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1. ANTECEDENTES IDEAS DE NEGOCIO

1.1 Definicion del problema

El envejecimiento de la poblacion no es solo ubl@ma concerniente a Colombia, de
hecho, es una preocupacién latente en la maya garimundo. Segun la organizacién mundial
de la salud quien afirma que entre el afio 20022080 el nimero de habitantes mayores de 60
afos pasara de ser el 11% de la poblacion a 88f&lEn Colombia se presenta un
envejecimiento acelerado en la poblacion que segtatisticas del DANE en el informe de
proyecciones de poblacion para 1985 el 7% de ltapidim eran adultos mayores, y para el 2020

paso a ser casi el doble, el 13% de la poblacion.

El problema se acentla en que tan solo 3 de caddulfds mayores tienen pension (Estudio
de la universidad de la sabana). Y siendo practosénesta la Unica fuente de ingresos, los
abuelos no tienen una fuente asegurada de ingyesz®eviven con el apoyo econdémico de sus
familiares, y las ayudas estatales solo cobijancade cada cinco. (Rodrigo Heredia profesor de
Geriatria de la universidad Javeriana). Al no tengresos asegurados el 36,5% de las personas
mayores de 60 afos todavia trabajan y de est&%€ld’hacen especificamente por necesidad.
Esto afecta la calidad subjetiva de vida de lasges de la tercera edad, puesto que afecta su

dimension social y economica.

Pero no es simplemente la decision de trabajartcabajar en esta etapa de la vida, siendo
qgue en Colombia para la mayoria de personas éeclerd edad sin un ingreso asegurado no es
una opcidn el trabajo como una fuente de satigdaceis la Unica opcion para su subsistencia. La
decisiéon de trabajar tampoco es una opcion fadiiothsiderar debido a que el mercado laboral
excluye al adulto mayor, por una serie de facteresluso estereotipos que prefieren la energia

de trabajadores jovenes con la facilidad y deseagpdender. Mantener un trabajo luego de la
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edad legal de jubilacion es muy complicado, Luegialdanzar la vejez se empiezan a presentar
problemas que pueden limitar condiciones fisicagentales obligandolos a pasar a la inactividad
y retirarse del mercado laboral debido que parangsresas es muy complicado mantener un

trabajador luego de esta edad.

Estas personas al no tener acceso a una pensaancantrar la facilidad de un empleo u
ocupacion que les pueda generar un ingreso, delbsissr con los ingresos familiares que
muchas veces no alcanzan a cubrir ni el minimé bésico, por lo que deben soportar pobreza
extrema, violencia por parte de sus familiares,lqueen mas cédmo una carga e incluso llegan al
maltrato y el abuso. De esta poblacién un 40% stadeen depresion, que es la segunda
patologia mas frecuente luego de la hipertensit@mial, empiezan a sentirse excluidos, inutiles e

inservibles, sienten que son una carga para subdamyen general para la sociedad.

Llegar a la tercera edad no es el fin del caminmieguno de los &mbitos en los que
transitamos, llegar a la tercera edad significaambio de paradigma en todos los campos, no
tan solo el profesional, los intereses y motivaggoya no son los mismos, es un alto en el camino

que te obliga a autoevaluarte a replantearte em waol de los roles que cumples.
1.2 Perfil del consumidor

Para comprender lo que esta pasando con este plliodas las necesidades que existen
en su alrededor, realizamos unas entrevistas quipermitieran ver de primera mano los
problemas por los que estan pasando las personaseteera edad, con esto y con un mapa de
Empatia empezamos a perfilar e identificar exactéena poblacion, sus inquietudes, su

entorno, su comportamiento.
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En términos del Mapa de Empatia ¢ qué piensan tesiem realidad?, ¢, qué ven?, ;qué
oyen?, ¢queé dicen y hacen?, esta herramienta $aerdéada por la empresa de pensamiento
visual XPLANE y permite tener un punto de partidagoperfilar la poblacion que aqueja esta
situacion.

Entendiendo cual era el perfil de la persona dertzera edad, ahora se procede a entender
sus necesidades y problemas reales en sus digpa@iaste ejercicio nos apoyaremos de la
herramienta Value Proposition Model, desarrolladiailexander Osterwalder. Esta funciona
como guia para desarrollar la oferta de valor. Estapuesta por dos bloques fundamentales el
perfil del consumidor y el mapa de valor, el primse enfoca en conocer las necesidades de los
clientes y el segundo permite encontrar soluciéatas necesidades, en su conjunto nos permiten
construir la solucién a los problemas y necesidatedejar de lado detalles importante y

diferenciales que como tal nos ayudan a consawofdrta de valor. (Osterwalder, 2014)

Value Proposition Canvas

Alexander Osterwalder

Creadores de

ganancia Ganancias
—
Productos .
servicios / | Trabajos
>
Reductores de Dolores
dolor

Imagen 1 Value Proposition Canvas (Fuente: Alexander OSterwalder)

1.2.1 Perfil del consumidor Persona de la tercera edad
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Ejercicio Guiar-Orientar
1 Aportar a Viajar
Alegrias Trabajar N
' Sociedad Ocupar tiempo

Ganar Dinero b

Buscar Amigos

Freener A Entretenimiento
Metas-suefios
Actudlizarse o o Trabqjo ——
DU
soledad i Buscar Trabagjo
Desactualizado Monétono (\[":r‘rv'f(i‘(
Sedentarismo Aburridos
Frustraciones Enfermedad Sin Pensién

Sin Razén

Imagen 2 Perfil del consumidor Prestadores de servicio (Fuente: Elaboracion Propia)

* Frustraciones

Existen molestias que corresponden con variossledtudios realizados y mencionados.
frustraciones preocupantes por las que tienen gs@ pas personas de la tercera edad, molestias

que repercuten seriamente en su bienestar y ealuglifgsica y mental.

» Sin ingresos fijos:La dificultad en el pais de alcanzar el accesoaapaemsion,
desencadena la falta de un sustento que puedaaseboubrimiento de necesidades
basicas, viendose obligados a buscar actividadesneradas en las que puedan ejercer y
ganar algun dinero ocasional que les permita ceBtos gastos y no quedar a merced de
lo que les pueda brindar su nucleo familiar, shtt&se como una carga.

» Falta de Sentido:Pero si esto no es suficiente llegar a esta eta@s algo facil de

asimilar, sentir que estas envejeciendo que tuinjudefisica se ha ido, entrar a esta etapa



Externado

de Colombia

exigen que te reinventes como persona que vueleasantrarle sentido a tu vida,
establecer nuevas metas y motivaciones que te ta@rsmcontrar de nuevo ese foco y esa
energia para continuar de nuevo.

Todas estas circunstancias mal llevadas puederlibsva lanonotonia, al

aburrimiento, al sedentarismo incluso a las enferndades.

* Trabajos del cliente

Para continuar en su vida e intentar llevar una wormal, los trabajos a los que deben

recurrir las personas de la tercera edad son:

* Buscar Trabajo: De por si este es una tarea desafiante paraweafgersona, buscar
trabajo en la tercera edad es un desafio intimédaotaindo la sociedad esta llena de
estereotipos falso de lo que significa la terceiedey ven més desventajas que ventajas
para darte un trabajo.

* Busqueda de Actividades de entretenimientgara apaciguar el aburrimiento y el
sedentarismo unos de los trabajos por lo que dater el adulto mayor es buscas
pasatiempos para poder pasar el tiempo, peroastro es tan facil de lograr, después
de realizar la revision de que entidades o empeetas trabajando en productos o
servicios para la tercera edad se puede inferinquse tiene un abanico de opciones muy
amplio, al contrario se destacan por la poca digflatad y variedad de actividades que
pueden encontrar para el adulto mayor.

» Buscar Cursos:Las personas de la tercera edad buscan cursasuddizacion en las que
puedan aprender o perfeccionar habilidades, deadejar una computadora o aprender
un nuevo idioma.

» Alegrias:

10
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Cudles son las alegrias con las que esperan a@stéar personas al entrar a esta etapa:

* Metas y suefiosla tercera edad deberia ser una etapa dorada domleces a cumplir todos
aguellos anhelos que has perseguido durante taddaty no has logrado llevar acabo, es una
etapa de realizacién, después de un arduo y dormeale esfuerzo y dedicacion.

e Trabajar: Trabajar en esta etapa de la vidaetividades remuneradasofrece una rutina y un
estimulo para levantarse todos los dias porqueifsertil y productivo genera bienestar fisico,
mental y emocional a cualquier edad y grandes leoef la salud”, Robinson Cuadros, Medico
geriatra y presidente de la asociacién colombian@erontologia y Geriatria (ACGG)

« Aportar a la sociedad:Lograr los beneficios que generan el tener un jpalt@necesariamente
se consiguen con trabajados remunerados, en aptadd la vida vale mas la recompensa
emocional, que va de la mano con actividades fisiaaentales que se practique de forma
constante. Como afirma José Fernando Gémez, gévgaty miembro del Programa de
Investigaciones en Gerontologia y Geriatria denlaausidad de Caldas.

« Aprender — Actualizarse poder acceder actividades grupales como curstendeas
extranjeras, fotografia, pintura.

* Viajar: poder acceder a planes y beneficios disefiadossixaente para ellos, ya no son

jévenes por lo que no estan interesados en losasigtanes que se ofrecen en el mercado.

1.2.2 Perfil del consumidor Personas Ocupadas
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Menos
problemas

tibre de
Preocupaciones

Alegrias

Felicidad ~® Enfoque en lo
Importante
Mds tiempo

Libre Tranquilidad

Satisfaccion

]
Mal Genio por “

postergar cosas

Estrés
: mds importantes

RPénico =i Impotencia
{_Fereza Desesperacion
Resignacion Presiéon
Frustraciones
Enfermedad
Meditabundo

Mss Salud
Mental

Orden
Correr a solucionar

Buscar Ayuda en ferceros

Pagar por
favores

— —— Trabajo del Cliente

Asumir el costo de
un olvido

Sacrificar tiempo
personal

Angustia

Impaciencia

Imagen 3 Perfil del Consumidor Usuarios de la plataforma (fuente: elaboracion Propia)

1.3 Ideacién

1.3.1 Herramienta que tal si.

Esta herramienta funciona a través de preguntasétipas que buscan retar las tipicas ideas ailas q

abocariamos sin salirnos de las ideas pre contigarque ya tenemaos, las preguntas buscan provocar

diferentes supuestos que desafien nuestras etdasilonos con propuestas a veces descabelladas y

dificiles de concebir pero que a la final nos ayada salirnos de la caja y poder encontrar ideas

adyacentes a estas en las que no podriamos llegadesafidbamos nuestra mente de esta manera.
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Que tal Si... Los gbuslos trabgjarar

Que tal Si... Sxstiera umg ociupacion especial para ellos
Que tal Si... Los sbuelos de capacitaran

