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RESUMEN 

 

En la actualidad, existe un alto índice de robos de maletas al momento de realizar un viaje, 

puesto que según la SITA (Societé Internacionale de Telécommunications Aéronautiques) 

se pierden cerca de 25 millones de maletas por año a nivel mundial. La situación no es muy 

diferente en el Perú, ya que constantemente se ven casos de robo o pérdida de equipaje en el 

territorio nacional. Para estos casos, ante la ineficiencia de las autoridades y la falta de 

medidas de control, se han propuesto diversas alternativas de solución para proteger las 

maletas como candados especiales, sistema TSA, entre otros. Sin embargo, estos no son 

efectivos al ser fácilmente manipulados o forcejeados. En base a lo mencionado 

anteriormente, nació la idea de Travel Safe. Este modelo de negocios ofrece maletas 

inteligentes con un sistema compacto que utiliza tecnología NFC y permite conectarse a 

través de una aplicación móvil y rastrear en tiempo real la ubicación de la maleta. Asimismo, 

posee un sistema integrado que ayuda a la protección contra el robo e intento de 

manipulación. Por ello, para probar tal aceptación de nuestra propuesta que corresponde a 

una solución óptima de una problemática existente en el Perú, se han desarrollado diversos 

experimentos e investigaciones que se abordará en el presente trabajo de investigación. Una 

vez hecha la validación de nuestro proyecto, se presentan los compromisos de ventas 

efectuados y los diversos planes de acción en las diferentes áreas. Finalmente, se concluye 

que el negocio propuesto es un éxito y genera una atractiva rentabilidad. 
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TRAVEL SAFE 

ABSTRACT 

 

Nowadays, there is a high rate of theft of suitcases when making a trip, since according to 

the SITA (Société Internationale de Telécommunications Aéronautiques) are lost about 25 

million suitcases per year worldwide. The situation is not very different in Peru, since cases 

of theft or loss of luggage are constantly seen in the national territory. For these cases, due 

to the inefficiency of the authorities and the lack of control measures, several alternative 

solutions have been proposed to protect the suitcases such as special locks, TSA system, 

among others. However, these are not effective because they are easily manipulated or 

wrestled. Based on the above, the idea of Travel Safe was born. This business model offers 

intelligent suitcases with a compact system that uses NFC technology and makes it possible 

to connect through a mobile application and track the location of the suitcase in real time. It 

also has an integrated system that helps protect against theft and attempted tampering. 

Therefore, to prove such acceptance of our proposal that corresponds to an optimal solution 

of an existing problem in Peru, have developed various experiments and research that will 

be addressed in this research work. Once our project has been validated, the sales 

commitments made and the various action plans in the different areas are presented. Finally, 

it is concluded that the proposed business is a success and generates an attractive 

profitability. 

 

 

 

 

 

 

 

Keywords: Suitcases; control; NFC; project; protection, success.  



VI 

 

ÍNDICE 

1 FUNDAMENTOS INICIALES .................................................................................. 4 

1.1 EQUIPO DE TRABAJO ................................................................................................... 4 

1.1.1 Descripción de la función y roles a asumir por cada integrante ........................ 4 

1.2 PROCESO DE IDEACIÓN ............................................................................................... 6 

1.2.1 BMC del proyecto ............................................................................................. 6 

1.2.2 Explicación del Modelo de Negocio ................................................................. 7 

1.2.3 Explicación del Modelo de Negocio ................................................................. 8 

1.2.4 Justificación de escalabilidad del modelo de negocio elegido .......................... 9 

2 VALIDACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO .................................................... 11 

2.1 DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA QUE SE ASUME TIENE EL CLIENTE O USUARIO ............. 11 

2.1.1 Diseño y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema 11 

2.1.2 Análisis e interpretación de resultados ............................................................ 12 

2.2 DESCRIPCIÓN DEL SEGMENTO DE CLIENTES O USUARIOS IDENTIFICADOS ................. 15 

DESCRIPCIÓN DEL SEGMENTO DEL CLIENTE ...................................................................... 15 

2.2.1 Determinación del tamaño de mercado ........................................................... 16 

2.3 DESCRIPCIÓN DE LA SOLUCIÓN PROPUESTA .............................................................. 18 

2.3.1 Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio (BMC) ....................... 20 

2.3.2 Diseño y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio 

propuesto ..................................................................................................................... 22 

2.3.3 Análisis e interpretación de los resultados ...................................................... 27 

2.3.4 Aprendizajes de las validaciones ..................................................................... 29 

2.4 PLAN DE EJECUCIÓN DEL CONCIERGE........................................................................ 29 

2.4.1 Diseño y desarrollo de los experimentos ......................................................... 30 

2.4.2 Análisis e interpretación de los resultados ...................................................... 32 

2.4.3 Aprendizajes del concierge .............................................................................. 38 

2.5 PROYECCIÓN DE VENTAS .......................................................................................... 38 

3 DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO ......................................................... 39 

3.1 PLAN ESTRATÉGICO ................................................................................................. 39 

3.1.1 Declaraciones de Misión y Visión ................................................................... 39 

3.1.2 Análisis Externo .............................................................................................. 40 



VII 

 

3.1.3 Análisis Interno ............................................................................................... 46 

3.1.4 Análisis FODA ................................................................................................ 46 

3.1.5 Análisis de objetivos y estrategias ................................................................... 47 

3.1.6 Formalización de la empresa ........................................................................... 53 

3.1.7 Diagrama Gantt de las metas propuestas ......................................................... 54 

3.2 PLAN DE OPERACIONES ............................................................................................ 56 

3.2.1 Cadena de Valor .............................................................................................. 56 

3.2.2 Determinación de procesos .............................................................................. 58 

3.2.3 Presupuesto ...................................................................................................... 64 

3.3 PLAN DE RECURSOS HUMANOS ................................................................................ 66 

3.3.1 Estructura organizacional ................................................................................ 66 

3.3.2 Determinación del personal requerido ............................................................. 66 

3.3.3 Descripción de los puestos de trabajo requeridos ............................................ 68 

3.3.4 Presupuesto ...................................................................................................... 71 

3.4 PLAN DE MARKETING ............................................................................................... 72 

3.4.1 Estrategias de marketing .................................................................................. 72 

3.4.2 Presupuesto ...................................................................................................... 91 

3.5 PLAN DE RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL ................................................. 94 

3.5.1 Matriz de acciones alineadas a los grupos de interés vs. Emprendimiento ..... 94 

3.5.2 Actividades a desarrollar ................................................................................. 97 

3.5.3 Presupuesto ...................................................................................................... 98 

3.6 PLAN FINANCIERO .................................................................................................... 99 

3.6.1 Ingresos y egresos ............................................................................................ 99 

3.6.2 Inversiones ..................................................................................................... 100 

3.6.3 Estados financieros ........................................................................................ 101 

3.6.4 Indicadores financieros .................................................................................. 104 

3.6.5 Análisis de los estados financieros del proyecto ........................................... 108 

3.7 PLAN DE FINANCIAMIENTO ..................................................................................... 109 

3.7.1 Identificación y justificación de los modelos de financiación propuestos .... 109 

3.7.2 Cálculo del valor del emprendimiento........................................................... 110 

4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .................................................... 112 

5 BIBLIOGRAFÍA ..................................................................................................... 115 



VIII 

 

6 ANEXOS .................................................................................................................. 119 

 



IX 

 

ÍNDICE DE TABLAS 

Tabla 1: Resultados de la entrevista al público objetivo ..................................................... 12 

Tabla 2: MVP 1 - Entrevistas .............................................................................................. 22 

Tabla 3:MVP1-Experimento 2 ............................................................................................ 26 

Tabla 4: Matriz de los competidores ................................................................................... 41 

Tabla 5: Matriz de los competidores potenciales ................................................................ 44 

Tabla 6: Gerente General ..................................................................................................... 68 

Tabla 7: Jefe de Operaciones ............................................................................................... 68 

Tabla 8: Jefe de Marketing .................................................................................................. 69 

Tabla 9: Jefe de Recursos Humanos .................................................................................... 69 

Tabla 10: Jefe de Finanzas................................................................................................... 70 

Tabla 11: Asistente de Ventas ............................................................................................. 70 

Tabla 12: Color .................................................................................................................... 77 

Tabla 13: Matriz de acciones ............................................................................................... 96 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



X 

 

ÍNDICE DE FIGURAS 

Figura 1. Business Model Canvas de Travel Safe ................................................................. 6 

Figura 2: Tamaño de mercado ............................................................................................. 17 

Figura 3: Motivo de viaje .................................................................................................... 17 

Figura 4: Total de población limeña según área .................................................................. 18 

Figura 5: Total población limeña según zona geográfica .................................................... 18 

Figura 6: Logo Travel Safe .................................................................................................. 19 

Figura 7: Distribución de secciones..................................................................................... 23 

Figura 8: Diseño del aplicativo ............................................................................................ 24 

Figura 9: Funcionalidad de la aplicación ............................................................................. 27 

Figura 10: Distribución de secciones .................................................................................. 27 

Figura 11:MVP1-Experimento3 .......................................................................................... 28 

Figura 12: Travel Safe Perú Wixsite ................................................................................... 31 

Figura 13: Portal Facebook - Travel Safe ............................................................................ 32 

Figura 14: Compromiso de venta 1 - Landing page ............................................................ 33 

Figura 15: Compromiso de venta 2 - Landing page ............................................................ 33 

Figura 16: Compromiso de venta 3 - Landing page ............................................................ 34 

Figura 17: Compromiso de venta 4 - Landing page ............................................................ 34 

Figura 18: Compromiso de venta 5 - Landing page ............................................................ 35 

Figura 19: Compromiso de venta 6 - Landing page ............................................................ 35 

Figura 20: Compromiso de venta 7 - Landing page ............................................................ 36 

Figura 21: Compromiso de venta 1 – Facebook .................................................................. 37 

Figura 22: Compromiso de venta 8 – Facebook .................................................................. 38 

Figura 23: Pronóstico de Ventas .......................................................................................... 39 

Figura 24: Pronósticos de Ventas ........................................................................................ 39 

Figura 25: Mapa de stakeholders ......................................................................................... 40 

Figura 26: Matriz de stakeholders ....................................................................................... 40 

Figura 27: EgeeTouch ......................................................................................................... 42 

Figura 28: Airbolt ................................................................................................................ 42 

Figura 29: Matriz de los competidores indirectos ............................................................... 43 

Figura 30: Competidores indirectos .................................................................................... 43 

Figura 31: Maletas XTend ................................................................................................... 45 

Figura 32: Maleta NUA Robotics ........................................................................................ 45 



XI 

 

Figura 33: Matriz EFI .......................................................................................................... 46 

Figura 34: Análisis FODA ................................................................................................... 46 

Figura 35: Alianza estratégica-ACJ Soluciones .................................................................. 49 

Figura 36: Matriz FODA cruzado ....................................................................................... 50 

Figura 37: Meta 1 ................................................................................................................ 55 

Figura 38: Meta 2 ................................................................................................................ 55 

Figura 39: Cadena de valor .................................................................................................. 56 

Figura 40: Mapa general de procesos .................................................................................. 58 

Figura 41: Flujograma proceso de consulta ......................................................................... 60 

Figura 42: Flujograma proceso de compra .......................................................................... 61 

Figura 43: Flujograma de proceso de soporte ..................................................................... 62 

Figura 44: Detalle de activos tangible ................................................................................. 64 

Figura 45: Detalle de activos intangibles ............................................................................ 64 

Figura 46: Costo fijo ............................................................................................................ 65 

Figura 47: Costo variable .................................................................................................... 65 

Figura 48: Estructura organizacional ................................................................................... 66 

Figura 49: Presupuesto de recursos humanos 2020 ............................................................. 71 

Figura 50: Presupuesto de recursos humanos 2020 ............................................................. 71 

Figura 51: Presupuesto de recursos humanos 2021 ............................................................. 72 

Figura 52: Presupuesto de recursos humanos 2022 ............................................................. 72 

Figura 53: Niveles Estratégicos del Producto ..................................................................... 72 

Figura 54: Ciclo del producto .............................................................................................. 74 

Figura 55: Matriz Ansoff ..................................................................................................... 75 

Figura 56: Logo Travel Safe ................................................................................................ 76 

Figura 57: Características del Producto ............................................................................... 78 

Figura 58: Maleta Travel Safe ............................................................................................. 78 

Figura 59: Caja de maleta Travel Safe ................................................................................ 79 

Figura 60: Aplicativo Móvil ................................................................................................ 79 

Figura 61: Disponibilidad de pago de la maleta inteligente ................................................ 81 

Figura 62: Captura de pantalla de la página de Travel Safe ................................................ 82 

Figura 63: Captura de pantalla del shopping cart de la página de Travel Safe ................... 83 

Figura 64: Página de Facebook ........................................................................................... 87 

Figura 65: Página de Instagram ........................................................................................... 88 



XII 

 

Figura 66: Actividades de marketing del año 2020 ............................................................. 91 

Figura 67: Actividades de marketing mensual año 2020 .................................................... 91 

Figura 68: Actividades de marketing del año 2021 ............................................................. 92 

Figura 69: Actividades de marketing del año 2022 ............................................................. 92 

Figura 70: Resumen de actividades de marketing anual ..................................................... 93 

Figura 71: Grupos de Interés ............................................................................................... 94 

Figura 72: Presupuesto de RSE a mediano y largo plazo .................................................... 98 

Figura 73: Presupuesto de RSE a corto plazo...................................................................... 98 

Figura 74: Ingresos y egresos de producción ...................................................................... 99 

Figura 75: Detalles de activos tangibles ............................................................................ 100 

Figura 76: Detalles de activos intangibles ......................................................................... 100 

Figura 77: Detalle de gastos pre operativos....................................................................... 101 

Figura 78: Flujo de caja mensual del primer año .............................................................. 101 

Figura 79: Flujo de caja anual ........................................................................................... 102 

Figura 80: Balance General Anual .................................................................................... 103 

Figura 81: Estado mensual de Resultados ......................................................................... 103 

Figura 82: Estado de Resultados ....................................................................................... 104 

Figura 83: Indicadores VAN y TIR ................................................................................... 104 

Figura 84: Cálculo del COK .............................................................................................. 105 

Figura 85: Datos para el cálculo del COK ......................................................................... 105 

Figura 86: Cálculo de COK ............................................................................................... 105 

Figura 87: Cálculo del WACC .......................................................................................... 106 

Figura 88: EBITDA ........................................................................................................... 106 

Figura 89: Indicador margen bruto .................................................................................... 106 

Figura 90: Indicador margen neto ..................................................................................... 107 

Figura 91: Punto de equilibrio ........................................................................................... 107 

Figura 92: Período de recuperación de inversión .............................................................. 107 

Figura 93: Distribución de aporte de socios ...................................................................... 110 

Figura 94: Valor del emprendimiento ............................................................................... 110 

Figura 95: Valor de la empresa ...................................................................................... 111 

Figura 96: Costo de celular ................................................................................................ 119 

Figura 97: Costo del antivirus ........................................................................................... 119 

Figura 98: Costo de pantalla Ecran ................................................................................... 119 



XIII 

 

Figura 99: Costo de laptop ................................................................................................ 120 

Figura 100: Costo de silla de escritorio de oficina ............................................................ 120 

Figura 101: Portal Facebook ............................................................................................. 120 

Figura 102: Portal Facebook ............................................................................................. 121 

Figura 103: Costo de Microsoft Office.............................................................................. 121 

Figura 104: Facebook - Travel Safe .................................................................................. 121 

Figura 105: Resultado de encuestas a potenciales clientes................................................ 123 

Figura 106: Resultado de encuestas a potenciales clientes................................................ 124 



4 

 

1  FUNDAMENTOS INICIALES 

1.1 Equipo de trabajo 

1.1.1 Descripción de la función y roles a asumir por cada integrante 

 

• Karla Ivonne Condo Salas: Estudiante del 10° ciclo de la carrera de Administración 

y Negocios Internacionales de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC). 

Pertenece al quinto superior de la carrera. En los últimos años se ha desempeñado 

en el área de operaciones de agencia de carga y agencia de aduanas. Asimismo, ha 

trabajado en el área de atención al usuario y actualmente trabaja en la empresa 

Trustworthy Cleaning, que se dedica al rubro de servicios de limpieza. Entre las 

funciones a realizar se encuentra: 

➢ Encargada del desarrollo del área operativa de proyecto  

➢ Investigó sobre los materiales óptimos para la parte de calidad del proyecto 

➢ Encargada de coordinar las reuniones grupales y asignar las funciones del 

presente trabajo 

➢ Potenció el formato del trabajo y la verificación final de lo expuesto. 

 

• Chávez Becerra, Ana Milagros: Estudiante del décimo ciclo de la carrera de 

Administración y Finanzas de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas (UPC). 

Pertenece al Grupo de Excelencia Académica. Experiencia internacional de llevar 

un semestre académico en la Universidad Andrés Bello en Santiago de Chile. En la 

actualidad, se encuentra realizando prácticas pre profesionales en el área de 

Outsourcing Planillas en PwC Perú. Entre las funciones a realizar se tiene: 

➢ Encargada del área financiera del proyecto 

➢ Ser optimista y motivadora para la consecución de los objetivos 

➢ Identificar los puntos de mejora para optimizar el planteamiento del negocio 

y describir la cadena de valor 

➢ Administrar las redes sociales y estar al pendiente de la aceptación del 

negocio en las mismas 
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• Garma Padilla, Massiel Milagros: Estudiante del 10° ciclo de la carrera de 

Contabilidad y Administración de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas 

(UPC). Pertenece al décimo superior de la carrera. Participó en el programa 

“Descubre Conmigo” organizado por la UPC, en el cual realizó capacitaciones a 

microempresarios acerca de temas contables, tributarios y administrativos. Realizó 

prácticas en PwC en el área de Auditoría Financiera, en el cual contribuyó en la 

realización de la auditoría externa en bancos, seguros y reaseguros. Entre las 

funciones a realizar se tiene: 

➢ Encargada del desarrollo del área de recursos humanos del proyecto 

➢ Contactó con los ingenieros que ayudaron en la realización de las maletas 

con la tecnología NFC 

➢ Encargada de la realización e ideación de la propuesta de valor de Travel 

Safe 

➢ Mantener una comunicación constante con los miembros del equipo y el 

profesor 

 

• Rivero Vergara, Gabriela Nicole: Estudiante del 10° ciclo de la carrera de 

Administración y Marketing de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas 

(UPC). Pertenece al Grupo de Excelencia Académica. Experiencia internacional 

como participante del programa “Work and Travel 2019” realizado en Wisconsin, 

Estados Unidos. En los últimos años, se ha desempeñado en empleos relacionados 

al área de ventas y atención al cliente. Entre las funciones a realizar se tiene: 

➢ Encargada del área de marketing del proyecto 

➢ Realizó el análisis externo e interno del negocio para fortalecer la propuesta 

de valor aprovechando las oportunidades existentes 

➢ Propuso las estrategias idóneas para el presente proyecto 

 

• Villanueva Flores, Milagros Marcell: Estudiante de décimo ciclo de la carrera de 

Contabilidad y Administración de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas 

(UPC). Pertenece a la lista de honor 2019 en el 5to superior. Participó del Programa 

“Descubre Conmigo” organizado por la UPC, en el cual realizó capacitaciones a 

microempresarios acerca de temas contables y administrativos. Realizó prácticas en 
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PwC en el área de Auditoría Financiera durante dos campañas, principalmente en el 

sector de seguros y reaseguros. Y entre las funciones a realizar se tiene: 

➢ Encargada del área de RSE para el proyecto 

➢ Hizo las coordinaciones con los ingenieros para la implementación de la 

tecnología NFC 

➢ Se encargó de anotar todas indicaciones expuestas por el profesor para 

mejorar la parte escrita del trabajo 

➢ Se encargó de determinar el tamaño de mercado para cuantificar el impacto 

del negocio 

 

1.2 Proceso de Ideación 

1.2.1 BMC del proyecto 

Figura 1. Business Model Canvas de Travel Safe 
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1.2.2 Explicación del Modelo de Negocio 

La idea de negocio nace debido al alto índice de inseguridad que se ve día a día en Lima 

Metropolitana, específicamente en el robo de equipajes de viaje tanto en los aeropuertos 

como en los terminales terrestres. 

