/0.7 5/0.6 S/78.6
total 2019 5/943.8

La depreciacion es variable dependiendo del activo fijo y la vida Gtil que conlleva, es decir

cada activo fijo puede revaluarse al culminar la vida Gtil, sin embargo, pueden ser vendidos

0 desechados, para motivos contables se registra la depreciacion de activo fijo mas su

revaluacion contable independientemente del estado del activo, asimismo, la depreciacion

anual total equivale a 943 soles
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Tabla 77. Flujo de caja mensual
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6.6.4 Balance y flujo de efectivo

JAOIN ASY TYNSNI VI 30 0T
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Fuente elaboracion propia

En el recuadro anterior se puede visualizar las pérdidas mensuales hasta el mes 10 donde
hay un recupero en el flujo de caja, la principal variable es el capital de trabajo necesario
para desarrollar las actividades, el flujo de caja son las salidas reales de dinero, por tal motivo
la diferencia en el estado de resultado, de la utilidad después del impuesto a la renta. A

continuacion, se detalla como se determin0 el capital de trabajo.
CAPITAL DE TRABAJO

Para el calculo del capital de trabajo se tendra en cuenta los costos necesarios del siguiente
periodo, tales como, gastos administrativos y compra de materiales para el transportista, ya
que son indispensables para lograr el servicio.

CAPITAL DE TRABAJO ANO 1

Tabla 78. Capital de trabajo afio 1

M
ES | Mes | Mes | Mes Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes
0 1 2 3 Mes 4 5 6 7 8 9 10 11 12
COSTO
DE
MATERI S/ S/
ALES - 6,75
GASTOS
ADMI Y | S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
OPE - 1,17 | 399 522 399 901 399 901 399 | 399 399 | 399 399
CAPITAL
DE S/
TRABAJ |79 | S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
0 3 399. | 522. | 399.0 | 901.05 399. | 901. | 399. | 399. | 399. | 399. | 399. | -

Fuente elaboracion propia
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Tabla 79. Gasto capital de trabajo

GASTO DE
CAPITAL DE
TRABAJO

COSOS DE
MATERIALES

Cajas de Carton

Cintas

Plastico fill

Burbupack

GASTOS ADM

Paquetes de papel bond

Cajas de resaltadores

Cajas de lapiceros

Cajas de lapices

Cajas de clips

Perforadores

Cajas de grapas

Engrapadores

Sellos

GASTOS OPE

Luz

Agua

Servicios

Transporte

Fuente elaboracion propia

6.6.5 Andlisis de sensibilidad del proyecto

Tabla 80. Flujo de caja anual normal

FLUJO DE CAJA ANUAL NORMAL

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
s/ s/ s/ s/ s/
VENTAS 292,896 1,043,412 | 2,432,860 | 4,242,214 4,965,223
COSTO DE VENTA S/ S/ S/ S/ S/
COMISION 246,408 877,806 2,046,726 | 3,568,906 4,177,162
COSTO DE VENTA S/ S/ S/ S/ S/
(MATERIALES) 6,755 10,190 32,502 55,590 75,757
S/ S/ S/ S/ S/
GASTOS DE PLANILLA 34,291 34,291 141,595 141,595 141,595
GASTOS ADMI'Y S/ S/ S/ S/ S/
OPERACION 6,694 6,694 6,694 6,694 6,694
S/ S/ S/ S/ S/
GASTO DE MARKETING 12,487 18,887 61,085 61,085 61,085
S/ S/ S/ S/ S/
GASTO RSE 820 1,420 1,610 1,610 1,610
S/ S/ S/ S/ S/
DEPRECIACION 944 1,052 1,052 1,052 1,052
-S/ S/ S/ S/ S/
FCO 21,854 93,072 141,597 405,683 500,269
S/ s/ s/ S/ S/
DEPRECIACION 944 1,052 1,052 1,052 1,052
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-S/ S/ S/ S/ S/
0.295 6,447 27,456 41,771 119,676 147,579
-S/ S/ S/ S/ S/
uDI 14,463 66,667 100,877 287,058 353,742
S/ S/ S/ s/ S/ S/
INVERSIONES 6,138 3,564 6,761 3,564 6,812 5,812
S/ S/ S/ S/ S/ S/
CAPITAL DE TRABAJO 13,449 | 16,884 39,197 62,284 82,451 -
-S/ -S/ s/ S/ S/ S/
FCL 19,587 | 34,911 20,709 35,029 197,795 347,930
FLUJO DE CAJA S/ S/ S/ s/ s/ S/
ACUMULADO 19,587 | 54,498 33,789 1,240 199,036 546,965

