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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion realiza el andlisis y desarrollo de una idea de negocio
que busca impulsar y motivar a las personas a mejorar sus habitos alimenticios. En base a
entrevistas realizadas tanto a usuarios potenciales como expertos, se ha podido identificar
que gran parte de la poblacion limefia basa su dieta en comentarios o publicaciones vistos en
redes sociales y medios; asi también, consideran que para obtener mejoras fisicas es
necesario reducir sus porciones, por lo cual hemos decidido brindar una posible solucion a
este problema mediante el desarrollo de una aplicacion que te permita ingresar datos y
cualidades fisicas personales, con la finalidad de realizar un conteo de calorias necesarias a

consumir al dia para cumplir objetivos.

Para llevar a cabo este proyecto, se realizaron diversos experimentos que han contribuido
para validar la viabilidad de nuestro negocio y a medir el nivel de aceptacién de este. Entre
estos experimentos podemos resaltar el uso de un landing page para medir la intencién de
compra, asi como el empleo de estrategias de marketing para dar a conocer nuestros
servicios. Asi mismo, realizamos una proyeccion de ventas que nos ha permitido estimar las
ganancias que obtendriamos con nuestro negocio puesto en marcha a lo largo del tiempo.
Finalmente, se realizaron las conclusiones y recomendaciones oportunas de nuestro

proyecto.
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PROJECT GOGETFIT APP
ABSTRACT

This research work carries out the analysis and development of a business idea that seeks to
promote and motivate people to improve their eating habits. Based on interviews conducted
with both potential users and experts, it has been possible to identify that a large part of the
Lima population bases their diet on comments or posts seen on social media and virtual
platforms. Likewise, they consider that to obtain physical improvements it is necessary to
reduce their portions, for which we have decided to provide a possible solution to their
problem by developing an application that allows you to enter personal data and physical
qualities, in order to perform a count of calories necessary to consume per day to meet

objectives.

To carry out this project, various experiments were carried out that have contributed to
validate the viability of our business and to measure the level of acceptance of it. Among
these experiments we can highlight the use of a landing page to measure purchase intention,
as well as the use of marketing strategies to publicize our services. Likewise, we carried out
a sales projection that has allowed us to estimate the profits that we would obtain with our
business launched over time. Finally, the appropriate conclusions and recommendations of

our project were made.

Keywords: App; nutrition; healthy; feeding; objectives; macronutrients.
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1 INTRODUCCION

El presente trabajo, tiene como finalidad poder demostrar que hoy existe una gran
problematica en cuanto los malos hébitos alimenticios y la poca informacion o conocimiento

con la que los usuarios cuentan para poder tener una dieta balanceada en su dia a dia.

Hoy en dia, muchas personas tienen un gran desorden alimenticio, ya que no tienen
conocimiento de cémo equilibrar una dieta balanceada y como dividir sus macronutrientes
durante el dia, asi como también saber qué productos son los mas adecuados para su
consumo. Esto a largo plazo, ocasionan diversos problemas para la salud como son la

obesidad y sobrepeso.

Este trabajo permitié a todos los integrantes del grupo a poder aplicar todos sus
conocimientos adquiridos durante toda su carrera universitaria, asi como también se logré

aplicar las diferentes técnicas adecuadas para cada parte del trabajo.

Este trabajo, busca lograr dar una solucion al problema actual que tenemos con nuestra
alimentacion mediante el presente proyecto que es viable y con gran escalabilidad que

permite desplegar la operacién no solo localmente sino también internacionalmente.



2 FUNDAMENTOS INICIALES
2.1 Equipo de trabajo

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

> Arias Showing, Daniela

Estudiante de 10mo ciclo de la carrera de Administracion
y Marketing en la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas. Con experiencia en asuntos comerciales,
actualmente se desarrolla como practicante pre -

profesional en el area de soluciones de negocios para

servicios de valor agregado de la empresa Entel Per( S.A.

Funciones:
e Organizacion de la estructura y formato del trabajo.
e Andlisis de las validaciones para el método concierge.
e Entrevista a expertos.
e Soporte a los demas miembros del grupo.

e Ejecucion de funciones disponibles en la aplicacion.

> Gutierrez Castillo, Angie Aurora

Estudiante de 10mo ciclo de la carrera de Contabilidad y
Administracion en la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas. Con experiencia en el area de contabilidad de los
rubros de seguros e inmobiliaria. Actualmente, se encuentra
realizando sus practicas en PWC Per(l como practicante de

auditoria financiera.




Funciones:

Disefio de contenido para redes sociales.

Disefio y ejecucion de funciones disponibles en la aplicacion.
Disefio de material explicativo para la captacién de nuevos usuarios.
Elaboracion de Estados Financieros.

Soporte a los demés miembros del grupo.

> Kothe Lopez de Romafia, Claus Peter

Estudiante de 10mo ciclo de la carrera de Administracion y
Marketing en la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas. Con experiencia en el area de marketing
especificamente en el desarrollo de campafas de marketing
para la empresa Euromotors S.A. en las marcas de SEAT y

Porsche.

Funciones:

e Correcciones del trabajo.

Elaboracién de estados financieros.

e Soporte a los deméas miembros del grupo.

> Peralta Galvez, Fiorella del Rosario

Estudiante de 10mo ciclo de la carrera de Administracion y
Negocios Internacionales en la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas. Soy una persona proactiva, responsable,
habil y me gusta trabajar en equipo. Actualmente, trabajo en
el area de Operaciones dando soporte a Pert y Chile. Una de
mis funciones es dar seguimiento de la produccion, transito

internacional, proceso de aduana y entrega final de cada



orden de negocio, en los cuales usamos diferentes Incoterms, asi como también estoy

encargada del proceso de Deal Registration para LAS.

Funciones:

e Correcciones del trabajo.

e Apuntes de pendientes del grupo.

e Soporte a los demas miembros del grupo.

e Soporte en los Estados Financieros y presupuestos.

> Torres Garcia, Karla Andrea

‘ ‘\! Estudiante de 10mo ciclo de la carrera de Administracion y
| Marketing en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas.
Soy comunicativa, creativa, extrovertida, perseverante y me
adapto con facilidad. Asimismo, soy buena manejando redes
sociales. Por otro lado, me gustaria trabajar en el area de

marketing de productos de alta gama como una empresa de

autos o joyas. También, me gustaria formar parte del area de trade marketing en

productos de consumo masivo.

Funciones:

Correcciones del trabajo.

Anaélisis de las validaciones realizadas.
Entrevistas con usuarios potenciales.
Plan de marketing

Soporte a los demas miembros del grupo



2.2 Proceso de ldeacion

2.2.1 BMC del proyecto

Figura 1 BMC.
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Fuente: Elaboracién propia

2.2.2  Explicacion del modelo de negocio

e Segmento de mercado: La app va dirigida a jovenes de 18 hasta adultos de 40 afios,

pues son las edades mas abiertas a la consulta de aplicaciones moviles; que se
preocupen por su salud, para que estén dispuestos a destinar una parte de su ingreso
a informarse sobre cdmo alimentarse; y que tengan objetivos nutricionales definidos,
es decir que sepan si quieren estar en un déficit caldrico, una carga mayor o sélo
mantenerse.

Oferta de valor: Nuestra propuesta de valor se basa en un posible plan nutricional de
acuerdo con tus objetivos. Asimismo, el calculo de necesidades caldricas de acuerdo
con objetivos nutricionales. Ademas, se tendra una comunidad fit, en donde los
usuarios podran compartir diferentes opiniones.

Socios clave: Se contaran con influencers y deportistas para la promocion de la app,
con profesionales en nutricion para el buen manejo de informacion de toda la
nutricion de nuestros usuarios; y, por dltimo, inversionistas, quienes nos ayudaran a

poder hacer crecer la app por el dinero que aportaran



2.2.3

Actividades claves: Se tendré publicidad en social media, mantenimiento de la app
para su buen funcionamiento y servicio al cliente para cualquier duda que tengan los
usuarios.

Recursos claves: Se contara con algoritmo de célculo de calorias, un community
manager, disefiador grafico y app developers.

Relacion con clientes: Para una mejor atencion y los clientes se sientan satisfechos,
se tendrd una comunidad fit, donde los usuarios podran interactuar y compartir sus
opiniones. De igual manera, se contara con servicio al cliente automatizado.
Canales: Se usaran redes sociales, pagina web y la app

Estructura de costos: Se tendran gastos como el pago por publicidad de influencers
y deportistas, pago de dominio y servidores, pago de publicidad en redes sociales,
pago del desarrollador de la app, y por ultimo, el servicio de profesionales en el tema.

Fuente de ingresos: Suscripcion mensual de $3 USD.

Justificacion de escalabilidad del modelo de negocio elegido

Nuestro negocio es escalable debido a las siguientes razones:

La velocidad de nuestros ingresos es mas alta que nuestros costos operativos, por lo
tanto, es fécil de crecer.

Proveer el servicio a 10,000 usuarios no incrementa mucho el costo operativo que
provee el servicio a 10,000 usuarios.

Es un negocio digital y es mas facil poder desplegar la operacion en otro pais; solo

necesitamos ejecutar mayores ventas para poder entrar a ese mercado.

La idea de negocio se basa en una aplicacion virtual llamada GoGetFit, que tiene como foco

un servicio de nutricion para poder dar la asistencia y el plus que los usuarios necesitan para

alcanzar sus diferentes objetivos. Por tal motivo, se tiene las siguientes caracteristicas de

escalabilidad:

e GoGetFit estara destinada a ser una aplicacion por suscripcion a la cual se dara acceso

de prueba por un mes gratuito y posteriormente tendra un precio de 3 ddlares
mensuales.
La aplicacion estara disponible tanto como para los sistemas I0S y Android y no

necesitara de internet para poder funcionar.



e La funcionalidad de la aplicacion estad basada en aplicar la formula Harris and
Benedict, la cual te permite realizar un conteo calorico en base cualidades fisicas y
nivel de actividad en el dia a dia para poder determinar las proporciones de cada
macronutriente a consumir para lograr ciertos objetivos. Asi mismo, se agregara la
posibilidad de dividir dichas calorias en la cantidad de comidas al dia que cada
usuario desee tener para que de este modo se pueda determinar las cantidades exactas
de macronutrientes que deben estar presentes en cada plato para lograr los objetivos
planteados. En base a estos dos puntos y con la ayuda del algoritmo de calculo de
ingesta de calorias, el sistema programara una lista de macronutrientes, proteinas,
carbos y grasas, indicando el peso a ingerir de cada uno en cada comida para poder
lograr resultados mas efectivos para los clientes. Esta aplicacion ofrece.

e La aplicacién contara con recetas de platos peruanos donde los usuarios podran
visualizar la preparacion de los mismos y la cantidad de cada ingrediente que dicho

plato contendrd, de acorde a los calculos previamente realizados de manera personal.

En base a todo lo mencionado anteriormente, podemos validar que nuestro negocio ofrece
una oferta Unica ya que no existe actualmente aplicaciones de conteo de calorias en el
mercado que te permitan distribuir las calorias calculadas en cierta de cantidad de platos al
dia, asi como recetas con las cantidades especificas para cada persona, lo cual genera una
ventaja competitiva para GoGetFit. Por otro lado, ofrecemos un precio unico de $3 dolares

al mes para el primer afio, lo cual esta por debajo del precio de la competencia.

Por otro lado, hoy en dia la tendencia a tener habitos alimenticios saludables se encuentra en
aumento, ya que las personas estan buscando tener una vida saludable a base de una dieta
equilibrada con diferentes fuentes de energia, lo cual les otorga muchos beneficios para su
salud. A su vez, la aplicacion les brindara todas las facilidades para lograr sus objetivos a

corto plazo.

3 VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

3.1 Descripcion del problema que se asume tiene el cliente o usuario

Debido a toda la informacion obtenida, hemos identificado que el principal problema es que
las personas hoy en dia no tienen conocimiento sobre la manera en que deben de alimentarse

0 concepto claro sobre lo que es mantener una dieta balanceada, principalmente porque se



han visto influenciados por informacion obtenida de redes sociales o mitos los cuales indican
que para estar saludables es necesario dejar de consumir algunos tipos de alimentos como
carbohidratos y reducir porciones, lo cual no es cierto. Esta preocupante falta de
conocimiento sobre la manera de alimentarse hoy en dia segun la la Organizacién Mundial
de la Salud (OMS) el 68% de las muertes en el mundo se debe a una falta de dieta saludable.
Para sumar importancia la probabilidad de contagiarse y sufrir una peor infeccion incrementa
en un 44% cuando una persona sufre de sobrepeso u obesidad. Las personas que ocupan un
mayor parte de la poblacién con sobrepeso u obesidad son los jovenes y adultos en el Peru
con un total de casi un 50% de los jovenes entre 18 y 29 afios y los adultos entre los 30 y 59
afios son un porcentaje del 70% de ellos.

3.1.1 Disefio y desarrollo de experimentos que validen la existencia del problema

3.1.1.1 Entrevista a personas del publico objetivo

e Entrevista a Dafna Widauski

Ella considera su alimentacién balanceada, pero podria mejorarla. Respecto a sus comidas,
en el desayuno come huevo, jugo de frutas; en el almuerzo, menestras, carnes, pastas; en la
media tarde, alguna fruta; y en la noche, algo mas ligero. Ella elige sus alimentos en base a
personas que siguen en Instagram que llevan una vida o blogs saludables. También, comentd
que le era facil acceder a esta informacion. Ademas, ella lee sobre los nutrientes que deberia
de consumir. Por otro lado, ella prioriza la frescura en los alimentos y que tengan registro de
sanidad. De igual manera, un objetivo que la motivaria a tener una buena alimentacion es
que la ayude a mejorar su gastritis y tener mas energia en el dia. Respecto a los beneficios,
menciond el tener mas energia y mejorar su resistencia; y las limitaciones, que no podria
comer muchos postres. En cuanto a los factores que le impiden mantener una vida sana es el
tiempo. Por Gltimo, a ella le pareceria util tener una app que le mande notificaciones de la

hora en que debe comer y qué debe comer.
e Entrevista a Maria Fernanda Pozzi

Considera su alimentacion saludable, ya que come los nutrientes necesarios, puesto que ella
hace deporte. Respecto a sus comidas, en el desayuno, come panqueques o jugo de frutas;
en el almuerzo, proteinas, pastas; y en la cena, algo mas ligero. Busca sus alimentos en redes

sociales 0 apps, ya que considera que el medio social es muy importante y le brinda una



buena informacién. De igual manera, a ella se le hace facil obtener esta informacion. Ella
conoce en general las calorias que debe consumir y le gustaria informarse sobre los nutrientes
que deberia consumir. Respecto a los factores, es importante la sanidad y que la comida sea
nutritiva y saludable. En cuanto al objetivo que la motivaria a adoptar una nueva
alimentacion, es que pueda tener més energia y estar saludable ante cualquier enfermedad.
Ademaés, menciono que los beneficios de esto son, buena energia y salud; en limitaciones, el
tiempo. El factor que le impide mantener una alimentacién adecuada es el tiempo, que a
veces no tienes todos los ingredientes que se necesitan para preparar la comida saludable y
los antojos que puedas tener. EI medio seria una app con recomendaciones de como debes
alimentarte, Instagram o Facebook.