En este contexto, ante dicha problemática, como equipo, pensamos en lanzar un producto 

altamente innovador que cubriría la necesidad de los usuarios, específicamente de viajeros 

frecuentes (familias que realizan viajes por placer o personas que viajan por temas 

netamente laborales - del nivel socioeconómico A y B), el de mermar el índice de 

inseguridad. De este modo, surgió la idea de lanzar al mercado competitivo un sistema de 

seguridad adherido a los equipajes de viaje, el cual presenta diversos beneficios para los 

viajeros, los cuales son que el acceso de abrir o cerrar el equipaje de viaje se realizaría a 

través del dispositivo móvil (celular) del viajero, en el cual contará con una clave de 

conexión y, a su vez, se pondrá un patrón de bloqueo y desbloqueo ante cualquier 

eventualidad. Asimismo, todos los cierres del equipaje estarán completamente conectados 

bajo dicho sistema y esto se podrá llevar a cabo según la clave que tendría el viajero. A parte 

de ello, el sistema de seguridad de las maletas de viaje, contarán con un localizador GPS 

que permitirá al viajero monitorear la ubicación de su maleta de equipaje, con el propósito 

fundamental que puedan estar tranquilos y seguros en el curso de su viaje hasta su destino. 

Finalmente, el viajero tendrá acceso, en base a su clave de conexión, a un historial de 

ubicación, en el cual podrá acceder a una información más detallada sobre su equipaje de 

viaje. 

Bajo esta coyuntura, en base a lo anteriormente mencionado, se sostiene sólida la idea de 

lanzar al mercado competitivo dicho modelo de negocio (sistema de seguridad para equipaje 

de viaje), puesto que es una necesidad inmediata que se debe de abarcar y cubrir, 

específicamente para aquellas personas que realizan viajes de manera frecuente y, de esta 

manera, poder evitar robos o pérdidas de sus equipajes de viaje, tanto en los aeropuertos 

como en los terminales terrestres. 
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Desarrollo de cada cuadrante: 

Después de haber realizado todos los experimentos con sus respectivas validaciones en el 

proyecto Travel Safe, se puede inferir que ha habido una modificación de la composición de 

cada cuadrante, la cual será plasmada a través de un nuevo Business Model Canvas, que 

evidencia la realidad de todos los experimentos ejecutados con anterioridad. Bajo esta 

coyuntura, a continuación, se procederá a plasmar el desarrollo y análisis de cada cuadrante, 

con el fin de lograr un mayor entendimiento del mismo. 

❏ Segmento de clientes 

Travel Safe se va dirigir a dos tipos de segmento del mercado. El primero de ellos, serán 

hombres y mujeres, entre los 24 a 35 años, que viajan de manera recurrente por temas 

netamente de trabajo. Asimismo, el otro segmento del mercado, estará dirigido para familias 

o grupos de amigos, entre 20 a 55 años, que viajen por vacaciones. Ambos segmentos del 

mercado, al cual estaremos enfocados, serán del nivel socioeconómico medio-alto (A y B). 

De esta manera, nos enfocamos en aquellas personas que buscan un producto de calidad, 

eficiente e innovador y, a su vez, que les brinde un alto nivel de seguridad y confianza con 

respecto a su maleta de viaje. 

❏ Socios claves 

Consideramos, como empresa, que es de suma relevancia, entablar relaciones sólidas y 

redituables tanto con proveedores claves y con empresas que tiene alta presencia en el 

mercado nacional e internacional. De las cuales se pueden destacar: 

• Proveedores de maletas de viajes, Pullman (empresa peruana) y maletas Invicta 

(empresa peruana), quienes se encargan tanto de la producción, fabricación y 

comercialización de los equipajes de viajes, en los cuales, nosotros como 

empresa, optaríamos por la adquisición de estas. 

• Ingeniero de Software, quien será el encargado de la fabricación y elaboración 

del sistema de seguridad compacto en los equipajes de viaje. 

• Ingeniero electrónico, quién será el encargado de disponer de todos los 

componentes electrónicos que serían de suma relevancia para poner en marcha 

las maletas de viajes inteligentes, con un alto nivel de tecnología (tecnología 

NFC). 
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❏      Actividades clave 

Existen distintas actividades que serán desarrollados con el fin de lograr el éxito de nuestro 

modelo de negocio, entre ellas se encuentran las siguientes: 

Por un lado, se realizará el traslado de las maletas de viaje al área de ingeniería donde se 

encontrará el ingeniero de software como, también, el ingeniero electrónico, quienes serán 

los encargados de toda la implementación del sistema de seguridad a las maletas de viaje y 

los pondrán en marcha para que así, se conviertan en maletas inteligentes, con un alto grado 

de tecnología e innovación. Por otro lado, estas maletas serán distribuidas para su posterior 

comercialización. Asimismo, realizaremos el seguimiento y control de las ventas reales y 

proyectadas, para que así se pueda tener un manejo correcto de todas las utilidades 

generadas. 

❏     Recursos clave 

Los recursos claves netamente se centrarán en 3 categorías, siendo estos recursos financieros 

o económicos, recursos físicos y recursos humanos. 

✓ Con respecto a los recursos financieros o económicos, este será el capital 

aportado por los 5 integrantes del equipo para poner en marcha la idea de 

negocio.  

✓ Con respecto a los recursos físicos, este será el contar con las maletas de viaje y, 

también, los instrumentos para la obtención del sistema de seguridad de estos. 

✓ Con respecto a los recursos humanos, este estará conformado por un ingeniero 

de software y un ingeniero electrónico. 

❏  Propuesta de valor 

Ofrecemos un producto altamente innovador y eficiente que brinda seguridad y confianza a 

nuestro público objetivo. Contamos con el know – how necesario para brindarle un sistema 

de seguridad adherido a las maletas de viaje con lo último en tecnología y efectividad al 

100% (tecnología NFC). Asimismo, nuestro sistema de seguridad ofrece una gran variedad 

de beneficios a nuestro público objetivo tales como, GPS a tiempo real, historial de 

ubicaciones de la maleta de viaje y, un sistema de alerta de seguridad que va  añadido a la 

misma y estará re direccionada con el celular para brindarle mayor confianza al usuario. 
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Consideramos que es de suma relevancia, brindarle un alto grado de seguridad, confianza y 

satisfacción al público objetivo cuando estos realicen algún viaje y esto se suma si es de 

manera recurrente. Por este motivo, nace la idea de negocio Travel Safe, el cual reúne todas 

las características anteriormente mencionadas 

❏ Relación con los clientes 

La relación que tendremos con nuestros clientes será a través de una atención personalizada, 

ya sean estos a través de llamadas telefónicas y en las plataformas virtuales tales como 

Instagram y Facebook o Página Web de Travel Safe, siendo estas dos últimas las plataformas 

virtuales más activas para Travel Safe. Con respecto a la red social Facebook y las llamadas 

telefónicas, se contará una persona que será la encargada de administrar y manejar tanto la 

red social como, también, atender a los clientes a través de las llamadas telefónicas. En este 

contexto, esta persona calificada, tendrá como objetivo responder de manera rápida cualquier 

duda, inconveniente e información solicitada que pueda requerir el usuario ya sea por la red 

social Facebook como, también, por llamadas telefónicas. Asimismo, esta misma persona se 

encargará del manejo de la página web, en la cual realizará las mismas funciones que las 

redes sociales, debido a que tendrá una participación activa con el cliente, despejando así 

sus inquietudes o dudas presentadas. 

El objetivo principal como empresa, es el poder mantener una relación sólida con los clientes 

para que así se pueda fidelizarlos como, también, atraer a un nuevo público potencial con la 

marca Travel Safe. 

❏ Canales 

Con respecto a nuestro principal canal de comunicación, este será nuestra Página Web - 

Travel Safe, ya que este vendría ser el portal principal para hacer más conocido nuestro 

producto y, a su vez, para poder atraer y fidelizar a nuestro público potencial. A su vez, se 

contará con otro canal de llegada, siendo estos las redes sociales (Facebook e Instagram), 

puesto que estos serán nuestros principales canales posicionamiento en el mercado 

competitivo, en cual se buscará una mayor atracción e interacción con los usuarios para que 

así, exista una mayor expansión de los mismos. También, otro canal de alcance serán las 

llamadas por teléfono en el cual se tendrá un contacto más directo con nuestro target. 
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❏ Estructura de costos 

La inversión principal serán los pagos tanto al ingeniero de software como, también, al 

ingeniero electrónico. Asimismo, al realizar una fuerte estrategia de marketing, se incurrirá 

en diversos costos, ya sean estos en promocionar la página oficial de Facebook como, 

también, la ejecución de publicaciones pagadas para los post lanzados en las mismas. 

Finalmente, se incurrirá en los costos de adquisición de las maletas de viajes para que 

posteriormente, sean dirigidas al área de ingeniería para la implementación de la tecnología 

NFC. 

❏ Fuente de Ingresos 

Nuestra principal fuente de ingresos se centra netamente en la venta de las maletas con el 

sistema de seguridad adherido a las maletas de viaje. Para el logro de esta, se tendrá diversas 

propuestas de maletas de viajes, que serán expuestas tanto en la página web de Travel Safe 

como, también, en las páginas oficiales de Facebook e Instagram. Asimismo, se tendrán 

diversos medios de pago siendo estos por efectivo, pago con tarjetas o depósitos y 

transferencias bancarias. 

1.2.3 Explicación del Modelo de Negocio 

La idea de negocio nace debido al alto índice de inseguridad que se ve día a día en Lima 

Metropolitana, específicamente en el robo de equipajes de viaje tanto en los aeropuertos 

como en los terminales terrestres. En este contexto, ante dicha problemática, como equipo, 

pensamos en lanzar un producto altamente innovador que cubriría la necesidad de los 

usuarios, específicamente de viajeros frecuentes (familias que realizan viajes por placer o 

personas que viajan por temas netamente laborales - del nivel socioeconómico A y B), el de 

mermar el índice de inseguridad. De este modo, surgió la idea de lanzar al mercado 

competitivo un sistema de seguridad adherido a los equipajes de viaje, el cual presenta 

diversos beneficios para los viajeros, los cuales son que el acceso de abrir o cerrar el equipaje 

de viaje se realizaría a través del dispositivo móvil (celular) del viajero, en el cual contará 

con una clave de conexión y, a su vez, se pondrá un patrón de bloqueo y desbloqueo ante 

cualquier eventualidad. Asimismo, todos los cierres del equipaje estarán completamente 

conectados bajo dicho sistema y esto se podrá llevar a cabo según la clave que tendría el 

viajero. A parte de ello, el sistema de seguridad de las maletas de viaje, contarán con un 
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localizador GPS que permitirá al viajero monitorear la ubicación de su maleta de equipaje, 

con el propósito fundamental que puedan estar tranquilos y seguros en el curso de su viaje 

hasta su destino. Finalmente, el viajero tendrá acceso, en base a su clave de conexión, a un 

historial de ubicación, en el cual podrá acceder a una información más detallada sobre su 

equipaje de viaje. 

Bajo esta coyuntura, en base a lo anteriormente mencionado, se sostiene sólida la idea de 

lanzar al mercado competitivo dicho modelo de negocio (sistema de seguridad para equipaje 

de viaje), puesto que es una necesidad inmediata que se debe de abarcar y cubrir, 

específicamente para aquellas personas que realizan viajes de manera frecuente y, de esta 

manera, poder evitar robos o pérdidas de sus equipajes de viaje, tanto en los aeropuertos 

como en los terminales terrestres. 

1.2.4 Justificación de escalabilidad del modelo de negocio elegido 

● Exponencialidad de la rentabilidad 

A través de una investigación realizada, se concluye que el segmento de viajes está en 

aumento en todo el mundo. Según, Business Global Travel, se tiene una expectativa brillante 

para la demanda que se presenciará en estos últimos años. Al ser nuestro producto un esencial 

para todas las personas que viajan, por trabajo, familia o placer de los segmentos A y B, 

claramente esta noticia favorece la posibilidad de una rápida expansión y establecimiento en 

diversas partes del mundo al buscar viajes más seguros y experiencias más confortables. Esta 

declaración, también, tiene como base, la creciente oferta de diversas aerolíneas, que buscan 

satisfacer la demanda, creando un mercado más grande y atractivo para incursionar. 

Recientemente, Xataca reveló que el mundo batió récord en la cantidad de vuelos vendidos, 

230,000 vuelos en un sólo día, dos veces para ser exactos. Asimismo, se tiene la evidencia 

del Reporte de HostelTur, el cual muestra que en los próximos 20 años se necesitarán 42,370 

aviones nuevos para acentuar un servicio de calidad a todos los usuarios. De este modo, se 

expone la existencia de un gran mercado a nivel mundial que continuará en expansión en los 

años siguientes, con lo cual, la expectativa de la rentabilidad del proyecto se acrecienta. 
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● La Globalización 

Travel Safe es un proyecto que no distingue en culturas, y aunque, actualmente sólo se cuente 

con el español implementado, ello no es un impedimento para que, en un futuro, con un 

mayor presupuesto, se pueda llegar a instaurar otros idiomas para generar presencia a nivel 

mundial. Al tenerse un producto que es dirigido a personas que viajan, ya sea por placer, 

negocios o grupos de familias y amigos, de una edad y segmento determinados, no supone 

una limitación o una barrera de venta, sino que, facilita el hecho de que en todos los países 

podemos encontrar este tipo de personas que vuelan frecuentemente. Como se mencionó en 

líneas anteriores, la oferta y demanda de viajes en avión alrededor de todo el mundo está en 

aumento, y es de suponer, que la venta de maletas, también, al ser un producto necesario y 

requerido por los viajeros y que no tiene ninguna restricción de venta. Ello se refuerza en un 

artículo de Destinity de España, que cataloga a la maleta como un artículo imprescindible 

para llevar en cualquier tipo de viaje. 

● Tecnología 

Travel Safe es un producto tecnológico revolucionario, que busca otorgar seguridad a los 

pasajeros, mejorando la experiencia de viaje. Usa una de las tecnologías mejor posicionadas 

en el tema y reconocida por su calidad y confiabilidad a nivel mundial. Si se busca aterrizar 

las ideas mencionadas, se presenta el artículo dado por HostelTur, el cual evidencia que la 

tecnología NFC (Near Field Communication) es cada vez más aceptada en todos los países, 

sosteniendo, por ejemplo: más de 40,000 smartphones tienen actualmente esta tecnología, lo 

que expone un punto a favor para captar más clientes, ya que no se presenta ningún 

inconveniente en los vuelos al portar equipos con el NFC. Además, el artículo señala que el 

crecimiento de la accesibilidad al NFC continuaría en expansión, lo cual, origina una gran 

expectativa de crecimiento y rentabilidad en productos con esta tecnología incorporada. 
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2 VALIDACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 

2.1 Descripción del problema que se asume tiene el cliente o usuario 

El problema que busca resolver nuestro modelo de negocio es la inseguridad que se vive día 

a día en los aeropuertos, específicamente en el equipaje de viaje de los viajeros, dado que, 

según fuentes confiables como El Comercio, se enfatiza que la inseguridad percibida en los 

aeropuertos se ha incrementado en un 15%, puesto que no solo se perciben robos de personas 

externas sino, también, por parte de los empleados que realizan el trasbordo de las maletas 

de viaje. En este contexto, los más vulnerables vienen siendo las personas que viajan tanto 

por temas laborales como, también, las familias o grupo de amigos que realizan viajes por 

vacaciones (Público Objetivo). 

Ante dicha problemática, se creó Travel Safe, el cual es un sistema de seguridad, con lo 

último de la tecnología NFC, que va adherido al equipaje de viaje de nuestro público 

objetivo, el cual presenta amplios beneficios para ellos (GPS a tiempo real e historial de 

viajes en el cual queda registrado toda la información de las maletas de viaje) y a su vez, 

todo esto podrá ser monitoreado a través de sus Smartphone. Bajo esta coyuntura, este 

sistema de seguridad fue creado con el propósito fundamental de brindarles seguridad, 

confianza y tranquilidad a los viajeros (Público Objetivo). 

 

2.1.1  Diseño y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema 

En base a la problemática existente y latente (robo de maleta de viaje en los aeropuertos), se 

ha procedido a realizar experimentos que validen las existencias de la misma, la cual será 

ejemplificada, para un mayor entendimiento, a continuación. 
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Experimento que valida la problemática existente: 

MVP1: Entrevista al público objetivo 

 

Tabla 1: Resultados de la entrevista al público objetivo 

 
 

2.1.2 Análisis e interpretación de resultados 

En las entrevistas realizadas, los potenciales usuarios nos dan a conocer sus testimonios, en 

los cuales nos comentan que sí han sido víctimas de algún robo de su maleta de viaje y el 

grado de vulnerabilidad que sienten cuando realizan viajes de manera recurrente. A 

continuación, se explica de manera detallada el experimento realizado. 

Objetivo del Experimento 

La realización del presente experimento tiene como fin, dar a conocer el grado de 

inseguridad percibido por las personas con respecto a su maleta de viaje en los aeropuertos.  

Diseño del Experimento 

Para tal experimento, se realizaron netamente entrevistas al público objetivo, 

específicamente en el aeropuerto, donde se les hizo una breve entrevista acerca del nivel de 

inseguridad experimentado en dicho lugar y, a su vez, que nos comenten su testimonio, es 

decir, situaciones en las cuales hayan sido víctimas del robo o manipulación de su equipaje. 

Estas entrevistas fueron grabadas por audio. (Ver anexo) 
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Cuestionario de preguntas de la entrevista al público objetivo: 

1. ¿Consideras que el aeropuerto es un lugar seguro, específicamente en el cuidado de 

tu maleta de viaje? 