Que tal Sl... Cwdamos su satid

Que tal si... ﬁ?g; 75 fmf‘ﬁérraﬂ ELHWT LS CONTSE

Que tal si...
Que tal Si... Garar a’}f; 2re? SETErES 58 afr«. LT e

Que tal Sl... Feupar su mente en ayudar @ otros

Que tal Sl.. %¢ divertas

Que tal Si... 5e ererman meros [ comiiias Tas
27 1mas Eecrologicos

Que tal Si... %07 mas wodernos

Que tal Sl. 77&rer alge gue comtar @ sds Famiias

Imagen 4 Herramienta Que tal Si (fuente: elaboracion propia)

Aungue surgieron ideas preconcebidas otras ideaaywmlaron a empezar a modelar ideas que adn no
han sido ejecutadas e incluso que rompen con feeeetipos impuestos culturalmente de las persidaas
la tercera edad. Ideas como y que tal si los abugdbajaran y que tal si los abuelos hicierangrtns de
emprendimiento, y que tal si desarrollamos produptra este nicho y que tal si son mas tecnoldgicos

que tal si son mas modernos.
1.4Mapa de Valor

1.4.1 Mapa de Valor Personas de la tercera edad.
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Apoyo para Agencias de Viagjes
emprendimiento con planes para
Abuelitos
Organizar o
Meetups Buscar actividades
que les puedan dar
= alguna
Lincajes remuneracion
Ayuda
B Ocupar su fiempo
- o
TClne PGEZ [Cé t ayudando a ofros
ercera Eda
App para Dictar Cursos que los
Conseguir mantenga
Empleo actualizados

Ensenar uso de redes
sociales para
conseguir mas
amigos

Perfilamiento
Vocacional

Crear BD para

App enfocadas en grupos de infereses /
los dolores de Cajas
abuelitos Compensacién

Imagen 5 Mapa de Valor Personas de la tercera edad ( fuente: elaboracion propia)

a. Creadores de Alegrias

Apoyo para emprendimiento: Teniendo en cuenta que tener un empleo como indepea
favorece la participacion laboral después de ldgcidn, se deben crear planes desde
Innpulsa, Ruta N, Conecct Bogota donde orientegpoyen el emprendimiento para personas
de la tercera edad. Incluso pueden existir opattutés para empresas que tengan como foco
el asesoramiento de emprendedores de la tercestaleldaoronel Harland David Sanders
fund6 Kentucky Fried Chicken (KFC) cuando tenigesés afios mientras que Ray Kroc
empezo la franquicia de McDonlad's cuando tenieueinta y dos. Hoy en dia, tanto KFC
como McDonald's son dos de las franquicias de camdidida mas exitosas del mundo.
Actividades remuneradas:El mercado laboral colombiano y del mundo no pusedgiir
excluyendo a las personas de la tercera edadaersanas préximas a llegar a esta etapa.
Debemos valorarlos por sus virtudes y habilidadgadas después de casi una vida vivida,
donde su sabiduria y experiencia son grandes asrgag pueden facilmente participar en la
creacion de valor de una empresa, y no solo egkriencia lo que tienen por aportar, segin
Bloomberg de 2018, los reclutadores aman a logjdbres mayores, ya que tienden a ser
puntuales, amigables y por lo general su éticaad@jp es mas fuerte que sus pares mas

jévenes. Las empresas deben tener mas apertuaamayor flexibilidad y ofrecer mas
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oportunidades de trabajo que se adapten a lascbomel fisicas y mentales, en los que estas
personas puedan crecer y desarrollarse.

Empresas como McDonalds en Estados Unidos ya estamtrando la forma de poder brindar

mas oportunidades a los adultos mayores por lezgpaga 250.000 puestos para trabajadores de mas de

50 afios, con la intencion de ayudar a encontrateenmpmunerado a los empleados mayores y aunque los

empleados por estereotipo de la comida rapidats@mes, los restaurantes acuden cada vez mas a las

personas mayores que estan ansiosas por permandaduerza laboral.

Aliviadores de Frustraciones

Dictar Cursos que los mantenga Actualizado<n la oferta que se configure se debe
tener en cuenta que una de las frustraciones ¢etasnas de la tercera edad es quedarse
desactualizada, por lo que lo ideal es dictar cucem tematicas definidas por la
poblacion que los ayuden a actualizarse y puedaibpeque estan cerrando esa brecha.
Ensefar uso de redes sociales para Conseguir mas i§os: Teniendo en cuenta que la
soledad es uno de los problemas detectados, elusoette las redes sociales para
conseguir personas con las que puedan socialaegr planes, compartir sus vivencias, y
dejar a un lado la soledad que solo puede repesugnfermedades tanto fisicas como
mentales.

Apps enfocadas en los dolores y frustracioneBe cada uno de los dolores y las
frustraciones que se identificaron, se pueden drsgiirear aplicaciones con las que se
ataquen estos problemas de raiz y lograr soludamasto tan solo es el eshozo de una
idea de necesidades no desarrolladas ni satisfpanagsta poblacion.

Productos y Servicios:

15
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Planes de cine para la tercera edadgeguramente cuando lleguemos a esa edad
gueremos rememorar peliculas que marcaron nuasgatjd, nuestra nifiez o
cualquier etapa de nuestra vida, por lo que ncscpague los cinemas deberian tener
ofertas mas ajustadas a personas de la tercerapenigde actualmente tan solo se
ven peliculas para el segmento infantil, adolescgmtdulto, pero no para personas de
la tercera edad.

Linea de ayuda:en linea con la busqueda de opciones laboraleppasanas de la
tercera edad que confluyan entre el aporte quegpuear a la sociedad y sus
habilidades acufiadas durante sus largas vidatedaes montar un Call Center de
ayuda que permita a personas con diferentes aagusécesidad de escucha o en la
basqueda de un consejo, puedan llamar a la liestag llamadas sean atendidas por
personas de la tercera edad, quien no quisieratescel sabio consejo de personas
llenas de sabiduria que podrian ayudarnos en mosangustiosos.

APP para conseguir empleoTeniendo en cuenta que la oferta de alguna agencia
empresa que te ayude a buscar empleo cuando edtateecera edad es casi
inexistente, se crearia un servicio asociado aafifes empresas que tienen la
necesidad de cubrir cargos con personas de ladexdad ya sea por labor social 0

porgue se ajustan a las vacantes que estan buscando

1.4.2 Mapa de Valor Usuarios de la plataforma

16



Externado

de Colombia

Consejos de amigos Apoyo desinteresado de
parientes
Servicios en linea para
Linea de pagar
Ayuda
Contar con
App de asistente medio dia libre Mensajero pago
por dia para diligencias
. o Asistente por
Redqifou(ijlg’ de r‘] gerencicas
i Encontrar un servicio
List de Choferes que permita cubrir

emergencias

App frueque

Mensajeria en las
favores

compafifas para cpoyar
a los empleados
Ocupar parientes

Aprovechar a los :
bachilleres en sus tardes Aprovechar al amigo
libres desempleado

Imagen 6 Mapa de Valor Usuarios de la plataforma ( fuente: elaboracion propia)

1.5 Oferta de Valor

Para Adeltos mayores

Quién Toda la poblacién Ocupada y sin Tiempo
El Producto Canitas

Esuna {pp
Qué Soluciona los afanes del siglo XXI con la

f:,rsrff:m:r'ﬂ del 5:':".9 XX

Mensajeros Urbanos
Nuestro prnduntn tiene un diferenciador social
La cual apoya a nuestra estrategia de enfogque social y

emprendimiente en la tercera edad

Imagen 7 Oferta de Valor prototipo inicial ( fuente: elaboracion propia)

1.6 Prototipo
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Imagen 8 Prototipo inicial ( fuente: elaboracion propia)

Se desarroll6 un video para contextualizar lassidades y el problema que resuelve el
modelo de negocio y se hizo hincapié en puntosdal modelo, como los canales, segmento de
clientes y oferta de valor para testearlo con Wlipal que evaluara si creian que el modelo de
negocio podia tener éxito.

1.7 Testeo

1.7.1 Matriz Feedback

Criticas
&0 azpectos pueden sermejorados?

*  LUn abuels po ve g usar wn app...

*  LUn abuels esta ber en su casa, quien be
dije que querion hacer cosas-

* Lo App es gemivl, pero ese nombre no

me gusta s ofensive-

Covna rentabiizor este mesocio

s Likes

£0ue fundona?

He qusta que me ayuden con esos tramibes

de whitima hore

v Poder combnibuir de alguna forma con les
personas de fa tercera  edad

v A Los abuelos les encarta ayuds-

G Dudas Ideas
£0ué inquistudes tiens? £0uE nuevas ideas sugiers?
*»  Camo hacer para que los abuelos Eomen
los senddos si po mansjan un Smark

phore?

Cuidar perros barmbién

For que no de conductores?

Apoyar la ides con un call cember
Foro para que se comozcarn entre ellos-

Coma trobar los gqusbrantos de salud

Imagen 9 Matriz de Feedback (fuente: elaboracién propia)
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Dentro de las cosas que mas gustan del modelogdeinees el aspecto social de poder
ayudar a una poblacion vulnerable y validan lailidd de la demanda tanto de los usuarios del
servicio como de los prestadores de servicio. Daferlas criticas esta la inquietud de si una
persona de la tercera edad puede usar un Smartplimka disposicién que tenga para prestar
los servicios. Tampoco es claro como se puedebidinta el servicio y cOmo abordar los
quebrantos de salud de esta poblacion que pued&nsearacteristicos de esta etapa.

1.7.2 Matriz de Aprendizaje

D{1 '] Lo bueno

&0wé e lo que las personzs veloreron mas? = B emfogque sooal de e apficacian (Lsuaries).
> Encontrar come aportar y ayudor o ko sociedad {Abuelitos)-
£0ué hizn que los usuzrios se entusEsmaen? - podar ayudar & we abuelits [ Leuarios)

& Lo malo (alerta) o Lo inesperado

ECI,LIE'fEﬂE'P?—:"Jc kener pl’!::h'.:ﬂi"..l'pd‘ de bz ape- La ﬁg:gprﬂg,l;ﬁ:ﬂ de fas PETSOIGS Por Ser Wi
£ 0w superencias se hidernn para mejorar? - muches app-
opciones sin ser validodas- Quisren que lo hasamos realided v val-
&0 necesita mayorirvestizedon? - Feoarsos, Los abuslitos quicren que se les de
Tiempe, Desarrofladores- capacitacian antes-

Imagen 10 Matriz de aprendizaje ( fuente: elaboracion propia)

2 PROPUESTA DE VALOR

Con base a los antecedentes sujetos al desaredldoidea de negocio, identificamos a
continuacién diferentes tipos de necesidades, @nudn, soluciones y atributos alineado con los

dos tipos de audiencia que tendra la propuestaglecio, veamos a continuacion dicho analisis:

2.4 Segmento Proveedores de Servicio:

Tomando como base para la propuesta de modelogdeinda economia colaborativa,
definimos entonces que de cara a la prestaciésedeicio y aportando a un mejor desarrollo
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social econémico del pais, estaremos soportanclartasponsabilidad del funcionamiento de

“Canitas” para personas entre 50 y 70 afios de edad coemegicn la ciudad de Bogota.

tendra la aplicacion partiendo de las oportunidaesste segmento y de esta manera construir la

El siguiente es un analisis para identificar cuataslas diferentes lineas de servicio que

propuesta de valor que genere impacto en ambosegape

NECESIDAD

Ocupar el tiempo
"El 41 por ciento de los viejos
en el pais padecen depresion,
gue se aumenta si se tiene en
cuenta que tres de cada 10 se
guejan de estar en completo
abandono, y casi la décima pal
de todos ellos, al menos en
Bogota, viven solos"

Fuente: El Tiempo.com;

https://www.eltiempo.com/vida/salud
/panorama-de-los-adultos-mayorest

en-colombia-a-2018-213710

PROBLEMA

*Aumento de cuadros
Depresivos después de |
60 afios

*Incremento de dolenciag
(Salud)

*Aumento de Suicidio en
tia tercera edad

SOLUCION

* Crear programas de
pactividades recreativas
para integracion de la
poblacién de tercera
edad.