e Entrevista a Naomi Gonzales

Ella define su alimentacién como sana, ya que come a las horas debidas y comida de casa.
Respecto a sus comidas, en el desayuno, jugos o infusiones y pan con mantequilla; al
mediodia, una galleta a veces; en el almuerzo, comidas caseras; en la noche, ensaladas, arroz,
carnes, pastas. Basicamente, ella sigue a bloggers fitness que dan tips de comidas saludables
0 recetas; y de esta manera, obtiene informacion. Ella dice que le es facil obtener
informacidn, pero a la vez no, ya que no es una informacién exacta. Sin embargo, no conoce
a la perfeccion que deberia consumir y que no. Por otro lado, ella prioriza la calidad de la
comida y no compra mucho los productos que tienen los octdgonos. Un objetivo que la
motivaria a llevar una vida mas saludable es que ella pueda estar mas activa y mejorar sus
animos. Respecto a los beneficios dice que hay variedad de platos saludables y estan a su
alcance; y en cuanto a las limitaciones, seria que no podria comer comida chatarra, ya que
ella menciona que se le antoja mucho, ya que existe mucha publicidad y promociones de
este tipo de comida en comparacion a la comida saludable. Por otra parte, el principal factor
que le impide mantenerse saludable es que hay mucha publicidad de comida no saludable.
El medio por el que le gustaria obtener informacion es por redes sociales, pero preferiria que
exista una app que diga todo lo que necesite saber una persona para mantenerse saludable y

que esta informacion sea correcta y verdadera.
e Entrevista a Jimena Criado

Su alimentacion es regular; respecto a sus comidas, en el desayuno ella toma jugo de naranja

y lo acompafia con un pan; en el almuerzo, come platos peruanos (comida de casa); en su



media tarde, pan o frutos secos; y en la cena, el plato del almuerzo, pero en menor cantidad.
Ademas, ella sigue cuentas de Instagram donde se informa sobre los nutrientes que debe
consumir y le parece de facil accesibilidad por estar en una red social. Asimismo, comentd
gue no conoce con exactitud los macronutrientes y calorias que deberia consumir. Respecto
a los factores, ella prioriza cuando va a restaurantes algo que le guste, a pesar de las calorias
que tenga. Un objetivo que le motivaria a tener una alimentacion sana seria comer
balanceadamente y tener un cambio corporal saludable. En cuanto a los beneficios, puedes
evitar desordenes alimenticios; y la alimentacion influira no solo para su presente sino para
su vejez; y en limitaciones, que tienes que evitar comer postres, chocolates. Por otro lado,
un factor que le impide tener una alimentacion saludable es la pandemia, ya que el estrés y
la ansiedad hace que tenga antojos. Por ultimo, el medio que ella prefiere para obtener
informacidn por redes sociales como Instagram o paginas que tengan contenido que sume a

tu alimentacion.
e Entrevista a Karol Boza

Alimentacién balanceada, ella en el desayuno come 3 huevos, pan integral, palta y jugo de
papaya; en el almuerzo, carnes, pescado y camote; en la cena, huevo con palta o carnes o
pescado; y en su media mafana y tarde, una fruta. Ella se guia de la tabla nutricional de los
alimentos cuando va de compras y le es sencillo obtener informacion. Ademas, ella tiene
una nocion de los macronutrientes y calorias que debe consumir. En cuanto a los factores
que prioriza, es que no tenga los octdgonos y que sean productos light; en los restaurantes,
trata de pedir platos saludables. Por otra parte, un objetivo que la motivaria seria bajar su
indice de grasa. Respecto a los beneficios, menciona que se mantendria mas activa y servira
para la salud; y las limitaciones, comer postres y carbohidratos. Ademas, le impide tener una
alimentacion saludable que le guste comer postres y algunos carbohidratos. Por ultimo, el
medio por el que le gustaria recibir informacion seria mediante redes sociales, o una pagina
que brinde valores nutricionales de los alimentos, o una app que te ayude a controlar las

calorias diarias
e Entrevista a Mercedes Espinosa

Considera que su alimentacion es buena en general, pues toda su familia procura comer
balanceadamente e incluir todos los grupos alimenticios en sus platillos; aunque casi todas

las noches suelen comprar algun tipo de comida rapida, por comodidad y porque les gusta.
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Quien suele obtener informacion y preocuparse por ver qué alimentos son saludables para
SU consumo es su papa, €l es quien busca en distintos sitios web informacion sobre nutricion;
cree que su forma de investigar es sencilla y util para que todos se mantengan informados.
Adelgazar y bajar de peso es el principal objetivo que la motivaria a modificar sus habitos
alimenticios, por este motivo es que ya ha consultado anteriormente a una nutridloga y tiene
una nocion de cuéntas calorias debe consumir diariamente. Cree que la parte més dificil de
adoptar una alimentacion sana es el tener que restringir alimentos que le gustan aellay a su
familia, aunque sabe que esto trae muchos beneficios a la salud. Piensa que una app seria de
las opciones mas comodas para conocer acerca de los nutrientes en sus comidas y sus

requerimientos nutricionales.
e Entrevista a Fernanda Mendoza

Siente que su alimentacién es lo suficientemente buena pues quien organiza las comidas es
su mama; ella lleva mucho tiempo informarse respecto a como llevar una sana alimentacion
pues le interesa el ambito fitness ya que tiene un gimnasio. En su casa se encuentran
mayormente alimentos bajos en grasa y que se consideran sanos, casi no tiene acceso a
botanas; sin embargo, aun teniendo una nocion de las calorias que debe consumir
diariamente, estd acostumbrada a saltarse comidas. Considera que una de las mayores
complicaciones para llevar una dieta saludable es el factor econdmico, aunque
personalmente no sea algo que las detenga de adquirir lo que consideran mas sano. Cualquier
medio por internet le parece bueno para informarse acerca de nutricion pues con ellos tiene

acceso rapido a muchas fuentes.
e Entrevista a Ana Karen Ramirez

Come mayormente alimentos que considera saludables, incluye muchas frutas y verduras,
ademas procura evitar empanizados u otras comidas altas en grasas. Tiene una vision clara
acerca de las calorias y macronutrientes que debe consumir, asi que ella misma establece sus
comidas para cubrir estos requerimientos. Piensa que uno de los motivos por los que las
personas suelen preferir la comida rapida antes que otras comidas mas sanas es el econdémico,
ya que las primeras suelen ser mas baratas y ser de facil acceso. Los objetivos que mas
facilmente la motivan a llevar una alimentacion balanceada son estéticos: adelgazar y poder
tonificar. Para ella una app seria el mejor medio para informarse y seguir aprendiendo de

nutricién.
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e Entrevista a Eduardo Mendoza

La dieta que describe es bastante variada, elaborada y bien balanceada. Ha consultado
nutridlogos previamente asi que, aunque no conoce con exactitud sus requerimientos
nutricionales, tiene una buena idea de como asegurarse de estar comiendo sano. Sus
motivaciones principales para modificar su alimentacion serian estéticas y para mejorar su
imagen. Para él, la eleccidn de sus alimentos esta basada en si estos son 0 no sanos, antes
que el sabor o el precio. La alimentacién saludable piensa que trae beneficios para su salud
en general y para el largo plazo; aun asi cree que puede ser un poco complicado por factores
economicos y la dificultad de restringir lo que se come. Finalmente, dice que las redes
sociales y las figuras pablicas (influencers) son de los medios mas faciles y codmodos para

informarse.
e Entrevista a Cristdbal Fragoso

Piensa que su alimentacidn es mala, pues incluye muchas cosas grasosas Y altas en azlcares.
Suele comer en abundancia y cosas adquiridas fuera de casa; lo primordial para él es que la
comida le guste, antes que lo que le puede aportar. No tiene control sobre todo lo que cémo
lo prepara su mama4, asi que no se ocupa en informarse acerca de como alimentarse; tanto
cémo por se ha decidido a hacerlo como porque cree que serd dificil encontrar la
informacion. No conoce cuantas calorias ni macronutrientes debe consumir. Lo que més lo
motivaria a cambiar sus habitos alimenticios seria su salud, poder evitar enfermedades
cronicas en las que su familia tiene antecedentes; sabe que la buena alimentacién le puede
traer beneficios como estos, asi como tener una mejor forma y mayores defensas. Cree que
lo mas complicado de llevar una alimentacion saludable es dejar de lado lo que le gusta
comer y tener que acostumbrarse a otras cosas. Leer informacion en sitios web

especializados de nutricion cree que seria el medio mas facil para informarse.
e Entrevista a Bernardo Pierce

Considera que su informacion es balanceada pues se esfuerza en comer saludable, aunque se
le complica por sus actividades. Principalmente se alimenta de carbohidratos, verduras y
pollo, casi no consume carnes; durante el periodo escolar suele comer tortas muy seguido
pues es una opcién sencilla y que lo sacia. En redes sociales es donde mas se informa y
obtiene ideas para preparar sus alimentos, ve que ahi existe mucha variedad de fuentes

ademas de que es sencillo acceder a ella. No conoce las calorias que debe consumir
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diariamente. Para seleccionar lo que come, en definitiva, prioriza que la comida sea barata y
sobre todo que lo sacie durante mucho tiempo. Cambiaria su alimentacion para poder subir
de peso, su metabolismo es rapido y él es de complexion delgada, asi que le agradaria
aumentar peso y masa muscular. Sabe que la nutricion es la base de la prevencion de
enfermedades asi que es muy beneficiosa para la salud, pero que comer sano suele ser caro
ademéas de que consume mucho tiempo y al tener actividades fuera de casa complica
transportarla. Ademas de las redes sociales que ya consulta, cree que una plataforma web o
una app que recopila distintas opciones de dietas o recetas con sus respectivas calorias y

componentes seria Util para tener opciones para comer.
e Entrevista a Larissa Aguilar

Después de haber atravesado algunos problemas de salud, lleva ya una alimentacién bastante
saludable: suele tener 3 comidas y 2 colaciones. Si come alguna proteina esta es asada para
no agregar grasas, y en el dia procura incluir bastantes frutas y verduras, su cena es ligera.
Ha aprendido lo que debe comer para estar saludable de su nutridéloga, a quien visita
regularmente y de quien recibe asesoria constante; por lo mismo si sabe las calorias que debe
consumir. Comenz6 a modificar su alimentacion por recomendaciones de su doctora y
porque se percatd de su aumento de peso; sabe que esto trae como beneficios tener mas
energia, siente que lo que mas limita el optar por esta alimentacién es el tiempo que se le
debe dedicar y el presupuesto que debe destinarse. Recibir informacion sobre coémo nutrirse

adecuadamente le seria mas cémo por las redes sociales o directamente a su correo.
e Entrevista a César Cruz

Dice que su alimentacion es balanceada, aunque no se restringe cuando quiere comer algin
antojo. Lo que mas seguido come es carne, lo incluye en casi todas sus comidas. No suele
buscar informacion acerca de como deberia formar sus comidas, sélo verifica las etiquetas
de componentes para cuidar no comer excesos de nada. Desconoce las calorias que debe
comer, realmente no se fija en las calorias de lo que va consumiendo en el dia. Para elegir
qué comer cada dia lo que mas le preocupa es que sepa bien, sin dejar de lado que no sea
algo demasiado perjudicial para su salud; gran parte de las veces no es €l quien decide qué
comer sino su mama. Le gustaria mejorar su alimentacion para percibir mejoras en su salud,
aunque sabe que el no conocer de nutricion lo limitaria a hacerlo; piensa que a muchos

también los detiene el factor econémico pues muchos alimentos sanos son mas costosos que
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otras alternativas con menores aportes nutricionales. Una app que le haga sugerencias sobre
recetas y platillos sencillos y saludables basados en sus gustos seria lo ideas para mantenerse

informado.
e Entrevista a Karla Callejas

Considera que su alimentacion es buena y que obtiene consejos de los alimentos que
consume por internet. Normalmente consume sandwiches, carne, arroz, pollo con verduras.
Obtiene informacion para su alimentacién desde paginas web y le parece sencillo obtenerla.
Cuenta con cierta nocion del nimero de calorias que necesita consumir por dia porque hace
ejercicio habitualmente. Sin embargo, no tiene informacion acerca de las proporciones que
debe consumir por cada alimento. Los principales factores para decidir por un lugar donde
comer afuera, es que sea barata y sana. Realiza ejercicios y se alimenta sanamente por
iniciativa propia para cuidar de su salud. Considera que llevar una alimentacién sana trae
beneficios como mas energia en el dia, fortalecer el sistema digestivo. Lo dificil de llevar
este estilo de vida es consumir carbohidratos con moderacién. Usualmente se le complica
seguir un estilo de vida saludable por el tiempo. También, nos indica que le gustaria obtener

informacion acerca de la alimentacion sana por sitios web.
e Entrevista a Pilar Diaz

Sus habitos alimenticios actuales son regulares, no lleva un plan estructurado ni medible de
lo que consume, elige qué cocinar y comer conforme va transcurriendo el dia. En sus
comidas incluye todos los grupos alimenticios mas no consulta ninguna fuente para elegir
las proporciones ni porciones; no porque sea dificil, simplemente no ha sido de suficiente
relevancia para ella. Para elegir un alimento lo importante es que la satisfaga y que tenga
buen sabor, no le preocupa el precio o cuanto le aporta en nutrientes. No sabe cuantas calorias
deberia de consumir ni cuantas suele ingerir. Cuidar de su salud futura seria un buen motivo
para modificar sus habitos alimenticios; sabe que la buena alimentacion es importante para
la buena salud y una vida de calidad. Cree que lo mas dificil de mantener una alimentacion
balanceada es tener que incluir alimentos que no le gusten y tener que limitar otros que si,
hasta ahora no ha tomado la iniciativa de llevar este tipo de alimentacion porque no ha tenido
la voluntad de hacerlo y por el gasto que representa Obtener informacion de opciones para
alimentarse de forma saludable autbnomamente serian fuentes en internet como perfiles de

influencers.
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e Entrevista a Fiorella Anaya

Considera que lleva una buena dieta y trata de comer saludable durante el dia. Basa su ingesta
de alimentos en lo que aportan y normalmente come algo que aporte nutricionalmente. Sin
embargo, no tiene idea de cudnto y en qué proporciones debe comer sus alimentos. Si pudiera
obtener informacién de una forma mas sencilla y sin necesidad de estar buscando, ella
buscaria el objetivo de mantener su dieta mas saludable. Ella ya cuenta con una idea de una
dieta debido a que come verduras y frutas y muy pocas veces comida chatarra. Le encantaria

informacion personalizada sobre como debe alimentarse.
e Entrevistaa Yulissa Crispin

Yulissa tiene claro lo que es comer saludable, pero por motivos de tiempo no se enfoca en
comer como realmente deberia hacerlo. Menciona que antes se informaba de cuanto y que
debia comer. Sin embargo, ahora no mide sus comidas y se alimenta con lo que le pueda dar
su mama. Ella recalca que en su hogar siempre estan pendientes de las comidas saludables

por lo que se mantiene en buena forma y su objetivo seria tonificar su forma fisica.
e Entrevista a Pamela Huamani

Pamela nos cuenta que no lleva un régimen alimenticio, que come priorizando lo que le
gusta. Ella solo come lo que se antoje sin tomar en cuenta lo saludable. No toma en cuenta
la cantidad ni lo que debe comer para mantener una dieta balanceada. Si pudiera o considera
trazarse un objetivo seria el de mantener su cuerpo saludable con una dieta balanceada. Ella
nos cuenta que el arroz en grandes cantidades, las hamburguesas y las comidas chatarra estan
presentes en su dieta. Le gustaria tener una ayuda o informacion en cuanto a lo que debe

ingerir para poder llevar una vida méas saludable.
e Entrevista a Marileyde Gonzales

Marileyde considera que lleva una dieta normal, comidas tipicas y gustos que uno se puede
dar de vez en cuando. Sin embargo, con la llegada de la pandemia sus habitos alimenticios
cambiaron drasticamente porque suelen pedir comidas rapidas. Ella nunca ha controlado su
ingesta de alimentos basandose en su peso y cuantos macronutrientes debe ingerir y se basa
en el sabor y en lo contundente que es el plato. Ella preferiria encontrar la informacion que
necesita para llevar su dieta balanceada en una revista ya que siente que las aplicaciones no

son confiables debido a que no estan adecuadas a un cliente.