2. ¿Consideras tu maleta de viaje como un lugar seguro en donde puedes transportar 

cosas importantes sin miedo a que este sea vulnerado? ¿Por qué? 

3. ¿Alguna vez vulneraron la seguridad de tu maleta de viaje? 

4. ¿Cuál ha sido tu experiencia en base a dicho suceso? Cuéntanos 

5. ¿Qué medidas adoptaste después de este incidente? 

Resultados Obtenidos e Interpretación de Resultados 

En base a las entrevistas realizadas al público objetivo, estos nos pudieron brindar sus 

apreciaciones acerca del nivel de inseguridad percibido por ellos mismos en el aeropuerto. 

A su vez, nos contaron sus testimonios en base a experiencias vividas en los cuales se han 

sentido afectados y vulnerados. En este contexto, se puede inferir que sí existe una 

problemática existente, el cual debe ser tratado para así poder mermar el alto índice de 

inseguridad percibido por las personas que viajan de manera frecuente, con respecto al 

cuidado de su maleta de viaje. 

En este contexto, se procederá hacer un análisis de las tres principales entrevistas, las cuales 

tuvieron un mayor impacto ante la problemática establecida. 

❖ Con respecto a la primera entrevista, esta fue realizado a Miguel Jara, quien nos 

comentó que sí se sentía inseguro al momento que realiza algún viaje con respecto a 

su maleta de viaje. A su vez, nos comentó que es muy habitual que los sucesos de 

robos o cambiazos de maletas de viaje pasen con eventualidad, puesto que no hay 

una seguridad o cuidado en particular que merme dicho suceso. Además, que la 

maleta de viaje es manipulada hasta por 10 personas al momento que es dejada para 

su posterior embarque, por lo cual hasta los mismos trabajadores del aeropuerto 

realizan dichos hurtos, tal como es visto en las noticias. 

❖ Con respecto a la segunda entrevista, este fue realizado a Erika Flores, quien nos 

comentó que sí sentía el aeropuerto como un lugar inseguro al momento que realiza 

algún viaje, específicamente con su equipaje. A su vez, nos comentó que, si bien es 

cierto que no ha sido víctima de algún robo, conoce familiares y amigos cercanos a 

ella que sí han sido víctimas de estos actos. Por ende, nos comenta con una mayor 
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seguridad sería factible, puesto que se mermaría con estas actividades realizadas de 

manera cotidiana tanto por las persona internas como externas del aeropuerto. 

❖ Con respecto a la tercera entrevista, esta fue realizado a Yenni Espíritu, quien nos 

comentó que no sentía ningún lugar seguro en base al cuidado de su maleta de viaje, 

más que nada en el aeropuerto. A su vez, enfatizó que es muy fácil que una maleta 

sea vulnerada o manipulada. Como base de su testimonio, nos comentó que cuando 

viajó a Estados Unidos, se pudo percatar que su maleta fue abierta; sin embargo, sus 

objetos personales no fueron hurtados, pero ya con solo el hecho de saber que su 

maleta fue abierta, tuvo un gran sentimiento de impotencia y vulnerabilidad al saber 

que en ningún lugar puede estar seguro el cuidado de la misma (maleta de viaje). 

Ante ello, las medidas que tomó para contrarrestar ello, fue que sus objetos más 

valiosos, lo lleva en una bolsa de mano. De este modo, se siente mucho más segura 

y tiene la plena confianza que si existe otra oportunidad que su maleta sea manipulada 

o forcejeada, no habría pérdidas monetarias altas en base a sus objetos personales. 

Aprendizajes - Cambios a realizar 

En base a todas las entrevistas realizadas a nuestro público objetivo, se puede inferir que sí 

existe una problemática latente en torno al alto nivel de inseguridad percibido por el target 

en base al cuidado de la maleta de viaje. En este contexto, después de haber realizado todas 

las entrevistas, se pudo recaudar varios testimonios del público objetivo, en los cuales la 

gran mayoría de ellos enfatizaron que sí han sido víctimas de estos actos, al mismo tiempo 

que han sentido un gran nivel de impotencia y vulnerabilidad, puesto que dichos sucesos son 

cometidos tanto por personas externas como por trabajadores internos que están en el 

aeropuerto. Ante ello, se le formuló la idea de la creación de Travel Safe, explicándoles todas 

las funcionalidades y beneficios que traería consigo, en base a la creación de dicho sistema 

de seguridad. Todos estuvieron muy de acuerdo con la creación de dicha idea innovadora, 

puesto que los beneficiaría en gran preponderancia y, a su vez, mermaría el alto índice de 

inseguridad percibido en el aeropuerto, específicamente en el cuidado de la maleta de viaje. 
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2.2 Descripción del segmento de clientes o usuarios identificados 

Descripción del segmento del cliente 

Travel Safe considera tener dos tipos de clientes, las cuales serán señaladas a continuación: 

• Personas que viajan por temas de trabajo 

Nuestro sistema de seguridad está dirigido a personas que realizan viajes por temas 

netamente laborales, ya que en este sector del mercado hemos encontrado un público muy 

latente y que requiere un servicio en el cual permita mantener a su equipaje de manera 

segura. Asimismo, para que estos se sientan tranquilos y confiados de que sus equipajes de 

viaje llegarán a su destino de manera correcta y sin ninguna complicación en el proceso de 

embarque y desembarque del mismo. Como uno de nuestros principales público objetivo, 

hemos definido que se encuentren dentro de un rango de edad de 24 a 35 años, puesto que 

según fuentes corporativas y, también, del área de recursos humanos, se sostiene que las 

organizaciones, en su mayoría, optan por mandar de viaje a sus colaboradores desde 

temprana edad (a partir de 24 años), ya que estos cuentan con mayor disponibilidad de 

tiempo a comparación de aquellas personas que poseen familias y descartan la posibilidad 

de realizar viajes por temporadas cortas . 

Sociodemográfica: 

❖ Sexo: Ambos 

❖ Edad: 25 a 39 años 

❖ NSE: A y B 

Psicográfica: 

Según Arellano Marketing, el segmento del mercado al cual nos dirigimos es considerados 

sofisticados y adaptados, dado que estos poseen un poder adquisitivo medio-alto; asimismo, 

son educados, modernos y liberales.1 

• Familias o grupo de amigos que viajan por vacaciones  

Nuestro segundo público objetivo son aquellas familias o grupo de amigos que realizan 

viajes para vacacionar, dado que hemos encontrado en este segmento del mercado a un 

público muy latente, puesto que según fuentes del Ministerio de Comercio Exterior y 

 
1 Cfr. Blog de Administración y Marketing: 2015 
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Turismo (MINCETUR), sostienen que el mayor porcentaje de viajes realizados tanto al 

interior como al exterior del país lo realizan este sector del mercado (familias o amigos), con 

un 52% del total de viajeros más recurrentes.2 En este contexto, debido a la gran frecuencia 

de viajes que realizan estos, es fundamental que cuenten con nuestro sistema de seguridad 

para sus equipajes de viajes, que les permitan sentirse seguros, confiados y muy tranquilos, 

al momento que realizan viajes, especialmente en tramos largos (exterior del país). 

Sociodemográfico: 

❖ Sector del mercado: Familia y amigos 

❖ Sexo: Ambos 

❖ Edad: 25 a 55 años 

❖ NSE: A y B 

Psicográfica: 

Según Arellano Marketing, el segmento del mercado al cual nos dirigimos es sofisticado y 

adaptado, puesto que este hace referencia a aquellas familia o grupos de amigos que poseen 

un poder adquisitivo medio-alto; asimismo, educados, modernos y liberales.3 

2.2.1 Determinación del tamaño de mercado 

En la determinación del tamaño de mercado, se han estimado estos datos en base a las cifras 

publicadas por Compañía Peruana de Estudios de Mercados y Opinión Pública S.A.C (CPI), 

en la cual se publicó un reporte en el mes de abril del presente año acerca de estudios de 

mercado realizados de manera cuantitativa y cualitativa sobre la población peruana. 

Asimismo, estos datos recogidos de este reporte se obtuvieron de la INEI.  

Por otro lado, obtuvimos información acerca de las tendencias de viaje de nuestro público 

objetivo. Según el reporte anual dado por PromPerú acerca del perfil de Vacacionistas 

Nacionales 2018, señala que el 40% de los viajeros tiene como principal motivo de viaje la 

recreación y el ocio, mientras que el 12% de estos es por motivo laboral4. Por esta razón, a 

través de estos datos, logramos obtener nuestro tamaño de mercado. 

 
2 Cfr. Ministerio de Comercio Exterior y Turismo: 2014 
3 Cfr. Blog de Administración y Marketing: 2015 
4 PROMPERÚ,2018 
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Figura 2: Tamaño de mercado 

 

Figura 3: Motivo de viaje 

 

Gracias a los datos proporcionados por Promperú, obtuvimos un mayor panorama acerca de 

nuestro público objetivo. Las razones por las que viajan, así como los lugares más visitados, 

y el panorama económico, entre otros. 

A continuación, se presentarán la siguiente información para validar el cálculo de nuestro 

público objetivo.  
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Figura 4: Total de población limeña según área 

 

Figura 5: Total población limeña según zona geográfica 

 

 

2.3 Descripción de la solución propuesta 

Debido al alto nivel de inseguridad percibido en el aeropuerto con respecto a los equipajes 

de viajes, se puede deducir que las personas más vulnerables ante estos hechos son aquellas 

que viajan de manera frecuente. Por ello, se ha optado por crear un sistema de seguridad 

adherido a las maletas de viaje, el cual presenta diversos beneficios para ellos, tales como 

un GPS a tiempo real y un historial de ubicaciones del equipaje para que así, se pueda obtener 
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cualquier información relevante sobre el curso de las maletas de viaje de la persona. En este 

contexto, la creación de este sistema de seguridad se realizó con la finalidad de brindarles a 

los viajeros (público objetivo) mayor seguridad, tranquilidad y confianza al momento de 

realizar cualquier viaje, más que nada cuando estos son al exterior y se necesita mayor 

seguridad en los equipajes para evitar así, los cambios con otras maletas o simplemente el 

robo de estas. 

Se ha realizado la creación del logo de Travel Safe, el cual ejemplifica el candado de 

seguridad todo sistematizado (con lo último de la tecnología NFC), al que se tendrá acceso 

a través del dispositivo celular (smartphone). 

 

Figura 6: Logo Travel Safe 

 
 

• Descripción de la propuesta de valor 

Ofrecemos un producto altamente innovador y eficiente que brinda seguridad y confianza 

nuestro público objetivo. Contamos con el know – how necesario para brindarle un sistema 

de seguridad adherido a las maletas de viaje con lo último en tecnología y efectividad al 

100%. Asimismo, nuestro sistema de seguridad ofrecer una gran variedad de beneficios a 

nuestro público objetivo tales como GPS a tiempo real, historial de ubicaciones de la maleta 

de viaje y un sistema de alerta de seguridad que va a añadido a la misma (maleta de viaje), 

la cual estará re direccionada directamente al celular. De esta manera, si existe algún 

manipuleo o forcejeo de la maleta, este mandará una alerta a la aplicación para que así el 

usuario sepa que su maleta está siendo vulnerada. En este contexto, con esta nueva 

implementación al sistema de seguridad, se busca brindarle un mayor nivel de confianza y 

seguridad al usuario. 
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Consideramos que es de suma relevancia, brindarle un alto grado de seguridad, confianza y 

satisfacción al público objetivo cuando estos realicen algún viaje, garantizando la 

tranquilidad de que sus pertenencias se encuentran protegidas. Por este motivo, nace la idea 

de negocio Travel Safe, el cual reúne todas las características anteriormente mencionadas. 

 

2.3.1 Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio (BMC) 

 

• Hipótesis 1: Un 50% de aceptación por parte de las personas que viajan de manera frecuente 

(público objetivo) en base a la creación de un sistema de seguridad con lo último de la 

tecnología NFC. 

Cuadrantes que validan: Propuesta de valor, segmentación de clientes, recursos clave.  

Métodos:  

1. Entrevistas: Se realizaron entrevistas con el fin de que nuestro público objetivo 

pueda validar nuestra propuesta de negocio. 

• Hipótesis 2: Las personas se sienten mucho más seguros al saber que sus pertenencias están 

siendo protegidas y monitoreadas por ellos mismos para así, evitar cambios o robos de estas 

en el aeropuerto. 

Cuadrantes que validan: Propuesta de valor, segmento de clientes, relación con el cliente, 

actividades clave, canales 

Métodos:  

1. Entrevistas: Se realizaron entrevistas a nuestros potenciales clientes brindándoles la 

información sobre nuestro producto. 

2. Redes sociales: Se realizaron anuncios de forma activa, tanto en Facebook e 

Instagram. 

3. Plataforma web: Se creó un “landing page”, donde se publicó información sobre el 

producto y el costo. Asimismo, se añadió un segmento de mensajería donde los 

usuarios podían solicitar información. 
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• Hipótesis 3: A los usuarios sólo les basta con contar con un sistema GPS para que así puedan 

sentirse más seguros en base a sus pertenencias de sus equipajes de viaje. 

Cuadrantes que validan: Propuesta de valor, actividades clave, canales, segmento de 

clientes, relación con el cliente  

Métodos:  

1. Entrevistas: Se realizaron entrevistas a nuestros potenciales clientes brindándoles la 

información sobre nuestro producto. 

2. Redes sociales: Se realizaron anuncios de forma activa, tanto en Facebook e 

Instagram. 

3. Plataforma web: Se creó un “landing page”, donde se publicó información sobre el 

producto y el costo. Asimismo, se añadió un segmento de mensajería donde los 

usuarios podían solicitar información. 

• Hipótesis 4: Un 50% de aceptación por parte de las personas (público objetivo) en base al 

diseño y pestañas que componen la aplicación del sistema de seguridad Travel Safe. 

Cuadrantes que validan: Propuesta de valor, segmentos del cliente y socios claves 

1. Entrevistas: Se realizaron entrevistas a nuestros potenciales clientes brindándoles la 

información sobre nuestro producto y pidiéndoles su opinión en torno a la App 

Travel Safe.  

2. Redes sociales: Se realizaron anuncios de forma activa, tanto en Facebook e 

Instagram, para abarcar con mayor preponderancia la aceptación por parte de nuestro 

público objetivo en base al diseño y presentación de la App.  

• Hipótesis 5: El ingeniero de software y electrónica confirmaron que todos los 

requerimientos planteados para el proyecto en mención son viables. 

Cuadrantes que validan: Socios clave, recursos clave, actividades claves, costos. 

Métodos: 

1. Entrevistas: Nos reunimos con 3 ingenieros para validar nuestro modelo de negocio; 

el primer ingeniero es docente de la universidad Juan Pablo II, luego nos reunimos 

con el Gerente de ACJ (Ingeniero de Software) y, finalmente, nos reunimos con dos 
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ingenieros siendo uno de software y el otro de electrónica, siendo estos egresados de 

la Universidad Mayor de San Marcos.  

2.3.2 Diseño y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio propuesto 

❖ Experimentos que validan las hipótesis 1, 2, 3 y 4 

• Diseño de los experimentos 

Mediante las entrevistas realizadas a nuestro público objetivo y, a su vez, el uso de redes 

sociales, pudimos validar nuestro problema y, también, brindarle una solución en base a 

cambios/mejoras pertinentes que se centran en la ejecución de los experimentos, tomando 

en consideración, para ellos, los criterios mínimos de éxito. 

• MVP1: Entrevistas 

Tabla 2: MVP 1 - Entrevistas 

 

 

Experimento 1 

• Objetivo del experimento 

El objetivo de este primer testeo de nuestro servicio es conocer qué es lo que piensa nuestro 

público objetivo sobre este negocio y si estarían dispuestos a usarlo durante sus viajes, ya 

sea por motivo laboral o por diversión. Asimismo, uno de nuestros objetivos es conocer 

cuáles son los cambios que les gustaría modificar a nuestro sistema, el cual será controlado 

a través de una aplicación y, asimismo, saber de qué manera se podría mejorar para que el 

uso sea realmente conveniente para ellos. Por otro lado, también buscamos conocer las 

preferencias con respecto al aplicativo y sus funciones. 
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• Diseño del experimento 

Nosotros planteamos el diseño de un prototipo de aplicación con la configuración que 

consideramos era fácil de usar para los usuarios y le íbamos a explicar sobre el producto a 

detalle, en qué consistía la tecnología NFC, en el caso de que no supieran sobre este tipo de 

tecnología y la entrevista sería realizada a personas que cumplan con las características de 

nuestro público objetivo, en un tamaño más pequeño. 

El diseño del prototipo de nuestro producto fue básico y las características eran más rígidas, 

ya que lo que buscábamos obtener de este experimento era sus opiniones acerca de la 

funcionalidad, la apariencia y la practicidad al usarlo. Con esta primera propuesta de 

producto realizamos nuestras entrevistas. Se realizó en total 10 entrevistas a hombres y 

mujeres de Lima Metropolitana entre 25 y 55 años. 

• Cuestionario de preguntas para el público objetivo 

1. ¿Qué te pareció las funciones que te brinda la aplicación Travel Safe? 

2. Y respecto al diseño, ¿qué opinas sobre la distribución? 

3. ¿Consideras que el color de la aplicación es el adecuado o qué nos 

recomendarías? 

 

• Resultados obtenidos e interpretación de resultados 

Figura 7: Distribución de secciones 
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Figura 8: Diseño del aplicativo 

 

En el primer experimento nuestra propuesta se basaba en presentarles el prototipo de la 

aplicación con el diseño que se considere pertinente para su manipulación. El criterio de 

éxito que le asignamos fue que la aceptación sea del 50%. Las variables que obtuvimos de 

estas entrevistas fueron: las secciones de la aplicación, menú de la aplicación, el color de la 

aplicación y el idioma. 

Luego de analizar las respuestas que nos brindó nuestro público objetivo, las opiniones 

fueron muy útiles para mejorar nuestro proyecto. 

❖ Respecto a la aplicación, el 30% de los entrevistados mencionó que la sección de 

noticias no debería encontrarse al inicio porque generalmente ellos buscan tener 

rapidez a la hora de conocer la ubicación de sus equipajes pero al ser una sección de 

mucha relevancia, ya que podrían estar informados sobre temas relacionados a viajes, 

debería estar ubicado como una sección opcional en el menú y el 40% de las personas 

entrevistadas sostuvo que el menú de la parte superior izquierda de la  aplicación 

debería ser modificada, ya que al encontrarse los nombres de forma secuencial no 

eran tan visibles y requería más tiempo al tratar de ingresar a cada sección. 

❖ Respecto al diseño y al color de fondo de nuestro producto, el 60% de los 

entrevistados coincidieron en que el color era idóneo para una aplicación de ese tipo, 

puesto que es un tono sobrio que transmite seguridad y confianza al usuario. 