Fuente elaboracion propia

Tabla 81. Escenarios

Escenarios comision OBSERVACIONES
Que la comision para easy move
20% optimista suba en un 20% en todas las
comisiones
Cambios
Que la comision para easy move
-20% pesimista disminuya en un 20% en todas las
comisiones
Fuente elaboracién propia
Tabla 82. Flujo de caja anual optimista
FLUJO DE CAJA ANUAL OPTIMISTA
ANOO | ANO1 | ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
s/ s/ s/ S/ s/
VENTAS 292,896 | 1,043,412 | 2,432,860 | 4,242,214 | 4,965,223
COSTO DE VENTA s/ s/ s/ s/ s/
COMISION 235,939 | 840,511 | 1,959,768 | 3,417,275 | 3,999,688
COSTO DE VENTA s/ s/ s/ s/ s/
(MATERIALES) 6,755 10,190 32,502 55,590 75,757
s/ s/ s/ S/ s/
GASTOS DE PLANILLA 34,291 | 34,291 141,595 | 141,595 141,595
GASTOS ADMI'Y s/ s/ s/ s/ s/
OPERACION 6,694 6,694 6,694 6,694 6,694
s/ s/ s/ s/ s/
GASTO DE MARKETING 12,487 | 18,887 61,085 61,085 61,085
s/ s/ s/ s/ s/
GASTO RSE 820 1,420 1,610 1,610 1,610
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s/ s/ s/ S/ S/
DEPRECIACION 944 1,052 1,052 1,052 1,052
-S/ S/ S/ S/ S/
FCO 11,385 130,367 228,555 557,313 677,743
S/ S/ S/ S/ s/
DEPRECIACION 944 1,052 1,052 1,052 1,052
-S/ s/ S/ S/ S/
0.295 3,359 38,458 67,424 164,407 199,934
-S/ S/ S/ S/ S/
uDI 7,083 92,960 162,183 393,957 478,860
S/ s/ s/ s/ s/ s/
INVERSIONES 6,138 3,564 6,761 3,564 6,812 5,812
S/ s/ s/ s/ s/ s/
CAPITAL DE TRABAJO 13,449 | 16,884 39,197 62,284 82,451 -
-S/ -s/ s/ s/ s/ s/
FCL 19,587 | 27,531 47,002 96,335 304,695 473,048
FLUJO DE CAJA -S/ s/ s/ s/ s/ s/
ACUMULADO 19,587 | 47,118 115 96,220 400,914 873,963
Fuente elaboracién propia
Tabla 83. Flujo de caja anual pesimista
FLUJO DE CAJA ANUAL PESIMISTA
ANOO |[ANO1 |ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S/ S/ s/ S/ S/
VENTAS 292,896 | 1,043,412 | 2,432,860 | 4,242,214 | 4,965,223
COSTO DE VENTA s/ s/ s/ s/ s/
COMISION 256,877 | 915,101 2,133,684 | 3,720,536 | 4,354,635
COSTO DE VENTA s/ s/ s/ s/ s/
(MATERIALES) 6,755 10,190 32,502 55,590 75,757
s/ s/ s/ s/ s/
GASTOS DE PLANILLA 34,291 34,291 141,595 141,595 141,595
GASTOS ADMI'Y s/ s/ s/ s/ s/
OPERACION 6,694 6,694 6,694 6,694 6,694
S/ S/ S/ S/ S/
GASTO DE MARKETING 12,487 18,887 61,085 61,085 61,085
S/ S/ S/ S/ S/
GASTO RSE 820 1,420 1,610 1,610 1,610
S/ S/ s/ S/ S/
DEPRECIACION 944 1,052 1,052 1,052 1,052
-S/ S/ s/ S/ S/
FCO 32,323 55,777 54,638 254,052 322,796
S/ S/ S/ S/ S/
DEPRECIACION 944 1,052 1,052 1,052 1,052
-s/ s/ s/ s/ s/
0.295 9,535 16,454 16,118 74,945 95,225
-S/ S/ S/ S/ S/
uDI 21,844 40,375 39,572 180,158 228,623
S/ s/ s/ s/ s/ s/
INVERSIONES 6,138 3,564 6,761 3,564 6,812 5,812
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S/ s/ s/ s/ s/ S/
CAPITALDE TRABAJO | 13,449 | 16,884 | 39,197 62,284 82,451 -
-S/ -s/ -s/ -s/ s/ s/
FCL 19,587 | 42,292 | 5,583 26,276 90,896 222,811
FLUJO DE CAJA -s/ -s/ -s/ Ry, -s/ s/
ACUMULADO 19,587 | 61,879 | 67,462 93,739 2,843 219,968