15



e Entrevista a Diana Vivas

Diana considera que la pandemia afectd la forma en la que ella se alimenta. Que durante los
ultimos meses en su comida se come comida chatarra como pizza o frituras. Ella considera
que si es necesario una mejor alimentacion y que preferiria una aplicacion que te recuerde
que debes comer y a qué hora. Diana no posee conocimiento sobre los pesos o cantidades de
macronutrientes y solo realiza sus comidas como la mayoria de los peruanos estan

tradicionalmente acostumbrados.

3.1.1.2 Entrevista a expertos

e Entrevista a Fernando Sotomayor: Personal trainer

Considera que alimentarse sanamente no solo es un beneficio para la salud y bienestar fisico,
sino que también te da un aporte de energia necesario para poder realizar actividades del dia
a dia; sin embargo, la mayoria de las personas no estan correctamente informadas sobre una
buena alimentacién debido a las creencias de que las personas deben de comer menos para
estar mejor alimentadas. La dieta es un estilo de vida en la cual se puede variar las porciones
de los alimentos en base a los objetivos, no todas las personas mantienen una misma dieta
ya que no todos tienen los mismos objetivos. Para lograr tener una alimentacion saludable
las personas deben de tener disciplina y dejar de creer en estereotipos de que hay que dejar
de comer o comer feo para poder estar saludables. El principal obstaculo para que una
persona lleve una vida saludable es cuando tratan de cambiar su alimentacién de manera
muy drastica y el cuerpo no se adapta a dichos cambios por lo cual las personas desisten. El
céalculo de los macronutrientes es fundamental para definir las porciones que cada cuerpo

necesita para lograr su objetivo, estos varian entre personas y metas finales.
e Entrevista a Manuel Colmenares: Personal trainer

Alimentarse sanamente si debiese de ser una prioridad para las personas ya que no solo te
ayuda a estar saludable fisicamente, sino también de manera emocional; sin embargo, a pesar
de que hoy en dia existe mucha informacion sobre nutricion, no muchas personas saben
implementarlo de manera adecuada ya que dicha informacion no resulta de igual manera

para todos. Una dieta es el consumo de alimentos a través del control de los macronutrientes,
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el calculo de estos depende de cada persona sus objetivos. La costumbre, el estilo de vida
sedentario, la falta de motivacion son algunos factores que obstaculizan que una persona se
alimenta de manera saludable. Un método para definir las cantidades y proporciones que una
persona deberia de consumir es a través de la ingesta caldrica y los componentes que una
persona debe de tener en cuenta para poder llevar a cabo una vida sana son la motivacion, el

ambiente del cual te rodeas y evitar alimentos procesados.
e Entrevista a Victor Hugo Galarreta: Asesor nutricional y fisico culturista

Alimentarse sanamente es fundamental no solo para personas que quieran ser deportistas
sino para todos ya que eso se traduce en el desempefio del dia a dia; sin embargo, muchas
personas no estan lo suficientemente informadas sobre como realizar un régimen alimenticio
de acuerdo a los objetivos que desea plantearse. Una dieta seria un régimen de alimentacion
adecuado para determinado objetivo, teniendo en cuenta el estilo de vida de cada persona;
es decir, una dieta no se repite de persona a persona. Para determinar la dieta indicada para
cada persona, primero se debe identificar qué objetivos se quieren lograr y en base a eso,
trabajar de manera diaria para ir viendo cambios. Los principales factores que obstaculizan
que una persona se alimente de manera saludable son el estado de &nimo, falta de
conocimiento o herramientas de nutricion. Existen diferentes métodos para calcular las
proporciones que una persona debe de consumir, pero es fundamental darles prioridad a los
alimentos de alto valor nutricional. Para poder tener una vida sana hay que ser paciente ya

que los cambios no suceden de la noche a la mafiana y son progresivos.
e Entrevista a Angelo Zueta: Asesor nutricional y fisico culturista

Alimentarse sanamente si debiese de ser una prioridad ya que es la base para tener un sistema
inmune activo y defensas activas. La poblacion no estd suficientemente informada sobre
como alimentarse ya que suelen recurrir a fuentes externas como redes sociales o paginas
web, en las cuales se apoyan para obtener informacion nutricional. No utiliza la palabra dieta,
prefiere llamarle “plan de alimentacion saludable”, el cual consta de comer proteinas,
carbohidratos y grasas de acuerdo al requerimiento cal6rico. La apertura es un obstaculo que
no permite que las personas se alimenten de manera saludable, ya que piensan que, para
mantener una dieta o régimen saludable, deben de comer menos o de manera desabrida; sin
embargo, lo que se busca es variar algunos ingredientes utilizados en la preparacién para

obtener la versidn mas sana. Para mantener una vida sana se deben de quitar las comidas
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procesadas y comer todo lo que sea de casa considerando siempre en nuestros platos los tres
macronutrientes; asi mismo, hay que tener un equilibrio emocional (motivacion), definir
objetivos a corto plazo y realizar actividad fisica para acelerar el proceso. Existen muchas
formulas que permiten tener un conteo caldrico, comenzando por realizar un registro de

medidas antropométricas y luego aplicando formulas tales como Harris & Benedict.
e Entrevista a Percy Suazo: Asesor nutricional y bodybuilder

Alimentarse sanamente si debe de ser una prioridad para las personas; en Per( existen
muchas opciones de comida por lo cual las personas estan acostumbradas a comer en exceso
y acumulan grasas; lo ideal no es ser fitness, pero si aprender a comer. Todos los medios de
comunicacion generan ideas falsas sobre alimentacion y nutricion, asi como venden
alimentos procesados en exceso. Alimentarse bien hace que las personas se sientan bien
consigo mismo y eviten enfermedades; la salud es lo primordial y eso lleva consigo mismo
verse bien y tener una mejor autoestima. La palabra dieta es tomada por las personas con
miedo, ya que la asocian con comer menos; sin embargo, una dieta es comer saludable que
te permiten rendir bien en las actividades del dia a dia. Un obstaculo que impide que las
personas tengan una alimentacién saludable es porque no son capaces de ponerse a si mismos
primero, asi como la fuerza de voluntad que se necesita para poder llevar a cabo este proceso.
También, los eventos sociales como las reuniones con amigos o discotecas influyen de
manera considerable en la alimentacién de cada persona: sin embargo, la falta de
conocimiento es uno de los principales factores. La manera en como debe de alimentarse
una persona consta en tener un equilibrio entre los macronutrientes, evitar alimentos
procesados e ingerir grasas saludables que ayudan a eliminar grasas malas. Existen ratios
que te permiten definir las proporciones que cada persona deberia de consumir, comenzando
por el calculo del requerimiento calérico y luego el calculo de los porcentajes de
macronutrientes de acuerdo a objetivos. Para lograr tener una vida sana una persona debe de
comprometerse consigo mismo Yy realizar cambios en sus habitos de alimentacion, luego
definir qué alimentos comer y utilizar formulas como Harris & Benedict; es importante que

las personas se informen sobre los macronutrientes y micronutrientes.

3.1.2 Andlisis e interpretacion de resultados
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En base a las entrevistas realizadas y al estudio realizado, se pudo identificar que casi el 50%
de la poblacién no mantiene una vida saludable, principalmente por falta de conocimiento
sobre una buena alimentacion. Se pudo hallar que las personas suelen basar su alimentacion
debido a informacion obtenida en redes sociales, paginas web o anuncios de alimentos; sin
embargo, descuidan mucho el hecho de que cada cuerpo tiene un funcionamiento diferente.
Ademas, mencionan que seguir un estilo de vida saludable es complicado por la poca
disponibilidad de tiempo y les gustaria conocer un medio por el cual obtener toda la

informacion concentrada.

Por otro lado, se pudo identificar de que los usuarios no tienen conocimientos sobre los
macronutrientes 0 no saben las proporciones que deberian de comer, por lo cual se va a
agregar en la seccion de macronutrientes, una breve descripciéon de cada uno para que los

usuarios sepan el aporte que este genera tanto en su bienestar fisico y mental.

Asimismo, se pudo rescatar de los expertos que existen muchas maneras de realizar un
conteo calorico, estando estas disponibles en la web; sin embargo, las personas no tienen
conocimiento de esto y les resulta dificil de comprender, por lo cual, nuestra plataforma
buscara ser amigable para todas las personas del publico objetivo donde puedan ingresar
simples datos personales y obtener los resultados del conteo calérico de manera simple.

3.2 Descripcion del segmento de clientes o usuarios identificados
3.2.1 Value proposition canvas

3.2.1.1 Perfil del cliente

El publico objetivo de la app deben ser jovenes y adultos entre 18 y 40 afios que habiten en
la ciudad de Lima. Estos usuarios se caracterizan por querer llevar una alimentacion sana y
tienen interés por cuidar su salud a través de la nutricion. Asi mismo, deben tener como

principal opcidn llevar una alimentacidn saludable de acuerdo a objetivos preestablecidos.
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3.2.1.2 Mapa de valor

Figura 2. Mapa de Valor
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Fuente: Elaboracion propia

3.2.1.3 Explicacion del encaje problema — solucion

El problema identificado y a solucionar es que muchas personas en su rutina del dia a dia,

no tienen el conocimiento de lo que deberian de ingerir para poder realizar una ingesta de

alimentos de forma balanceada y saludable. Es decir, no tienen conocimiento de qué

consumir y en qué cantidades para poder lograr objetivos y poder alimentarse de forma

saludable. Esto ocasiona que cuando estan buscando alcanzar algun objetivo nutricional, no

lo consigan. La solucion radicaria en proporcionar una fuente de informacion rapida y

sencilla que les proporcione a sus usuarios la informacion que necesitan sobre como

alimentarse.

3.2.1.4 Mapa de empatia

Figura 3. Mapa de empatia

¢.QUE PIENSA Y SIENTE?
Tener una dieta balanceada es bueno
para la salud.

Quiero estar en forma

¢QUE VE?
Opciones para buscar el

nutricional ideal en las redes.

plan
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Quiero verme bien

Debo  mejorar  mis  habitos
alimenticios.

No sé cuanto debo de comer por cada

plato.

Redes sociales con tendencias ideales
de salud.
Amigos mejorando o cambiando

estilos de vida.

Alimentarse de una manera adecuada
es la clave para tener una buena salud
Se debe hacer ejercicio y tener una
alimentacion balanceada para estar
saludable

Los habitos alimenticios son
importantes para mantener una vida

saludable

¢QUE DICE Y HACE?
Busca ayuda en profesionales.
Se basa en informacién de nutricién

gue encuentra en redes sociales.

ESFUERZOS
No poder seguir una dieta estricta
No llegar a los objetivos trazados

desde un principio.

RESULTADOS
Orden en su estilo alimenticio el cual
significa un objetivo completado.
Se deben atravesar obstaculos como
evitar comida procesada y malos
habitos.
Ser constante en mis habitos

alimenticios.

Fuente: Elaboracion propia

3.2.2 Determinacién del tamafio de mercado

tal como se muestra a continuacion:

Tal como se muestra en la siguiente tabla, para hallar el tamafio de mercado se considerd en
primer lugar, a hombres y mujeres de 18 — 40 afios que residen en Lima Metropolitana y
pertenecen a los niveles socioeconomicos A y B. Segundo, la poblacion mencionada
anteriormente debe contar con un smartphone en el cual hagan uso de aplicaciones. Asi
mismo, debe de tener interés en tener una vida saludable y utilizan una aplicacion de

nutricion. En base al analisis realizado, obtuvimos un tamafio de mercado de 9,930 personas
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Tabla 1. Tamafio de mercado

Datos % Resultado Fuente
Poblacion de Lima
Metropolitana 100% 10,580,900 INEI

Poblacién de Lima
Metropolitana de NSE Ay
B 27.60% | 2,992,800 INEI
Poblacion de Lima
Metropolitana de NSE Ay
B de 18-40 afios 53.13% | 1,077,900 INEI
Poblacién de Lima
Metropolitana de los NSC
A'y B entre los 18-40 afios
que cuenta con un

smartphone 98% 1,056,342 IPSOS
Personas tengan interés de
tener una vida saludable 47% 496,481 IPSOS

Personas que quisieran
mantener una vida
saludable y utilizan una

aplicacion de nutricion 20% 99,296 GESTION
Personas que pagan por una
aplicacion de nutricion 10% 9,930 RPP

Tamario de mercado final = 9930 personas
Fuente: Elaboracion propia

3.3 Descripcion de la solucion propuesta

3.3.1 Planteamiento de las hipétesis del modelo de negocio (BMC)

Segmento de mercado

Hipbtesis Los jovenes estan interesados en cuidar su salud a través de la
nutricion y piensan que una app es la opcion mas facil para

informarse.

Cuadrantes que | Segmento de mercado

valida

Meétodo Entrevistas a usuarios potenciales mostrando un Mock up de la app




Métrica N° de personas entrevistadas entre 18 y 40 afios de Lima estan
interesadas en cuidar su salud a traves de la nutricion vs N° total de
personas entrevistadas

Criterio de El 70% de las personas esta interesado en cuidar su salud a través de

éxito la nutricion y el 50% piensa que una app es la opcion mas facil para
informarse.

Canales
Hipotesis Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima usan las redes

sociales como medio de informacioén.

Cuadrantes que | Canales

valida

Meétodo Entrevista a usuarios potenciales

Meétrica N° de personas entrevistadas entre 18 y 40 afios de Lima usan las
redes sociales como medio de informacidn vs N° total de personas
entrevistadas

Criterio de El 70% de las personas entrevistadas usan las redes sociales como

éxito medio de informacion.

Hipotesis Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima usan aplicaciones

que contribuyen al cuidado de la salud.

Cuadrantes que | Canales

valida

Meétodo Entrevista a usuarios potenciales

Métrica N° de personas entrevistadas entre 18 y 40 afios de Lima usan

aplicaciones que contribuyen a su salud vs N° total de personas

entrevistadas
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Criterio de éxito

El 20% pero los usuarios utilizan aplicaciones que contribuyen al

cuidado de la salud.

Actividades clave

Hipotesis Llevaremos a cabo actividades de mantenimiento de servidores,
publicidad y promocion, asi como atencion a clientes y resolucién de
problemas.

Cuadrantes Actividades clave

que valida

Método Se implementaré la opcidn de calificar el servicio brindado y de
colocar comentarios en todas nuestras plataformas.

Métrica N° de personas entrevistadas entre 18 y 40 afios que han dejado un
comentario o calificando nuestro servicio en las diferentes
plataformas vs N° total de usuarios.

Criterio de El 80% de los usuarios estan satisfechos con la atencion al cliente y el

éxito soporte brindado.

Socios clave

Hipotesis Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima se guian de
influencers que llevan una vida saludable y deportistas para seguir una
vida fitness.

Cuadrantes Socios clave

gue valida

Meétodo Entrevista a usuarios potenciales.

Metrica N° de personas entrevistadas entre 18 y 40 afios de Lima se guian de
influencers que llevan una vida saludable y deportistas para seguir una
vida fitness vs N° total de personas entrevistadas
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Criterio de El 60% de los entrevistados se guian de los influencers o deportistas.

éxito

Hipotesis Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima buscan consejos de
profesionales en nutricion para seguir una vida saludable

Cuadrantes Socios clave

que valida

Metodo Entrevista a usuarios potenciales.

Meétrica N° de personas entrevistadas entre 18 y 40 afios de Lima buscan
consejo de un profesional en nutricion para llevar una vida saludable
vs N° total de personas entrevistadas

Criterio de El 70% de los entrevistados considera que los profesionales en

éxito nutricion son una buena fuente de informacion.