❖ Respecto al idioma, nosotros en un inicio habíamos considerado que el idioma 

debería ser en inglés, puesto que es un idioma global y que la gran mayoría 

actualmente conoce y sabe; sin embargo, al realizar las entrevistas concluimos que 
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el idioma que ellos consideran que sería más útil para utilizar la aplicación sería 

español, así manifestó el 40%. 

❖ Respecto al menú de la aplicación, ellos también mencionaron que el menú de la 

parte superior izquierda de la aplicación debería ser modificada, ya que al 

encontrarse los nombres de forma secuencial no eran tan visibles y requería más 

tiempo al tratar de ingresar a cada sección. 

• Aprendizajes - cambios a realizar 

Para ser nuestro primer testeo, la información que recabamos a través de las entrevistas fue 

muy relevante, ya que manifestaron que la aplicación sería muy beneficiosa y útil para ellos, 

ya que constantemente se encuentran viajando y un factor importante que consideran es la 

seguridad tanto de ellos mismos como de sus pertenencias. Por ello, al ser Travel Safe, una 

aplicación que les brindará lo que requieren, consideran que la practicidad y la innovación 

son favorables. Sin embargo, los entrevistados consideran que deberíamos realizar algunas 

mejoras para que el producto tenga una mejor apariencia en cuanto a los aspectos de la 

distribución. Asimismo, algo que resaltaron desde un inicio es que el idioma de la aplicación 

debería ser en español puesto que es el idioma natal de nuestro público objetivo, siendo el 

inglés un idioma secundario, a pesar de que algunos de ellos lo dominen. Por otro lado, 

respecto a la sección de las noticias, debería ser incluido, pero no al inicio, ya que, al haberlo 

considerado como parte de la pantalla inicial, no les daba la opción de utilizar la aplicación 

de forma más rápida, por ello hemos considerado que se añadirá como parte de una sección 

adicional en el menú y que a la misma vez sea opcional para los usuarios. Asimismo, 

nosotros habíamos considerado en un inicio el menú en la parte superior izquierda; sin 

embargo, también nos sugirieron que el menú debería visualizarse. 

Cabe resaltar, que este experimento fue de mucha utilidad para realizar los cambios 

correspondientes a la aplicación para el segundo experimento y realizar otras entrevistas 

para verificar si es que el producto tendría una mejor acogida en nuestro público objetivo. 
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Experimento 2 

Tabla 3:MVP1-Experimento 2 

 

• Objetivo del experimento 

El objetivo de este segundo testeo de nuestro servicio es conocer la opinión de nuestro 

público objetivo con respecto a los cambios realizados a partir de los resultados del primer 

experimento. 

• Diseño del experimento 

Para este experimento realizamos un segundo prototipo de nuestra aplicación cambiando 

principalmente el diseño, los colores y las funcionalidades de la misma. Con este nuevo 

diseño nos aseguramos que sea más llamativa y más fácil de usar. Conservamos las 

principales características de la aplicación como son: el escaneo de una nueva maleta vía 

código QR, la ubicación de maletas en tiempo real y asignar maletas a un viaje próximo a 

realizarse. Algo bastante importante que implementamos para este experimento fue la 

sección de noticias en la cual nosotros como equipo, así como empresas de viajes y blogs 

de viajes puedan crear notas para que el público pueda visualizarlas y sea más entretenida 

de leer. Por último, añadimos dentro de las opciones de configuración de la App, una sección 

de idiomas, ya que, mediante lo dicho por los entrevistados, eso puede llamar más la 

atención que si la aplicación estuviera solo en inglés. 

 

 



27 

 

2.3.3 Análisis e interpretación de los resultados 

 

• Cuestionario de preguntas para el público objetivo 

1. Al realizar una nueva versión de la aplicación le hicimos cambios en el diseño y los 

colores, ¿Qué te parece esta nueva versión? 

2. Hemos añadido una sección de noticias donde podrás encontrar blogs y notas sobre 

viajes y lugares que podrías visitar. ¿Qué te parece esta sección? 

3. Con respecto a esta nueva versión de la App, ¿Tendrías alguna mejora que te 

gustaría que se realice en la App? 

• Resultados obtenidos e interpretación de resultados 

Figura 9: Funcionalidad de la aplicación 

 

Figura 10: Distribución de secciones 
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En este segundo experimento quisimos dar a conocer una nueva versión de la aplicación, 

cambiando el diseño por uno más amigable y más sencillo de interactuar y se mejoró un 

poco la gama de colores. El criterio de éxito que quisimos superar fue del 60%. Las variables 

que consideramos en estas entrevistas fueron: la distribución de secciones, la funcionalidad 

de la aplicación y, por último, las funciones extras que podríamos integrar. 

Luego de analizar las respuestas de las entrevistas que nos brindó nuestro público objetivo, 

las opiniones nos ayudaron a validar los cambios que realizamos a la aplicación, y a su vez, 

para mejorar. 

 

• Aprendizajes - cambios a realizar 

 

Para este segundo experimento, la información obtenida a través de las entrevistas fue muy 

relevante, puesto que, no sólo les pareció una idea muy innovadora, sino que con esta nueva 

versión se interesaron aún más en nuestro servicio. Una de las características que 

consideramos agregar, fue una pantalla de promociones y descuentos en maleta, así como 

la ubicación de los establecimientos en los que se llevaría a cabo. Por otro lado, también 

consideramos agregar una opción de personalización de colores sin perder la visión a la 

seguridad y confianza, ya que, de esta manera, el usuario sentirá más personal la aplicación. 

 

Experimento 3 

Figura 11:MVP1-Experimento3 
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• Objetivo del experimento 

El objetivo de este tercer testeo de nuestro servicio es conocer qué es lo que piensa nuestro 

público objetivo sobre este negocio y si estarían dispuestos a usarlo durante sus viajes, ya 

sea por motivo laboral o por diversión. Asimismo, conocer si consideran útil la 

implementación de la alerta de seguridad y cuáles son los cambios que les gustaría modificar 

a nuestro sistema o si sería suficiente con esta modificación en la aplicación Travel Safe. 

• Diseño del experimento 

Nosotros planteamos este nuevo diseño del prototipo de aplicación con la configuración que 

consideramos era fácil de usar para los usuarios y le íbamos a explicar sobre el producto a 

detalle, en qué consistía la tecnología NFC, si fuera necesario y sobre la utilidad de la alerta 

de seguridad y la entrevista sería realizada a personas que cumplan con las características 

de nuestro público objetivo, en un tamaño más pequeño. El diseño de este prototipo de 

nuestro producto mantenía las características que fueron modificadas en el segundo 

experimento. Con esta tercera propuesta de producto realizamos nuestras entrevistas. Se 

realizó en total 8 entrevistas a hombres y mujeres de Lima Metropolitana entre 25 y 55 años. 

• Cuestionario de preguntas para el público objetivo 

1. ¿Te pareció adecuada la implementación de la alerta de seguridad en la aplicación? 

2. Y, ¿te resulta fácil las funciones de la aplicación y estarías dispuesto a adquirirla? 

 

2.3.4 Aprendizajes de las validaciones 

2.4 Plan de ejecución del concierge 

En el concierge hemos considerado que la presentación de nuestra maleta de viaje Travel 

Safe será presentada como prototipo en diversas plataformas virtuales tales como Facebook 

e Instagram (redes sociales) y el Landing Page (página web). Esta interacción con nuestro 

público objetivo fue a principios del mes de mayo, en el cual las primeras publicaciones 

realizadas fueron principalmente con fines informativos dando a conocer el producto con la 

aplicación Travel Safe y los amplios beneficios que traería consigo al público potencial. En 

el mes de junio se lanzó el “landing page”, el cual tenía la finalidad de dar a conocer de 
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manera más cercana el producto con el usuario y, a su vez, el poder contar con una 

plataforma que permita una mayor interacción directa con los mismos. Asimismo, en las 

redes sociales, específicamente en Facebook, en la segunda y tercera semana de junio, se 

procedió a lanzar los prototipos de baja y media fidelidad. Este lanzamiento obtuvo un gran 

nivel de aceptación por parte de los usuarios, asimismo se percibió un mayor alcance e 

interés en la adquisición de las maletas de viaje. De esa manera, a través de los diferentes 

medios mencionados anteriormente, se les explicaba de manera detallada la diversidad de 

funcionalidades de la aplicación.  

Finalmente, en el mes de septiembre se procedió a lanzar el prototipo de alta fidelidad, en el 

cual se añadió la alarma de seguridad que estaría re direccionado a la aplicación con las 

demás funciones ya presentadas en la aplicación. Todo ello, generó un alto nivel de 

expectativa e interés por parte de nuestro público objetivo, los cuales estuvieron muy 

interesados en obtener mayor información sobre la maleta de seguridad con lo último de la 

tecnología NFC para una posterior adquisición de las mismas. Todo ello, será evidenciado 

en los compromisos de ventas, los cuales serán presentados a través de la red social 

(Facebook) y, a su vez, en la página web de la compañía Travel Safe.  

 

2.4.1 Diseño y desarrollo de los experimentos 

 

Objetivo 1: Validar la aceptación de las maletas a través de la página web  

 

Para este objetivo se desarrolló una página web a través de la plataforma Wix con la siguiente 

dirección: https://travelsafeperu.wixsite.com/safetravel 

   

En primer lugar, parte de nuestra información de maletas Travel Safe, iniciamos nuestra 

interacción con nuestro público objetivo a través del Landing Page, en el cual se presentaron 

información sobre la maleta en nuestra tienda online, en ella se presenta información básica 

de nuestro producto y servicio en conjunto, así como el precio, modelos y otros. En esta 

sección se presentan además un catálogo de maletas. Además, contamos con un formulario 

abierto, en el cual nuestros clientes potenciales podrán absolver sus dudas llenando el 

formulario con sus datos y correo personal.  Por último, contamos con un carrito de compras, 

en el cual nuestro público objetivo podrá realizar su compra por esta vía. 
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Figura 12: Travel Safe Perú Wixsite 

 

 

 

Objetivo 2: Validar la aceptación de las maletas a través de las redes sociales 

Para conocer la respuesta de nuestros clientes y que ellos tengan mayor conocimiento de 

nuestro producto así como de la aplicación, se ha creado una página en Facebook: 

https://web.facebook.com/travelsafe.peruoficial/?ref=settings. Mediante este canal, los 

potenciales clientes podrán ponerse en contacto con nosotros y expresar su intención de 

compra. La intención principal de la creación en esta red social es porque identificamos que 

existe mayor interacción con nuestro público objetivo en esta red social. A través de un 

estudio  

  

https://web.facebook.com/travelsafe.peruoficial/?ref=settings
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Figura 13: Portal Facebook - Travel Safe 

 
 

2.4.2 Análisis e interpretación de los resultados 

Al presentar nuestro producto y app terminadas, se pudo obtener un feedback certero de la 

propuesta de valor a ofrecer. En este caso, al evaluar la aceptación de las maletas mediante 

la página web y las redes sociales, se recibieron recomendaciones y comentarios muy 

positivos por parte de nuestro público objetivo. Todos los usuarios concordaron en que 

nuestro producto es innovador y que ofrece gran tranquilidad al momento de viajar pues 

asegura el equipaje y permite tener total control sobre la ubicación en tiempo real del mismo. 

Esto se muestra con más detalle, a continuación: 
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• Compromisos de venta a través de la página web: 

 

Figura 14: Compromiso de venta 1 - Landing page 

 
 

 

Figura 15: Compromiso de venta 2 - Landing page 
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Figura 16: Compromiso de venta 3 - Landing page 

 
 

 

Figura 17: Compromiso de venta 4 - Landing page 
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Figura 18: Compromiso de venta 5 - Landing page 

 
 

Figura 19: Compromiso de venta 6 - Landing page 
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Figura 20: Compromiso de venta 7 - Landing page 

 
 

 

 

Como se muestra, diversos usuarios interactuaron con nosotros en busca de mayor 

información sobre el producto a ofrecer. Lo principal que se preguntó fueron características 

de las maletas, precio y puntos de venta. Se concretó diversas conversaciones y se obtuvo 

un compromiso por parte de los interesados. 
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• Compromisos de venta a través de redes sociales específicamente Facebook: 

 

Figura 21: Compromiso de venta 1 – Facebook 
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Figura 22: Compromiso de venta 8 – Facebook 

 

 
 

2.4.3 Aprendizajes del concierge 

Tal como se obtuvo en la página web, en Facebook también se generó una buena 

reseña por parte de varios interesados que solicitaron hacer la compra de inmediato. 

Como se puede observar, los clientes tuvieron inicialmente la intención de compra, 

solicitando así información sobre la variedad de maletas como, también, los medios 

de pago.  

 

2.5 Proyección de ventas  

La proyección de ventas se realizó en base al mercado potencial, el cual constituye 404,9 

miles de personas en total para cada año. El crecimiento de la venta de maletas se estimó 

que sería de 26% para el segundo año y 27% para el tercer año. 
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Figura 23: Pronóstico de Ventas 

 

Figura 24: Pronósticos de Ventas 

 

3 DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO 

3.1 Plan Estratégico 

3.1.1 Declaraciones de Misión y Visión 

 

➢ Misión: Somos una empresa que tiene como propósito ofrecer una experiencia de 

viaje seguro y libre de preocupaciones, garantizando excelencia y calidad en cada 

producto. 

 

➢ Visión: Ser la empresa líder y pionera en el desarrollo de tecnologías innovadoras 

para el mercado de maletas de viaje. 
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3.1.2 Análisis Externo 

3.1.2.1 Análisis de la competencia directa, indirecta y potencial. Análisis de proyectos 

similares locales e internacionales 

• Mapa de Stakeholders 

 

Figura 25: Mapa de stakeholders 

 
 

• Matriz de Stakeholders 

 

Figura 26: Matriz de stakeholders 
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• Matriz de los competidores directos 

 

Tabla 4: Matriz de los competidores 

 

En base a la matriz de competidores directos, se tomaron en consideración dos empresas que 

tienen gran potencial de crecimiento en el mercado internacional, siendo estas Egee Touch 

y Airbolt. De esta manera, como parte de su estrategia de crecimiento en el mercado 

competitivo, piensan expandirse a través de las ventas online y, a su vez, agregando mayores 

funcionalidades a su sistema de cerraduras electrónicas (plan de proyección). Para abarcar 

con mayor preponderancia dichas empresas, se procederá a analizar cada una de ellas, a 

continuación. 

➢ EgeeTouch: Es el primer candado electrónico lanzado bajo la marca EgeeTouch. Este 

tipo de candados inteligentes están diseñado para reemplazar los candados 

convencionales que no brindan seguridad y confianza al usuario. De este modo, se 

utiliza un software predispuesto en dicho candado y que va en arraigo con la 

activación del Bluetooth. Asimismo, dicho candado no sólo está diseñado para 

maletas de viajes, sino también, para puertas y portón, en los cuales se busca 

brindarle mayor satisfacción y seguridad al usuario, olvidándose así de tener una 

llave de mano y solo usando la activación del Android o del reloj inteligente, el 

software de ejecución que está vinculado con el Bluetooth, para abrir o cerrar los 

objetos anteriormente mencionados. 
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Figura 27: EgeeTouch 

 
 

➢ Airbolt: Esta marca se caracteriza por ser un candado electrónico netamente para 

maletas de viaje, el cual se activa solamente con el sistema software que va arraigado 

al android. Este candado inteligente brinda seguridad y confianza al usuario, a través 

de la incorporación de un software que se encuentra vinculado al sistema del 

smartphone. En este contexto, la marca Airbolt espera seguir en constante 

crecimiento, incorporando una mayor innovación tecnológica y así, poder superar las 

expectativas de su público objetivo. 

 

Figura 28: Airbolt 
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• Matriz de los competidores indirectos 

 

Figura 29: Matriz de los competidores indirectos 

 
 

En cuanto a los competidores indirectos que tiene Travel Safe, según la gráfica de 

competidores de 2 ejes, son las maletas que tienen candado adheridos con contraseñas y 

los candados genéricos. 

 

Figura 30: Competidores indirectos 
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• Matriz de los competidores potenciales 

 

Tabla 5: Matriz de los competidores potenciales 

 

 

En relación a los competidores potenciales, se tomaron en consideración proyectos de 

maletas digitales que se están desarrollando en países del exterior, pero que tendrían una alta 

probabilidad de ingresar al mercado peruano mediante la venta online y envío de sus 

productos. Entre ellos se encuentran: 

➢ XTend: Es una marca de maletas de diseño inteligente fabricadas en China, las cuales 

se expanden para ofrecer hasta un 40% de volumen extra, un sistema de bloqueo por 

huella dactilar y un power bank extraíble de 20.000 mAh con puertos USB-A y USB-

C con los que se puede cargar cualquier dispositivo electrónico. Si bien esta maleta 

ya se encuentra a la venta, desde el año 2018 la empresa viene trabajando en un 

proyecto para implementar mejoras en relación a las nuevas tecnologías, por lo que 

sería un fuerte competidor potencial. 
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Figura 31: Maletas XTend 

 
 

 

➢ NUA Robotics: Esta compañía de robótica israelí presentó un prototipo de maleta 

inteligente que se conecta a través de Bluetooth a una aplicación disponible para 

cualquier Smartphone con el objetivo de brindarte información acerca del lugar 

donde se encuentra la maleta en cada momento. Asimismo, posee un sensor de 

cámara incorporado, el cual le permite seguir a la persona por superficies planas 

como a través del aeropuerto, es decir que ya no tendrá que ser arrastrada; así como 

también incluye un cargador de dispositivos y una alarma antirrobo. 

 

Figura 32: Maleta NUA Robotics 

 
                                  Fuente: Página Web – NUA Robotics 
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3.1.3 Análisis Interno 

• Matriz EFI 

 

Figura 33: Matriz EFI 

 
 

3.1.4 Análisis FODA 

Figura 34: Análisis FODA 
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3.1.5 Análisis de objetivos y estrategias 

3.1.5.1 Objetivos 

➢ Objetivo general 

• Posicionarnos como la empresa más importante en el sector de maletas de 

viaje. 

➢ Objetivos específicos 

• Incrementar la aceptación de nuestro producto en el mercado. 

• Reducir la tasa de devolución de los productos e incidencias con los clientes. 

• Incrementar la visibilidad de nuestro producto en Internet difundiendo en más 

canales. 

• Optimizar el proceso de producción y establecer procesos más eficientes. 

 

3.1.5.2 Estrategia Genérica 

Estrategia Genérica 

Para el presente proyecto, se aplicarán las Estrategias de Diferenciación y Enfoque 

 

• Estrategia de Diferenciación 

El producto a ofrecer es una maleta que cuenta con tecnología avanzada y de alta calidad 

prestando un sistema integral de seguridad para el viajero. Por tal motivo, dadas las 

características del producto, la propuesta de valor se enfocará en la diferenciación, resaltando 

los atributos y el nivel de calidad puesto en cada detalle de la maleta. Asimismo, se destaca 

el uso de una aplicación propia y su configuración inédita con el equipaje del usuario y al 

ser un producto innovador en el mercado peruano, se buscará posicionarse como marca 

pionera del sector. 