Fuente elaboracion propia

6.6.6 Indicadores financieros
INDICADORES FINANCIEROS

Para hallar el COK o Capm es necesario tener en cuenta los datos del mercado:

Re = B(Ry, — Ry)

N

Rentabilidad La beta suele ir Prima de
esperada refarenciada a riesgo del
del activo un periodo que mercado
sin riesgo oscila entre los

2 v 5 anos

Figura 31. Férmula datos de mercado

RIESGO PAIS
Ene19 152
Feb19 139
Mar19 136
Abr19 122
May19 135

Figura 32. Riesgo pais

Nota la informacion puede ser obtenida del siguiente enlace:

https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/mensuales/resultados/PN01129XM/html
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TASAS DEL TESORO DE PERU

Nombre Rendimiento Anterior Maximo Minimo Var. % Var. Hora

Perd 5A 3.464 3.622 3.471 3464 0,158 -4,36% 01:47:35
Pert 9A 5425 5425 5.425 5397 0,000 0,00% 15110
Peru 15A 5244 5,158 5244 5234 +0,055 +1,08%  01:47:36
Per( 20A 5.830 5.573 5830 5625  +0,057 +1,02%  01:47:36
Per( 30A 5.762 5.705 5762 575  +0,057 +1,00% 014737

Qe e ee

Figura 33. Tasas del tesoro Peru

Nota la siguiente informacién puede ser obtenida del siguiente enlace: https://es.investing.com/rates-bonds/peru-government-bonds

TASAS DE TESORO EUA

Tasas del Tesoro de E.U.A.

Porcentajes

Letras del
Tesoro
6 meses

Mota del Tesoro
5 afios

2 arnios 10 afios

9 May 2019 236500 2,24600 223300 2,44100
10 May 2019 2,33600 2,18600 2,18300 2.40500
11 May 2018

12 May 2018

13 May 2018 2,32200 2,19200 2,15000 240700
14 May 2018 2,30400 2,15800 2,14500 2,37500
15 May 2018 2,33000 2,20500 2,18300 2,40900
16 May 2019 2,32200 2,19600 2,17600 2,35600
17 May 2018 2,33800 2,20800 217900 2,35100
18 May 2018

19 May 2018

20 May 2019 2,35100 2,23700 2,21600 242100
21 May 2019 238100 2,23300 220000 240000
22 May 2019 2,33500 2,16500 212100 2,33100
23 May 2019 2,32400 2,16200 212700 2,33100
24 May 2019 2,32900 216600 212200 2,32200
25 May 2019

26 May 2019

27 May 2019 2,31600 215200 208700 225200
28 May 2019 2,29000 2,06900 2,02000 2,22200
29 May 2019 2,31300 211300 208300 227400
30 May 2019 2,24200 1.95200 1.97000 217100
31 May 2019 215500 1.88800 1,88600 211100
1.Jun 2019

2 Jun 2019

3 Jun 2019 2,14500 1.87300 1.87600 2,10900
4 Jun 2019 2,04500 1.78700 1.83400 2,10000
5 Jun 2019 2,03500 1.84900 1.85300 2,08700
6 Jun 2019 1,98200 1.80500 1.81800 206500
7 Jun 2019 2,01300 1.88700 1.89300 2,13600

Bonos del
Tesoro
30 anos

2,86600
2,84500

2,84200
2,62100
2,84300
2,82600
2,81800

2,83800
282300
276400
2,75900
275200

272800
2,66100
2,69600
2,60300
256000

257000
2,61400
2,58900
2,66800
2,62400

Figura 34. Tasas del tesoro de E.U.A.