Hipotesis Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima acuden a tiendas
de suplementos y vitaminas para complementar su régimen
alimenticio.

Cuadrantes que | Socios clave

valida

Meétodo Entrevista a usuarios potenciales

Meétrica N° de personas entrevistadas entre 18 y 40 afios de Lima acuden a

tiendas de suplementos y vitaminas vs N° total de personas
entrevistadas.

Criterio de éxito

El 50% de los entrevistados acuden o han acudido a tiendas de

suplementos y vitaminas para complementar su régimen alimenticio.

Fuente de ingresos
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Hipotesis

Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estan dispuestos a
pagar una suscripcion de app que les ayude a mantener una vida

saludable.

Cuadrantes que

Fuente de ingresos

valida

Método Método concierge. Anuncios en redes sociales que redirijan a una
landing page

Meétrica Registros de personas interesadas vs. Personas alcanzadas con los

anuncios.

Criterio de éxito

20% de las personas alcanzadas por los anuncios se registran en el

landing page.

Propuesta de valor

Hipotesis

Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estan

interesados en los beneficios de la app.

Cuadrantes que

Propuesta de valor

valida

Método Método concierge. Anuncios en redes sociales que redirigen a
landing page.

Meétrica Registros de personas interesadas vs. Personas alcanzadas con los

anuncios.

Criterio de éxito

20% de las personas alcanzadas por los anuncios se registran en el

landing page.

Recursos clave
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Hipotesis

Se podrd implementar un algoritmo de céalculo de calorias a la

aplicacion.

Cuadrantes que

Recursos clave.

valida
Metodo Entrevista con un programador
Metrica NUmero de funcionalidades que seran implementadas vs. nimero

de funcionalidades planteadas.

Criterio de éxito

El 90% de las funcionalidades planteadas al programador seran

implementadas en la aplicacion.

Relacion con clientes

Hipotesis

Los clientes pueden percibir facilmente todos los servicios que se

plantean en la oferta de valor desde la app.

Cuadrantes que

Relacién de clientes, Oferta de valor

valida

Meétodo Entrevista a usuarios: Validacion de experiencia de usuario por
medio de interaccion con prototipo de app.

Métrica Escala de satisfaccion (0 a 5) sobre la comodidad para percibir los

servicios ofrecidos en la app.

Criterio de éxito

Promedio de respuestas > calificacion de 8 en satisfaccion de

comodidad.

Hipotesis Los clientes sienten mayor fidelidad a la app al pertenecer a una

comunidad con otros usuarios en redes usuarios.

valida

Cuadrantes que | Relacion de clientes
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Método

Entrevista a usuarios potenciales

Métrica N° de personas entrevistadas entre 18 y 40 afios de Lima que piensan
que pertenecer a una comunidad online los motiva vs N° total de
personas entrevistadas.

Criterio de El 50% de los entrevistados estan de acuerdo con que pertenecer a

éxito una comunidad online los motiva.

Estructura de costos

Hipotesis

Sabremos el monto de los gastos: planilla, dominio, servidores y

espacio web

Cuadrantes que

Estructura de costos

valida
Método Investigacion en fuentes diversas sobre gastos esperados.
Métrica % de elaboracion de proyeccion de gastos

Criterio de éxito

Elaboracion completa de la proyeccién de gastos

Hipotesis

Podremos pagar la implementacion de campafias de performance

digital

Cuadrantes que

Estructura de costos

valida
Método Investigacion en fuentes diversas sobre costos.
Metrica Gasto semanal planteado (3 veces*semana) vs gasto semanal

realizado.

Criterio de éxito

Se fijara un monto de 150 soles como minimo en una semana para

el pago de publicidad en Facebook e Instagram.
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Hipotesis Podremos pagar los servicios de los expertos consultados

Cuadrantes que Estructura de costos

valida
Metodo Cotizacion de servicios
Metrica No. de cotizaciones a expertos con perfil adecuado para satisfacer

las consultas del equipo realizadas.

Criterio de éxito | 3 cotizaciones a expertos con los perfiles adecuados.

3.3.2 Disefio y desarrollo de experimentos que validen el modelo de negocio propuesto

3.3.2.1 Prototipo 1: Mockup de App

3.3.2.1.1 Experimento 1: Entrevista a usuarios

Obijetivo del experimento

Validar las siguientes hipotesis por medio de entrevistas posteriores a la interaccion con el
prototipo de la app:

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estan interesados en cuidar su salud
a través de la nutricién y piensan que una app es la opcién mas fécil para informarse.
> Los clientes pueden percibir facilmente todos los servicios que se plantean en la

oferta de valor desde la app.

Disefio v desarrollo del experimento

Se realiz6 el prototipo de la aplicacion mévil GoGetFit con la finalidad de obtener feedback
por parte de los usuarios, para lo cual se les hizo una serie de preguntas mediante una
entrevista. La presentacion de nuestro aplicativo maévil inicia con el registro del usuario, el
cual consta de la creacion de un username y password para hacer posible el registro de un
nuevo usuario en el sistema. Como segundo paso, se tiene la opcion de elegir el género, se
requiere la fecha de nacimiento y la edad del usuario para que se pueda filtrar mas

informacioén y poder proporcionar un plan mas exacto con horizonte de lograr objetivos. En
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el siguiente paso, la app movil extiende tres alternativas donde el usuario tiene que
especificar su meta, dentro de las alternativas se presentan, perder peso, mantener el peso o
ganar masa muscular. Luego, se tendra que especificar el peso y estatura del usuario como
informacidn aproximada, ademas de la actividad promedio que este realiza en su dia a dia.
Como ultimo requerimiento, el aplicativo requerird que el usuario especifique cuantas veces
al dia realiza la ingesta de alimentos para asi poder elaborar el régimen alimenticio que
debera seguir el usuario para poder lograr la meta establecida en el aplicativo. Al terminar
de otorgar toda la informacion requerida por la aplicacion movil, GoGetFit le brindara al
usuario la cantidad de calorias que debe consumir, informacion sobre macronutrientes y
como estos se dividen en tres: proteinas, carbohidratos y grasas. Ademés, GoGetFit le
otorgara al usuario la informacion de cual debe ser la estructura de dieta que se debe seguir
y que alimentos debe consumir para poder cumplir la dieta y poder obtener los beneficios de

una manera optima.

Figura 4. Prototipo 1 MVP

Geénero
GETFIT

Masculino

Femenino

Fecha de nacimiento

Fuente: Elaboracion propia

Resultados obtenidos
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Personas Intencion de descarga | Intencion de suscripcion
entrevistadas de app aplan
Total 5 4 4
Meétrica 100% 80% 80%

Interpretacion de resultados

COSAS INTERESANTES

Le gustd que se pueda elegir tu propia

meta

Que te definan qué son los
macronutrientes, proteinas y
carbohidratos y para qué sirven

Le gust6 que te digan cuantas
carbohidratos, proteinas y

micronutrientes tienes que comer por dia

y plato.

Que te brindan diferentes opciones de

alimentos

Le parece interesante que hayamos
usado esos colores, ya que se adecuan al

concepto de la app

Le gustd el logo

CRITICAS CONSTRUCTIVAS

de

macronutrientes, carbohidratos y proteinas

Las definiciones qué son los
deberian ser mas atractivas a la vista y

didacticas
Aumentar las opciones de alimentos

Incorporar medidas de abdomen, cintura,
gluteos para poder ver si se estd llegando al

objetivo.
Inclusivo que la app sea apta para todos

Usar paleta de colores entre célidos y frios para
que hagan contraste y Ilame mas la atencién.

Tamaiio de letra
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PREGUNTAS NUEVAS NUEVAS IDEAS

Los usuarios preguntan si se va a realizar | Mas opciones de alimentos

un seguimiento constante. .
Opciones para personas veganas

¢Brindan un plan de alimentos o cada | . . .
incorporar una rutina de ejercicios que
uno registra los platos a consumir? . .
complementen la alimentacion para poder
¢Como se podré evaluar la evolucion de | lograr la meta.

los objetivos? L
J Seguimiento de peso

;Como podré obtener ideas de platos a , : . e L
¢ P P Cuanto tiempo al dia se esta haciendo ejercicio

cocinar? , . ,
y cuantas calorias se estan quemando

Implementar un espacio donde se haga un

conteo de calorias por dia.

Adaptar la app para que sea inclusiva para el

género masculino, femenino u otro.
Chat de usuario, armar comunidad.

Conexion o registro a través de mail y

facebook.

Aprendizajes — Cambios a realizar

De acuerdo con lo recolectado en las entrevistas, se resalta que es importante desarrollar un
Mock-up méas completo que muestre sugerencias de los platos en base al requerimiento
caldrico calculado. En esta misma version mejorada puede integrarse una funcién de
seguimiento para que el usuario registre métricas de peso y medidas corporales, de forma
que le sirva como motivacion y conciencia de su progreso; asi mismo, afiadir facilidades en

el registro.

Por otro lado, se puede validar que los usuarios estan interesados en el cuidado de su salud,

siendo esta aplicacion una buena opcion y teniendo un 80% de intencion de descarga. Asi
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mismo, los entrevistados consideran que la aplicacion es de facil uso y de simple

comprension; sin embargo, algunas plantillas deberian de ser méas atractivas para la vista.

3.3.2.1.2 Experimento 2: Entrevista a usuarios

Objetivo del experimento

Validar la siguiente hipotesis por medio de entrevistas a usuarios potenciales:

> Los clientes pueden percibir facilmente todos los servicios que se plantean en la
oferta de valor desde la app.
> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estan interesados en cuidar su salud

a través de la nutricion y piensan que una app es la opcion mas facil para informarse.

Asi mismo, se quiere que el usuario interactte con la aplicacion, con la finalidad de obtener
feedback de este para realizar cambios y mejoras ya sea tanto en el disefio, como en las

funcionalidades de la misma.

Disefio vy desarrollo del experimento

Se realizard una entrevista a los usuarios potenciales, en donde se ensefiara el prototipo final
a los usuarios potenciales y nos podran dar su apreciacion sobre este. De igual manera, se
busca que el usuario nos pueda brindar su opinién sobre si la aplicacion necesita mejoras o
le gusta tal cual como esta, interactuando con la misma y viendo el funcionamiento de esta.
Por tal motivo, se realiz6 un prototipo de alta fidelidad tomando en consideracion las
observaciones realizadas por los usuarios en el primer experimento. Con la ayuda de

programadores y disefiadores, pudimos obtener el prototipo de interaccion.
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Figura 5. Prototipo 2 MVP

® €

Fuente: https://xd.adobe.com/view/75bbc7ed-27a8-4b91-931d-174518dcedcd-

20e8/?fullscreen&hints=off

Resultados obtenidos

Personas Percepcién de la app como una | Interés en usar la
Entrevistadas aplicacion atractiva y facil de aplicacion
usar
Total 10 10 10
Métrica 100% 100% 100%

Interpretacion de resultados
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COSAS INTERESANTES
Informacion precisa
Estructura personalizada
Sencilla de usar

Atractiva y precisa

CRITICAS CONSTRUCTIVAS

Mejorar la opcién de comidas haciéndola mas

tradicional en cuanto a preparaciones de comidas.

No presenta una opcidn para personas alérgicas a

ciertos productos.

Escasez de recetas o recomendaciones de alimentos

PREGUNTAS NUEVAS

¢ Tiene costo adicional el cambio

de meta?

¢Hay promociones de

suscripciones por mas de un mes?

NUEVAS IDEAS
Seccion de noticias nutritivas
Informacion sobre ingesta de liquidos

Mayores recetas

Aprendizajes — Cambios a realizar

En base a las entrevistas realizadas a los usuarios, se pudo determinar que el prototipo de

aplicacion desarrollado hasta el momento es adecuado para satisfacer las necesidades

identificadas, sin embargo; como todo, aun tiene areas de oportunidad. Los usuarios

indicaron que, tratandose de comida, es necesario ser muy especifico respecto a las

sugerencias de alimentos que se hacen; tanto para que las personas tengan suficientes

opciones como para que entiendan de que se componen y como prepararlas. Estos cambios

e integraciones podran realizarse gradual, no son impedimento para dar lanzamiento a la app.

3.3.2.1.3 Experimento 3: Entrevista a usuarios

Objetivo del experimento

Validar la siguiente hipotesis por medio de entrevistas a usuarios potenciales:
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> Los clientes pueden percibir facilmente todos los servicios que se plantean en la
oferta de valor desde la app.
> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estan interesados en cuidar su salud

a través de la nutricion y piensan que una app es la opcion mas facil para informarse.

Asi mismo, se quiere que el usuario interactte con la aplicacion después de haber realizado
modificaciones en base a nuestro primer experimento, con la finalidad de obtener feedback
de este para realizar los cambios finales y mejoras ya sea tanto en el disefio, como en las

funcionalidades de esta.

Disefio vy desarrollo del experimento

Se realizard una entrevista a los usuarios potenciales, en donde se ensefiara el prototipo final
a los usuarios potenciales con los cambios y nuevas plantillas implementadas en la aplicacion
en base a los comentarios obtenidos del experimento previo, con la finalidad de que estos
puedan interactuar con la misma y nos brinden su apreciacion para poder realizar

modificaciones de ser el caso.

Figura 6. Prototipo 3 MVP

GO GO
el PROTEINAS
Mi meta “
Mi dieta
POLLO CARNE PESCADO
Mi guia
2%
Mis rocotns ”1:’»9 s
MI META LOMO SALTADO
HOY Ingredientes
¢ 1509 ¥ 0o 0 esies 20 e
162 gr 85 gr Slgr . ;l:-:"“ R
e
v 13 =l S¢ sae de soyn
o mowle sogatal (\ cts)
f o de ey o (1 adin)
My e ha::‘oct-
1€y e s e Peanpre e @
R ]
i.’ ¢ Eapmoms w gesin

Fuente: Elaboracion propia

Resultados obtenidos
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Personas Percepcién de la app como una Interés en
entrevistadas aplicacion atractiva y facil de usar usar la app
Total 4 4 4
Métrica 100% 100% 100%

Interpretacion de resultados

COSAS INTERESANTES CRITICAS CONSTRUCTIVAS

Informacion nutricional facil de | Implementar tips sobre las comidas y recetas que se

entender. pueden preparar.

Fécil manejo de la aplicacion. Hacer la app méas personalizada segun los gustos y

. . comidas que a la persona le gustan.
Estructura visualmente positiva. g P g

Armar un esquema semanal de las comidas con

opciones de comidas.

PREGUNTAS NUEVAS NUEVAS IDEAS

¢Se puede pagar por un plan | Conectar un correo para enviar los reportes de la

nutricional con platos armados? semana sobre lo logrado.

Afadir recomendaciones de ejercicios basicos o
recomendados para los planes de poca actividad

fisica.

Aprendizajes — Cambios a realizar

En base a las entrevistas realizadas a los potenciales usuarios existe una clara identificacion

de que la aplicacion de prueba hasta donde esta creado cumple con el objetivo inicial el cual
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es una aplicacion facil de usar sobre un plan nutricional. Existe aun la falta del desarrollo de
un siguiente prototipo para el cual se pueden afiadir alguna de las ideas de los entrevistados
para volver a realizar una idea si es que afiaden valor o no generan un aumento de interés

real.

3.3.2.2 Prototipo 2: Perfil de Facebook e Instagram

3.3.2.2.1 Experimento 1: Anuncios en redes sociales

Obijetivo del experimento

Validar las siguientes hipdtesis mediante la creacion de anuncios (posts, historias, carruseles

orgénicos y pauteados) en ambas redes sociales:

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estan interesados en los beneficios
de la app.

> Podremos pagar la implementacion de camparfias de performance digital.

> Llevaremos a cabo actividades de mantenimiento de servidores, publicidad y

promocion, asi como atencion a clientes y resolucion de problemas.