ATRIBUTO

* Ocupacion
* Inclusion social
* Entretenimiento
* Actividad Fisica

NECESIDAD A
CUBRIR CON
CANITAPP

Ocupacion productiva de|
tiempo a través de
cualquiera de los servicig
de la App (Favores/Pide
un consejo/La mejor
experiencia/Cuentas a
pagar/Clubs/Juegos/etc)

Aportar a la sociedad

"Se exige un cambio cultural
alrededor del empleo que
armonice la utilidad de las
personas con su expectativa d
vida y las considere productival
de manera objetiva."

Fuente: El Tiempo.com;
https://www.eltiempo.com/vida/salu|

/panorama-de-los-adultos-mayorest

en-colombia-a-2018-213710

*No empleabilidad del
adulto mayor.
*Frustracion

* Desigualdad Social

=Y

S

d

* Generar nuevas
oportunidades de
empleos de acuerdo al
perfil de las personas d
la tercera edad.

* Desarrollo

* Ocupacion

* Aporte de la
experiencia

* Productividad

Sentirse Util para otros &
través de cualquiera de |
servicios de la App
(Favores/Pide un
consejo/La mejor
experiencia/Cuentas a
pagar/Clubs/Juegos/etc)

Buscar Acompafiamiento,
Amigos, etc

"Se suma una fragilidad en el
apoyo y el acompafiamiento qu
las familias brindan a sus
mayores, lo que se agudiza an|
la presencia de enfermedades
mentales, neurolégicas o fisicq
gue los tornan dependientes.”
Fuente: El Tiempo.com;
https://www.eltiempo.com/vida/salu|

/panorama-de-los-adultos-mayorest

en-colombia-a-2018-213710

*Abandono de las
familias al adulto mayor
* Carencia de interacciorn
eocial por olvido

* Desplazamiento de
tenotivadores de vida

S

d

* Prestar un servicio a
la comunidad a través
virtual, que permita
interaccién con
personas de su zona.
"Forjar relaciones
colaborativas"

* Inclusién social
* Apoyo

* Relacionamiento
* Escucha

Crear conexiones y
relaciones con usuarios 3
través de cualquiera de |
servicios de la App
(Favores/Pide un
consejo/La mejor
experiencia/Cuentas a
pagar/Clubs/Juegos/etc)
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Ganar Dinero

"Los abuelos que carecen de
ingresos sobreviven con el
apoyo econdmico de sus
familiares, muchos precarios, Y
gue las ayudas econémicas
estatales solo cobijan a uno de
cada cinco."

Fuente: El Tiempo.com;
https://www.eltiempo.com/vida/salu|

en-colombia-a-2018-213710

* Incremento de Abuelos
Abandonados
(Mendicidad)

* No acceso al sistema d
salud digno - Vulneracion
a derechos

* Riesgo social-
econémico por falta de
expertise en tareas que |

Arequieran.
/panorama-de-los-adultos-mayorest

* Dependencia econémid
de terceros.

* Recursos inexistentes
para atender necesidade|
primarias

* Generar nuevas
oportunidades de
empleos de acuerdo al

eperfil de las personas d
la tercera edad.

* |gualdad

* Calidad de vida
* Satisfaccion de
aecesidades
primarias.

* Productividad

Generar ingresos a travé
de cualquiera de los
servicios de la App
(Favores/Pide un
consejo/La mejor
experiencia/Cuentas a
pagar/Clubs/Juegos/etc)

Tener metas y suefios
alcanzables

"Si bien el proceso de
envejecimiento no es el mismg
para todos, la actitud al querer
lograr “suefios” es factor
determinante para una buena
salud mental, ademas de mejo
la capacidad para manejar el
estrés."

Fuente:
http://www.cali.gov.co/bienestar/pu

licaciones/142823/adultos-mayores-

le-ponen-actitud-a-sus-suenos/

P

* Diferencia Social -
Subestiman habilidades
expertise

* Incremento de cuadros
de depresion

* Trato del adulto mayor
como persona
aiscapacitada

* La autorrealizacion a
través del "ser atil" y
hacer favores a través
de Canitas ganado
dinero genera una
escala motivacional y
de productividad mas
alta.

* Productiva
* Escucha

* Innovacion
* Desarrollo

Ampliar las expectativas
motivaciones personales
través del contacto con |
diferentes usuarios de lo
servicios de la App
(Favores/Pide un
consejo/La mejor
experiencia/Cuentas a
pagar/Clubs/Juegos/etc)

n

Las necesidades latentes de este proveedor deisenigran parte de acuerdo a la zona

geogréfica de alcance dentro de la ciudad su rdazépiarte de un recaudo de recursos

econOmico y ocupacion de tiempo, lo que realmeasedla gran mayoria es una

“Autorrealizacion personal” que abordando un pdamatexto de Maslow lo que “Canitapp”

resolveria en una pequefia escala es suplir y gaaaattravés de su funcionamiento

necesidades de tipo Fisiolégico, Seguridad (Dadawalescanso, alimentacion; empleo; etc,

dadas a través de devengar ingresos/recursos aludanros), Afiliacién o relaciéon (A

través de gestidon de relaciones y actividad dedaotsdn social en el medio exterior),

Reconocimiento y Autorrealizacion (Sirviendo a stfrsintiéndose Utiles, productivos,

retomando la confianza en ellos mismos, y fortaledo su autoestima).

2.5Segmento Usuarios del Servicio:
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La propuesta de negocio planteada, una vez defalidegmento que proveera los servicios

es importante identificar de esta misma maneraghento al cual se dirigiran todos los

esfuerzos de comunicacion jugando el papel dettelie usuario final, identificando este publico

de 18 a 40 afios sin distincién de genero con nesi@en la ciudad de Bogot4; para este andlisis,

encontraremos la propuesta de productos que eftaas@ntes efCanitas” de acuerdo las

siguientes necesidades:

NECESIDAD

PROBLEMA

SOLUCION

ATRIBUTO

SERVICIO

CANITAPP

Tiempo escaso *Menor tiempo | * Servicios de | * Menos fugas de |*Tu
"De acuerdo con el nivel educativo, la poblacion| para atender Mensajeria. tiempo. asistente
con menos tiempo libre es la que tiene un posgragdoridades * * Menos distraccion personal
incompleto (49,7 %), seguida de los técnicos y | personales. Administrador | en otras actividades*Favores
tecndlogos (42 %). Asi como quienes disponen dé&No interaccion | de tiemposy | * Foco en tareas
méas tiempo son quienes buscan trabajo, los mayesal agenda para | valiosas.
1 | de 60 afios, los adultos que viven solos, las passoiMas nivel estrés | "Manejo
en situacion de discapacidad y los jovenes entre pOr no cumplir efectivo del
y 20 afios." con tareas y tiempo" -
Fuente: COmpromisos. Agenda.
https://www.eIespectador.com/noticials/salud/coll(anbis— *Poco tiempo de
tienen-solo-dos-horas-y-39-minutos-libres-a-artieul descanso.
672496
Todo en Casa (Domicilios) *No interaccion | * Servicios de |* Cero colapsos en| *Favores
“El mercado de domicilios en Colombia esta social Mensajeria. atencion. *Pide un
creciendo a un 12% anual y el de domicilios onlingSedentarismo, | (A través de |* Rapidez en Consejos
esta creciendo 180%” menos actividad | app, web, atencion - Mejor | *Juegos
Fuente: https://gruposantino.net/2018/01/07/esuemb | fisica. teléfono, etc) servicio. * Cuentas
2 | negocio-montar-una-empresa-de-domicilios/ *Desconocimiento * Mayor interaccion| por pagar
del entorno. social.
Soledad (Hogares Unipersonales) * Depresion * Lineas/Chat | * Sentirse * Pide un
"En el censo del 2005, los hogares unipersonales* Nadie "me" de apoyoy escuchado. consejo
representaban un 12 por ciento, mientras que en asbnseja, habla. | conocer * Nuevos amigos y | * La mejor
registro es del 18,1 por ciento, lo que refleja una * No tengo a quien personas. relaciones. experiencia
tendencia de los colombianos a vivir solos y mughweguntarle. *Escenarios de| * Mas puntos de | * Clubs
3| mas en estratos altos.” * Circulo social interaccion vista respecto a *Juegos
Fuente: pequefio. (Juegos) diferentes temas.
https://www.radionacional.co/noticia/actualidad/boes- * Favores * Entretenimiento.
unipersonales-dane-colombia varios

22



Externado

de Colombia

-~

Hacer diligencias * Desplazamiento| * Servicios de | * Méas tiempo Libre.| *Favores
"Esperar un bus, pagar el mercado, reclamar complicado. Mensajeria. * Menos tiempo * Cuentas
medicamentos, pagar una infraccion de transito y* Filas muerto. por pagar
hacer fila en un banco, son algunos de los tramitéaterminables en * Cero estrés.
que cientos de bogotanos tienen que hacer a diatmrarios pico * Todo al dia.

41 con unos tiempos de espera extensos" disponibles.
Fuente: https://canall.com.co/noticias/tiempo-pmkrdi * No deseo de
haciendo-cola/ hacer ninguna

diligencia.
* |rritabilidad

Transacciones seguras * Poca confianza | * Servicios de | * Menos riesgo. *Favores
"9 de cada 10 colombianos (90%) estan dispuestes aransacciones | Mensajeria * Mas asertividad. | * Cuentas
tomar las medidas necesarias para incorporar | no personalizadas.confiable y por pagar
nuevas tecnologias de pago, tales como biométii¢d3esconfianza dg efectiva.
apps digitales 0 métodos de pago sin contacto.” | los procesos de las

3 | Fuente: https://newsroom.mastercard.com/latin- entidades.
america/es/press-releases/estudio-de-mastercastraiug * No deseo de
que—los—colombianos—son—conscientes»dg»la—imp_o'raanc hacer ninguna
de-proteger-sus-datos-personales-y-realizar-traisses- diligencia.
seguras/ * Insequridad

gurida

2.6 Definicion de la propuesta de valor:

Nuestra propuesta de valor y comunicacion paréegite/usuario objetivo que hemos

identificado sera la siguiente:

“iNo ruegues por favores, desenreda tu mundo hacidpo la diferencial”

2.7 Definiciéon de portafolio de servicios:

Revisando los antecedentes de los puntos 2.13e/dlidan y definen los siguientes
servicios que deberan estar presentes en la dplicdganitas” con base a las necesidades
identificadas y la facilidad de prestacion de lasmmas por parte de los proveedores del

servicio:

a Regar y Cuidar tus plantas
b Paseamos tu mascota
c Tienes Junta de asambleas?
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Asistimos a tus reuniones varias
Recibimos tus pedidos

Podemos comprar lo que necesites
Recogemos a tu hijo

Tienes visita de revisidn del gas?