 

• Estrategia de Enfoque 

La oferta de valor será dirigida específicamente para un segmento de mercado que son 

familias, amigos y empresarios de NSE A y B de Lima que viajan frecuentemente y buscan 

seguridad en sus viajes. Debido a que el público es bien definido y específico, se considera 

relevante desarrollar este tipo de estrategia. 
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Estrategia Corporativa 

Con respecto a las estrategias corporativas, como empresa, nos vamos a enfocar en las 

estrategias intensivas de Travel Safe, las cuales están compuestos por la penetración de 

mercado, desarrollo de mercado y desarrollo de productos. En este contexto, abordaremos 

con mayor preponderancia dichas estrategias y el modo en el que estás impactarían en el 

cumplimiento de los objetivos estratégicos desarrollado por las mismas. Bajo esta coyuntura, 

a continuación, se procederá a realizar el análisis respectivo de todas las estrategias 

intensivas presentadas en Travel Safe. 

 

• Penetración de Mercado 

Nuestro modelo de negocio al ser un producto nuevo que entrará al mercado peruano, deberá 

de lanzar como parte de su estrategia, campañas de publicidad, así como estudios de 

investigación y desarrollo para lograr una penetración en el mercado y posicionarse en la 

mente de nuestro público objetivo. Por ello, nuestra estrategia dentro de la penetración de 

mercado es la diferenciación, ya que las maletas de Travel Safe tiene un sistema de seguridad 

con la tecnología NFC, el cual es un sistema innovador que permitirá programar ciertas 

tareas complejas como el GPS, el sistema de alarma, que será algo exclusivo e innovador. 

Nuestro perfil demográfico se orientará al sector A y B de la población limeña desde los 18 

a 55 años. Además de ello, contamos con alianzas estratégicas de dos ingenieros, parte de la 

empresa ACJ SOLUCIONES, los cuales tuvimos contacto y al compartirles nuestra idea de 

negocio, están dispuestos a trabajar con nosotras y llevar a cabo Travel Safe. 

 

• Desarrollo de Mercado 

Con respecto al desarrollo de mercado, Travel Safe se ha propuesto un plan de desarrollo, 

en el cual pretende adentrarse a nuevos mercados en los cuales no se tenga presencia ni 

dominio, tal como es el caso en provincia. Si bien es cierto que nuestra segmentación de 

mercado son personas que viajan de manera recurrente de Lima Metropolitana del nivel 

socioeconómico A y B, sería muy importante para Travel Safe abarcar otros nichos de 

mercado y captar a un público potencial en provincias. A su vez, el poder contar con tiendas 

físicas en el cual se puedan comercializar nuestros productos (equipaje de viaje con un 

software de seguridad adherido). De esta manera, al desarrollar dicha estrategia intensiva, lo 
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que buscamos en abarcar con mayor preponderancia el mercado nacional y, a su vez, captar 

a un nuevo público potencial que se encuentre muy fidelizado con la marca Travel Safe. 

 

• Joint Ventures – Alianzas Estratégicas 

Con respecto a las alianzas estratégicas, Travel Safe ha considerado una alianza estratégica 

con la empresa peruana de tecnología, ACJ SOLUCIONES que son especialistas en el 

desarrollo de software de calidad y a la medida. Esta alianza estratégica es la mejor estrategia 

para nuestra empresa debido a su amplia experiencia en este rubro tecnológico. Asimismo, 

dicha empresa podría orientarnos a realizar ciertas modificaciones de acuerdo a su amplia 

experiencia en nuestro proyecto, a su vez poder contar con un equipo de trabajo altamente 

comprometido con la creación de soluciones tecnológicas como es el caso del desarrollo de 

nuestro proyecto. De esta manera, la implementación de esta estrategia nos permitiría tener 

un mayor nivel de garantía de calidad, para poder brindarle a nuestro público objetivo un 

producto de alta calidad. 

 

Figura 35: Alianza estratégica-ACJ Soluciones 
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3.1.5.3 Estrategias FO, DO, DA y FA 

Figura 36: Matriz FODA cruzado 
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➢ Estrategias FO 

• Aprovechar los avances tecnológicos para implementar mejoras en el sistema y 

ofrecer cada vez una mayor eficiencia al usarlo. 

• Desarrollar una estrategia de ads (publicidad) en redes sociales para la cuenta de 

Travel Safe tanto en Instagram como en Facebook, con el objetivo de captar una 

mayor cantidad de público. 

• Desarrollar la página web con una tienda electrónica en formato responsive, es decir 

que tenga una adecuada visualización y se adapte a cualquier dispositivo que se esté 

utilizando para visitarla, además de una aplicación interactiva con facilidad de uso 

para un mejor entendimiento de los usuarios. 

 

➢ Estrategias DO 

• Búsqueda de socios estratégicos que deseen invertir en la empresa para poder 

continuar con el funcionamiento de la misma, ampliar el nivel de producción y 

aplicar mejoras. 

• Implementar nuevos modelos y otras líneas de producto, es decir, plantear el 

desarrollo y comercialización de maletas de diferentes tamaños y colores para que 

sean parte de nuestra cartera de productos. 

• Contratar ingenieros y expertos en desarrollo e implementación de tecnologías para 

que sean parte de la empresa, es decir que se conviertan en socios estratégicos de 

Travel Safe. 

 

➢ Estrategias DA 

• Realizar alianzas estratégicas con empresas de tecnología con reconocimiento a nivel 

nacional e internacional para que garanticen la veracidad nuestra empresa y genere 

mayor confianza a los posibles clientes. 

• Llevar a cabo una estrategia de desarrollo de productos en el largo plazo, ofreciendo 

líneas de mochilas, maletines, etc.; integrados con el sistema de seguridad de Travel 

Safe. 
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➢ Estrategias FA 

• Implementar un programa de fidelización para los clientes con el objetivo de que 

aumente su preferencia por nuestra marca en comparación con los competidores, 

quienes podrían ofrecerles mejores ofertas. 

• Desarrollar campañas de capacitación online o video tutoriales en Youtube para 

enseñar al público la funcionalidad y atributos de las maletas con el fin de evitar 

confusiones y demostrar la facilidad de uso ante usuarios que no estén muy 

familiarizados con productos tecnológicos. 

• Reforzar el sistema con los más altos estándares de seguridad para evitar el riesgo de 

hackeo de las cuentas. 

 

3.1.5.4 Metas 

➢ Principales metas de Corto Plazo 

• Lograr una gran aceptación y posicionamiento de marca en los potenciales 

consumidores de nuestro público objetivo. 

• Garantizar liquidez financiera suficiente para cubrir los requerimientos de la 

empresa. 

• Contar con un staff de ingeniería (ingenieros de software y electrónicos) que 

permitan realizar un mejor desarrollo y aplicación de la tecnología NFC. 

• Contar con una planificación eficiente que permita la interconexión rápida con todas 

las partes involucradas del proyecto. 

• Contar con alianzas en innovación tecnológica que nos permita posicionarnos y 

expandirnos, con mayor preponderancia, en el mercado nacional. 

 

➢ Principales metas de Largo Plazo 

• Alcanzar una estabilidad financiera con capacidad operativa y solvencia aceptable 

para cumplir con todos los compromisos del proyecto. 

• Generar un volumen de producción y ventas constante que produzca un margen de 

rentabilidad que supere el costo de oportunidad del accionista y cubra las 

expectativas de rentabilidad esperada. 

• Comercializar nuestro producto a nivel internacional a través de envíos al extranjero. 
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3.1.6 Formalización de la empresa 

La formalización de nuestro futuro proyecto será imprescindible si como equipo anhelamos 

el crecimiento de nuestro proyecto. Puesto que, una empresa formal tiene mayores 

probabilidades de acceder a buenos y grandes clientes y serán ellos quienes exigirán una 

prestación de servicio por parte de una empresa formal. 

Asimismo, ante cualquier fiscalización por parte de las entidades del gobierno, tales como 

SUNAFIL o la SUNAT, les podrían poner multas por la informalidad. 

Además, un negocio que no se encuentra formalizado en el mercado experimenta diversas 

situaciones que generan desventajas al negocio en diferentes ámbitos. En primer lugar, a 

nivel financiero, tendrá dificultad para obtener créditos, ya que las entidades financieras 

solicitan una serie de requisitos que una empresa informal no podrá cumplir. Por otro lado, 

los productos que serán ofrecidos al mercado, podrían ser decomisados, generando pérdidas 

irrecuperables no sólo económicas sino también de tiempo, porque esa situación 

probablemente no tendrá un respaldo para la reposición de la mercadería. Además, no se 

podrá controlar ni evaluar el crecimiento del negocio y no generará confianza ni seguridad 

a los clientes. 

Por último, al no ser formales y no poder brindar los beneficios laborales en el mercado, 

tampoco tendremos la alternativa de contratar al personal más especializado en el área que 

se pueda requerir. 

Por tales motivos, como equipo de trabajo, nos hemos propuesto formalizar nuestro negocio 

en un plazo de 4 meses y para ello, realizaremos una serie de pasos que serán detallados a 

continuación. 

1°: Buscaremos y reservaremos el nombre de nuestra empresa. Para ello necesitaremos 

nuestro DNI vigente, el tipo de empresa previamente decidido. Existen dos opciones para 

realizar esta búsqueda, puede ser de manera virtual o física. En el caso de realizarlo 

virtualmente, ingresamos al portal de SUNARP en la sección de SOLICITUDES 

(https://www.sunarp.gob.pe/bus-personas-juridicas.asp) y llenar el formulario. Y la otra 

opción es acudir a la Oficina de Registros Públicos y verificar la existencia del nombre y 

posteriormente se procede con la reserva del nombre. 

https://www.sunarp.gob.pe/bus-personas-juridicas.asp
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2°: Realizaremos la minuta de constitución, en el cual se detalla el tipo de empresa, los socios 

y sus aportes económicos, la fecha de inicio de actividades, así como el número y tipo de 

bienes con los que iniciaremos nuestras operaciones. 

3°: Al tener la minuta redactada, se llevará a una notaría adjuntando la constancia del capital 

de la empresa, certificado de Registros Públicos con la reserva del nombre y el inventario de 

bienes. 

4°: El notario se encargará de realizar la inscripción y así existirá oficialmente nuestra 

empresa. 

5°: Posteriormente, tendremos que ir a la SUNAT, con la documentación requerida según el 

tipo de empresa que ya hayamos decidido. Así también tendremos definido, la categoría de 

renta que pagaremos. 

3.1.7 Diagrama Gantt de las metas propuestas 

En base a las metas propuestas para la realización del proyecto Travel Safe, se pueden 

destacar las principales y preponderantes; con el fin del logro de las mismas. En base a ello, 

se propondrán las siguientes metas, siendo estas: 

 

• Meta 1: Lograr una gran aceptación y posicionamiento de la marca en los potenciales 

consumidores de nuestro público objetivo. 

 

Para poder alcanzar la meta 1 propuesta, se pretende contar con el apoyo del área de 

Marketing, los cuales se encargarán de establecer una estrategia intensiva sólida y 

fortificada, en los cuales se pueda obtener un óptimo posicionamiento y penetración en el 

mercado competitivo de maletas de viaje con lo último de innovación y tecnología NFC. 

Bajo esta coyuntura, este meta se pretende alcanzar en un plazo máximo de 12 meses, en los 

cuales se establecerán actividades a realizar en base a lo establecido con anterioridad. Por 

ello, para una mayor ejemplificación, se procederá a desarrollar y plasmar el Diagrama de 

Gantt de la primera meta propuesta.  
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Figura 37: Meta 1 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Fuente: Elaboración Propia  

 

• Meta 2: Alcanzar una estabilidad financiera con capacidad operativa y solvencia 

aceptable para cumplir con todos los compromisos del proyecto. 

Para poder alcanzar la meta 2 propuesta, se procederá a contar con el apoyo del Área de 

Finanzas, en el cual se determinará un flujo de caja positivo y, a su vez, los diferentes 

indicadores financieros, tales como liquidez, solvencia, apalancamiento y rentabilidad. Por 

tal motivo, se planteará las diferentes actividades a realizar a lo largo del periodo de 12 

meses, el cual será ejemplificado en el siguiente Diagrama de Gantt. 

 

Figura 38: Meta 2 
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Fuente: Elaboración Propia  

 

3.2 Plan de Operaciones 

3.2.1 Cadena de Valor 

Figura 39: Cadena de valor 

 

Cadena de valor 

• Infraestructura: La empresa contará con espacios idóneos para el equipamiento de 

las maletas y la exhibición de las mismas. 

• Gestión de Recursos Humanos: Travel Safe se compromete con sus colaboradores a 

ofrecer una formación integral con retribución oportuna para el crecimiento conjunto 

del personal y propiciar un excelente clima laboral. 
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• Desarrollo de Tecnología: La industria de maletas inteligentes está en constante 

cambio con la finalidad de ofrecer un producto más fiable y novedoso para sus 

clientes. Para ello, Travel Safe tiene propuesto estar en constante actualización para 

ofrecer tecnología de punta a sus clientes de acuerdo a la demanda del mercado. 

• Compras: Materiales de alta calidad que acompañan la propuesta de valor, generando 

un producto diferenciado y altamente aceptado por el público objetivo. 

• Logística de Entrada: Contacto y recepción de las maletas pedidas para el enlace con 

la tecnología desarrollada. Así como tener un proceso de control para el 

abastecimiento oportuno. 

• Operaciones: Equipamiento de las maletas con la tecnología adquirida y 

configuración de App, cerciorando la compatibilidad y calidad de los dispositivos. 

• Logística de Salida: Recepción de las solicitudes de venta y distribución de las 

maletas vía online en los lugares establecidos por el cliente. 

• Marketing y Ventas: Promocionar Travel Safe como un producto innovador en los 

sistemas de viajes, que contiene configuraciones adicionales y la posibilidad de saber 

dónde está la maleta en tiempo real. El mensaje será: “Viaja seguro con Travel Safe” 

• Servicio: Brindar un seguro integral que refuerce la garantía del producto y la 

percepción de confiabilidad y calidad. Travel Safe tiene un compromiso con sus 

clientes al ofrecer un producto con cierto grado de exclusividad, es importante que 

frecuentemente tenga revisiones y feedback de los principales involucrados en sus 

procesos a través de encuestas de satisfacción y cuestionarios para mejorar el 

rendimiento y funcionamiento de la organización y potenciar la funcionalidad del 

producto. 
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3.2.2 Determinación de procesos 

3.2.2.1 Mapa general de procesos de la organización 

 

Figura 40: Mapa general de procesos 

 

3.2.2.2 Descripción de procesos estratégicos 

Los procesos estratégicos realizados por parte de la empresa Travel Safe nos permite tener 

un enfoque claro acerca de los objetivos a lograr en el largo plazo como, también, un 

adecuado establecimiento de fortalezas y debilidades a destacar y, de esta manera, tomar 

decisiones en base a la ejecución de las mismas. En este contexto, lo que se busca a través 

de la realización de dicho proceso estratégico, es el poder definirnos como empresa en base 

al desarrollo de objetivos y el cumplimiento de las mismas en periodos determinados. 

El primer proceso estratégico se basa en el establecimiento de una planeación estratégica 

sólida y fortificada, en el cual se desarrolla objetivos y se establecen metas claras. El segundo 

proceso se basa en una efectiva gestión de calidad en base al desarrollo de maletas de viaje 

como, también, en el desarrollo de la aplicación en el cual se implementarán funciones claras 

y objetivas en base a la utilización óptima de la aplicación. Otro proceso estratégico de suma 

relevancia para la empresa, se basa en una adecuada investigación de mercado, en el cual se 

pueda atender las necesidades de nuestros clientes y, a su vez, poder satisfacerlos en base a 

sus expectativas tanto en la entrega de las maletas como en la utilización de la aplicación. 

En este contexto, cabe resaltar que, si realizamos una correcta investigación de mercado, se 
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logrará obtener una mayor posición en el mercado competitivo y, a su vez, un alto grado de 

reputación De este modo, se podrá obtener un estudio y análisis adecuado sobre la 

rentabilidad y aceptación de las maletas de viaje en base a nuestro público objetivo (nicho 

de mercado). Finalmente, se establecerá un plan de marketing en el cual se optimizará el uso 

de las plataformas virtuales ya sean tanto Facebook, Instagram y la página web y, también, 

se impulsará la venta e-commerce de las maletas de viaje. Con el propósito fundamental de 

obtener una amplia cartera de cliente y, a su vez, un alto grado de aceptación por parte de 

nuestro público objetivo. 

3.2.2.3 Descripción y flujograma de procesos operativos 

• Proceso de consulta 

El cliente en un inicio decide buscar información de maletas de viaje ya que realizará uno 

en las próximas fechas. Para ello, este accede al navegador de internet y se encuentra con 

Travel Safe. El cliente accede a las redes sociales como Facebook, Instagram y el Landing 

Page, en el cual, a través de ellos recibirá información de la maleta y la aplicación que 

proporciona. Dentro de las redes sociales que maneja la empresa, Facebook es la red 

principal de contacto con los clientes. Mantenemos contacto con ellos para posibles compras 

posteriores, además de publicaciones acerca de maleta y sus características. Además de ello, 

contamos con un canal de consulta, en el cual nuestros clientes potenciales tendrán 

información detallada. 
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Figura 41: Flujograma proceso de consulta 

 

• Proceso de compra 

El proceso de compra se inicia al momento en el que el cliente potencial percibe la publicidad 

en las plataformas virtuales tales como Instagram, Facebook y la propia página web de 

Travel Safe. En caso que el cliente haya percibido con anterioridad dichas publicidades 

presentadas y tenga algún interés en base a la adquisición de las mismas, este procederá a 

revisar toda la información proporcionada en las redes sociales, así como en la página web. 

De este modo, si el cliente opta por tener cualquier inquietud en base a la información 

proporcionada y siente que la información presentada en las diversas plataformas virtuales 

no es suficiente, este procederá a preguntar a través del inbox, comentarios y mensaje de las 

redes sociales como, también, en la cajita de comentario de la página web, en el cual se 

resolverá sus dudas en un periodo máximo de un día hábil. De este modo, cuando esté 

completamente seguro de su opción de compra, procederá a ingresar a la página web de 

Travel Safe en el cual tendrá que registrarse con sus datos personales y después podrá elegir 

una diversidad de maletas de diferentes colores (negro, gris, rojo granate y verde). Así, el 

cliente procederá a elegir la maleta de viaje según su agrado y lo agrega a su carrito de 

compras. Posteriormente, elegirá los distintos medios de pago, que se centraran en ser a 

través de tarjetas de crédito o débito, ya sean por depósitos o transferencias y, de este modo, 
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llega a una confirmación de pago (factura) y se re direcciona al correo electrónico del cliente 

potencial para que así tenga el detalle de la compra de la maleta, como también el código de 

seguimiento para el envío del pedido. Finalmente, se procederá a entregar la maleta en un 

plazo de 3 a 7 días hábiles dependiendo si es Lima Metropolitana o provincia. 