126



https://es.investing.com/rates-bonds/peru-government-bonds

Nota la siguiente informacién puede ser obtenida del siguiente enlace

https://gee.becr.fi.cr/indicadoreseconomicos/Cuadros/frmVerCatCuadro.aspx?idioma=1&CodCuadro=%20677

BETA DEL SECTOR
frransporte 19 1.14 42.47% 5.29% 0.87 3,70%
I'I'ransporte (Ferrocarriles) 10 2,47 26,93% 0.00% 2.05 1.27%
ICamic:naje 28 1.22 103.10% 1.23% 0.69 3,31%
IUt‘i|idad (General) 18 0.27 71.36% 14.66% 0.17 0,55%
Butilidad (Agua) 19 0.42 43.00% 9.49% 0.32 0.50%
IMercado total 7209 1.12 66.64% 8.76% 0.75 6.49%
lMercadc total [sin financiacién) 6004 1.21 34.51% 6.21% 0.96 4.02%

Figura 35. Beta del sector

Nota la siguiente informacién puede ser obtenida del siguiente enlace

http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html

Tabla 84. Fuentes

Fuentes

Bdesap 1.14
IR 29.50%
D/E 42.47%

Bap 1.48
Rf 3.46%

Bap 1.481
rm* 12.38%
rf* 5.21%
Riesgo pais 1.35%
COK 15.43%
ke 100%
cok 15.43%

kd 100%
tea 0.00%
WACC 15.4%

Fuente elaboracion propia

Una vez realizada la formula correspondiente, se procede a hallar el cok, siendo 15.43%,
esta tasa determina el Wacc, es decir la ponderacion entre deuda patrimonio y costo de
oportunidad, al ser la deuda con terceros de la empresa 0, el wacc resulta ser el mismo que

el COK, pues no hay tasa de interés bancaria ni tasa de deuda patrimonio
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Tabla 85. Datos financieros

DATOS FINANCIEROS

COK 15.43%

VAN S/233,622.00
TIR 93.01%
PRI ANO 4

Fuente elaboracion propia

VAN: En el escenario normal el van resulta ser S/ 233 622, es decir en 4 afios el negocio es

viable
TIR: La TIR al ser mayor que el cok demuestra estabilidad en la empresa.

PRI: O tiempo de recupero, es decir el momento de retorno del accionista es relativamente

favorable, ya que la rentabilidad es muy alta, el tiempo de recupero sera en el afio 4.
OTROS INDICADORES

Tabla 86. Indicadores margen neto y margen bruto

INDICADORES MARGEN NETO Y MARGEN BRUTO
MARGEN NETO 8% 2% 1% 3% 4%
MARGEN BRUTO 11% 12% 11% 11% 11%
Fuente elaboracion propia

Respecto al margen bruto y neto representa un 8% de las ventas totales para el primer afio,
para de crecer en 2% para el afio 2, 1% para el afio 3, luego incrementar gradualmente, para
el afio 4 serd de 3% y el afio 5 de 4%, sin embargo, cabe mencionar, que el margen bruto se

mantiene constante, salvo el afio 2, donde se incrementa por variaciones en las ventas.

Tabla 87. Ebitda

EBITDA (DEPRECIACION Y AMORTIZACION

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
-S/ S/ S/ S/ S/
20,910 94,124 142,648 406,734 501,321

Fuente elaboracion propia
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ElI EBITDA es decir el Ebit + amortizacion y depreciacién fueron extraidos del flujo de caja,
dando como resultado pérdida solo en el afio 1, ya que no interviene el capital de trabajo ni

los gastos acumulados que podria tener la empresa.