2 Tus Diligencias:

S0 —h 0o Q

a Te aburren los bancos?

b Vamos a la notaria por ti.

c Otros tramites

a Tu asistente personal

b Necesitas un pasante profesional?

c Te aconsejamos

d Hablamos un rato?

e éQuieres jugar? No tienes con quién?

3 ANALISIS DE MERCADO

3.4 Segmentos de Mercado:

Caracteristicas y comportamiento de los dos peyfile

* Prestador del Servicio:

El Perfil del segmento prestador del servicio enmarca passemre 50 y 70 afos, sin
discriminacién de género, con ganas de sentirks §tiproductivos, cuyo interés esta dado no

solo en buscar ocupacién si no en generar inggEg@smantener necesidades propias de la edad.
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La Profesién/Ocupaciores indiferente para el objetivo de este negoaioesibrago para
algunos de los servicios que se plantean ten&Camtas” sera necesario contar con personas de
un perfil profesional que puedan brindar solucidvege su experiencia a la poblacion que asi lo
requiera. Su condicion dgalud/Fisicadebe ser entonces optima tanto mentalmente como
fisicamente, sin discriminacion alguna pero quengtaral prestador ejercer la tarea asignada sin
complicaciones ni riesgos, como ya se ha repetidese documento, pdf@anitas” es
indispensable que la ubicacion de residencia aepestil sea en la ciudad de Bogoté4, dentro del

perimetro urbano.

Dentro del contexto de la poblacion objetivo, selg@rproyecciones con las que se cuentan a
la fecha de parte del Ministerio de Salud, a tralean estudio demografico de la poblacion
realizado en el afio 2013 identifico “Los cambiosdgraficos registrados en Colombia son
similares a los observados en el conjunto de l@mdgtinoamericana, donde se observan

incrementos constantes en el crecimiento de lasrgeiones (ver Imagen 1)

80y ms
70.79
4049
50.59

B Mujeres

30,33 EHombres

20.29
1019

0-9

10.0 0.0 10,0 20,0 20,0 40,0 50,0 &0,0

Fuente: Oficing da Promociédn Secial — Elaboracién propia con base en DANE — Series de poblacién 1985-2020

Imagen 11 Ministerio de Salud, cambio demogrdfico en la poblacion.
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Hoy, se puede afirmar que cerca del 10% de la pginiaolombiana es de la tercera edad
incrementando asi en casi 4 puntos desde el afiyg P@@asa de ocupacion de este segmento
etario después de los 40 afios empieza a dismisgicgnvierte en la mayoria de las ocasiones
en labores informales para cubrir si bien no sadonecesidades basicas, tener una calidad de
vida mas comoda, a continuacion veremos el gradofdienalidad laboral en Colombia del
estudio realizado por la universidad del rosarielesio 2018 segun el rango de edad (Ver

Imagen 2)

W FUERTE MPREALC
78.51

RANGO DE EDAD

Fuente: GEIH 2017. Elaboracidn LaboUR.

Imagen 12 U. Rosario, Informalidad laborar etario.

Lo anterior nos demuestra una vez mas que después 80 afios de edad, las oportunidades
laborales formales disminuyen, esto debido a quessidera socialmente que la vejez y las
edades propias para la jubilacion estan a partstieedad, generalizando de esta manera a
mayor cantidad de poblacion que cuenta con contisioptimas y vitales para seguir laborando,

pero a su vez se vuelven obsoletos para la industnide se desempefie.

Tengamos en cuenta que sumado al desempleo, ésidipo de variables que afectan la
productividad y vitalidad de esta poblacién, nopdesiemos el desinterés social por el otro, la
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gran cantidad de hogares unipersonales, la deaocaafly demas conectores depresivos que
deterioran la calidad de vida en esta etapa; Ayrpag tranquilidad del proyecto, segun el
periddico el tiempo la longevidad de los colomb&para el 2040 estard en 81 afios de edad,
dato importante que debe empezar a ser partead@t@encia social y de las instituciones
publicas para definir planes de accién a medialangp plazo entendiendo que la poblacion

tiende a decrecer en natalidad.
« Tomador del Servicio:

La ciudad de Bogota como objetivo de usabilidatiCinitas” cuenta con cerca de 8,5
millones de habitantes segun el ultimo censo deeDdonde podemos identificar que el uso
de esta herramienta digital podria estar dirigittada la poblacién, sin embargo, teniendo en
cuenta que no toda la poblacion cuenta con paddilde generar un gasto adicional el
segmento objetivo estaria en los 4,2 millones dmtamos empleados que devengan un
salario formal, identificando dentro de esta palBlacpersonas con internet fijo o mévil,

especial uso de Smartphone. (67% aumento de cobeeunternet para el 2017)

Partiendo de la descripcion anterior, vale la pradizar de esta manera el contexto del
pais frente al uso de telefonia celular, ya quérsegtiempo.com “Mientras que en el 96,5
por ciento de los hogares colombianos hay al mendsléfono celular, solo el 89,5 por

ciento de estos cuenta con acceso a uno de lasissvasicos fundamentales: el agua.”

Dentro de las problematicas que aguejan a esta@oblobjetivo, y que son una gran
oportunidad para el desarrollo ‘iganitas” se encuentran dolores como lo menciona el
estudio de Mercer publicado por Blue radio “Bogtda&egunda ciudad con peor calidad de

vida en Sudameérica” no obstante a esto se sunianed @studio de CNN “Bogota, la tercera
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Ny,
ciudad en el mundo con mayor congestion y la pi@neer Latinoamérica” en cuanto al socio

viejito vemos que hay 200.000 en la ciudad de Bogot
3.4.1 Descripcion del prototipo “Canitas”

Teniendo en cuenta que la propuesta esta dada@erolaccion de servicios basicos a prestar
en una sola herramienta para este caso una aphaadivil, si bien no se cuenta con el recurso
econdémico y los aliados estratégicos para haceratotipo previo de esta propuesta, se
presentara un video donde se desarrolla la ideaidnes, servicios, y sobre todo el objetivo

social“Canitas” .

Imagen 13 Prototipo Canitas version Proveedores de Servicio

3.4.2 Metodologia y herramientas de validacién del modelde negocio

3.4.2.1Brief de investigacion para validar prototipo emfipgrestador del servicio
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A continuacion, relacionamos el brief con el cuaésaluara el prototipo del negocio para el perfil
prestador de servicio teniendo como punto de @asiis intereses, necesidades, y sobre todo veabitid

participacién del segmento en este proyecto, veamos

Empresa: Canitas Nombre cliente: Canitas

Categorie: Economia Colaborati Marca: Canita:

Tipo de estudio: Entrevista a profundidad Fecha de solicitud 25 de mayo 201

A qué situacion responde la necesidad de informaei?

Conocer la disponibilidad, disposicién y expectide trabajar en un proyecto de economia
colaborativa validando los servicios que alli $=ajan.

¢, Qué decisiones se tomaran con base en los resuttade la investigacion?
1. Confirmacion de interés del grupo etario en haagegel proyecto.
2. Validacion de los servicios ya propuestos que egtaman.
3. Definicion de tipo de plataforma en la que se hlmdmayores esfuerzos (Mévil o Wel

~—

¢, Qué se necesita conocer? OBJETIVOS

Disponibilidad de tiempo

Disposicion del grupo objetivo

Servicios a prestar.

Cuales podrian ser los atributos de posicionamiento
Momentos de consumo.

Determinar la satisfaccion en la tarea

Extensiones de linea.

Canales.

Inhibidores de compra.

Unidad de analisis

©CoNoOMWNE

Hombres y mujeres de 50 a 70 afios con condiciorasamas y fisicas ideales residentes de la ciudad

de Bogota.
Metodologia propuesta Especificar
O Sesiones
Cualitativa O Entrevistas
J Online A través de una entrevista uno a uno a profund|dad,
validar el prototipo con una induccién previa ques|n
O Persona lleve a definir los objetivos arriba expuestos.
Cuantitativa O Telefénica
O Intercepcion
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0 Email

Opciones a evaluar (SOLO S|Especificar
APLICA)

NUmero de versiones

Numero de comerciales 1 Spot prototipo de app de 3n

Numero de empaques

Numero de productos

Numero de conceptos

Fecha entrega resultados: 15 Junio 20 | Fecha entrega de propuesta: 22 Junio 20

3.4.2.2Disefio de la muesti@estador del servicio:

Para el disefio de la muestra del perfil prestad@edvicios, es indispensable definir con
mayor claridad el segmento para que la muestrengsalelimitada y el resultado mas acertado,

por ello la propuesta es:

» Género: Mujeres y Hombres

Edades:desde 50 hasta 70 afios.
* Ocupacion: Desempleados o Pensionados
* Residencia:Residencia en la ciudad de Bogota

» Estrato socio econémico2 y 3.

Tomando lo anterior como base a continuacion sstagre el arbol de sesiones de grupo

para definir el nimero de sesiones y convocados:
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Bogota

NSE2-3

Hombres Mujeres

L60 a 75 afos L55 a 70 afos

Sesiones de grupo identificadas en el anterior:arbo

CIUDAD/GENERO HOMBRES MUIJERES TOTAL
BOGOTA 60-75 55-70 2
PARTICIPANTES 3 3 6

3.4.2.3Logisticaprestadora del servicio:

La logistica de esta toma estara dada asi:

* Lugar: Residencia del Participante.

« Ubicacion: Bogota

e Duracién: 1 hora y 15 minutos.

« Dinamica: Por la muestra poblacional, se realizara la eisti@@en su casa para no
generar desplazamientos en la poblacion objetimonglar mas confianza en el dialogo
de la evaluacion del prototipo.

« Distribucion: Mesa/Sala, mayor cercania, mas privacidad
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Es importante destacar que los participantes narhpgirticipado recientemente o con
frecuencia ennvestigaciones, que no sean expertos en publiddadrcadeo y que sus

familiares no trabajen en agencias de investiga@ohblicidad o afines.

3.4.2.4Disefio de la guia de sesiprestador del servicio:

* Presentacion e introduccion de la sesion.

» Socializacion previa:
0 Actividades actuales en las que se encuentra @tipante.
o Identificacion de origen de ingresos si los hay.
o Definicion de actividades de disfrute diarias.

o Identificacion de vitalidad de la poblacion.