Disefio v desarrollo del experimento

Se cred una pagina de Facebook y un perfil de Instagram con el fin de presentar el proyecto.
En el inicio se publicaron 3 posts (Ver Anexo 4) de intriga para el publico en general. Los
posts englobaron informacion importante acerca de los tipos de alimentos a consumir dentro
de una dieta. El closing de las publicaciones engloba una pequefia presentacion de la
aplicacion. Se compartieron las paginas con amigos y familiares para verificar la acogida
organica que podian llegar a tener. Posteriormente, se realiz6 una publicacién de
presentacion de la app, explicando su valor agregado y funcionamiento. Se le coloc6 pauta
al post de devele en Facebook por dos dias bajo el monto total de S/35 siendo S/17.50 el
monto diario. En la segmentacion se selecciond a hombres y mujeres bajo las edades de 18
a 40 afios con intereses como: gimnasio, vida deportiva, vida saludable, comida saludable,
estilo de vida, crossfit, startups, entre otros. El espacio demogréafico incluyé Lima, Peru a
40km alrededor.
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Figura 7. Experimento 1 Redes Sociales

;COMO FUNCIONA EL APP?

Fuente: Elaboracién propia

Resultados obtenidos

e Indicadores de rendimiento del anuncio pagado

Figura 8.Experimento 1 Indicadores de anuncio pagado en redes sociales

Rendimiento
5/12,98 gastados en 1 dia.

Clics en el enlace o Alcance @ 5.774
Costo por: Clic
3 1 en el enlace ﬂs/ 0.42

Actividad

Clics en el enlace
I

Interaccion con una publicacion

'}

i | (@) oo @ sx M C ™ veroomeden
Fuente: https://www.facebook.com/GoGetFit-109899340928268

e Publico segmentado en la pauta
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Figura 9. Experimento 1 Pablico segmentado en la pauta

Personas Ubicaciones Lugares
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Fuente: https://www.facebook.com/GoGetFit-109899340928268

Tabla 2. Experimento 1 Resultados obtenidos en redes sociales

Variables Post de lanzamiento en Facebook
Alcance 5774
Interacciones 49
Clics en el enlace 31

Costo por clic en el enlace | S/0.42

Interés en los beneficios 0.84%

(Interacciones / alcance)

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion de resultados

La implementacion de la pauta en el anuncio pagado fue realizada para medir el interés en
la suscripcion de la app. Al dejar correr la pauta por un dia entero se pudo obtener un total
de 5,774 personas alcanzadas. La publicacion obtuvo 49 interacciones entre: compartidos,

likes, reacciones y otros. Ademas, se obtuvo un total de 31 clics en el enlace que derivaron
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al landing de la app. Para validar las hipdtesis de interés e intencion de suscripcion se
utilizaron los indicadores de alcance, interacciones y clics en el enlace. Es importante
mencionar que al momento de obtener los datos se logrd correr el 98% de la pauta
implementada por ese dia. Al obtener los datos, se entiende por interés en los beneficios de
la app a todas las personas realizaron alguna interaccion al anuncio, siendo asi un total de 49
del total de 5.774, es decir un 0.54%. Por otro lado, se entiende por intencion de suscripcion
a todas las personas que le dieron al clic en el enlace alojado en el copy o el call to action
creado por el anuncio. Se obtuvo un total de 31 clics en el enlace. El enlace dirigia al landing

de la aplicacion donde se podia ingresar su correo electronico para futuras coordinaciones.

Aprendizajes — Cambios a realizar

Se pudo obtener un alto nimero de alcance pese al bajo monto de inversién por un dia. Sin
embargo, no se logré obtener un nimero alto de personas interesadas en la suscripcién. Asi
mismo, se debe dejar que el anuncio se desempefie por mas dias, pues la plataforma
recomienda hacer un minimo de 4. Con el fin de elevar el nimero de interacciones, se debe
generar un contenido que brinde una cookie (obsequio directo) para el usuario. Con ello, se
busca obtener més seguidores, menciones y shares. También, sera Util cambiar la plataforma

de implementacion de pauta o probar en ambas redes para hacer un A/B Testing.

3.3.2.2.2 Experimento 2: Anuncios en redes sociales

Obijetivo del experimento

Validar las siguientes hipdtesis mediante la creacidn de anuncios (posts, historias, carruseles
organicos y pauteados) en ambas redes sociales:

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estan interesados en los beneficios

de la app.

Disefio y desarrollo del experimento

Para este segundo experimento en redes sociales, se realizé una nueva publicacién en redes
sociales donde se mostraba la distribucion de macronutrientes en un plato tipico peruano con

la finalidad de atraer a mas usuarios y hacer que estos se suscriban a nuestra plataforma.

41



Figura 10. Experimento 2 Anuncio en Redes Sociales

Fuente: Elaboracion propia

Resultados obtenidos

> Indicadores de rendimiento del anuncio pagado

Figura 11. Indicadores de anuncio pagado en redes sociales

Rendimiento

Interacciones con la o Alcance @ 1.255

publicacion ’
Costo por:

69 Interaccion co... oSﬂ.],ﬂS

Actividad
Interaccion con una publicacion
Reacciones a la publicacién
I
Conversaciones con mensajes iniciadas
I 1

Clics en el enlace

I
Fuente: https://www.facebook.com/GoGetFit-109899340928268

> Publico segmentado en la pauta

Figura 12. Experimento 2 Pdblico segmentado en la pauta
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Publico

Este anuncio llegd a 1.255 personas de tu publico.

Personas Ubicaciones Lugares
£5.8% €res Jdwia il =
40%
30%
20%
10 b I I
0% = - . = —— 2
1317 18-24 25-34 2544 4554 5584 65+

Fuente: https://www.facebook.com/GoGetFit-109899340928268

Figura 13. Experimento 2 Resultados obtenidos en redes sociales

Variables Post de lanzamiento en Facebook
Alcance 1,225
Interacciones 69

Costo por interaccion S/0.05

Interés en los beneficios | 5.63%

interacciones/alcance

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion de resultados

Nuestra publicacién tuvo un alcance de 1,225 en el periodo de un dia y con una interaccion
de 69 personas. Por tal motivo, obtuvimos un interés en los beneficios de 5.63%, donde cada
interaccidn con la publicacion obtiene un costo de S/0.05. Asimismo, la poblacién de mayor

interés hacia el anuncio fueron las mujeres con un 63.8% y los hombres con 34.2%.

Aprendizajes — Cambios a realizar
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En base a la publicacion anterior, esta tuvo mayor interaccién por parte del pablico objetivo,
lo cual supone que la plataforma tiene mayor reconocimiento por parte de los usuarios y
estos se sienten mas atraidos hacia ella. Sin embargo, es fundamental realizar el analisis de
publicidad pagada por un periodo mayor y verificar que tipo de contenido es aquel que capta

mas la atencion de nuestro publico.

3.3.2.3 Landing Page
3.3.2.3.1 Experimento 1: Pagina Web

Obijetivo del experimento

Validar la siguiente hipotesis en base a la realizacion de un landing page:

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estan dispuestos a pagar una

suscripcion de app que les ayude a mantener una vida saludable.

Disefio v desarrollo del experimento

Se elaboré un landing page en la que se presenta la propuesta de valor de la app, seguido de
esto los visitantes (que llegan redirigidos desde los anuncios de redes sociales) pueden llenar
un formulario con su nombre y correo electrénico si es que estan interesados en descargar la
aplicacion. Para incentivar este registro se ofrece un descuento del 50% de descuento en la

primera mensualidad por el servicio.

Resultados obtenidos

Figura 14. Experimento 1 Landing Page resultados obtenidos

GoGetFit had 79 visitors and 15
subscribers to your site.

ettt ' [ N 4 i five

16

Mew Contacts 16 0
From Oct 10, 2020 to Subscribed Non-
Mov 8, 2020 Subscribed
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Whers your contacts came from:

56% Website

@ 3 8% Website Popup Form

6% Admin Add

Fuente: https://gogetfit.mailchimpsites.com/

Interpretacion de resultados

La plataforma en la que se llevo a cabo el experimento emite resultados que hacen sencillo
el analisis. Teniendo 79 visitantes y 15 suscriptores interesados en contar con acceso a la
app, el proyecto tiene una conversion del 19%. En la hipotesis se propuso como medida de
éxito una conversion del 20%, por lo que es necesario realizar ajustes para superar la meta

propuesta.

Aprendizajes — Cambios a realizar

Dada su naturaleza, la forma en que se puede llegar a alcanzar mejores resultados en un
landing page de este estilo es sélo por medio de experimentos de prueba y error. Para un
segundo periodo de prueba se realizaran cambios respecto al orden de la informacion
presentada y su redaccion, de forma que pueda comunicarse la propuesta de una forma mas
clara. Asi mismo, se incluiran imagenes de la interfaz de la aplicacion para facilitar a los

usuarios comprender sus funciones y motivar mas facilmente a hacer su registro.

3.3.2.3.2 Experimento 2: Pagina Web

Objetivo del experimento

Validar la siguiente hipotesis en base a la realizacion de un landing page:
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> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estan dispuestos a pagar una
suscripcion de app que les ayude a mantener una vida saludable.

Disefio vy desarrollo del experimento

Se realiz6 un segundo experimento de nuestro landing page en el que se presenta la propuesta
de valor de la app y en donde los suscriptores, obtenidos de redes sociales como Instagram
y Facebook, colocan su correo electronico y obtienen un 50% de descuento por el primer

mes de uso del servicio.

Resultados obtenidos

Figura 15. Experimento 2 Landing Page resulados obtenidos

Welcome back, GoGetFit £

Here's what's happening Filter by: All activity Total Audience A

Audience trend « lan 27 42

16 new subscribers to GoGetFit this week - _
+23 (+54.8%) this week

Audience trend « Nov 10 Total audience breakdown

9 new subscribers to GoGetFit GoGetFit

+23 (+54.8%) this week

Where your contacts came from:

70% Website Popup Form

@ 30% Website

GoGetFit had 170 visitors and 42
subscribers to your site.
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Fuente: https://gogetfit.mailchimpsites.com/

Interpretacion de resultados

Tal como se puede visualizar en el primer cuadro del punto 3, en la semana se obtuvieron 42
nuevos visitantes a la pagina de GoGetFit y 16 nuevos suscriptores, obteniendo un
incremento del 54.5% en la cantidad de visitantes de esta semana con respecto a la semana
anterior. Por otro lado, el 70% de nuestros suscriptores provienen de usuarios que ingresaron
a la pagina por medio de otras plataformas tales como redes sociales y un 30% que ingresaron
de manera directa. Finalmente, nuestra pagina tuvo un total de 170 visitas y 42 suscriptores

finales, por lo cual nuestra aplicacion tiene una conversion de 24.7%.

Aprendizajes — Cambios a realizar

De este segundo experimento de nuestro landing page, podemos concluir que la manera mas
eficiente de llegar a nuestro publico objetivo es por medio de redes sociales. Asi mismo, el
porcentaje de conversion de nuestra aplicacion tuvo un incremento de 5.7% por lo cual

podemos concluir que existe interés de compra por parte de nuestros clientes potenciales.

3.3.2.3.3 Experimento 3: Pagina Web
Objetivo del experimento

Validar la siguiente hipotesis en base a la realizacion de un landing page:

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estan dispuestos a pagar una

suscripcion de app que les ayude a mantener una vida saludable.

Disefio v desarrollo del experimento

Se realiz6 un segundo experimento de nuestro landing page en el que se presenta la propuesta
de valor de la app y en donde los suscriptores, obtenidos de redes sociales como Instagram

y Facebook, colocan su correo electronico y se suscriben a nuestra aplicacion.

Resultados obtenidos
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Figura 16. Experimento 3 Landing Page resultados obtenidos

GoGetFit had 223 visitors and 53
subscribers to your site.

all Recent growth

New contacts added to this audience in the last 30 days.

34

New Contacts 34 0
From Jan 23, 2021 to Feb Subscribed Non-
22,2021 Subscribed

Where your contacts came from:

[ ] 71 % Website Popup Form <

[ ] 29% Website <

Fuente: https://gogetfit.mailchimpsites.com/

Interpretacion de resultados

Tal como se puede visualizar en el segundo cuadro, nuestra pagina web cuenta obtuvo 34
nuevos suscriptores durante el mes, obteniendo un incremento del 79% en la cantidad de
visitantes de esta semana con respecto al mes anterior. Por otro lado, el 71% de nuestros
suscriptores provienen de usuarios que ingresaron a la pagina por medio de otras plataformas
tales como redes sociales y un 29% que ingresaron de manera directa. Finalmente, nuestra
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pagina tuvo un total de 223 visitas y 53 suscriptores finales, por lo cual nuestra aplicacion

tiene una conversion de 24%.

Aprendizajes — Cambios a realizar

De este tercer experimento hemos podido identificar que el pablico llega con mayor facilidad
y es se concientiza sobre la existencia de nuestra aplicacion por medio de redes sociales. A
su vez, la publicacion de anuncios mostrando las funcionalidades de la aplicacion genera

gue un mayor namero de usuarios se suscriban a nuestra plataforma con mayor frecuencia.

3.3.2.4 Otros experimentos:

3.3.2.4.1 Experimento 1: Entrevistas a usuarios potenciales

Obijetivo del experimento

Validar las siguientes hipotesis por medio de entrevistas a usuarios potenciales:

> Los clientes sienten mayor fidelidad a la app al pertenecer a una comunidad con otros
usuarios en redes.

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima buscan consejos de profesionales
en nutricion para seguir una vida saludable.

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima se guian de influencers que llevan

una vida saludable y deportistas para seguir una vida fitness.

Disefio v desarrollo del experimento

Se realiz6 una entrevista con preguntas relacionadas al segmento, interés, fuentes de
informacion y percepcion del consumidor con la finalidad de validar las hipotesis planteadas.
Se inicio la entrevista con comentarios sobre informacion en base a la aplicacion mdvil
GoGetFit. Se brindé informacion como funcionalidad y finalidad de dicho proyecto. Luego,
se procedié con una serie de preguntas a los usuarios acerca del valor que percibiran en
cuanto a formar parte de una comunidad de usuarios activos que cuentan con la aplicacion
movil GoGetFit y como esto ayudaria a la lealtad hacia la marca. Ademas, también se les
preguntd a los usuarios potenciales sobre la preferencia de plataforma para crear una

comunidad.
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Figura 17. Guia primera entrevista a usuarios potenciales

Segmento

¢ El entrevistado tiene entre 18 y 40 afios?

¢Reside en Lima?

Interés

¢Le parece que debemos interesarnos por cuidar nuestra salud de forma constante?
¢ Esta de acuerdo con que podemos cuidar nuestra salud por medio de la nutricion?
¢ Cuénto peso cree que tenga la nutricion en el estado de la salud de una persona?

¢Le interesaria tener mas fuentes para saber como cuidar su salud por medio de la

nutricion?

¢Puede dar un ejemplo de qué tipo de fuente le seria mas util para esto?

Fuentes de informacion

¢De ddnde obtiene informacidn para saber qué alimentos son buenos para usted?

¢De donde obtiene informacion para determinar cuanto de cada alimento debe comer?
¢De ddénde obtiene ideas de recetas o platillos?

¢De qué manera una app como esta le facilitara obtener informacion sobre la manera en

cémo deberia alimentarse?
El consumidor

12. ;Como se sentiria al estar en contacto con otros usuarios que utilizan nuestra

plataforma?
13. ¢ Por cual medio online cree usted que podria mantener contacto con otros usuarios?

14. ;Con que frecuencia realiza visitas al nutricionista para poder establecer un régimen

alimenticio?
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15. ¢Cree usted que es necesaria la ayuda de un nutricionista para poder realizar un

régimen alimenticio que contenga lo que necesita para lograr objetivos?