Figura 42: Flujograma proceso de compra 

 

 

3.2.2.4 Descripción de procesos de soporte 

Los procesos de apoyo resultan ser de gran ayuda para el funcionamiento del negocio y 

aunque no forman parte directa del corazón del negocio, sin la implementación de estos, no 

se podría tener un óptimo funcionamiento y oportunidades de venta. En el caso de Travel 

Safe, los procesos de soporte son los siguientes: Gestión Administrativa, Servicio al Cliente, 

Gestión de Sistemas, Gestión de RRHH y Gestión Financiera, En primer lugar, la Gestión 

Administrativa provee un control y documentación oportuno para el funcionamiento de la 

empresa. Esta área complementa las bases para el desarrollo de un plan eficiente que permita 
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cumplir con las actividades estratégicas de Travel Safe. En segundo lugar, el Servicio al 

Cliente forma una parte fundamental en la empresa, ya que al ser un producto exclusivo y 

de alta calidad, se busca la mayor satisfacción en el cliente. Por esto, el servicio a ofrecer, 

debe ser excelente y proporcionar una solución óptima para cada tipo de consulta y/o reclamo 

de los clientes potenciales. En tercer lugar, están los sistemas, que sirven de gran ayuda para 

ofrecer un cronograma general de todos los pasos a seguir para cumplir con los 

requerimientos exigidos por parte del cliente. Asimismo, este tipo de gestión de sistemas nos 

podría ofrecer una amplia documentación de los mismos y así llevar un control de todos los 

pedidos de las maletas de viaje. En cuarto lugar, tenemos la gestión de recursos humanos en 

el cual estará compuesto por el capital humano de la organización. Finalmente, se establecerá 

la gestión financiera en el cual se medirá la rentabilidad de las maletas de viaje y, a su vez, 

los costos incurridos por parte de la empresa en base a la fabricación y elaboración de las 

maletas de viaje, lo cuales deben estar correctamente cuantificables para la realización 

óptima del presupuesto financiero. 

 

Figura 43: Flujograma de proceso de soporte 
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3.2.2.5 Capacidad producción y/o servicio 

Para el desarrollo del proyecto, se empezará por el reconocimiento y obtención de los 

recursos necesarios, seguido por el proceso de producción de las maletas y la aplicación que 

la acompañará, luego seguirá la distribución, para que finalmente llegue al consumidor y se 

ofrezca el servicio de postventa. El proceso de producción estará a cargo de ingenieros 

especializados para la implementación del sistema NFC. Dado los recursos con que se 

cuentan, tanto de tiempo de implementación, inversión inicial y la cantidad de ingenieros 

disponibles para realizar el proyecto, se ha considerado un plan estimado, en el cual se 

especificará la cantidad de maletas Travel Safe que se producirán por mes a lo largo de los 

3 años del proyecto. 

De tal manera que, según lo coordinado con los ingenieros, la capacidad de producción de 

maletas será de doce a veintidós por mes, puesto que inicialmente se cuenta con dos 

ingenieros que producirán determinada cantidad. Asimismo, existe la posibilidad de 

crecimiento de producción de maletas mediante la adquisición de mayores conocimientos y 

la contratación de más ingenieros en los próximos años. Además, debido a que se está 

ofreciendo un producto exclusivo y sofisticado en cuanto a su elaboración requiere de un 

mayor tiempo para su implementación. La capacidad de distribución será la misma que la de 

producción pues nuestras maletas serán vendidas por un canal tercerizado que tiene amplia 

disponibilidad de entrega. 

Asimismo, durante la entrevista que tuvimos con el ingeniero al momento de la entrega de 

la maleta de acuerdo a nuestro proyecto de negocio, el proceso de compra, prototipado y 

elaboración, tuvo una duración de cinco días aproximadamente.  

Los ingenieros al escuchar nuestra idea de negocio dedicaron los primeros días en la 

búsqueda de un modelo de maleta que cumpla con las características y requerimientos de 

este proyecto. Por otro lado, nos comentaron que, durante la elaboración de la maleta, 

tuvieron un proceso de ensayo y error, ya que se trataba de un proyecto nuevo y que requería 

investigación y validación de los procesos en el sistema NFC y la compatibilidad con la 

maleta y el aplicativo. Cabe destacar que tales cantidades de producción también son fijadas 

a partir de los recursos a incurrir y lo que se tiene estimado vender. Con respecto a la 

capacidad de servicio de mantenimiento, se tiene estimado cumplir con todos los 

requerimientos y necesidades de los clientes en la postventa ya que se tiene previsto un 
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seguro del producto en el precio final que garantice la calidad y la construcción de todo el 

sistema integrado de nuestras maletas. Se ha habilitado la compatibilidad del sistema a 

utilizar. 

 

 

3.2.3 Presupuesto 

3.2.3.1 Inversión Inicial 

 

Activos tangibles 

Figura 44: Detalle de activos tangible 

 

 

Activos tangibles 

Figura 45: Detalle de activos intangibles 

 

 

 

 

 

 



65 

 

3.2.3.2 Costos fijos, costos variables, costos unitarios 

• Costo fijo 

Figura 46: Costo fijo 

 

 

• Costo variable 

Figura 47: Costo variable 
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3.3 Plan de Recursos Humanos 

3.3.1 Estructura organizacional 

Figura 48: Estructura organizacional 

 

3.3.2 Determinación del personal requerido 

Gerencia General 

El gerente general se encargará de planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar y 

analizar el trabajo de la empresa. Además de ser el responsable de analizar los problemas 

internos en el aspecto financiero, administrativo, personal, contable entre otros. 

Jefe de Operaciones 

El jefe de operaciones se encarga de supervisar y gestionar todas las funciones realizadas 

por parte del capital humano de la misma, el cual está conformado por los ingenieros de 

software y electrónica. Asimismo, realiza un plan de ejecución para llevar de manera óptima 

y fortificada los plazos de entrega y que estos lleguen en buen estado hacia su punto de 

destino. Con respecto a la composición de las sub-áreas, estos serán las encargadas de la 

elaboración del sistema software que irá adherida a la maleta de viaje como, también, en la 

fabricación y elaboración de la aplicación Travel Safe, el cual tendrá una amplia 

funcionalidad y beneficios para nuestro target. 
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Jefe de Marketing 

El jefe de marketing es el encargado de buscar, identificar y analizar oportunidades de 

negocios que puedan existir en el mercado. Generalmente esta búsqueda de oportunidades 

las realiza a través de una investigación de mercados que permiten identificar y evaluar 

necesidades, problemas, deseos, cambios y tendencias en el mercado que sean beneficiosas 

para Travel Safe. 

Jefe de Finanzas 

 El jefe de finanzas es el encargado de la revisión y ejecución de un análisis exhaustivo de 

los Estados Financieros de la empresa Travel Safe, específicamente del flujo de efectivo de 

la misma. Asimismo, se encarga de validar y dar cumplimiento de las principales ratios de 

la empresa, tales como liquidez, solvencia, apalancamiento y rentabilidad de los accionistas. 

Jefe de Recursos Humanos 

El jefe de recursos humanos es el encargado de tareas relacionadas con el personal de la 

empresa. Tiene asignado una serie de funciones que lo caracterizan dentro de la empresa, los 

cuales son imprescindibles en nuestra compañía. En Travel Safe es necesario que también 

se encargue de evaluar los aspectos relacionados con los colaboradores y otros 

departamentos, para que se genere un ambiente, donde la comunicación y colaboración sean 

pilares fundamentales. 

Asistente de ventas 

Es el encargado de ser el soporte y apoyo del jefe de marketing. Sus actividades se basarán 

netamente en organizar el estudio de mercado para evaluar las tendencias de compra, realizar 

las estimaciones del área comercial, supervisar las campañas publicitarias y promover 

estrategias intensivas en dicha área. 
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3.3.3 Descripción de los puestos de trabajo requeridos 

 

Tabla 6: Gerente General 

 

 

Jefe de operaciones 

 

Tabla 7: Jefe de Operaciones 

 



69 

 

Jefe de marketing  

 

Tabla 8: Jefe de Marketing 

 
 

Jefe de recursos humanos 

 

Tabla 9: Jefe de Recursos Humanos 
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Jefe de finanzas 

Tabla 10: Jefe de Finanzas 

 

 

Asistente de ventas 

 

Tabla 11: Asistente de Ventas 
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3.3.4 Presupuesto 

• Presupuesto anual de recursos humanos del año 2020 - Mensual 

Figura 49: Presupuesto de recursos humanos 2020 

 

 

• Presupuesto anual de recursos humanos del periodo 2020 

Figura 50: Presupuesto de recursos humanos 2020 
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• Presupuesto anual de recursos humanos del periodo 2021 

Figura 51: Presupuesto de recursos humanos 2021 

 

• Presupuesto anual de recursos humanos del periodo 2022 

Figura 52: Presupuesto de recursos humanos 2022 

 

 

3.4 Plan de Marketing 

3.4.1 Estrategias de marketing  

3.4.1.1 Descripción de estrategias de producto 

• Niveles estratégicos del producto 

Figura 53: Niveles Estratégicos del Producto 
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Producto básico: 

• Maleta de viaje de 23kg 

Producto real: 

• Maleta de viaje con variedad de colores 

• Maleta de viaje con diversos compartimientos 

• Sistema de seguridad integrada con la tecnología NFC 

• Aplicativo móvil que se conecta directamente a la maleta 

• Sistema GPS para localizar la maleta en tiempo real 

• Alarma de seguridad antirrobo 

• Candado electrónico para todos los cierres del equipaje a través de una sola clave 

• Posibilidad de registrar varias maletas en una misma App 

• Comodidad, el pedido lo recibe en el lugar que desee el cliente 

 

Producto aumentado: 

• Garantía de 1 año 

• Soporte técnico post venta 

• Atención a la cliente personalizada a través de la página web 

• Atención online 24/7 a través de chatbots en Facebook 

• Ciclo de vida del producto 
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Figura 54: Ciclo del producto 

 

En términos generales, la maleta de viaje se encuentra en la etapa de madurez, puesto que es 

un mercado que se encuentra estancado, es decir que no se observa un crecimiento acelerado, 

pero tampoco existe una decaída. En dicha etapa se recomienda añadir características que 

hagan que el producto se diferencie de los competidores para poder atraer a más clientes e 

impulsar las ventas con el objetivo de no permitir que caiga en declive. Nuestros 

competidores directos como EGeeTouch o Airbolt ofrecen candados electrónicos diseñados 

para los cierres de las maletas de viaje que se conectan a una aplicación móvil, pero solo 

comercializan dicho dispositivo. En cuanto a los competidores indirectos, están 

comprendidos por las maletas que poseen candados adheridos con contraseña, pero no 

muestran ningún tipo de novedad. Frente a ello, Travel Safe presenta una alternativa 

innovadora combinando una maleta de viaje tradicional con lo último de la tecnología NFC 

para ofrecer un producto con valor agregado en combinación con un aplicativo móvil, en 

otras palabras, nuestra empresa ofrece el paquete completo para brindar un sistema de 

seguridad de calidad superior. De esta manera, se espera obtener una cuota de mercado 

creciente para nuestra maleta, dado que no existe otra oferta similar para el público 

actualmente. 
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• Matriz Ansoff 

Figura 55: Matriz Ansoff 

 

Travel Safe se encuentra en el cuadrante de desarrollo de productos, ya que actualmente 

existe un mercado de maletas de viaje en el Perú, pero no presenta innovaciones, pese a las 

oportunidades de crecimiento que ya están siendo aprovechadas en otros países. Según esta 

herramienta de análisis estratégico, hemos decidido crear y desarrollar un producto novedoso 

que se diferencie en cuanto a calidad, seguridad y sobre todo tecnología; dado que es 

necesario que esta se conecte a la aplicación descargada en el móvil del usuario para poder 

sacar provecho de todas las funcionalidades que ofrece como el candado, la alarma, la 

localización GPS, etc. Por tal motivo, en base a esta estrategia el lanzamiento de las maletas 

Travel Safe representa una notable mejora y cubre una potencial demanda insatisfecha 

proveniente de un público que solicita mayor estabilidad y confianza al momento de realizar 

sus viajes, con la tranquilidad de que sus pertenecías estarán a buen resguardo. 
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• Identidad del producto 

Marca 

La elección del nombre de la marca fue un proceso sencillo puesto que buscamos resaltar 

los beneficios que ofrece el producto y que a su vez sea memorable, significativo y 

agradable. La característica principal de esta maleta de viaje es que utiliza la tecnología NFC 

para brindar una seguridad del más alto nivel. Por lo tanto, decidimos utilizar las palabras 

“viaje seguro” traducidas al idioma inglés, dando como resultado “Travel Safe”. Otro de los 

elementos de marca es el slogan: “Nunca estuviste más seguro”, para lo cual buscamos que 

sea fácil de recordar. 

Diseño 

Para el diseño de la representación gráfica de la marca, se elaboró un imagotipo, es decir, la 

unión entre un logotipo y un isotipo, para poder identificarla. Es así que se combinó el 

nombre “Travel Safe” con la imagen de un candado cerrado como símbolo de seguridad. 

Asimismo, el candado electrónico con el que cuentan nuestras maletas y que solo puede ser 

desbloqueado mediante una aplicación es una de las funciones más características pues 

constituye el principal factor diferenciador, ya que no existen otras maletas de viaje que se 

comercialicen en nuestro país que cuenten con este dispositivo previamente integrado. En 

adición a ello, este imagotipo fue validado durante las entrevistas a los posibles clientes, a 

quienes se les preguntó acerca de su opinión y las respuestas fueron positivas.  

 

Figura 56: Logo Travel Safe 
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Color 

Para el color del imagotipo de Travel Safe y de todas las plataformas donde estará disponible, 

decidimos usar una gama de colores que refleje un alto nivel de estatus y sofisticación como 

el color negro, ya que nuestra maleta está dirigida a un sector Premium que busca 

diferenciarse a través del uso de artículos de lujo. Asimismo, se seleccionó el color blanco 

debido a que refleja seguridad y facilidad de uso. Cabe resaltar que para las letras se utilizó 

un tono amarillo dorado por un tema de estética, dado que resalta sobre colores oscuros como 

el negro, también es muy eficaz para atraer la atención por lo que puede usarse para resaltar 

ciertos elementos importantes del diseño, además estas tonalidades significan que logras lo 

que te propones y necesitas el reconocimiento de los demás. 

Tabla 12: Color 

 

 

Características del producto 

Travel Safe será puesto en venta al mercado con una única presentación, pero en colores 

variados. El producto consta de una maleta digital de viaje sólida de diseño innovador y 

funcional. Posee ruedas multidimensionales de diseño aeronáutico con giro de 360°, un asa 

de mano superior y otra lateral para carga y levantamiento, otorgando mayor comodidad al 

cliente gracias a su mango ergonómico. En el interior, contará con cintas elásticas de 

embalaje para mayor seguridad, de esta manera se podrá mantener las pertenencias en su 

lugar; así como también diferentes compartimentos y bolsillos que le otorgan valor agregado 

a nuestra maleta. 
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Figura 57: Características del Producto 

 

Figura 58: Maleta Travel Safe 

 

• Empaquetado y embalaje 

Las maletas Travel Safe serán enviadas a los clientes a través de Olva Courier, estarán 

selladas para evitar posibles daños, arañazos o rasguños que podrían ocurrir en el camino de 

entrega hacia el lugar de destino. Se colocarán dentro de una caja de cartón para mayor 

seguridad, la cual en uno de los lados tendrá el logo de la marca para diferenciarlos, puesto 

que la presentación es sumamente importante al ser un producto de alta gama. A su vez, 

éstas contendrán Tecnopor en su interior para amortiguar los golpes y serán forradas. En 

otras palabras, estarán envueltas con un rollo de embalaje para mayor protección. De esta 

manera, estaremos garantizando que el producto sea entregado en óptimas condiciones, 

totalmente nuevas y libres de cualquier tipo de manipulación. 
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Figura 59: Caja de maleta Travel Safe 

 
• Aplicativo móvil 

La aplicación Travel Safe funciona al crearse una cuenta y conectarse a una de nuestras 

maletas a través del escaneo del código QR que cada una contiene. Posterior a ello, se 

muestra un menú interactivo con todas las funcionalidades que se ofrecen: alarma de 

seguridad, sistema de geolocalización en tiempo real, seguimiento de los viajes y candado 

digital.  

Figura 60: Aplicativo Móvil 
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• Garantía 

Con respecto a la garantía brindada hacia nuestro cliente en base a la adquisición de la maleta 

de viaje inteligente Travel Safe, se les ofrecerá una garantía de un año si es que, solamente, 

existen fallas o desperfectos con el software incorporado dentro de la maleta de viaje; en el 

cual, evaluamos el sistema técnico de la maleta y definimos que, si es un error leve, se puede 

arreglar la maleta, asumiendo así los costos de arreglo y reparación por parte de la empresa. 

Sin embargo, si el error incorpora a todo el software como una falla general, se procederá a 

brindarle al cliente una nueva maleta de viaje, asumiendo la totalidad de los costos incurridos 

por parte de la empresa Travel Safe.  

3.4.1.2 Descripción de estrategias de fijación de precio 

• Precios de la competencia directa 

En la actualidad, no existe una empresa similar a Travel Safe que comercialice maletas 

digitales, es decir que éstas son pioneras en el mercado peruano. Por lo tanto, en la estrategia 

de fijación de precios no se tomará en consideración los precios de la competencia directa 

(para efectos del presente trabajo anteriormente se asumió como competidores directos a los 

fabricantes de candados electrónicos, sin embargo, su precio no podría ser comparado con 

el paquete de productos que ofrecemos). 

• Costos a incurrir 

Para obtener un monto aproximado del costo a incurrir por fabricar una maleta, se tomó el 

costo total de la producción anual durante el período 2020, el cual es de S/. 205,395; dividido 

entre 283 que representa la cantidad total de maletas producidas durante ese mismo año. El 

resultado obtenido fue de S/. 725,78 por cada maleta de viaje. 

• Valor otorgado por los clientes 

Para determinar el valor que le otorga nuestro público potencial al producto que ofrecemos, 

se realizó una encuesta a 140 personas que cumplen con el perfil al cual nos dirigimos, en 

ella se le formuló una pregunta acerca de cuánto estaría dispuesto a pagar. De dicha muestra, 

se obtuvo que el 77,1% de los encuestados estarían de acuerdo en que las maletas Travel 

Safe se ofrezcan al mercado en un rango de 1500 - 2000 soles y estarían dispuestos a 

comprarlas, mientras que tan solo un 18,6% preferiría que el producto se comercialice a un 

precio menor. En adición a ello, se observó una aceptación por parte del público al momento 
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de lanzamiento de la tienda online, pues mostraron su interés en adquirir el producto con el 

precio que habíamos establecido. De esta manera, se valida que nuestros clientes le otorgan 

un valor a Travel Safe por encima del mercado de maletas tradicionales con una percepción 

de que son bienes de lujo que transmiten la imagen de superioridad. 