* Importancia de la ocupacion, desempleo en esta gtppoyeccion en 10 afios.

» Identificacion de suefos y expectativas futuralmgoblacion.

* Presentacion de vidé@anitas” el cual puede ser visto en la pagina 31.

» Evaluacion de la propuesta de negocio.
0 Reaccion Inicial. Aspectos positivos y negativos.
o Coincidencia que logra con las necesidades sentidas
o Intencion de vincularse al proyecto.

« Evaluacion de la herramienta a través de la cudébera tomar y prestar el servicio.
0 Reaccion, aspectos positivos y negativos en lagltemativas (Web o Movil)
o Identificacion de equipos mdviles de los particigan

o Idea del manejo de equipos de computo, celulaplisaaiones moviles, Internet.

32



Externado

de Colombia

o Identificacion de cual alternativa genera mayor edittad e identidad en el
momento del uso (Web o Mévil)
» Evaluacion de Servicios de la propuesta de negocio.
o Validacion de todos los servicios ofrecidos
0 Expectativas con cada servicio
o Integracién de nuevos productos al portafolio
» Conclusiones generales.

* Cierre.

3.4.2.5Brief de investigacion para validar prototipo emfipeéomador del servicia

A continuacion, relacionamos el brief con el cumésgaluara el prototipo del negocio para el perfil
de los usuarios de la plataforma teniendo comogpdmpartida sus intereses, necesidades, y salwre to

viabilidad de patrticipacion del segmento en estgquto, veamos:

Empresa: Canitas Nombre cliente: Canitas
Categorie: Economia Colaborati Marca: Canita:
Tipo de estudio: Entrevista a Profundidac Fecha de solicitud 25 de mao 201¢

¢ A qué situacion responde la necesidad de informaci?

Conocer la disposicion y expectativas de un sendeifavores a través de un proyecto de economial
colaborativa validando si existe una barrera alde®ervicio al ser prestado por personas dedarge
edad.

¢, Qué decisiones se tomaran con base en los resudtgde la investigacion?

1. Definir la estrategia de las campafas de comugicats acuerdo a la existencia o ng de
barreras por parte de los usuarios, definicionatel y tipo de comunicacion.

1. Continuidad del proyecto o revaluacion del modelo@or en caso de que existen barreras
infranqueables por parte de los usuarios de lafplaba.
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¢, Qué se necesita conocer? OBJETIVOS
10. Existe alguna barrera por parte de los usuarissralcio ser prestado por personas de la tercexc |ed
11. Disposicién del grupo objetivo a tomar los sendcio

12. Servicios a prestar.

13. Cudles podrian ser el tono de comunicacion pagarle a los usuarios.
14. Inhibidores de compra.

15. Beneficios y ventajas frente a servicios compeédor
Unidad de analisis

Hombres y mujeres de 25 a 45 afios profesionalegiasude Smartphone y plataformas de economia
colaborativas, con poca disponibilidad de tiempreli

Metodologia propuesta Especificar
O Sesiones
Cualitativa O Entrevistas
O Online
O Personal A través de entrevistas a profundidad, validaretqtipo

de acuerdo al segmento definido.

O Telefénica

Cuantitativa
O Intercepcién
O Email
Opciones a evaluar (SOLO SI Especificar
APLICA)
NuUmero de versione
Numero de comerciales | 1 Spot prototipo de app de 3min.

Numero de empaques

Numero de productos

Numero de conceptos

3.4.2.6Disefio de la muesttamador del servicia
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Para el disefio de la muestra del perfil de usudebservicio, es indispensable definir
con mayor claridad el segmento para que la musstranas delimitada y el resultado mas

acertado, por ello la propuesta es:

e Género: Mujeres y Hombres

» Edades: desde 25 hasta 45 afios.

e Ocupacion: Profesionales usuarios de plataformiaborativas
» Residencia: Residencia en la ciudad de Bogota

» Estrato socio econdmico: 3,4y 5

Tomando lo anterior como base a continuacion sstagre el arbol de sesiones de grupo

para definir el nUmero de entrevistas y convocados:

Bogotd

I
NSE 3, 4y

5

I
25a45

anos

Hombres

mujeres

Sesiones de grupo identificadas en el anterior:arbo
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CIUDAD/GENERO HOMBRES MUJERES TOTAL
BOGOTA 25-45 25-45 2
PARTICIPANTES 3 3 6

3.4.2.7Logisticatomador del servicia

La logistica de esta toma estara dada asi:
e Lugar: Oma Café.
» Ubicacion: Salitre Plaza — Bogota
e Duracion: 1 hora y 15 minutos.
« Dinamica: Por la muestra poblacional, se realizara tipo Bnypara brindar mas

confianza en el dialogo de la evaluacion del piptot

Es importante destacar que los participantes narhpgirticipado recientemente o con
frecuencia eimvestigaciones, que no sean expertos en publiadadrcadeo y que sus

familiares no trabajen en agencias de investiga@ohblicidad o afines.

3.4.2.8Disefio de la guia de sesitamador del servicia

» Presentacion e introduccion de la sesion.
* Conocimiento inicial
o Actividades actuales en las que se encuentra revestado.
0 Manejo de Tiempo libre.
o Profesion, estudios
o Carga laboral y ocupacién
* Plan de retiro, jubilacion y pension

* Uso de plataformas colaborativas.
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* Que es lo primero que se le viene a la mente culentencionan la palabra Vejez,
Tercera edad.
* Presentacion de vidé@anitas”
» Evaluacion de la propuesta de negocio.
0 Reaccion Inicial. Aspectos positivos y negativos.
» Evaluacion de barreras por el servicio ser pregpadersonas de la tercera edad.
» Evaluacion de uso frente a la competencia
o Validacion de ventajas y desventajas encontradas.
» Conclusiones generales.
» Cierre.

3.4.2.9Rol del ModeradotAmbas sesiones de Grupo”:

» Confianza: Oir y respetar a los participantes / Al mismo hded grupo: actitud,
vestuario, lenguaje
» Flexibilidad: Permitir que la entrevista fluya libremente (géindo tocar todos los
temas): manejo del tema en la medida en que Itigipantes lo introducen
» Manejo de grupo: Neutralizar lideres negativos y aprovechar lidpaestivos / No
permitir que la discusion la controlen 1 o 2 pgvaates / Estimular la interaccion
entre participantes / Motivar con preguntas imzdesi
Control: No indicar respuestas correctas, ni opinionesiiuir defensas de observacion /
Controlar lenguaje corporal
3.4.3 Resultado del estudio

3.4.3.1 Entrevistas a profundidad.
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De acuerdo a la definicién de perfiles a entrexists objetivos planteados en los brief, y los

resultados de las entrevistas a profundidad aragaion veremos los resultados concluyentes de esto

cuyo resultado es bastante enriquecedor paraydgm (Ver anexos xIsx resultados de entrevistas)

3.4.3.2Conclusiones generales de validacion del prototigerestador del servicio:

De acuerdo al Brief inicial planteado donde se entran los objetivos de la investigacion para

este segmento y sobre el resultado de la inveglig@odemos concluir:

Disponibilidad de tiempo: Dentro del analisis gahate resultados podemos entender

entonces que la poblacion en general cuenta cporlslidad de tiempo en la que pueden
realizar cualquier tarea, es importante sin embagtgoen las opciones de la aplicacion
movil se tenga la opcion de activarse o desactvens la finalidad de que no siempre esté
disponible la persona para prestar el servicio ya @n la investigacion cerca de 3/6
personas comentaron que harian los favores en ntosnespecificos de su dia a dia que
no interrumpan sus COmpromisos.

Disposicion del grupo objetivo: 2/6 personas mat#®n que no tienen interés pleno en

participar del proyecto de acuerdo a sus compramrsonales, bajo este perfil nos
encontramos una persona que manifiesta que deseandar por sus afos de trabajo duro
y otra que no necesita prestar este servicio, mibaego, los 6/6 estarian dispuestos a
participar del proyecto por dos intereses: 1. neR. Ayudar a otros.

Servicios a prestar: En la validacion de los s@sic6/6 estuvieron de acuerdo con los

servicios presentados, 4/6 propusieron otros sesvafines con sus gustos y profesiones
como sugerencias adicionales.

Cuédles podrian ser los atributos de posicionamidirtnte a los prestadores de servicios

los insight que se destacaron fueron “Ayudar asbtyd'Dinero”.
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» Momentos de consumo: La disponibilidad de tiempdodeprestadores de servicios esta

dada asi:
o Cuando estén realizando alguna diligencia propia gaso ayudan a otros.
o Jornada diaria 8am a 6pm tipo empresa. (SegmentoSGlea 58 afos
aproximadamente y que estén en desempleo)

0 Su tiempo libre fuera de sus compromisos.

« Determinar la satisfaccion en la tarea: Ayudarrasoes una de las motivaciones mas

grandes de todos los entrevistados, por ello sdepoensiderar que genera satisfaccion a

los prestadores de servicio y a su vez un ingrésooaal.

« Extensiones de linea: Dentro de los servicios gygapusieron en las entrevistas estan los

siguientes a tener en cuenta:

o Cuidar casas mientras se esté de viaje.
o Cocina especializada para eventos.
0 Asesoria/Ensefanza Culinaria.
o Curso de Bordado y Tejidos.
0 Asesoria en tareas.
o Cuidado de nifos.
o Estimulacion temprana.
« Canales: Para la ejecucién de este proyecto sersugiie se habra en dos vias, tanto para
equipo movil como para uso de internet desde epatexior, ya que 3/6 manifestaron que

se les facilita usar el computador, 2/6 equipo /6 cualquiera de las opciones.
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* Inhibidores de compra: Para este segmento de gogstade servicios uno de los grandes

retos que se requiere trabajar y superar es lxitagian previa del uso de app o
plataforma movil, esto trae consigo el gran retbaeer que la plataforma de cara a este

segmento sea demasiado simple y facil de manejar.

En la evacuacion general del brief también debeerer en cuenta el por qué se realizo este
micro estudio con la finalidad de dar respuestasrmetas a la toma de decisiones de los

siguientes cuestionamientos para cual se tiene:

1. Confirmacién de interés del grupo etario en haageplel proyecto.
Rta: Todos estan dispuestos a hacer parte delsoraie acuerdo a su disponibilidad diaria y
compromisos previamente asumidos. (Revisar entasviso)

2. Validacion de los servicios ya propuestos que asst@ran.
Rta: Todos los servicios propuestos fueron validagiaprobados (Revisar entrevistas 6/6) sin
embargo se debe tener o bien una opcion abiedafracer otros servicios, o incluir las sugerencia

validadas arriba. (Revisar entrevistas 4/6)

3. Definicion de tipo de plataforma en la que se hamayores esfuerzos (Movil o Web)
Rta: Sin duda el equipo de cémputo esta posicionadm la mejor alternativa (Revisar entrevistas
3/6), pero se debe tenerse en cuenta que no tedesatceso y dominio a esta herramienta (Revisar
entrevistas 2/6) por esta razon se debe haceatkfq@ima para los dos canales, Movil y Web.