16. ¢ Toma como ejemplo a los diferentes influencers o deportistas al momento de imitar

un estilo de vida saludable?

17. ¢ Consume productos recomendados por los diferentes influencers o deportistas?

Fuente: Elaboracion propia

Resultados obtenidos

Personas Sienten mayor Acuden a Son influenciados
entrevistadas | fidelidad al ser profesionales por personajes de
parte de una para redes sociales y
comunidad implementar un deportistas para
régimen seguir un estilo de
alimenticio vida
Total 5 5 3 2
Métrica 100% 100% 60% 40%

Interpretacion de resultados

Mediante la entrevista, pudimos evidenciar que el 100% de nuestros usuarios entrevistados
siente una gran motivacion a seguir a una marca Si es que este pertenece a una comunidad
de usuarios, debido que siente que se puede interactuar mejor y sacar mejor provecho a la
aplicacion. Otro punto importante es que el 60% de los usuarios entrevistados visita al
nutricionista. Sin embargo, estos no realizan la visita con frecuencia o con la finalidad
exclusiva de realizar un plan alimenticio adecuado. Por ultimo, solo el 40% de los usuarios
entrevistados optan por seguir a influencers o deportistas para realizar habitos saludables sin

antes realizar investigaciones.
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COSAS INTERESANTES

Agrado hacia la intencién de formar una comunidad

que use el aplicativo.

Resaltan que una comunidad puede ser importante

ya que se intercambian ideas.

No es comdn la visita al nutricionista para realizar u
Sin

embargo, todos creen que el nutricionista es

obtener un régimen alimenticio debido.
importante para poder llevar un estilo de vida

saludable.

CRITICAS CONSTRUCTIVAS

Solo los usuarios deberian formar

parte de la comunidad.

Se deberia fomentar el intercambio
exclusivo de informacion correcta

como tips de alimentacion.

PREGUNTAS NUEVAS

¢Existiran varios medios para poder comunicarse

como comunidad?

¢Solo los usuarios que cuenten con plan premium

tendran acceso a la comunidad?

NUEVAS IDEAS

Crear un chat de comunidad dentro

de la misma aplicacion.

Crear un blog donde se puedan
publicar preguntas y comentar

respuestas hacia las mismas.

Optar por trabajar con influencers o
deportistas para promocionar la
aplicacion

Aprendizajes — Cambios a realizar

Se podria implementar las diferentes asociaciones con deportistas y nutricionistas para la
promocion de la aplicacion como un producto que ofrece un servicio de calidad en cuanto a
nutricion. Ademas, se puede explotar el valor agregado de la aplicacion al ser realizada de

la mano de profesionales especializados en nutricion.
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3.3.2.4.2 Experimento 2: Investigacion sobre posibles costos

Objetivo del experimento

Validar la siguiente hipotesis por medio de investigaciones en diferentes fuentes tales como

internet:

> Sabremos el monto de los gastos: planilla, dominio, servidores y espacio web.

> Podremos pagar la implementacion de campafias de performance digital.

Disefio v desarrollo del experimento

En primer lugar, se buscaron diferentes fuentes que tuvieran informacion sobre los posibles
costos en anuncios en redes sociales (Facebook e Instagram) y se selecciond la méas
adecuada. Una vez seleccionada la pagina de donde sacamos la informacion, se realizé un
cuadro de los gastos a detalle como: los gastos por dia y los gastos semanales (considerando
solo 3 dias por semana). Todos los datos encontrados estaban en dolares, asi que en base al
tipo de cambio lo pasamos a soles, y el resultado fue de S/. 72.37 aproximadamente por

anuncios en Facebook e Instagram por 3 dias a la semana.

Resultados obtenidos

Tabla 3. Investigacion sobre posibles costos

GASTOS SEMANALES EN ANUNCIOS DE FACEBOOK E INSTAGRAM

REDES SOCIALES |GASTO DIARIO EN $|GASTO SEMANAL EN $ (3 dias por semana)
Facebook $6.00 $18.00
Instagram $0.72 $2.16
Total de inversion en $ $20.16
Tipo de cambio a S/ S/.3.59
Total de inversion a S/ S/.72.37

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion de resultados

Al haber obtenido como total de la inversién a realizar S/.72.37 por los anuncios en redes
sociales tanto en Facebook como Instagram, esto valida nuestro presupuesto de S/. 150 como
minimo a la semana, ya que el total calculado fue menor. Ademas, de que podriamos
implementar algunas otras tacticas de alcance al pablico. Asimismo, se podrian aumentar los

dias a la semana de los anuncios a postear.
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Aprendizajes — Cambios a realizar

Se podria aumentar el presupuesto para implementar mas formas de generar un mayor
awareness y alcance de la app para que mas usuarios conozcan y se interesen por ella. Estos
podrian ser Instastory’s diarios y en Facebook se podria hacer un formato carrusel que tenga
un call to action para que se invite al usuario a que se descargue la app y se afilie al plan.

3.3.2.4.3 Experimento 3: Entrevista a un programador
Objetivo del experimento

Validar las siguientes hipdtesis por medio de una entrevista con un programador de

aplicaciones:

> Se podra implementar un algoritmo de calculo de calorias a la aplicacion.

> Podremos pagar los servicios de los expertos consultados.

Disefio v desarrollo del experimento

Se realiz6 una entrevista con dos programadores que trabajan en conjunto con la finalidad
de verificar la viabilidad de realizar el aplicativo. Para tal entrevista, se mostraron las
imagenes del prototipo y un Excel con la formula que se desea implementar. Luego, se
detallaron todas las caracteristicas y funcionalidades que se desea tener en la aplicacion. De

igual manera, se pidio una cotizacién para estimar el costo de realizar la aplicacion.

Resultados obtenidos

En base a la entrevista con los programadores, se confirmd que la realizacién de la aplicacion
sera viable, teniendo un costo aproximado de 1500 soles como minimo, para lo cual se debe
de tomar en cuenta la cantidad de vistas que se desea implementar, asi como el tiempo que
tomara en realizar la aplicacion. Por otro lado, se llevara a cabo la realizacién de un prototipo
con la finalidad de validar el funcionamiento de la aplicacién; para ello se tomaran como
referencia los datos y célculos proporcionados por el grupo en un excel para poder realizar
la simulacion respectiva. El costo aproximado de realizar este prototipo varia entre 150 - 180

soles, tomando en cuenta las mismas consideraciones de realizar la aplicacién completa.

Interpretacion de resultados
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COSAS INTERESANTES
Es una idea interesante

Dividir las calorias a consumir por
dia en nimero de platos al dia es un

valor agregado

Tener las imégenes de lo deseado es

mas sencillo realizar el prototipo

CRITICAS CONSTRUCTIVAS

No se obtuvieron criticas constructivas ya que los
programadores mayormente realizan preguntas
para entender lo que se desea implementar en la
aplicacion.

PREGUNTAS NUEVAS

¢Los usuarios podran ingresar
creando un usuario con su correo o

celular?

¢Las actividades fisicas son parte de

la férmula de Harris y Benedict?

¢Se vaa desarrollar un prototipo o la

aplicacion completa?

otras funcionalidades te

¢Qué
gustaria que tenga el aplicativo

aparte del requerimiento calérico?

¢Los ingresos los obtendran por

suscripcion?

¢A  qué nos referimos con

“comunidad hacia clientes™?

NUEVAS IDEAS

Colocar mas opciones de alimentos en cada

macronutriente
Colocar opciones de platos

Colocar los pesos por comida que el usuario puede

consumir en base a los resultados obtenidos

Agregar un perfil de usuario donde cada persona
pueda revisar su informacion y régimen las veces

que desee.

Aprendizajes — Cambios a realizar
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En base a la entrevista con los programadores, resulta mas sencillo realizar una aplicacion
teniendo un boceto o imégenes de lo que desea realizar, asi como la formula y datos que se
quieren implementar. Por otro lado, se modificaran algunos colores de la aplicacion

inicialmente planteada con la finalidad de que sea mas atractiva para los consumidores.

3.3.2.4.4 Experimento 4: Segunda entrevista a usuarios potenciales

Obijetivo del experimento

> Validar las siguientes hipétesis por medio de una entrevista a usuarios potenciales:

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima usan las redes sociales como medio
de informacion.

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima usan aplicaciones que contribuyen
al cuidado de la salud.

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima acuden a tiendas de suplementos

y vitaminas para complementar su régimen alimenticio.

Disefio v desarrollo del experimento

Se realizara una entrevista a usuarios potenciales por medio de la plataforma de zoom, donde
se haran preguntas relacionadas al uso de redes sociales y aplicaciones, asi como preguntar
sobre la asistencia de estos usuarios a tiendas de suplementos y vitaminas con la finalidad

de complementar su régimen alimenticio.

Figura 18. Guia segunda entrevista usuarios potenciales

Preguntas segunda entrevista usuarios potenciales
¢ Utilizas las redes sociales como medio de informacion?
¢ Qué redes sociales son las que mas utilizas?

¢Utilizas o alguna vez has utilizado una aplicacion sobre nutricion que ayude a mejorar el

proceso alimenticio?
Si la respuesta fue si, ¢que aplicaciones has utilizado?
¢Alguna vez has asistido a una tienda de suplementos o vitaminas?

Experiencia de usuario:
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¢Qué es lo més interesante que podrias rescatar en base a tu interaccion con la aplicacion?
¢ Qué criticas tendrias hacia nuestra aplicacion?

¢Existe algin elemento que no te quedo claro sobre la aplicacion o tienes alguna pregunta

con respecto a ella?

¢Qué idea nueva crees que podriamos implementar en nuestra aplicacién con la finalidad

de mejorar la experiencia del usuario?

Fuente: Elaboracion propia

Resultados obtenidos

Personas Uso de redes Uso de Visita a tiendas de

entrevistadas como medio de | aplicaciones de suplementos y

informacion nutricion vitaminas
Total 10 10 3 4
Meétrica 100% 100% 30% 40%

Interpretacion de resultados

Mediante las entrevistas se logré identificar que el 100% de usuarios entrevistados obtiene
informacion de diferentes redes sociales teniendo como principal la red social de Instagram.
Ademas, solo el 30% de los usuarios entrevistados ha hecho uso de una aplicacion de ayuda
en cuanto a régimen alimenticio. Sin embargo, muchos estan interesados en tener la
experiencia de usar una app de estas caracteristicas. Por Gltimo, obtuvimos que el 40% de
usuarios entrevistados visitan tiendas de suplementos y vitaminas, pero solo el 10 % realiz6

la adquisicion de estas.

Aprendizajes — Cambios a realizar

Presentar una aplicacion que entregue informacidn necesaria y precisa a los usuarios, ademas
de una dieta estructurada en cuanto a alimentos que se rigen en los 3 macronutrientes. Por

otro lado, es recomendable realizar la difusion de la aplicacion por medio de las redes
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sociales para tener mayor alcance ya que estas son la principal red de informacion de los

usuarios potenciales.

3.3.2.4.5 Experimento 5: Segunda entrevista a un programador

Objetivo del experimento

Validar las siguientes hipdtesis por medio de una entrevista con un programador de

aplicaciones:

> Se podra implementar un algoritmo de calculo de calorias a la aplicacion.

> Podremos pagar los servicios de los expertos consultados.

Disefio v desarrollo del experimento

Se realizd una segunda entrevista a un programador con la finalidad de conocer el
presupuesto de la aplicacion finalizada con todas las funcionalidades indicadas por el grupo
de trabajo. Para tal entrevista se mostrd a los disefiadores las nuevas funcionalidades que se

desean agregar a la aplicacion y validar si estas pudiesen ser implementadas.

Resultados obtenidos

En base a la entrevista realizada, se pudo validar que las nuevas funcionalidades si podrian
ser implementadas en la aplicacion. De igual manera los programadores plantearon un
presupuesto de 3000 soles aproximados para la realizacién de la aplicacion final, junto con
su disponibilidad en Apple store y play store. Asi mismo, indicaron que realizar la aplicacion

demoraria entre 3 0 4 semanas, siguiendo con las indicaciones de tiempo por el grupo.

Interpretacion de resultados

COSAS INTERESANTES CRITICAS CONSTRUCTIVAS

Los programadores consideran | No agregar mucha informacion por slide en la
interesantes las funcionalidades de | aplicacion ya que lo que se busca es que sea

la app. entendible para todos los usuarios.

Agregar una barra en la pantalla de
inicio facilita la comprensién de la

aplicacion.
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PREGUNTAS NUEVAS NUEVAS IDEAS

¢Se agregaran mas funcionalidades | Los programadores no brindaron nuevas ideas ya
a la app maés adelante? que solicitaron que el mismo grupo envie

) modificaciones o cambios a realizar de ser necesario.
¢Cuando es la fecha de entrega del

trabajo?

¢Qué modelo de dispositivos

tenemos?

Aprendizajes — Cambios a realizar

En base a la segunda entrevista con los programadores, las funcionalidades que se desean
agregar seran viables. Por otro lado, a mayor rapidez de entrega de la aplicacion por parte
de los programadores, mayor es el precio ya que estos cobran por tiempo de trabajo y por

funcionalidad incluida.

3.3.3 Analisis e interpretacion de los resultados

En base a todas las hipétesis realizadas, los usuarios consideran que la aplicacién mostrada
es una opcion interesante para conocer y mantener una dieta balanceada que contribuya al
cumplimiento de objetivos personales. Por otro lado, esta tiene una plataforma amigable para
todo aquel que carece de experiencia previa o conocimientos sobre una buena alimentacién
en base a caracteristicas fisicas y cualidades de cada persona. Asi mismo, podremos asumir
los gastos tanto para la elaboracién de esta, como para nuestras campafias de marketing.

3.3.4 Aprendizajes de las validaciones

En base a todos los experimentos realizados hemos podido concluir que nuestra idea de
negocio y oferta es viable y puede ser implementada. Asi mismo, en base a las reuniones
con los programadores y disefiadores, nuestra plataforma puede contener todas las funciones

deseadas. Por otro lado, las redes sociales son la principal fuente para dar a conocer nuestra
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aplicacion ya que es el espacio donde se encuentra nuestro publico objetivo y nos a permitir
captar a mas usuarios y que estos conozcan los beneficios de nuestra aplicacion antes de

suscribirse a ella.

3.4 Plan de ejecucidn del concierge
3.4.1 Disefioy desarrollo de los experimentos

3.4.1.1 Experimento 1: Landing Page

Obijetivo del experimento

Validar las siguientes hipétesis por medio de nuestro landing page:

> Los clientes pueden percibir facilmente todos los servicios que se plantean en la
oferta de valor desde la app.

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estdn dispuestos a pagar una
suscripcion de app que les ayude a mantener una vida saludable.

> Los jovenes estan interesados en cuidar su salud a través de la nutricion y piensan

que una app es la opcidon mas facil para informarse.

Disefio v desarrollo del experimento

Para el siguiente experimento, se realizd un video, el cual plasmaba las nuevas
funcionalidades de nuestra aplicaciéon y los beneficios de la misma. El video tiene una
duracién de 49 segundos y fue publicado en Facebook por un periodo de tiempo de 5 dias.
En la descripcion del video, se incentivaba a nuestro publico objetivo a suscribirse a nuestra
aplicacion, dejando su correo en nuestra pagina web para lo cual se coloco el enlace de la

misma. Asi también, tanto el video como la descripcién de este contaban con el precio de la

app.
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Figura 19. Concierge experimento 1 Anuncio landing page

Presentamos

la nueva App

GOGETFIT

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion de resultados

En cuanto al experimento 1 del método concierge, obtuvimos 37 suscripciones en la semana
de realizacion de la validacion, generando un incremento de 34% con respecto a la cantidad
de suscriptores de la semana anterior. Esto quiere decir que 37 personas visualizaron la
publicacion que realizamos en Facebook en la cual se coloc6 las funcionalidades de la app
y el precio, invitando a las personas a ingresar al link puesto en la descripcion del video para
que dejen su correo y puedan adquirir el servicio.