6.7 Plan de financiamiento

6.7.1 Modelo de financiamiento propuesto

El financiamiento serd en primera instancia de las familias de los accionistas que trabajaron
la idea del negocio, cabe recalcar que se invalida la posicidn de obtener un préstamo bancario
por las altas tasas y también de la falta de historial crediticio para adquirir un préstamo que
solvente las operaciones de la compafiia, asimismo cada familia aportara la cantidad de
10000 soles como primera inversién a una tasa de 2% a un plazo de 24 meses

Tabla 88. Financiamiento

Financiamiento Familiares Tasa tiempo

Yynchicsana 10000 2% | 24 meses
Guardia 10000 2% | 24 meses
Machuca 10000 2% | 24 meses
Espinoza 10000 2% | 24 meses
Arcela 10000 2% | 24 meses

Fuente elaboracion propia

Otra forma de financiamiento es competir en programas y concursos

Calculo del valor del emprendimiento

Algunos programas y concursos que podemos participar presentando la propuesta de

negocio, cabe recalcar, que se demuestra la rentabilidad y la viabilidad del proyecto

-Fideicom: programa estatal que tiene la finalidad de financiar proyectos para promover la
investigacion e innovacion productiva, puede otorgar hasta el 75% dl monto total del

proyecto

- Inversionistas Angeles. través de un programa impulsado por emprendeup respecto a sus

requisitos principales es brindar un producto que pueda resolver o satisfacer la demanda,
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rapido crecimiento, ventaja competitiva, potencial de mercado y gran equipo de trabajo. Este

programa te pueda brindar entre $10 000 a $50 000 ddlares.

6.7.2 Valoracion del proyecto

Tabla 89. Escenarios: Financiamiento

Escenarios: Financiamiento

Van

Tir

Normal

S/ 233,622

93.01%

Optimista

S/ 395,841

137.95%

Pesimista

S/ 71,402

41.76%

Fuente elaboracion propia

$/450,000
$/400,000
$/350,000
$/300,000
$/250,000
$/200,000
$/150,000
$/100,000
S$/50,000
S/0

S/233,622

normal

VAN

$/395,841

optimista

Figura 36. VAN

S/71,402

pesimista
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TIR

160.00%

137.95%

140.00%

120.00%

100.00% 93.01%
80.00%
60.00%

40.00%

20.00%

0.00%
normal optimista pesimista

Figura 37. TIR

Tabla 90. Ganancias

Inversion inicial S/50,000.00 S/233,622
NuUmero de accionistas 5 5
Clu aporte S/10,000.00 S/46,724.40
Participacion de cada accionista 20% 20%

Fuente elaboracion propia

La rentabilidad del accionista por invertir S/.10,000 soles en un periodo de 5 afios es de
367% mas la recuperacion total del dinero invertido. Esto quiere decir que la idea de negocio

es rentable y muestra un gran escenario para posibles inversionistas.
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7 CONCLUSIONES

En conclusion, a través de los concierge que hicimos en un inicio pudimos identificar

falencias del servicio que mudanzas que realizdbamos:

Entendimos que las mudanzas no es un servicio que las personas realicen muy a
menudo y también que las necesidades de las personas que necesitan mudarse no es
la misma, es por eso que decidimos ampliar nuestra gama de servicios: mudanzas en
el momento y planificadas, y también agregamos lo que es el trasladalo de objetos
pesados 0 mercaderia al instante o planificado.

Con relacién a nuestro plan de RSE, nos dimos cuenta de que las personas no querian
donar sus objetos que ya no utilizaban, los cuales los ibamos a entregar a alguna casa
hogar, por ello decidimos cambiar esta actividad a una que no comprometiera a
terceros y que fuera solo por nuestra cuenta, es asi que consideramos que una buena
iniciativa seria el de capacitar a los transportistas para que puedan formalizarse.
Comprendimos que el contar con un disefiador para que nos brinde sus servicios para
el servicio easymove premium, que consistia en acomodar los objetos de acuerdo a
un disefio personalizado desarrollado por el especialista, seria demasiado costoso.
También, entendimos que las personas no estaban interesadas en ese servicio y solo
solicitaban el tradicional. Por ello, decidimos quitarlo y agregar otros servicios que
si satisficieran las necesidades de los clientes.

Pensabamos contar con mas capital humano para apoyar en las distintas areas de la
empresa, pero comprendimos que el sueldo que solicitaban se iba de nuestro
presupuesto. Es por ello que decidimos, por el momento, realizar esas tareas por

nuestra cuenta y asi ahorrarnos esos gastos.
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