3.4.3.3Conclusiones generales de validacion del prototipbomador del servicio:

* Intencion de uso del servicio:
Aunque las personas entrevistadas al principiolthrdde que en realidad pidieran favores en su

dia a dia, cuando comprenden bien la propuestascksidad, su respuesta hacia el servicio es muy
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positiva encuentran multiples beneficios y coingida que se pueden inclusos prestar muchos mas
servicios, no pueden ocultar el entusiasmo en atento que el modelo les hace clic y empiezan a
encontrar un sin numero de oportunidades y razomess cuales el servicio les gusta.

» Barreras presentadas por prestadores de servi@oléecera Edad:

Este punto es uno de los que mas inquietud nosajenen el proyecto debido a que fue el que mas
se retroalimento en el primer prototipo testeadcservicio prestado por personas de la terceramaad
fue bien visto por la vitalidad que los abuelitoslian presentar a esta edad, aprendimos dos tosas,
primera es que la tercera edad empieza a pafliisdéd afios y en esa etapa aln quedan muchas metas,
ganas y maotivacién por seguir, aunque el nortegyasrel mismo no quiere decir que estas personas
quieren quedarse tiradas en un sillén viendo tsil@vio no salir de sus fincas de descanso, po@ne y
pueden hacer las mismas actividades que cuandgoseares, esto es totalmente erréneo, quierenrsegui
trabajando y desean seguir aportando a quien dteinp a su comunidad y a la sociedad. Y su sal@$ no
un impedimento auln se transportan, siguen practicans deportes, hobbies y sigue colaborando en sus

casas.

Lo segundo es que todos tenemos sesgos, estesepfieas creencias acerca de lo que es la vejez,
nuestra sociedad se ha encargado de ver la vejez woa etapa de declive de perdida de facultades
fisicas y mentales. Creencias tan fuertementegaitas que luego de los 40 afios ya empiezas a tener
problemas para conseguir trabajo, las empresasmmtan ni por equivocacion personas mayores de 50
afios. Pero cuando sensibilizas y educas a lasreersgerca de estos falsos estereotipos, encuentran
muchas razones de porque las personas de la tedadienen muchisimas ventajas frente a personas

jévenes para el desarrollo de ciertas tareas.

* Ventajas de Canitas frente a la Competencia:

Apoyado en el punto anterior las personas en kaewstas resaltaron varias fortalezas como la

experiencia, el compromiso frente a las laboresmeadadas, el grado de responsabilidad, su imeagen |
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genera un grado de confianza mas alto que el queelde generar un millenial que trabaje en Raypi. P

lo que con la salvedad de que la calidad de ladcées prestados cubra las expectativas de logrigsiia

van a preferir a Canitas frente a Rappi para lkegoaifa de favores.

3.2 Andlisis de la Oferta:

Dentro del andlisis de la oferta se considerd gudeben tener en cuenta las empresas que

pueden brindar un servicio similar o igual o demtebmismo segmento al del proyecto en

mencién (Canitas) dentro de las cuales se relatimsasiguientes compariias que se

consideran las mas relevantes:

Rappi

El capital que ha recibido su compafiia en el ext@or parte de algunos fondos

internacionales, cuando Rappi entr6é a YCombinateres una de las aceleradoras de

negocios mas prestigiosas del mundo, los fundadi@esjaron alrededor de tres meses en

ella con la cual consiguieron hacerla mas rapiaégable, facil y original. Posterior a esto al

ejecutar el Demo Day en Y Combinator y donde ldisagpones pueden ser conocidas por un

publico de inversionistas importante, Rappi alcamza cifra de 160 propuestas de

inversionistas. En razon a esto Rappi cuenta capalo de reconocidas firmas de inversion

que apuestan a su crecimiento.

Actualemnte Rappi se encuentra operando en lagestgs ciudades Barranquilla,
Bogot4, Medellin, Cali y Cartagena dentro de ColamBiudad de México, Guadalajara,
Monterey en México y Sao Paulo en Brasil. Para 248pi contaba con 1.500 empleados y
25.000 repartidores en los paises donde tienemmiasg las estimaciones sefialan que solo

en Colombia tiene 13 millones de usuarios.
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Rappi considera que no tiene competencia directpgebrindan mas que un servicio de
domicilios como el que ofrecen otras aplicaciofppi es un asistente personal al alcance
de todos llevando el restaurante preferido a ta,@scapaz de hacerte tu mercado, de
pagarte las cuentas, de comprarte tus antojogcdete de apuros, de llevarte el efectivo
cuando lo necesitas, de comprarte ropa, de pastqueero, de llevarte un plomero de
confianza, de llevarte hasta donde estés manias@staladas por una de las empresas mas
grandes de esmaltes en el mundo y mucho mas. Biippe tanto en una sola aplicacion

que verdaderamente, no tiene otro igual.

Dentro de las estrategias de venta se encuenéeeofios mismos descuentos ofrecidos
por los supermercados e hipermercados afiliadaslpamproductos ofrecidos en Rappi, es
decir su estrategia esta basada en no generabretssto para los usuarios. Asi mismo
Rappi ofrece la posibilidad de obtener efectivoggia esto cuente como un avance de la

tarjeta de crédito sino como si se hubiese hechaampra por el valor que se quiera.

Uno de los grandes oportunidades que presentagtacion en la confianza que
transmiten los prestadores del servicio que si égeuan perfil ideal para un mandado comun
y que no denote riesgo alguno a la seguridad,patgo de negocio como el planteado en
este modelo no tendria oportunidad de participaeptpo de servicios y nivel de seguridad

que exige este.

* Mensajeros Urbanos

A través del andlisis de datos (‘big data’) y sspextiva transformacion en informacion

atil para el negocio de la logistica y el transpolMensajeros Urbanos, una empresa fundada
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por emprendedores colombianos, con una participagiportante en el mercado colombiano

y asi mismo cuenta con actividad en México y Brasilmedio de sus filiales.

Para 2017 contaba con una lista de méas de 5.5)@eadi corporativos y mas de 6.000
mensajeros aliados, esta aplicacion logra anti¢cgpdemanda y optimizar los tiempos de
entrega con mas de un 90% de precision para hatregas en periodos no superiores a los

35 minutos en areas urbanas.

Uno de los factores diferenciadores de la competesscel acercamiento de una manera
diferente al mercado, ya que respecto a la compiategalizan alianzas directamente con
diferentes empresas de variados sectores, esalléooo del negocio no es que los usuarios
compren comida o medicamentos ya que el eje cexdralear alianzas con restaurantes,
farmacias, cigarrerias y con todos los canalesd&as que estos utilizan como paginas web,
call center para atender los problemas logistiogsnerar la solucion mas acertada. Esta
estrategia los ha diferenciado de la competenaiglyvez ha generado éxito, ademas de

cumplir con los requerimientos de la demanda eromggEmpo que la competencia.

4. PROPUESTA DE EMPRENDIMIENTO
4.2 Proposito De Emprendimiento

e Valores
= Autonomia: Autonomia de los funcionarios/socios donde elggnhorarios de labores para

llevar un cumplimiento de tareas.
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= Colaboracion: Unidn de esfuerzos entre socios y app para lieeabo las actividades
programadas y adquiridas para el cumplimiento aliestes.

= Bienestar: En todos los sentidos Bienestar desde el usuasi@hos socios de la app.

= Proyeccion social:Generarrteraccion e integracion con agentes y sectoréalescasi como el
mejoramiento de la calidad de vida de los socintjaon sus nucleos familiares.

= Integridad: Rectitud y coherencia con los valores instituciesia

= Gratitud: Frente al actuar de los socios por su ardua ket cumplimiento y atencion de
requerimientos de los clientes.

* Principios

= Respeto por la dignidad de las personafespeto por cada uno de las personas que hacém que
app funcione, asi como el encaminamiento de esfsgrara mejorar sustancialmente el trato de
las personas y el mejoramiento de la calidad d& vid

= Trabajo en equipo: Generar y propiciar el adecuado ambiente cooperptira promover y crear
sinergia entre cada una de las areas de la app.

= Confianza: Transmitir seguridad a los usuarios de la appran gedida que son la razén de ser
de la compaiiia, asi como de transmitir seguridagepa imagen a socios prestadores de servicios
de la app.

= Credibilidad: Generar Fidelidad en los usuarios de la app pdiaytte atencion, transacciones
seguras y soporte al socio de la app.

= Mejoramiento continuo: Propiciar practicas que permitan y propician glonaniento de
procesos y ser cada dia mas competitivos e idearctiones correspondientes para ser cada vez
mas competitivos.

= Compromiso: En cada uno de los ejes de accién de la compagitggromiso por el bienestar de
cada persona, compromiso por la atencion de lestes, compromiso por los medios de

transporte alternativos que contribuyan al mejoesai del medio ambiente.
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4.3 Propdésito de la Marca

La idea central de negocio esta dada segun eksigumapa mental, donde se puede entender
de cara a los servicios y demas actores involusratmodelo de servicios que se condensan en

la aplicacion movil:
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Imagen 14 Arquitectura de Marca Canitas

Actores involucrados en el proceso son: Ussiariosquienes finalmente toman los
servicios que se ofreceran en la app, encontrams®ydveedoresquienes prestaran el servicio,
Los Sponsortodas entidades que deseen involucrasen y apadadmica a desarrollo del
negocio, finalmente y no menos importantesiliados Estratégicosquienes facilitaran la

puesta en marcha y primeros afos del proyecto.
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A continuacioén, veremos el mapa perceptual de l@anavaluando entonces las variables de

precio y calidad de los servicios que se prestaBogota por competencias similares sin mayor

diferenciacion, pero cuya variable importante espadez en la atencion y el precio.

El posicionamientdCanitas” estara dado de tal forma que se garantice llegamglir con
las expectativas de los usuarios del servicio praaio razonable por tarea que no exceda el

presupuesto ligado a las expectativas, pero sirgamgagement y recompra.
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Imagen 15 Mapa Perceptual de Marca

El precio promedio de un servicio comun hablandoximadamente de 20 a 30 minutos de
duracién con desplazamientos incluidos (Entregandeaquete, Recogida de un paquete,

Compra de un articulo) de la competencia esta dado
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Solicitud Compaiiia Tipo de Favor Duracion HoraDia Precio Aprox
Movil/Web |Rappi Entrega/Recogia de un paquete [20 min Hora NO pico| $ 8.000
Movil/Web |Mensajeros Urbanos Entrega/Recogia de un paquete [20 min Hora NO pico| $ 12.000
Movil/Web |Speed Mandados puerta a puerta Entrega/Recogia de un paquete [20 min Hora NO pico| $ 15.000
Movil/Web |Favores.com Entrega/Recogia de un paquete [20 min Hora NO pico| $ 18.000

4.3.1 Personalidad de la marca

Afirmando de esta manera que cualquier personawalguier necesidad puede acceder al
servicio solucionar sus necesidades y lo mejor aydd a solucionar varias problematicas

sociales detras del modelo de negocio:
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Madre soltera, trabaja de tiempo De pereira, vive en Bogotd por estudios,
completo como Asistente en una fabrica viaja 3 veces al mes a visibar a su
de calzado, estudia los sdbados y le fomilia, es responsable, le encantan las
teme al fracase, es auto-suficiente. mascotas, las ploantas, vive solo.