Figura 61: Disponibilidad de pago de la maleta inteligente 

 

• Precio 

Luego de los análisis presentados anteriormente, se determinó que el precio de la maleta 

Travel Safe será de S/. 1800. Dicha cifra fue establecida siguiendo la estrategia de 

maximización del precio, ya que estará ubicado en un nivel alto al introducirlo al mercado 

buscando generar ganancias en el corto plazo. Lo que se espera es trasladar el valor de la 

marca al precio final y reflejar que los beneficios que ofrecen nuestras maletas son de calidad 

superior, no sólo en cuanto al material utilizado sino también en innovaciones y tecnología. 

La maleta que comercializamos busca posicionarse en la mente del consumidor como un 

producto Premium que refleje exclusividad, por lo cual se espera establecer una relación de 

calidad – precio que justifique el monto elevado a comparación del precio de una maleta 

tradicional. 

3.4.1.3 Descripción de estrategias de plaza 

Los canales de distribución de las maletas de viaje Travel Safe son únicamente online, es 

decir que toda persona que se encuentre interesada en realizar consultas o adquirir nuestros 

productos serán a través de la página web o redes sociales. 
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 Para las ventas online se ha diseñado una página web en Wix como una plataforma virtual 

que incluye una tienda en línea para que los clientes puedan realizar sus pedidos de una 

manera rápida y sencilla. Allí el usuario podrá encontrar nuestro producto en sus cuatro 

variantes de color, visualizar imágenes desde diferentes ángulos y una breve descripción de 

las características de la maleta. El proceso inicia en el momento en el que el usuario 

selecciona el producto de su preferencia y lo agrega al carrito de compras. Luego, tendrá que 

registrar su correo electrónico para poder mantenerlo informado y realizar un seguimiento 

de su pedido. Después, procederá a realizar el pago ingresando los datos de su tarjeta de 

crédito o débito; así como también la dirección a la cual se realizará el envío (cualquier zona 

de Lima Metropolitana). Por último, el cliente validará que toda la información ingresada es 

correcta y finalizará la compra. 

 

Figura 62: Captura de pantalla de la página de Travel Safe 
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Figura 63: Captura de pantalla del shopping cart de la página de Travel Safe 

 

En caso de que nos contacten por redes sociales como Facebook o Instagram, se le brindará 

una respuesta rápida gracias al uso de los chatbots, en dicho mensaje se le enviará el link 

que redireccionará al usuario a la tienda virtual. Cabe resaltar que, en el caso de Facebook, 

como Travel Safe recién está ingresando al mercado, se aceptarán transferencias bancarias 

y que posteriormente los clientes envíen una fotografía del voucher para validar la compra. 

Esto debido a que buscamos que el proceso de venta sea lo más fácil y rápido posible, 

utilizando un medio más familiar y cercano a nuestro público objetivo.  

Intensidad de la distribución 

La distribución de las maletas Travel Safe se dará bajo la modalidad exclusiva pues son 

productos de “alta gama” y lujosos. Lo que se busca es establecer una diferenciación con los 

competidores indirectos que incluyen las maletas tradicionales de cierre con contraseña, es 

decir, el sistema de seguridad para candado TSA. Asimismo, está dirigido a un grupo selecto 

de clientes que, como se mencionó anteriormente, pertenecen al nivel socioeconómico A, B; 

debido a que se considera que este sector tiene la capacidad adquisitiva suficiente como para 

poder comprar este tipo de productos. El objetivo es que nuestro cliente se sienta único dado 

que está adquiriendo una maleta especial que no se encuentra al alcance de todos. 
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3.4.1.4 Descripción de estrategias de promoción 

Las estrategias de promoción de Travel Safe estarán enfocadas en resaltar el posicionamiento 

de la marca como un producto exclusivo, tecnológico, superior y que te hará resaltar entre 

los demás viajeros. La diferenciación se dará en todo sentido, es por ellos que nuestros 

clientes serán conocidos como “travelers” para que se sientan identificados con la marca. En 

relación a las herramientas de la mezcla promocional, se aplicará una estrategia de 

comunicaciones integradas para el marketing, dado que se espera ofrecer el mismo mensaje 

hacia los clientes en todos los medios utilizados, tanto offline como online. 

En este sentido, la publicidad se dará principalmente mediante los perfiles de Travel Safe en 

las redes sociales (Facebook e Instagram) donde se realizarán publicaciones constantes que 

serán impulsadas al efectuar un pago para obtener un mayor alcance, también se utilizarán 

herramientas de publicidad de tipo display para mostrar los anuncios en forma de banners 

en las páginas web. Para la publicidad en medios ATL, se colocarán paneles durante un 

periodo de tiempo específico dentro del aeropuerto y en zonas aledañas. 

En cuanto a las promociones de ventas, se ofrecerán descuentos o promociones en la tienda 

online para todos los clientes durante fechas y temporadas específicas. Por ejemplo, durante 

los meses cuando suele aumentar la demanda de viajes por temporada vacacional y previo a 

ello, es decir, en junio - Julio y noviembre - diciembre - Enero; cabe resaltar que en el mes 

de noviembre es cuando se realiza el evento “Cyber Day”. 

Otra de las herramientas a implementar será el marketing directo, ya que uno de los objetivos 

de Travel Safe es desarrollar un programa de fidelización al cliente. A través de ello, se 

espera establecer una comunicación más cercana con aquellos usuarios que hayan realizado 

una compra, ya que al momento de hacerlo se les solicita ingresar su correo electrónico. Por 

lo tanto, se ofrecerá la opción de que nos permitan poder enviarles correos y retirar su 

suscripción en el momento que deseen. 

A largo plazo, cuando la marca ya se encuentre bien posicionada en el mercado, se espera 

poder llegar a generar relaciones públicas. Esto con el objetivo de tener un mayor impacto 

en el posicionamiento corporativo frente a los diversos grupos de interés, a la vez que se 

generan ahorros significativos de dinero, ya que el costo es mucho más bajo a comparación 

de una publicidad pagada. Para ello, se espera conseguir notas de prensa en noticieros o 

programas de televisión como TEC de América Televisión (conducido por Bruno Pinasco y 
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Chiara Pinasco), ya que nuestras maletas digitales poseen lo último de la tecnología NFC 

nunca antes vista en el mercado peruano, por lo cual resultará interesante.  

Estrategias de promoción offline 

• Paneles: En relación a los medios ATL, el único que se utilizará para realizar la 

promoción de Travel Safe serán los paneles, dado que los medios masivos como la 

televisión o la radio resultan muy costosos y van en contra de los objetivos de la 

empresa, pues lo que se busca principalmente es que nuestros clientes tengan la 

sensación de exclusividad. Dichos paneles estarán ubicados en zonas aledañas y 

dentro del Aeropuerto Internacional Jorge Chávez, debido a que es el lugar en donde 

usualmente se movilizan nuestro público objetivo, quienes son los viajeros 

frecuentes. Dichos paneles serán expuestos dos veces al año, en temporadas donde 

aumenta el número de viajes por vacaciones o negocios, es decir en la época de 

inicios de verano (diciembre - enero) y a mitad de año (Julio). 

• Merchandising: Para la estrategia de fidelización del cliente, se enviarán productos 

personalizados con la marca para estimular el nivel de recordación de marca. Entre 

el paquete de productos, se encuentran los lapiceros y calendarios organizados con 

fechas para que las personas puedan colocar sus viajes e itinerarios. 

Plan de Marketing Digital 

• Análisis del target 

Con respecto al análisis del target este estará en función en base a los gustos, preferencias y 

estilos de nuestro público objetivo como, también, la interacción directa y cotidiana en 

internet, específicamente en la red social Facebook. Por ello, para poder fidelizar aún más a 

nuestro target con la marca Travel Safe, se ha procedido a publicar mayores contenidos 

dinámicos tales como videos y flyers donde existe una participación activa por parte de ellos 

a comparación de los posts informativos. Asimismo, ya al tener una perspectiva clara y 

concisa en base a las reacciones de nuestro target, se ha procedido a lanzar las publicaciones 

en horarios y días predeterminados, en los cuales tenemos una mayor reacción por nuestro 

público objetivo. De este modo, para dichas publicaciones y aquellas que serán posteriores, 

se lanzarán en nuestra página de Facebook Travel Safe dos veces en la semana, siendo estos 

los días martes y jueves en el horario de 8 de la noche y, a su vez, los fines de semana. Por 

tal motivo, lo que buscamos es poder afianzar y mantener una relación sólida y redituable 
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con nuestro público objetivo, enfocándonos así, en satisfacerlos y superar sus expectativas 

del producto, en base a sus gustos y preferencias en lo que respecta tanto en las publicaciones 

lanzadas como, también, en la visualización en sí de la página de Facebook Travel Safe.  

• Objetivos, estrategias y tácticas 

Objetivo 1: Potenciar el sitio web para aumentar el número de visitas en un 50% 

Estrategia: Realizar un seguimiento a las estadísticas y resultados de la página web 

Tácticas: 

• Posicionamiento SEO: Se aplicará una estrategia de posicionamiento SEO para 

ubicar a la página web en los primeros lugares de los buscadores, de esta manera se 

logrará aumentar el tráfico de hacia la página. Para ello, se identificarán las siguientes 

keywords o palabras clave: 

o Maleta digital 

o Valijas digitales  

o Seguro de viaje 

o Confianza al viajar 

o Maleta tecnológica 

o Innovación en maletas 

• Google Analytics: Se utilizará esta herramienta de analítica web para poder obtener 

información acerca del tráfico que llega hacia la página, visitantes, conversiones, 

duración de la estadía en el sitio web, desde qué lugar han llegado a nuestra web, qué 

dispositivo utilizan, etc. Con ello podremos conocer si nuestras estrategias de 

marketing digital están obteniendo el éxito esperando, monitoreando los resultados 

y realizando las modificaciones necesarias para ello en el tiempo oportuno. 
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Objetivo 2: Captar potenciales clientes  

Estrategia: Promocionar los perfiles de Travel Safe en las redes sociales 

Tácticas: 

• Campañas publicitarias: Se realizarán campañas de publicidad en redes sociales 

utilizando las herramientas de Facebook Ads e Instagram Ads para poder tener un 

mayor alcance. Con la ayuda de estas publicaciones pudimos tener una mejor llegada 

a nuestro público objetivo y es por ello que se seguirá utilizando, reforzando el nivel 

de inversión. Asimismo, estas estrategias son las que actualmente nos permiten 

segmentar a los usuarios a los cuales nos estamos dirigiendo y mostrar nuestra 

publicidad a aquellos que tengan un alto potencial de compra. 

 

Figura 64: Página de Facebook 
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Figura 65: Página de Instagram 

 

• Content marketing: Las publicaciones que se realicen en las redes sociales ofrecerán 

contenido de valor que atraigan a los usuarios. Por ejemplo, se realizarán posts en los 

cuales se comparta información acerca de descuentos o promociones que estén 

realizando las agencias de viaje, aerolíneas, compañías de turismo, etc. con el 

propósito de que los usuarios que nos siguen se mantengan informados acerca de las 

últimas actualizaciones y se animen a viajar. Al ofrecerle publicaciones que a ellos 

verdaderamente les interesen, se aprovechará el gran alcance que tengan para 

publicar mensajes en los cuales se incite a los travelers a viajar y adquieran las 

maletas Travel Safe para ello. 
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Objetivo 3: Alcanzar un nivel de recordación de marca mayor al 65%  

Estrategia: Utilizar medios display (banners) para llegar a una mayor cantidad de público  

Tácticas: 

Google Adwords: Para la estrategia de marketing digital también se publicarán anuncios de 

tipo display mediante el uso de la herramienta de Google Adwords. Dichos anuncios 

publicitarios serán colocados en las diferentes páginas web o blogs que se consideren 

relevantes para la marca y signa la misma temática. En otras palabras, estas serán 

segmentadas pues deben guardar relación con la categoría de tecnología, viajes o turismo, 

pues es donde navegan constantemente aquellos usuarios que podrían ser nuestros 

potenciales clientes. 

Objetivo 4: Aumentar la frecuencia de compra anualmente  

Estrategia: Enviar emails personalizados a los clientes registrados como parte del programa 

de fidelización  

Tácticas: 

Email marketing: Con ayuda de la herramienta Mailchimp, se procederá a enviar un email 

personalizado a cada uno de los usuarios que hayan registrado su correo electrónico para 

realizar una compra. En dicho correo, se incluirá información acerca de promociones u 

ofertas que estemos lanzando para reforzar la fidelización, también se podría invitar a los 

usuarios a que realizan otra adquisición de maletas, pero ya no para uso personal, pues no es 

un bien de compra recurrente, sino impulsarlos a regalar una maleta Travel Safe a sus 

familiares o amigos, bajo la idea de que les estarían obsequiando la seguridad de viajar 

seguro. Esto se llevará a cabo de manera trimestral, es decir, cuatro veces al año. Tomando 

en cuenta el público meta, el alcance del correo personalizado será de 500 contactos, lo cual 

significa un costo de $14.99 por mes (S/.50,07 por mes a un tipo de cambio de 3.34 soles 

por dólar).    
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Métricas KPI: 

Sitio web: 

• Número de visitas: Número de usuarios que ingresan a la página 

• Tiempo de permanencia: Tiempo promedio que los clientes permanecen en la página 

web 

• Tasa de abandono de la cesta: Porcentaje de abandono de los visitantes que ingresan 

a la tienda online y no completan la compra 

Redes sociales: 

• Cantidad de interacciones: Número de comentarios que los usuarios realizan en los 

post publicados o compartidos 

• Número de reacciones: Número de veces que los clientes reaccionan a una 

publicación (cantidad de me gusta, me divierte, etc.) 

• Alcance: Cantidad de personas que han visualizado cada post publicado 

Display: 

• Número de clics: Número de veces que se realizado clic en el anuncio creado 

• Número de impresiones: Número de veces que se ha mostrados el banner en las 

páginas web o blogs 

• CTR (Clic through rate): Número de veces que se ha hecho clic en un anuncio 

dividido entre el total de impresiones  

Email marketing: 

• Tasa de apertura: Número de usuarios que recibieron y abrieron el email 

• Número de clics: Número de veces que se ha ingresado al link enviado en el email 

• Tasa de conversión: Cantidad de conversiones que se generan en base al email 

recibido 
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3.4.2 Presupuesto 

• Año 1: Presupuesto de marketing anual del primer año 

Figura 66: Actividades de marketing del año 2020 

 

• Actividades de marketing mensual del año 2020 

Figura 67: Actividades de marketing mensual año 2020 

 

El presupuesto presentado que corresponde al año 2020 es de S/. 21,740.28 el cual se 

distribuye entre las estrategias de fidelización realizadas a nivel offline y el marketing digital 

de la empresa, cuyas tácticas se realizarán de manera mensual durante todo el año, puesto 

que nuestro único canal de ventas es online y buscamos centrar nuestros esfuerzos en ello, 

potenciando las redes sociales y los medios display. A su vez, el nivel de inversión se 

incrementa considerablemente en los meses de Julio y Diciembre, ya que es en estas fechas 

cuando se incrementa el número de viajes. 
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• Año 2: Presupuesto de marketing del segundo año 

Figura 68: Actividades de marketing del año 2021 

 

Para el año 2021, se incrementó la inversión en redes sociales como parte de la estrategia de 

content marketing para atraer a más clientes al postear publicaciones que sean de su interés 

y obtener mayores visitas a la página web, pero sobre todo lo que se busca es lograr que el 

nivel de conversión se incremente. 

• Año 3: Presupuesto de marketing del tercer año 

Figura 69: Actividades de marketing del año 2022 

 

Por otro lado, para el año 2022 se ha continuado con el incremento de dinero en medios 

digitales, pero en esta ocasión también se reforzará los medios de publicidad display, los 

cuales ayudarán a captar clientes potenciales que estén interesados en adquirir “confianza y 

seguridad” al momento de viajar. 
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• Resumen de actividades de marketing anual  

Figura 70: Resumen de actividades de marketing anual 
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3.5 Plan de Responsabilidad Social Empresarial 

3.5.1 Matriz de acciones alineadas a los grupos de interés vs. Emprendimiento 

• Grupos de interés 

Figura 71: Grupos de Interés 

 

• Proveedores 

Consideramos que los proveedores son pieza clave para la elaboración de las maletas Travel 

Safe, pues es parte de nuestros materiales principales, por lo que creemos que las relaciones 

con nuestros proveedores son pieza clave para una relación a largo plazo. Contamos con dos 

proveedores de maletas, los cuales son Invicta y Pullman, las cuales al adquirir las maletas 

contamos con precios y modelos similares. Por otro lado, contamos con dos proveedores ya 

que es fundamental contar con ambos para reducir costos y además de tener suficiente stock 

en caso de faltantes. 

• Clientes 

Otra pieza clave dentro del grupo de interés son los clientes, ya que ellos son nuestro enfoque 

de venta de Travel Safe. Actualmente, la compañía es un mercado nuevo en el Perú, en el 

cual se pretende ofrecer un producto exclusivo. Por ello, consideramos que la calidad y la 

implementación de la tecnología son fundamental para su elaboración. El medio en el cual 

validamos y medimos su experiencia es a través de canales de comunicación como las redes 

sociales en Facebook, Instagram y el Landing Page. En ellos, se reciben los comentarios de 



95 

 

los clientes, así como sugerencias y quejas. Todo esto sirve como retroalimentación para 

seguir mejorando y solucionarlos de manera óptima. 

• Accionistas 

Contamos con 5 propietarios en Travel Safe, los cuales tomarán decisiones con respecto al 

área administrativa.  

• Tercerización 

En cuanto a las áreas tercerizadas, contamos con un contador externo que llevará la 

contabilidad de nuestra idea de negocio, llevando libros contables, tributarios, así como 

informes financieros. Además, contamos con un abogado externo, el cual nos estará 

asesorando y llevando soluciones para la formalización de la empresa, su constitución, temas 

de garantías, marcas y patentes. Finalmente, se contará con un transportista (Olva Courier), 

el cual se decidió tercerizar para reducir costos, ya que esta área no es parte del core del 

negocio. 

• Colaboradores internos 

Entre los principales colaboradores internos se encuentran los ingenieros de software y 

electrónico, encargados de la elaboración de la maleta Travel Safe, incorporando tecnología. 