Figura 20. Experimento 1 Concierge Descargas

Total Audience

90

+37 (+41.1%) this week

Total audience breakdown

GoGetFit

+37 (+41.1%) this week
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Fuente: https://gogetfit.mailchimpsites.com/

Asi también, a través de esta publicacion obtuvimos mensajes por privado en nuestra
plataforma de Facebook de clientes interesados en los servicios que ofrece la app, asi como
comentarios en el video (21 "'me gusta” y 13 comentarios). A todos ellos, se les brindd
informacion sobre los servicios que ofrecemos y se les invito a suscribirse a nuestra pagina

web.

> Mensajes por privado

Figura 21. Mensajes por privado Experimento 1 Concierge

_lv. Yeni Cardenas

Jalme Diaz Avlla
Asignar conversacion =

Asignar conversacion «

GoGetFit

GrlantFit

GoGetlit

L T

' Q06 sanvicios offacen?

Hala Yerdl Gogetfit e= una aplicaciin
quie e pemnile ingresar s dalos

Hola Jimel Gogelil es wna sphcacidn
que te permite ingresan s datos
personales como edad, peso, allura,
género y actividad fisica, con la finalidad
de penerar of caiculo da i35 calorias que

persondes como edad, peso, altura,
qenern y acividad fisica_ con la @nalidad
de generar al cilcwlo de las caloras que

Fuente: https://www.facebook.com/GoGetFit-109899340928268

> Comentarios en la publicacion
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Figura 22. Comentarios Experimento 1 Concierge

Norma Ledn

Por favor , des=o informacién Gracias % S = o e
Infoco porfii @@

Me qusta . Responder - Mensaje - € ¢

Me gusta - Responder - Mensaje - € ¢
Krystel Meritza g 4 !
Ooch gue interesante, info porfj| Femando Sotomayor Zavala

Informacién por favor!!

Me gusta - Respooader - Mensaje - € o

Veronica Gonzalez Barrera Me gusta - Responder - Mensaje - & d
Hola! Deseo info @
Antonella Velasquez
Me gusta Responder  Mensaje €¢C HCI|EI| Infooo p|S
Qacamo Fasce Me gusta - Responder - Mensaje - £ G
Holal Deseo infol
Dassia Palacios Valdivia

Informacién i,

Me gusta - Responder - Mensaje €

¢ ® O

Martin Morales

Hola! Info y ink de descarga porfa Me gustia - Responder - Mensaje - 6 G

Me gusts - Responder - Mensaje - C o -
o W MNao Gonzales

infoooo 1

e ® ® d& 3 €

Christian Minaya Jaqui
Hola. deseo informacion por favor, Graoas,

o
=

Me gusta . Responder - Mensaje
Me Qusta . Responder - Mensaje - € o

0 Annel R Pisfil
Informagdn por favor

Me gusta - Responder - Memsaje - € ¢

o @

Joanna Crispin Marconi
Informacién please! @

Me gusta - Responder - Mensaje - & C

Fuente: https://fb.watch/3XM110QH4ja/

Aprendizajes — Cambios a realizar

En cuanto al experimento realizado, hemos podido validar que los videos resultan atractivos
para los usuarios; sin embargo, se debe de iniciar con algun factor que impacte y capte la
atencion de nuestro publico objetivo desde un comienzo con la finalidad de que este pueda

ver el video en su totalidad; si el video es muy largo, los usuarios no terminaran de verlo.

3.4.1.2 Experimento 2: Anuncio pagado en Instagram

Objetivo del experimento

Validar las siguientes hipétesis por medio de un anuncio pagado en Instagram:

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estan dispuestos a pagar una
suscripcion de app que les ayude a mantener una vida saludable.

> Podremos pagar la implementacion de campafias de performance digital.

> Los clientes pueden percibir facilmente todos los servicios que se plantean en la
oferta de valor desde la app.

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estan interesados en los beneficios

de la app

Disefio v desarrollo del experimento
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Para el siguiente experimento, se realiz6 un anuncio el cual fue publicado en el Instagram
de la marca por 3 dias. Para el anuncio, se coloco la frase “"Suscribete por $3 al mes.
Descéargala ya y obtén tu primer mes GRATIS"; con esto se busco llamar la atencion de
nuestro publico objetivo y motivarlos a adquirir nuestros servicios, acompafado de un mes
gratis de prueba. La idea de este experimento tenia como principal objetivo, recibir mensajes
por chat privado de usuarios interesados en nuestros servicios. A todos aquellos que nos
enviaron un mensaje pidiendo informacion sobre la aplicacién y teniendo la intencion de
compra de esta, se les solicitdé un deposito del precio de la aplicacion en soles, siendo este
de S/10.95. Una vez se haya realizado el pago y se envie la captura de pantalla del pago, se

procederia a enviar el link de descarga.

Figura 23. Concierge experimento 2 Anuncio pagado en Instagram

Suscribete por
$3almes.
Descargalayay
obtén tu primer

mes
GRATIS :

THSEPOINEIT PaRa
ANDECIC ¥ K5

.t-"."

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion de resultados

En base al experimento realizado, el cual constaba de un anuncio pagado en Instagram,
obtuvimos un total de 19 descargas, mediante las cuales 19 usuarios nos contactaron

solicitando informacion sobre nuestra membresia mensual que incluye un mes gratis.
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ﬁ andreaeguim

Hola! Buenas noches vi la

informacién sobre el mes gratis

y querfa saber si podrian
contarme un poquitc mas
o acerca de cémo funciona

@ Envia un mensaje...

8B cioimara_cubillas

lela! buzmos das! Loy
Intzresada em la promeoodn de
L mas grabs, ma podnian dar

‘ mak indo porta Jy

©)

Hola Andreal Gracias por
escribirnos.

Gogetfit es una aplicacién que
te permite ingresar tus datos
personales como edad, peso,
altura, género y actividad fisica,
con la finalidad de generar el
calculo de las calorias que
deberfas de consumir en el dia
para lograr tus objetivos, ya
sean estos bajar grasa corporal,
incrementar masa muscular o
mantener el peso. Animate en

baiar ls anlicaciAn G2

4 O

@

ola Kiomara! racas per
GSriniFnes. 7ana acceder a la
EaimbeeEa meual de
CsielF
che A0S metdan b s
canales: YAPE, FLIN
TRAMSFERECIA BCP o
FMTERBAHE & siguierie redmizro
+SI2FTE30.
Una wez heche el pago. nos
anwas b3 caphora e pantala v ke
brindaramas & link da descarga

@

ihebwe reabzar el pea

Figura 24. Intencion de compra Anuncio pagado en Intagram

@ sebastianra96

Hola vi el post de un mes gratis

g pueden darme mas info

@ Envia un mensaje...

Q sebastianvillagaray

Holaa podrizn darme
informacian hacer de la

O subscripcion porfa :0

L 4

@ ‘Envl’a un mensaje...

Hola Sebastian! Gracias por
escribirnos. Para acceder a la
membresia mensual de
GoGetFit, debes realizar el pago
de 5/10.95 mediante estos
canales: YAPE, PLIN,
TRANSFERECIA BCP o
INTERBANK al siguiente nimero
+972717381.

Una vez hecho el pago, nos
envias la captura de pantalla y te
brindaremos el link de descarga.
Cualquier consulta, puedes
escribirnos per este medio con
total confianza y felizmente te
atenderemos!

M O
®

Hola Sebastian! Gracias por
escribirnos. Para acceder a la
membresia mensual de
GoGetkit, debes realizar el pago
de 5/10.95 mediante estos
canales: YAPE, PLIN,
TRANSFERECIA BCP o
INTERBANK al siguiente nimero
+972717381.

Una vez hecho el page, nos
envias |3 captura de pantalla y t2
brindaremos el link de descarga.
Cualquier consulta, puedes
escribirnes por este medio con

BRV

Fuente: https://www.instagram.com/p/CLuvDHghS w/

> Estadisticas del anuncio pagado en Instagram

Asi mismo, esta publicacion obtuvo un total de 54 “likes” y 12 comentarios. También, el

59% del publico que interactud con nuestra publicacion eran hombres, mientras que el 41%

restante eran mujeres.
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Figura 25. Estadisticas del anuncio pagado en Instagram

¥ 54 @ 12 N2

Fuente: https://www.instagram.com/p/CLuvDHghS w/

Figura 26. Sexo del publico del anuncio pagado en Instagram

Sexo

41%

Ay tiore

Fuente: https://www.instagram.com/p/CLuvDHghS w/

> Comentarios en la publicacién
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Figura 27. Concierge 2 Comentarios en publicacion

‘q snecamon Busnecu! o
Suscrimte mr l’ héﬂ'.-\?r""'nlm;u' toppo v
$3almes.
Descarga"a ya y w Nmaaumin Husasa u‘\ °
obtén tu primer cgeon o
mes o “‘“?’::tl,”“-?‘a” Wy bind @
GRATIS : el
CQY A
i eomgtiey Spmm
S
- QN PIND g
| [Py ottt
Suscribete por -
$3almes. @ ~-ruun .
Descargalayay DO
obtén tu primer ) raeen
mes Rl

o lal
( y

v L]V l/\J
‘ Les gl o woogubanelas ¢

3 perocaax mis

[
4

Fuente: https://www.instagram.com/p/CLuvDHghS w/

Aprendizajes — Cambios a realizar

En base al anuncio pagado en Instagram, hemos podido determinar que los usuarios buscan
planes que incluyan algin tipo de promocion o meses gratis de prueba. Esto se debe
principalmente a que nuestro servicio ain no se encuentra posicionado en el mercado. Sin
embargo, debido al precio bajo y en comparacion a los precios de la competencia, nuestros

clientes estan dispuestos a pagar por nuestro servicio.
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3.4.1.3 Experimento 3. Anuncio pagado en Facebook

Objetivo del experimento

Validar las siguientes hipdtesis por medio de un anuncio pagado en Facebook:

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estan dispuestos a pagar una
suscripcion de app que les ayude a mantener una vida saludable.

> Podremos pagar la implementacion de campafias de performance digital.

> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estan interesados en los beneficios

de la app

Asi mismo, con esta publicacion se busco generar awareness y engagement de marca,

para dar a conocer a nuestro publico objetivo nuestra presencia en el mercado.

Disefio vy desarrollo del experimento

Para este experimento, se cred un anuncio que fue publicado en la pagina de Facebook de
GoGetFit por 3 dias de la semana. Dicho anuncio tenia la frase'Si eres una de las primeras
12 personas en suscribirte, tendras 2 meses gratis”. Con esto se buscé captar la atencién de
la mayor cantidad de personas pertenecientes a nuestro publico objetivo y ser una opcion de
compra para nuestros clientes potenciales. Este experimento buscaba que las 12 primeras
personas que deseen adquirir los 2 meses gratis se comuniquen con nosotros Yy realicen el
pago correspondiente de suscripcion. Una vez realizado el pago, los usuarios debian mandar
la captura de pantalla para validar la transaccion y automaticamente se les enviaria el el link

de descarga, el cual incluia los dos meses gratis.
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Figura 28. Concierge experimento 3 Anuncio pagado en Facebook

iSUSCRIBETE YA!

E _ VB
v

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion de resultados

En base al anuncio pagado en Instagram, en el cual se ofrecia dos meses gratis del servicio
de la aplicacion a las 12 primeras personas, obtuvimos un total de descargas de 12; es decir,
de lo planteado. Por este motivo, se recibieron mensajes de diferentes usuarios solicitando
el servicio junto con los 2 meses gratis; se tomo en consideracion los 12 primeros que se
comunicaron con la empresa y cuando este monto se sobrepaso, se comunico de esto a cada
cliente y se le invito a adquirir nuestra suscripcién mensual que incluye 1 mes gratis. Al
igual que el experimento previo, se le brind6 toda la informacidén necesaria a nuestros
usuarios cuando estos solicitaban los dos meses gratis. Finalmente, de querer adquirir la
aplicacion, estos debian de realizar un deposito de S/10,95 a las cuentas plasmadas vy al

enviar la captura de pago, se les enviaria el link de descarga.

> Intencién de compra anuncio pagado en Facebook
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Figura 29. Intencion de compra Anuncio pagado en Facebook

» Celeste Diaz
Asignar conversacion =

Hola una consulta

JUE, 17:02

ﬁ como puedo obtener dos meses gratis?

Hola Celeste! Gracias por escribimos.
Para acceder a la membresia mensual
de GoGeffit, debes realizar el pago de
5/10.95 mediante estos canales:
YAPE: 999106689

N de Cuenta BCP: 191-95894732-0-63
N de cta

Interbancario:00219119589473206345
Una vez hecho el pago, nos envias la
captura de pantalla y te brindaremos el
link de descarga. Una vez hecha la
descarga, ya podras disfrutar de fus 2
meses gratis.

Q Dafna Wd
~, Asignar conversacion v

Hola como puedo obtener los 2 meses

g gratis

Hola Dafnal Gracias por escribimos.
Para acceder a la membresia mensual
de GoGeilfit, debes realizar el pago de
S5/10.95 mediante estos canales:
YAPE: 999106689

N de Cuenta BCP: 191-95894732-0-63

N de cta
Interbancario:00219119589473206345
Una vez hecho el pago, nos envias la
captura de pantalla y te brindaremos el
link de descarga. Una vez hecha la
descarga, ya podras disfrutar de tus 2
meses gratis.

<", Cynthia Alvarez

&

L

Jimena CA

Asignar conversacién v

Holaa, qué tal

JUE, 16:57

Quisiera saber como puedo obtener dos

meses gratis?

Gracias

Hola Jimenal Gracias por escribimos.
Para acceder a la membresia mensual
de GoGetFit, debes realizar el pago de
5/10.95 mediante estos canales:
YAPE: 999106689

N de Cuenta BCP: 191-95894732-0-63

N de cta

Interbancario:002191195894 73206345
Una vez hecho el pago, nos envias la
captura de pantalla y te brindaremos el
link de descarga. Una vez hecha la
descarga, ya podras disfrutar de tus 2

Asignar conversacion ¥

Hela qué tal, me interesa y quiero saber
como puado hacer para descargar la

app

Hola Cynthia! Gracias por escribimos.
Para acceder a la membresia mensual
de GoGetfFit, debes realizar el pago de
5/10.95 mediante estos canales:
YAPE: 950880292

N de Cuenta BCP: 191-95894732-0-63

N de cta
Interbancario:00219119589473206345

Una vez hecho el pagoe, nos envias la
captura de pantalla y te brindaremos el
link de descarga. Una vez hecha la
descarga, ya podras disfrutar de tus 2
[necs Orgils

Fuente: https://www.facebook.com/GoGetFit-109899340928268

Aprendizajes — Cambios a realizar

En base al experimento realizado, los usuarios sienten mayor atraccion cuando se les ofrece
beneficios 0 membresias gratuitas. Asi mismo, se propone realizar nuevamente este tipo de
promociones a lo largo del presente afio para dar a conocer nuestros servicios e impulsar el

marketing boca a boca.

3.4.1.4 Experimento 4: Brochure por Instagram
Objetivo del experimento
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Validar las siguientes hipotesis por medio de un brochure enviado de manera privada a

usuarios por Instagram:

> Los clientes pueden percibir facilmente todos los servicios que se plantean en la
oferta de valor desde la app.
> Los jovenes y adultos entre 18 y 40 afios de Lima estdn dispuestos a pagar una

suscripcion de app que les ayude a mantener una vida saludable.