Ll

A -
T-7

firmo su divorcio recientemente, inicia Cree en ¢l Karma, ama la vida saludable
su vida de nuevo, trabaja en la industria y participa activamente en
de transporte, no tiene amigos, tiene voluntariados sociales, es amante de
expectativas de re-hacer su vida. las causas sociales.

Imagen 16 Personalidad de Marca

4.3.2 Arbol estratégico de marca

a) Posicionamiento:

“Canitas” como modelo de negocio de economia colaborativsgabposicionarse en la
poblacion bogotana como la mejor solucién a tacetidianas aportando a mejorar la calidad de

vida de las personas que empiezan o estan enapedd la vida de menos oportunidades.
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Si bien el segmento objetivo estd dado a una pidlanplia, nuestro posicionamiento
estara dirigido a perfiles que se sientan idemtifas con nuestra promesa de valor “No ruegues
por favores, desenreda tu mundo haciendo la digexreauya finalidad es generar afinidad,
identidad y recordacién guardando atras todasitasgiones sociales que haran del servicio un

diferencial importante frente al resto de propueatdivas.

Como quiero que me vea mi consumidor: La mejorcidtua tareas diarias con

responsabilidad social.

J Lch Ituq ﬁ,

u \/ aciones?

"No ruegues por
favores, desenreda tu
mundo haciendo |la
diferencia!”

Imagen 17 Imagen Publicitaria 1

b) Ventaja Competitiva:

Actualmente la importancia del desarrollo de unocegesta dada no solo por los resultados,
si no por las intenciones en las que trasciendetlaidad, los aportes a la sociedad, y la
preocupacion real por el bienestar sin despresialijetivos de rentabilidad. Por ello la gran

ventaja competitiva d&Canitas” estd basada en uno de los principios mas impedald la
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econdmica colaborativa mencionados $tarups Colaborativa4.as teorias que forman los
fundamentos de la motivacion para usar la econdeiimtercambio son el intercambio social, la

autodeterminacion y el altruismo reciproco.”

La app, finalmente es un medio, para solucionaesidades del dia a dia generando
productividad, actividad, cambios, motivacionesynds tipo de insigths en la poblacion
objetivo de 50 a 70 afios, disminuyendo de esta radoe riesgos a los cuales se expone esta
poblacion (Mencionados en puntos anteriores) yogasionan fluctuaciones en nuestro sistema

de salud y econémico.

c) Promesa de Marca:

No hay nada mas incomodo que necesitar suplir acesidad y tener que rogar a las personas
cercanas para que nos ayuden o hagan en su daligaoba tarea que no deseemos hacer, por ello
la promesa de valor es la misma promesa de v&lorruegues por favores, desenreda tu

mundo haciendo la diferencia”

"No ruegues por
| favoreds, ?\esenrgdal tu
I ™ Giferanciat™

Imagen 18 Imagen Publicitaria 2
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d) Atributos:

Al igual que“Canitas” en la ciudad encontramos 4 alternativas de ajplicas moviles y
web en las que se pueden solicitar diferentes tipascciones a terceros solucionando de manera

inmediata las necesidades inminentes que tenemos.

Por esta razon los atributos diferenciale$Ghnitas” son los siguientes:

SEGURIDAD

SABIDURIA

CONOCIMIENTO

Imagen 19 Imagen Publicitaria 3

e) RTBS:

» Garantizamos 60% de la poblacion entre 50 y 60.4Roblacion mas activa)

» Alivio de frustracion por tareas/actividades/conmisns no realizados o sin deseo de
hacerlos.

* Respaldo y garantia del producto seleccionado.

f) Elementos de Marca:

* Colores de marca
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El disefio, manejo y administracion de la marca @stimido bajo los colores y sus
significados, buscando entonces transmitir sensat@&eguridad y confianza en su

combinacion.
* Logo:

El logo de*Canitas” fue definido en base a los atributos de marcagteln en cuenta los
colores definidos arriba y una figura animal qaas$mitiera Confianza, Sabiduria, seguridad y

conocimiento, la tipografia es clara facil de geobre todo imponente.

9

CAMITAS A

4.3.3 Estrategia de Comunicacion

Todas las estrategias de comunicacion estaranagtds@n el primer afio desde lanzamiento,
informar, convocar, dar a conocer la marca, y debara a través del canal digital, a

continuacion, veremos los canales a traveés deulales se desarrollara la estrategia y su
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posicionamiento general.

CANITAS

/\ Marketing de
Marketing de Contenido

Buscadores m WIX
GO g Ie Blog Informacién interés

para usuario/proveedor

Posicionamiento SEO 30% Email Marketing
SEM 70% »

&
Personalizacién de

comunicaciéon a través

Redes Sociales de la data propia

£16] >

FB/IG/YT
Campana de Comunicacion

"/

/// No ruegues por favores "Desenreda tu mundo haciendo la diferencia®

Imagen 20 Estrategia de comunicacion

4.4Procesos y Capacidades

Todo el analisis de procesos y capacidades sercadifa partir de la evaluacion de las
caracteristicas de los patrones de negocios campdtformas multilaterales, caracteristicas dpiose
denominan organizaciones exponenciales e invegiiygax realizadas a economias colaborativas como las
razones por las que esta clase de compafiias pdedemie operar y la creacion de modelos de negocio
rentables en economias colaborativas.

4.4.1 Actividades claves de marketing
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Aunque la estrategia de marketing para todo negexced pilar fundamental para su continuidad y
subsistencia, resulta de mayor importancia enugtaiton modelos de negocio de economias
colaborativas ya que esta depende principalmetite ehequilibrio entre la base de clientes quicisah
los servicios y los socios oferentes que deseatgoreste servicio. Sin un equilibrio entre estes d
comunidades es imposible mantener la operaciénalateh negocio, si se tiene una base de usuarios
suficientes como demanda estable del servicio, @e@ntraparte no existe socios que cubran laesv
de servicio esperado, la plataforma no podra opemranalmente, incidiendo en diferentes problemas qu
afectaran la calidad del servicio.

Por lo cual las campafias de marketing para la didiele nuevos socios y generacion de
demanda deben ocupar gran parte de la preocupdeilyss emprendedores, la intensidad y efectividad
con la que se deben hacer estas actividades condesid hasta que el negocio logre tener la traccion
necesaria para atraer socios y clientes para n&ritenoperaciones del negocio. Estas actividagtés s
el dia a dia de la Startup hasta que el awarnessd® tenga un alcance suficiente para logramasa
critica que siga impulsando al negocio dia a dia.

La efectividad de las campafias debe ser muy a®récursos al empezar seran escasos, ni
comparable con un presupuesto bajo de una pequogiiass, se entiende que se deben delimitar muy
bien las acciones tacticas porque los recursofcaozaran para todo lo que se desea hacer. Bkt
en los tonos de comunicacion, segmentos, efectidddos canales e insights con los que se agsdlara
target, para que nos considere como una opciémdeber impecables. La estrategia de comunicasion e
vital y no se puede optar por la simplicidad de sglarecer en canales digitales como redes soeiales
internet, todo debe ser meticulosamente planeadtdegar ningin detalle al azar.

Desde el principio las actividades de marketinglitém un rol preponderante, los estudios de
mercado iniciales para la viabilidad del negocio lsoclave entre el fracaso o el éxito de la SparSe
deben realizar andlisis exhaustivos de consumidpregeedores y competidores, el hecho de tener una

buena idea y salir a ejecutarla sin tener la pleiteaadecuada seria el camino directo al fracagose
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analisis pueden ayudar a anticiparse al derrochmmnéie recursos que se presentarian inevitableraénte
estar improvisando y respondiendo de manera reagtivdas las incégnitas que se presentaran.

4.4.2 Formacion y estandarizacion del servicio

Uno de los proceso que mas tiempo y recursos exardl y serd clave para la
construccién de un servicio de calidad que perpriégtar un servicio estandarizado en las
diferentes plazas y cada uno de los usuarios platiaforma, es la formacién y capacitacion a
cada uno de los socios y siendo uno de los puni@sn@s se debe realizar contrapeso para
difuminar la debilidad que se cree se pueda prasentlos adultos mayores por la creencia a
veces infundada de las dificultades de estos ctetanologias. Infundadas o no lo que si es
cierto es que las prestaciones de estos servitiases de una plataforma de economia
colaborativa donde la interfaz de interaccion esaplicacion alojada en un servidor y que sirve
como puente para prestar el servicio puede llegacar algo intimidante, por la cantidad de
pasos que puede llevar la prestacion de un semviaiejando los estandares de calidad que se

esperan de una plataforma moderna.

4.4.3 Desarrollo de la plataforma
Tal como lo podemos apreciar en el grafico del Bess Blue Print que muestra todas las
actividades visibles y actividades que no inter@ctdirectamente con el cliente pero que son
fundamentales para mantener la calidad y expedetadiservicio. La mayor parte de estas
actividades son realizadas por la aplicacion. keraecion, ejecucion y habilitador del servicio
seran responsabilidad de la aplicacién, por logjuksefio, desarrollo e implementacién de la
aplicacion son fundamentales para el éxito del cieg&e deberan tener en cuenta varias

caracteristicas y cumplimientos de estandareslastoan las que deben cumplir la plataforma
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para que cumpla con la expectativa que tendranwaalde los usuarios de la herramienta sean

clientes o socios.

» Disefio técnico escalable.

e UX - Experiencia de usuario
e Multiplataforma

* |U — Interfaz del producto.

» Usabilidad.

« Tiempos de Respuesta.

* Robusto.

4.4.4 Informacion y Algoritmos

Las economias compartidas como pilares de las edasdligitales se sustentan a partir del
analisis y extraccion de conocimiento de data cagtuen la interaccion con los diferentes modedos d
negocios. La informacion se ha convertido en ellmgstible que alimenta el crecimiento exponencial de
organizaciones como Youtube, Instagram, Uber, Waee aprovechan el flujo de informacion que
capturan para mejorar su rendimiento, su mueveamtnmnos de informacion que producen oportunidades
fundamentalmente disruptivas (Organizaciones Expaiakes). Por lo que toda la plataforma tecnoldgica
del emprendimiento de canitas debera aprovechartogd de informacion para identificar y comprender
mejor a sus usuarios y socios.

Para disfrutar de estas ventajas que ofrecen uelmdd negocio de plataforma multilateral es
esencial contar en la empresa con areas encarg@datar por todo el manejo, captura y almacenamien
de la informacién. Pero de nada servird almacamaidades ingentes de informacion en servidords si
esta no se extrae las pepitas de oro que llevararar esas oportunidades disruptivas. La magia de
extraer conocimiento y patrones a través del as@lesgrandes cantidades de informacion se realiza

través de algoritmos de aprendizaje automaticasesin técnicas que se usan para emprender nuevas
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tareas a partir de datos de entrenamiento queadsite son datos almacenados histéricamente de los

miles de transacciones que ocurren en un negocio.