También está el jefe de operaciones, quien se encarga de gestionar y supervisar a las sub 

áreas de operaciones y ver el cumplimiento de plazos de entrega de productos El jefe de 

flujos se encarga de la evaluación y proyección de flujos, así como la elaboración de estados 

financieros y el cumplimiento de ratios financieros óptimos para la empresa. El jefe de 

recursos humanos, marketing y responsabilidad social. 
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Tabla 13: Matriz de acciones 
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3.5.2 Actividades a desarrollar 

Dentro de las actividades que desarrollaremos como mype dentro del área de 

Responsabilidad Social Empresarial es desarrollar dos aspectos:  

 

• Alianzas con Fundación Telefónica, en el cual pueda tener un impacto social y 

contribución con la educación de los escolares que residen en zonas de bajos 

recursos. Por otro lado, esto permitirá no sólo poder contribuir social y 

responsablemente, sino también en poder ser una empresa tecnológica por ser la 

primera en el mercado peruano y aprovechar en mejorar su imagen empresarial. 

 

• Asimismo, en cuanto a los programas de apoyo de instituciones del Estado, se 

brindará apoyos en instituciones educativas para incentivar el desarrollo digital y 

tecnológico, así también con el incentivo de tecnología. 

 

• Concytec es un Consejo Nacional de Ciencia y Tecnología e Innovación Tecnológica 

en el cual apoya a aquellas empresas y organizaciones que tienen como propósito 

poder incentivar el desarrollo de las actividades de tecnología y la inversión en medio 

de tecnología. Por ello, hemos propuesto poder hacerle conocer nuestro proyecto de 

negocio para poder recibir capacitaciones y/o talleres de temas de actualización 

tecnológica en desarrollo de los colaboradores e ingenieros.  
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3.5.3 Presupuesto 

Figura 72: Presupuesto de RSE a mediano y largo plazo 

 

Figura 73: Presupuesto de RSE a corto plazo 
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3.6 Plan Financiero 

3.6.1 Ingresos y egresos 

La única fuente de ingresos que tendrá Travel Safe es la venta de maletas inteligentes en 

conjunto con una aplicación móvil, las cuales tendrán un precio de venta de S/. 1800. Se 

contará con un costo variable de S/. 578 por maleta, los cuales involucran los materiales 

descritos en la tabla de costos. Así también se consideran los costos fijos conformados por 

la mano de obra de los ingenieros y el pegamento de las maletas, resultando así los montos 

que se muestran a continuación: 

Figura 74: Ingresos y egresos de producción 
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3.6.2 Inversiones 

Para el inicio de las operaciones de Travel Safe, se requieren las siguientes inversiones:  

• Activos tangibles: Se procederá a comprar los insumos para equipar las oficinas 

administrativas de Travel Safe como un escritorio, laptop, impresora, proyector, 

ecran, entre otros. 

Figura 75: Detalles de activos tangibles 

 

 

• Activos intangibles: Se han considerado los siguientes activos intangibles para llevar 

a cabo las transacciones y permisos necesarios con el fin de que la empresa inicie sus 

funciones sin ningún inconveniente. Adicionalmente, también se encuentran los 

gastos incurridos por el pre lanzamiento de Travel Safe en redes sociales. 

 

Figura 76: Detalles de activos intangibles 

 

• Gastos preoperativos: Se realizarán determinados pagos en el año “0”. Cabe resaltar 

que si bien se debería pagar una garantía por el alquiler, este pago será exonerado, 

debido a la confianza brindada por el arrendador. Los gastos se muestran a 

continuación: 
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Figura 77: Detalle de gastos pre operativos 

 

3.6.3 Estados financieros 

Flujo de caja 

• Flujo de caja mensual del primer año  

Figura 78: Flujo de caja mensual del primer año 
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• Resumen anual del flujo de caja 

Figura 79: Flujo de caja anual 
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• Balance general 

Figura 80: Balance General Anual 

 

 

• Estado de Resultados 

Año 1 

Figura 81: Estado mensual de Resultados 
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• Resumen anual de Estado de Resultados 

Figura 82: Estado de Resultados 

 

3.6.4 Indicadores financieros 

Figura 83: Indicadores VAN y TIR 

 

• VAN: El Valor Actual Neto es un indicador que señala si el proyecto es viable o no. 

Para que un proyecto genere valor, el van debe ser mayor a 0. En este caso, el VAN 

de Travel Safe resulta ser de S/. 201,563.84. 

• TIR: La Tasa Interna de Retorno es un porcentaje de ganancias o pérdidas que se 

tendrá de acuerdo a la inversión. Al igual que el VAN es una medida para determinar 

si el proyecto es rentable o no. 
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• Determinación del COK: 

 

Figura 84: Cálculo del COK 

 

 

Figura 85: Datos para el cálculo del COK 

 

Figura 86: Cálculo de COK 
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• Cálculo del WACC 

Figura 87: Cálculo del WACC 

 

 

• EBITDA: Permite identificar el beneficio propio de la gestión operativo antes de 

gastos y pagos diversos. En el caso de Travel Safe, el EBITDA es de 95,538 soles 

para el primer año, creciendo a 146,592 soles para el segundo año y a 236,444 soles 

para el tercer año. Ello principalmente debido a un mayor crecimiento en ventas que 

en costos de ventas. 

Figura 88: EBITDA 

 

                                                                                

• Margen bruto: El margen bruto indica netamente la ganancia o pérdida al realizar la 

venta del producto sin tomar en cuenta los gastos de gestión. Como se observa, el 

margen bruto se incrementa cada año producto de la eficiencia en costos. En el primer 

año, se tuvo un margen bruto de 226,991 soles y en el segundo año, 2021 se 

incrementó en 31.23% respecto al año anterior. Y en el año 2022, respecto al año 

2021, se incrementó en 30.76%. 

 

Figura 89: Indicador margen bruto 

 

 

• Margen neto: El margen neto es un indicador que nos permite conocer el beneficio 

final del producto vendido considerando todos los costos, gastos y otros deducibles 

en el proceso. Como se observa nuestro margen neto va aumentando cada año, 

generando una rentabilidad atractiva del negocio. Por ello, se ha determinado un 
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incremento del 56.57% en el año 2021, respecto al año 2020. Y en el año 2022, el 

incremento fue de 57.91% respecto al año anterior. 

Figura 90: Indicador margen neto 

 

 

• Punto de equilibrio: El punto de equilibrio hace referencia a partir de cuanto se debe 

vender como mínimo para empezar a generar utilidades. En el caso de Travel Safe, 

el punto de equilibrio es de 34 maletas durante el primer año. 

Figura 91: Punto de equilibrio 

 

 

• Periodo de Recupero de la inversión (PRI): Este indicador señala en qué tiempo se 

recuperará la inversión y se obtendrán resultados positivos. En un escenario neutro, 

el periodo de recupero es de 1 año y 7 meses aproximadamente. En un escenario 

optimista, el recupero se da en medio año. En tanto, en un escenario pesimista se 

tomaría 2 años para recuperar lo invertido y empezar a generar rentabilidad. 

 

Figura 92: Período de recuperación de inversión 
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3.6.5 Análisis de los estados financieros del proyecto 

A partir de los estados financieros analizados, concluimos que el proyecto es rentable pues 

la utilidad neta es positiva todos los años y va en incremento. 

• Estado de Resultados  

Tal y como se muestra, gracias a la gran aceptación y optimización en costos y gastos de 

Travel Safe, se plantea que, en todos los años mostrados, se tendrá una Utilidad Neta 

positiva, ello producto del crecimiento estimado de ventas inteligentes y la reducción de 

costos gracias al know how que se va adquiriendo con el tiempo. En nuestro proyecto 

podemos opinar que Travel Safe posee una gran rentabilidad atractiva aumentando cada año, 

su utilidad neta. 

 

 

• Balance General:  

Según el Balance General, se puede observar que cada año va aumentando el efectivo, ello 

principalmente producto de la liquidez que tiene la empresa al vender todo al contado. Los 

activos intangibles disminuyen producto de las amortizaciones. Así, como el aumento se ve 

reflejado en las cuentas de resultados acumulados, originando así, un incremento de activos 

totales. 
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• Ratios de Liquidez 

Razón corriente: Según el indicador de razón corriente, se puede deducir que por cada sol 

de deuda a corto plazo la empresa puede cubrir 4.17, 3.36 y 3.95 soles con los activos 

corrientes para el primer, segundo y tercer año respectivamente. 

Capital de Trabajo: Según el ratio de CTN, se puede inferir que la empresa dispone de  

S/131635.62, S/136244.20 y S/ 204438.94 tras pagar sus deudas inmediatas para el primer, 

segundo y tercer año respectivamente. 

• Ratios de Gestión 

Rotación de Activos: Según el ratio de rotación de activos, se puede inferir que la empresa 

genera 1.94, 2.27 y 2.22 soles en ventas por cada sol invertido para el primer, segundo y 

tercer año respectivamente. 

Rotación de activos fijos: Según el ratio de rotación de activos fijos, la empresa genera 

129.10, 250.79 y 687.85 soles en ventas por cada sol invertido en activo fijo para el primer, 

segundo y tercer año respectivamente. 

• Ratio de endeudamiento 

Según el ratio de apalancamiento, se puede inferir que el nivel de endeudamiento es de 0.54, 

0.32 y 0.28 por cada sol en relación a su patrimonio neto para el primer, segundo y tercer 

año respectivamente. 

 

3.7 Plan de Financiamiento 

3.7.1 Identificación y justificación de los modelos de financiación propuestos 

Para nuestro proyecto, hemos recurrido a una fuente de financiamiento para la apertura de 

nuestro proyecto de negocios. En este sentido, la fuente para cubrir la inversión inicial de 

S/.97,361.39 está conformada por el aporte de cada socio, el cual está compuesto de la 

siguiente manera: 
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Aporte de cada fundador 

Figura 93: Distribución de aporte de socios 

 

 

3.7.2 Cálculo del valor del emprendimiento 

 

Figura 94: Valor del emprendimiento 

 

Nuestro proyecto de negocio Travel Safe se encuentra en la fase de gestación, en el cual 

consiste en obtener financiamiento propio de los propios fundadores o del entorno, tales 

como familiares, amigos, etc. Asimismo, se describe como la fase en el cual un emprendedor 

naciente, no tiene financiamiento de entidades financieras ni participa en un mercado de 

capitales. Para el presente caso, Travel Safe cuenta únicamente con capital financiado de las 

propias fundadoras del proyecto. 
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Figura 95: Valor de la empresa 

 

En base a los cálculos obtenidos del flujo de caja durante los periodos 2020 al 2022, se han 

obtenido una utilidad operativa positiva. Además, es preciso señalar que, se realizaron 

inversiones pre operativas de activo fijo y de intangibles, desembolsando una suma de S/. 

54,122.74 soles. Finalmente, se ha obtenido un VAN de S/. 201,563.84 soles, lo cual 

significa que este es el monto por el que un inversionista podría pagar como mínimo por 

nuestro proyecto de negocio Travel Safe. 
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4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

• En base a la elección del modelo de negocio, se ha podido analizar, investigar y 

evaluar una necesidad inmediata en un segmento específico del mercado. En este 

contexto, como equipo, se vio viable y aceptable poder lanzar al mercado 

competitivo un sistema de seguridad adherido a los equipajes de viaje, el cual 

presentaría diversos beneficios que serían ofrecidos al sector de viajeros ya sean estos 

viajeros que realizan viajes por temas netamente laborales como, también, familias 

que realizan viajes por placer; con el propósito fundamental de mermar el alto índice 

de inseguridad que se ve percibido en el aeropuerto. 

• Utilizar o implementar este sistema de seguridad en los equipajes de viaje será la 

mejor alternativa para los viajeros frecuentes, ya que como se ha detallado en el 

informe, será un sistema compacto que le brindará total confianza al dueño del 

equipaje sin necesidad de preocuparse del lugar en el que dejó su equipaje además 

que sólo podría ser abierto a través de su dispositivo, lo cual refuerza la garantía de 

nuestro producto. 

• Se puede concluir, en base a las entrevistas realizadas al público objetivo que existe 

un gran nivel de aceptación por parte de ellos en cuanto a la realización de la idea de 

negocio que se basa en un sistema de seguridad compacto para los equipajes de viaje. 

Asimismo, nos brindaron sus diversas opiniones en base a la idea central y, a su vez, 

nos comentaron que influye mucho el costo de las mismas para la adquisición de 

dicho equipaje con el sistema de seguridad incluido. Pero, en líneas generales 

estuvieron muy de acuerdo en cuanto al lanzamiento de dicho producto al mercado 

competitivo. Asimismo, en base a las entrevistas realizadas a los expertos, estos 

mostraron gran interés y aceptación en base a la idea de negocio y, a su vez, nos 

brindaron aspectos de mejora para hacer más factible dicho sistema de seguridad. 

• Se puede concluir que en base a las entrevistas realizadas a los ingenieros de software 

y electrónico, que si es viable, fidedigno y muy innovador nuestro modelo de 

negocio, en el cual les pudimos exponer nuestras ideas y en base a ello, ellos 

reforzaron las misma y nos sugirieron propuestas de mejora para hacer más rentable 

y viable el modelo de negocio Travel Safe. 
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• Se valida la existencia de un riesgo frecuente al momento de viajar, sobre todo, en el 

aspecto de la vulneración de la seguridad tradicional de las maletas lo que ocasiona 

gran insatisfacción por parte de los viajeros. 

• Tener un cronograma con todas las funciones a realizar, nos permite optimizar el 

tiempo por función y que todas las áreas tengan un plan de funcionamiento que 

permita alcanzar los objetivos y metas propuestas para el proyecto. 

• En base al plan operativo, este está compuesto por diversos planes, en los cuales se 

desarrolla con mayor profundidad los objetivos, estrategias, políticas e indicadores a 

tomar en consideración para que así, cada plan se pueda desarrollar de manera 

eficiente y eficaz, alcanzando así los objetivos y metas propuestos por la empresa. 

Asimismo, en cada plan se desarrolló un diagrama de Gantt en el cual se propusieron 

actividades a realizar en un periodo de tiempo determinado (proyección 1 año). 

• En base al plan de Recursos Humanos, se puede inferir que es de suma relevancia el 

desarrollo de dicho plan, puesto que este garantiza el buen funcionamiento de la 

organización en base a las áreas de software y electrónica. En este contexto, se debe 

desarrollar un plan de planificación de las áreas predispuestas para que así se puedan 

centralizar y unificar todas las ideas provenientes de ambas área. Es de suma 

relevancia el trabajo en conjunto por ambas área y el cual se debe de desarrollar de 

óptima manera. 

• En base al plan de marketing, se puede deducir que todas las acciones están enfocadas 

en reforzar el posicionamiento de Travel Safe como una marca de alta calidad, 

prestigiosa y exclusiva. La mezcla de promoción combina los canales online y offline 

desarrollando una estrategia de comunicaciones integradas, con el objetivo de 

entregar un mismo mensaje por todos los medios en los cuales está presente nuestro 

público objetivo. 

• A lo largo de todo el proyecto expuesto, podemos deducir que Travel Safe es una 

propuesta innovadora que realmente actúa frente a la problemática del robo de 

equipaje en los aeropuertos, valiéndose de un sistema integrado de alta calidad y una 

tecnología diferente, ello se refuerza en la creciente aceptación por el público 

objetivo y la gran acogida del proyecto. 

• Se puede concluir en base a la información financiera de la empresa Travel Safe, que 

la empresa presenta una buena liquidez, debido a que revela un constante crecimiento 

años tras año. Asimismo, se puede inferir que la empresa se presenta con un menor 
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apalancamiento, lo cual es un buen indicador, puesto que señala que la empresa 

cuenta con sus recursos propios que con recursos externos para mantenerse en 

marcha en el largo plazo.  
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6 ANEXOS 

 

Figura 96: Costo de celular 

 

 

Figura 97: Costo del antivirus 

 

 

Figura 98: Costo de pantalla Ecran 
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Figura 99: Costo de laptop 

 

Figura 100: Costo de silla de escritorio de oficina 

 

Figura 101: Portal Facebook 
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Figura 102: Portal Facebook 

 

Figura 103: Costo de Microsoft Office 

 

Figura 104: Facebook - Travel Safe 
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Enlace de las entrevistas 

Enlace de entrevistas al público objetivo (Audios) 

• https://drive.google.com/file/d/1kpKZr63wVL3bpEJn3qtBEeXEjccP4Qig/vie 

w?usp=drivesdk 

• https://drive.google.com/drive/folders/15dDWjTEPkVPudk8JAV2nY9DU6Ion 

Ebcq  

Enlace de entrevistas a expertos (Audios) 

• https://drive.google.com/file/d/1WPR1DhSmDFriYOYwi7YMN1NQ9dsXJWn 

U/view?usp=sharing 

 Enlace de entrevista a expertos (Ingeniero de Software y Electrónica por audio) 

• https://drive.google.com/file/d/1yYIKa0N4IvtK_iv3GVXXi9h27zu_ZPqs/view?us

p=sha ring 

• https://drive.google.com/file/d/1tGRpu4m7PN6tPfE95d6UsP077Aaec3iL/view?usp

=s haring 

• https://drive.google.com/file/d/1hLlZHS1g3tGLfjPFlCh6QQkihSq_E_ui/view?usp

=sha ring 

Enlace de las entrevistas 

 PROTOTIPO 1: 

https://drive.google.com/drive/folders/1fkYN5VFv67v_9dGiVQrXwJ49I5j9ms 

Ex?usp=sharing 

  PROTOTIPO 2: 

https://drive.google.com/drive/folders/1Q4tMjxYptS8mIwc8_rIZwO1unLeHG 

C5?usp=sharing 

  

https://drive.google.com/file/d/1kpKZr63wVL3bpEJn3qtBEeXEjccP4Qig/vie
https://drive.google.com/file/d/1kpKZr63wVL3bpEJn3qtBEeXEjccP4Qig/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/1kpKZr63wVL3bpEJn3qtBEeXEjccP4Qig/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/drive/folders/15dDWjTEPkVPudk8JAV2nY9DU6IonEbcq
https://drive.google.com/drive/folders/15dDWjTEPkVPudk8JAV2nY9DU6IonEbcq
https://drive.google.com/drive/folders/1fkYN5VFv67v_9dGiVQrXwJ49I5j9msEx?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1fkYN5VFv67v_9dGiVQrXwJ49I5j9msEx?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1Q4tMjxYptS8mIwc8_rIZwO1unLeHG
https://drive.google.com/drive/folders/1Q4tMjxYptS8mIwc8_rIZwO1unLeHGC5?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1Q4tMjxYptS8mIwc8_rIZwO1unLeHGC5?usp=sharing
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Enlace de demos de la aplicación Travel Safe 

  DEMO Nº1: 

https://www.youtube.com/watch?v=uKVtvvVgP0Q 

DEMO Nº2: 

https://www.youtube.com/watch?v=fYyQOs-n67E&t=2s 

 

Encuesta a potenciales clientes 

Figura 105: Resultado de encuestas a potenciales clientes 

 

https://www.youtube.com/watch?v=uKVtvvVgP0Q
https://www.youtube.com/watch?v=fYyQOs-n67E&amp;amp%3Bt=2s
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Figura 106: Resultado de encuestas a potenciales clientes 

 

 

 

 