4.4.5 Pasarela de Pago

Un infaltable en modelos de negocio que evolucimmarpartir del desarrollo del e-
commerce son las pasarelas de pago. Las pasaegi@gd son una interfaz entre el banco y la
plataforma que realizara las transacciones, seipahobjetivo es facilitar el pago en cada una
de las transacciones realizandolas de forma fagiida y segura. Una de las tareas claves sera,
inicialmente, contratar y negociar con las mulspdeluciones que ofrecen los proveedores de

pasarelas de pago, teniendo como base el nimérandacciones y el valor.
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4 5Canales

La forma en que se entregara el valor de los sesvprestados por el emprendimiento de
Canitas teniendo en cuenta que es un modelo deindgasado en economias digitales y su
operacion es basicamente digital, y su ventaja etithya depende netamente de operar en este
entorno. Por lo que los canales definidos pararesgjecio seran Web y en aplicaciones para
dispositivos moviles, alojados en las dos tiendaaplicaciones principales que son Apple Store
y Google Play Store.

Teniendo en cuenta los mercados meta selecciopada®l caso de los clientes del
emprendimiento, el canal digital se adapta penfieetde a este segmento, la expectativa de
facilidad, practicidad y movilidad que brindan te&fonos maoviles van enmarcados en los
atributos de este segmento. Para los socios quéesiartercera edad tampoco deberia presentar
un obstaculo cuando actualmente personas quemsbdmos a llegar a la tercera edad ya tiene
un Smartphone donde interactian con redes sociaes Facebook y se comunican por medio
de aplicaciones de mensajeria instantanea comoekigmsde Facebook y Whatsapp. Pensando
en los préximos afios y en la transformacion digjte esta ocurriendo en nuestra sociedad y el
impulso que se le esta dando en Colombia estopmesentaria un obstaculo relevante que se
deba tener en cuenta.

451 Canal Web

Este canal residird como un canal alternativo Enéeentualidad que cualquiera de los
usuarios de la plataforma tenga algun problemasuaatispositivo movil, podra acceder sin
problema a un computador y acceder a un navegaslmywoder acceder a los servicios
prestados por la plataforma. Esto disminuira legles de ventas perdidas por eventualidades

como esas, pero también se complementara a léeggardigital como se impulsard, todo el
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contenido generado por el blog y las demas redsales cuando se consuman por ordenador
podra llevarse al sitio web y no perder el momelgcompra.

4.5.2 Canal Aplicaciones Mobiles.

Teniendo en cuenta que el smartphone es el argtedtronico rey en los bolsillos y
hogares de los colombianos segun una encuestat®iNgue arrojé que el 76% de los
colombianos tiene un teléfono movil inteligentenyiimea con el promedio global, tanto en
Colombia como en la regién, aproximadamente 3 da &8 compras mensuales son realizadas a
través de dispositivos méviles, uno de los canglesobligatoriamente se deben definir para el
modelo de negocio es el Mobile.

Pero Independiente del canal que se defina, |asteaisticas de la plataforma se deben
replicar. la usabilidad y en general la experiedeaisuario deben estar aseguradas con el fin de
mejorar las tasas de conversion y evitar que loariss no culminen las transacciones.

4.6Precio

Para calcular correctamente el valor del modeloed@cio analizaremos el precio desde
las siguientes aristas, sin embargo, el precio @steaejercicio se definié en base a las variables
como precio de margen de competencia vs nuesttafplo de servicios, para esto definimos
entonces que el precio debe estar dado sobretelaelsservicio en un 14%.

4.6.1 Estrategia de Precio

La estrategia de precio definida es “Maximizaciénalparticipacion del mercado”,
teniendo en cuenta factores de éxito de las ec@sornimpartidas como la obtencion de una
masa critica de usuarios y socios y una demanddasdr de servicios que genere el flujo de caja

para seguir operando. Teniendo en cuenta estéegsérae definira un precio mas bajo que el de
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la competencia buscando ganar una participaciéoriiapte de mercado y disminuir los costos

por un mayor volumen de ventas y lograr un apalamea@o operativo.

4.6.2 Competencia.

La Tarifa base de Rappi por 30 minutos de sendaesplazamientos igual o menores a 4
km es de 5500, teniendo en cuenta que este egceldompetidor relevante y directo en la
categoria de favores, los precios no pueden estangima de este.

4.6.3 Costos y Gastos.

El precio establecido debe influir en el nivel dgréinda que esperamos conseguir para
lograr cubrir los costos y gastos que generarapédaacion de la plataforma, estos estan

detallados en el siguiente apartado. Registramegsdicio total en el siguiente cuadro:

Costos S 16.000.000
Gastos S 12.000.000
Cuota Fija In. Inicial S 1.553.887

Total Costos y Gastos S 29.553.887

4.6.4 Margen.

El margen del negocio debe ser atractivo y estaepama de las tasas estandar de
rendimiento para poder seguir atrayendo inversiamjge permitan obtener capital y seguir
escalando la plataforma y el modelo de negocimd&hen en el ejercicio a continuacion es del
11%.

4.7 Métricas Financieras

El ejercicio de calculo y estimacion de rentabiigepresupuestos financieros para este caso
ha sido formulado partiendo de Costos y Gastostssiecesarios para iniciar el proyecto en el

siguiente cuadro, veremos el presupuesto inicigleista en marcha del proyecto donde segun
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cotizaciones previas recibidas, la hora de disefla dpp mdvil oscila en $71.500 (Setenta y un
mil quinientos pesos) por hora invertida en estadello, para lo cual estimamos que seran

requeridas 192 horas para concluir esta tarea,a®ntomposicion de la inversion inicial:

Descripcion ‘ Total
Disefio de app S 13.728.000
Activos Fijos S 10.000.000
Software contable S 10.000.000
Total $ 33.728.000

Los costos y gastos mensuales del proyecto ediaradss de acuerdo a la estructura basica

requerida para su funcionamiento:

Costos Descripcion Total Periodicidad
Nomina S 12.000.000 Mes
Arrendamientos S 1.000.000 Mes
Servicios Publicos S 1.000.000 Mes
Contabilidad Externa S 2.000.000 Mes
Total | $ 16.000.000
Gastos Descripcion Total Periodicidad
giogrir;:lnicacién y despliegue S 7.000.000 Mes
Gastos varios S 5.000.000 Mes
Total | $ 12.000.000

Los Ingresos esperados de acuerdo a las variatiies mimero de transacciones esperadas,
tomando como referente el numero promedio de tcaimaes de Rappi, (en promedio 10mil al
dia) asumiendo que nuestro portafolio solo llegh20% de este competidor inicialmente,
estariamos hablando de una proyeccion de 300Gteinges con un promedio estimado de

comisién de $3.500 por servicio (Tres mil quinienp@sos) y contemplando a su vez un
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crecimiento de transacciones mensuales para loge$2s del primer afio del 5% mes. Los

ingresos esperados al mes son entonces:

Ingresos Descripcion Total
Ingresos por Branding Mes S 15.000.000
Convenios entes Gubernamentales S 3.000.000
Convenios cajas de compensacion S 5.000.000
Ingresos por transacciones de uso App por mes S 10.500.000
Total | $ 33.500.000

La siguiente tabla es una proyeccion basica desogrpor transacciones durante el primer

ano:

Proyeccion de Ingresos
por transacciones
Ingresos x mes
transacciones

En base a lo anterior a continuacion relacionam@sdyeccion a 1 afio entendiendo que en
este periodo de tiempo el objetivo es recuperenviersion inicial. Veremos la tabla de
amortizacion antes para entender que el pago deestion debe estar programada a 2 afios para

hacer de este un negocio rentable y sostenible:

Monto crédito 33.728.000 Tasa Mensual ‘

Tasa 9,84% EA 0,82%

Plazo 24 Meses
Cuota Fija $1.553.887

capital intereses cuota saldo
0 - 0 0 33.728.000
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1 $1.277.317 276.570 $1.553.887 | 32.450.683
2 1.287.791 266.096 $1.553.887 | 31.162.892
3 1.298.351 255.536 $1.553.887 | 29.864.541
4 1.308.997 244.889 $1.553.887| 28.555.544
5 1.319.731 234.155 $1.553.887| 27.235.813
6 1.330.553 223.334 $1.553.887| 25.905.260
7 1.341.463 212.423 $1.553.887 | 24.563.797
8 1.352.463 201.423 $1.553.887 | 23.211.333
9 1.363.554 190.333 $1.553.887 | 21.847.780
10 1.374.735 179.152 $1.553.887 | 20.473.045
11 1.386.008 167.879 $1.553.887 | 19.087.038
12 1.397.373 156.514 $1.553.887 | 17.689.665
13 1.408.831 145.055 $1.553.887 | 16.280.834
14 1.420.384 133.503 $1.553.887| 14.860.450
15 1.432.031 121.856 $1.553.887 | 13.428.419
16 1.443.773 110.113 $1.553.887 | 11.984.646
17 1.455.612 98.274 $1.553.887 | 10.529.033
18 1.467.548 86.338 $1.553.887 9.061.485
19 1.479.582 74.304 $1.553.887 7.581.902
20 1.491.715 62.172 $1.553.887 6.090.187
21 1.503.947 49.940 $1.553.887 4.586.240
22 1.516.279 37.607 $1.553.887 3.069.961
23 1.528.713 25.174 $1.553.887 1.541.248
24 1.541.248 12.638 $1.553.887 0

Ahora veamos cdmo quedan definido el presupuestogbgrimer afio en el siguiente

ejercicio y de paso podremos evidenciar la viahdidel negocio:

CANITAS PROYECCION A UN A0 [« [ 2 [ s [ . [ s ]
Ingresos S 33.500.000 33.500.000 34.025.000 34.576.250 35.155.063 35.762.816
Depreciacidn (activos) S 416.667 416.667 416.667 416.667 416.667 416.667
Costos Fijos mensuales s 28.000.000 28.000.000 28.000.000 28.000.000 28.000.000 28.000.000
Pago financiacién Inversién S 33.728.000 1.553.887 1.553.887 1.553.887 1.553.887 1.553.887
Utilidades antes de Impuestos 3.529.447 4.054.447 4.605.697 5.184.509 5.792.262
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36.400.956 37.071.004 37.774.554 38.513.282 39.288.946 40.103.394 40.958.563
416.667 416.667 416.667 416.667 416.667 416.667 416.667
28.000.000 28.000.000 28.000.000 28.000.000 28.000.000 28.000.000 28.000.000
1.553.887 1.553.887 1.553.887 1.553.887 1.553.887 1.553.887 1.553.887
6.430.403 7.100.451 7.804.001 8.542.729 9.318.393 10.132.840 10.988.010

La rentabilidad del negocio permite cumplir condasigaciones financieras y los costos fijos

para el sostenimiento del negocio, sobre el estirdados ingresos y los crecimientos

esperados en facturacion.
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