Asi mismo, con este experimento, se buscd validar la intencion de compra por parte de
usuarios que poseen un estilo de vida saludable y tienen mayor conocimiento sobre nutricién.
También, se quiso conocer si estos estuviesen dispuestos a pagar el precio establecido por el

grupo.

Disefio v desarrollo del experimento

Para el siguiente experimento, se realiz6 un brochure el cual mencionaba las funcionalidades
principales que la aplicacion brinda, asi como los beneficios de la misma. Esta fue enviada
de manera personal y privada a usuarios que mantienen una vida saludable y estan
interesados en tener bienestar fisico. Para llegar a este publico, se coloco en el buscador de
instagram palabras claves tales como “fit, nutricion, trainer y coach™. Asi mismo, también se
busco hashtags tales como #vidasana, #entrenando, #fit, #training y #gains, con la finalidad
de encontrar a clientes potenciales con mayor interés de mantener un régimen alimenticio
balanceado para cumplir objetivos. Mediante este experimento se buscé tener un
acercamiento personalizado a clientes potenciales, los cuales, de estar interesados, debian
realizar el pago de la suscripcion por S/10.95, lo cual equivale a $3. Una vez realizado el
pago, se procedera a otorgar el servicio correspondiente.
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Figura 30.

T

UN APLICATIVD QUE SE
CONVERTIRA EN TU ALIADO
PARA TU NUTRICION

DESCARCA!

Esta Informacién se
ird actualizando
cada vez que
introduzcas lo que
vas comlendo
durante el dia,

Interpretacion de resultados

NUNCA FUE
TAN FACIL

CONTADOR DE
CALORIAS
Enbaseala

férmula Harris
and Benedict,
calculamos la
cantidad de
calorias que
dubes cansumir

por diay las

distribuimas por

cada plato de
comida.

°

Concierge experimento 4 Brochure en Instagram

iTE ACOMPANAMOS
EN TU PROCESO!

STATUS
Esta informacion s
ird actualizando cada
ver gue introduzcas
lo que vas comiendo
durante el dia

<0 SETFITTE AVIIARS

TEN SREUN SRVOR CONTS © L
0 THS MACRORUTIENT (<
Ao MOSTRARTE UN £TA US
ATTUALIZARY

GOGETFIT 12 DFRECER

CHAGRAN VAIESAD

PLAT osm.uoosg Uz
oaiTvey

PLATOS
NUTRITIVOS

En base a tus
objetivos, te

ofrecemos una
gran variadas de
recetas de platos

tipicos de tu pais,

Fuente: Elaboracién propia

En base al experimento realizado, obtuvimos un total de 15 compras por parte de usuarios

comprometidos al cuidado de su salud. Estos clientes se vieron atraidos mayormente por los

beneficios y funcionalidad que ofrece la aplicacion.
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Figura 31. Intencion de compra Brochure en Instagram
adolloechevarria adolfoechevama @
@ ¥ O ‘ tivo(a) hace 6 h

Me pueden dar mas
. informacién?
D .. .~ persenales como edad, peso
- — n

Gogetfit es una aplicacion que
te permite ingresar tus datos

altura, género y actividad fisica,
con la finalidad de generar el
calculo de las calorias que
deberias de consumir en el dia
para lograr tus objetivos, ya
sean estos bajar grasa corporal,
incrementar masa muscular o
mantener el pesc. También, la
aplicacion te brindara las
porciones de comidas que
deberias de consumir en cada
plato del dia, asi como recetas

@ |Enw’a un mensaje... Q @

Hula Aol Sumos Cole T, Ix
nusva splcsadn que te
gommtra mantener L régimen
sAimention balanceads v

pars cumplin tus

@

l fernandomsz 'CD 5 ternandomsz

- Vrand Activo(a) hace 58 mi

EI.D[;UF';@ Hola que taal

Que beneficios tiene la

iy:“i » wg aplicacién?
. x g

Gogetfit 25 una aplicacidn que
Hola Fernande! Somes GoGetFn te permite ingresar tus datos
& e sphcAaciin Gue e personales como edad, peso,
20FMRINS Martenar Ln AAgImen altura, género y actividad fisica,
slimen s balersado y % con la finalidad de generar el
ULV pars cumpir tuz clculo de las calorias que
abgetivac, Te nemos soviada ur deberias de consumir en el dia
srochure con mayor para lograr tus objetivos, ya
AMErmanen para que pluedas sean estos bajar grasa corporal,
repaarko ¥ comentamos silisnes incrementar masa muscular o
siguna duda. Ll preco do s mantener el peso. También, la
-[;‘rm- Win ey e §3 irmesusd y aplicacion te brindara las
ton o5to c2tyias abtoniendo tu porciones de comidas que
e mes arats, Ous Tennas deberias de consumir en cada

@ ,,r' 12 un menzaje @ O @ |Em|’a un mensaje... @ @

Fuente: https://www.instagram.com/gogetfit2020/

Aprendizajes — Cambios a realizar

Al tratarse de personas que poseen conocimiento en nutricion y suelen mantener un régimen
alimenticio estricto, es de gran importancia explicar con claridad todos los beneficios y
funcionalidades que posee la app, con la finalidad de generar mayor interés y que estos
puedan percibir el valor del servicio que se les esta ofreciendo.

3.4.2 Anélisis e interpretacion de los resultados del concierge

73


https://www.instagram.com/gogetfit2020/

En base a nuestro concierge, hemos obtenido 83 descargas de nuestra aplicacion, de las
cuales 37 provienen de suscripciones a nuestro landing page, 19 de nuestro anuncio pagado
en Instagram, 12 de nuestro anuncio pagado en Facebook y finalmente 15 provienen del
brochure que se envio de manera privada por Instagram. Tal como podemos ver, la mayor
cantidad de suscripciones provienen de nuestro landing page, para lo cual se mostr6 un video
de los servicios y beneficios que ofrece la aplicacion. Sin embargo, en Instagram se obtuvo
mayor interés de nuestra aplicacion al recibir 53 likes en el anuncio, generando un

incremento de 11 seguidores a comparacion de Facebook que solo obtuvieron 6 adicionales.

3.4.3 Aprendizajes del concierge

Las redes sociales son un gran medio para plasmar nuestros servicios, siendo Instagram y
Facebook los canales principales. Es de gran importancia validar las cualidades del pablico
objetivo en cada medio, con la finalidad de emplear estrategias de marketing que vayan de
acorde a ello. Asi mismo, para esta primera etapa de ventas, nuestra aplicacion tuvo una gran
acogida, generando interés de compra en nuestros usuarios e incrementando nuestra

participacion en el mercado.

3.5 Proyeccion de ventas

En la siguiente tabla se muestra el precio que tendra nuestra aplicacion en los siguientes 3
afios. Nuestra aplicacion solo contara con un plan Gnico por afios; es decir, para el afio 1 el
precio serd Unicamente de $3 dolares, para el afio 2 el precio serd de $5 y para el afio 3 el

precio seréd de $7. Para el primer afio, se ha fijado un precio de $3 por las siguientes razones:

> Se ha fijado un precio en ddlares debido a que la competencia, tanto directa como
indirecta, cobran sus servicios en délares ya que son aplicaciones estadounidenses,
donde la moneda oficial es el dolar; esto permite que los usuarios puedan comparar
precios.

> Los precios de la competencia oscilan entre $12, $6, $3 y planes gratuitos.

> Asi mismo, el poder adquisitivo de la poblacion limefia, la cual conforma nuestro
publico objetivo actual, es menor que el poder adquisitivo de los estadounidenses;
Peru tiene un PBI de 6.34€ y Estados Unidos de 55.796¢€.
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El incremento de precio de afo a afio se debe principalmente a que se ha decidido ingresar
al mercado con una estrategia de fijacion de precios de penetracién de mercados, en la cual
entraremos al mercado con un precio bajo y este ira incrementando anualmente debido al
incremento de los gastos en los cuales se va a incurrir, tales como el incremento en los gastos
de marketing e implementacion de nuevas funcionalidades para la aplicacion. Por otro lado,
la implementacién de nuevas funcionalidades también permite un incremento en el precio
que busque equiparar a los precios de la competencia que ya tienen mayor posicionamiento
en el mercado, con la finalidad de que los usuarios perciban una relacién directa entre el
precio y calidad del servicio. Asi mismo, el tipo de cambio va a disminuir cada afio, teniendo
un tipo de cambio de S/3.65 para el afio 1, S/3.44 para afio 2 y S/3.40 para el afio 3.

Tabla 4. Precios proyeccion de ventas

Precio Tipo de cambio | Precio de venta
Concepto Presentacion Afo Regular S/ S/
T 1 $3 S/.3.65 S/.10.95
oogle -
Play/App store | Mico Plan 2 $5 S/.3.44 $/.17.20
3 $7 S/.3.40 S/.23.80

Fuente: Elaboracién propia

Por otro lado, para la proyeccion de ventas respectiva de los siguientes 3 afios, se realizaron
diferentes experimentos que nos han permitido validar la intencion de compra por parte de

los usuarios, teniendo un total de 83 descargas para el primer mes del afio 1.

Tabla 5. Validaciones

9 -13 Febrero LANDING PAGE 37
INSTAGRAM

17 -20 Febrero ANUNCIO 19

21 - 23 de Febrero FACEBOOK 12
INSTAGRAM

24 - 28 de Febrero BROCHURE 15

Total 83

Fuente: Elaboracién propia

> Landing Page: 9 -13 de febrero
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Figura 32. Concierge 1 Descargas totales

Total Audience Add contacts

90

+37 (+41.1%) this week

Total audience breakdown

GoGetFit 80

+37 (+41.1%) this week

Fuente: https://gogetfit.mailchimpsites.com/

Tal como se puede ver en la Figura 21, durante la semana del 13 al 16 de febrero, 37
nuevos usuarios se suscribieron a nuestra plataforma a traves de nuestro landing

page, obteniendo un incremento de 41.1% con respecto a la semana anterior.

> Anuncio pagado en Instagram: 17 — 20 de febrero

Figura 33. Concierge 2 Descargas
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Fuente: https://www.instagram.com/p/CLuvDHghS w/

> Anuncio pagado en Facebook: 21 — 23 de febrero
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Micaela Barbini

ASIQNar ConVersIoIon *

Holaa, como hago para otenar los 2
. meses gratiz?

Figura 34. Concierge 3 Descargas
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Fuente:
https://www.facebook.com/109899340928268/photos/a.167436611841207/188027

266448808/

> Brochure en Instagram: 24 — 28 de febrero

Figura 35. Concierge 4 Descargas
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Fuente: https://www.instagram.com/gogetfit2020/

Asi mismo, se ha considerado un incremento de 34% mensual para el primer afio debido a
un analisis obtenido de Sensor Tower, donde hubo un incremento de 34% en la descarga de
aplicaciones durante la crisis del covid-19 desde la semana 0 a la semana 4. Actualmente,
Lima Metropolitana sigue en nivel de alerta extremo (EI Comercio), por lo cual se plantea

seguir en un estado de emergencia para el presente afio.
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Figura 36. Descarga de aplicaciones durante la crisis del covid-19

DESCARGA DE APLICACIONES DURANTE LA CRISIS DEL
CovID-19

emana Semana 2

Toial iy AopleStore i Google Play
Fuente: Sensor Tower

En cuanto a la proyeccion de ventas para los afios 2 y 3, se ha tomado en cuenta el
crecimiento anual de 18% y 16% respectivamente, obtenido de un andlisis estadistico
realizado por Statista, en el cual se plasma una proyeccion de los posibles ingresos por la
descarga de aplicaciones a nivel mundial desde el afio 2014 hasta el 2023.

Figura 37. Ingresos por aplicaciones a nivel mundial desde 2014 a 2023

Worldwide mobile app revenues in 2014 to 2023
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Fuente: Statista
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> Descargas en Unidades

Tabla 6. Descargar en Unidades

DESCARGAS (Unidades)

Afio Meses Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes § Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Adio1 Total descargas 83 111 149 200 268 339 481 644 863 1156 1349 2078
Abandono 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Adio 2 Total descargas 781 781 781 781 781 781 781 781 781 781 781 781
Abandono 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39
Adio 3 Total descargas 206 906 206 2046 306 906 D06 906 306 206 206 206
Abandono 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43 43

Fuente: Elaboracion propia

> Precios
Tabla 7. Descargas en precio
PRECIOS
Afio Meses Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
. Délares $3.00 $3.00 $3.00 $3.00 $3.00 $3.00 $3.00 $3.00 $3.00 53.00 53.00 $3.00
Soles §/.10.23 §/.10.93 §/.10.93 §/.1005)  801003]  £.1003[  £.1005] 801093  §/10.03 §/10.85)  §/1005)  §/10.03
s Dolares 53.00 $3.00 53.00 55.00 55.00 53.00 $3.00 $3.00 55.00 $3.00 $3.00 53.00
Soles /1720 §/.1720 /1720 si1720]  sa17200  sa17200 0 sa17200 0 s417200 0 sa17200 sa1720l w720 si170
o Delares 57 57 $7.00 $7.00 57.00 $7.00 $7.00 $7.00 57.00 $7.00 $7.00 $7.00
Soles /2380 §/23.80 §/23.80 s/2380| 52380 s/2380| s/2380 52380 /2380 §/2380| s/2380 s/2380

Fuente: Elaboracion propia



> Ingresos mensuales

[NGRESDS

Tabla 8. Ingresos mensuales

Afio Meses Me:1 Me:2 Mes3 Mes 4 Mes5 | Mes6 | Mes7 | MesS | Mes9 | Mes10 | Mesll | Mesl2
Dilares 5249 5334 447 3599 s803|  sno7e|  snada]  snesz|  sagms| s3ase|  sasds|  sezs
Soles 5/.909 51,218 81,632 22187 wogs0| soewi| ssze| soos1| seaas| siineso| siissed| sian7a
el Abandons § 50.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 50.00 $0.00 50.00 $0.00 $0.00
Abandone § 20 8.0 8.0 8.0 2.0 2.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0 5.0
Total § 5249 5334 5447 53099 ssod|  sLo076|  sp442]  sneaz|  sasms|  saaee|  saeas|  seas
Total 5/ 5,909 5.1.218 5/,1,632 52187 s sar seszez| sioros|  sie4as| siizeeo| silesed| sianTaz
Délarss 3,903 £3,903 $3,903 s3903|  s3s0s|  ssgos|  s3sos|  sasos|  sasos|  sasos|  snsos|  sions
Solas 513433 813433 513,433 513.433) 8013433 s13433] 513433 soz4ss] sosasa] soa4ss] soa4ss] soaass
Ao Abandone § $185 $195 3195 3195 195 195 $195 5195 $195 $195 $195 195
Abandone § 5672 5672 5672 5672 5672 5672 5672 5672 5672 3672 5672 5672
Total § 53,710 53,710 53,710 samo|  same|  samol  samol saol samwol samiol samof samo
Total 5/ 5.,12,762 512,762 512,762 s.12,762| s.12,762 siaz7e2| seantez| saazTez| saanez| siazez| sozzez| saz76:
Délarss 6,342 $6,342 56,342 s34z se3a2]  sesen|  seaan|  sezsn|  sesen|  seasn]  seaen|  seaw
Soles /21,363 /21,363 521,563 521,563 821,363 8021363 8021363 so21363] soanses] soanses| soanses| sia13e3
a3 Abandono § 5317 $317 3317 3317 33l 3317 3317 5317 317 317 3317 5317
Abandone § 51,078 51,078 81,078 s.1078) soL078] sono7s| sono7s| sonoms| sonoms| sooms| sooms| sinoTs
Total § 56,023 56,023 56,013 s6023|  s602|  se02z|  seo2z] seozz|  seo2z|  seaaz|  seez| sz
Total 5/ 520,485 5/,20,485 5/.20,485 520,485 s.20485) si20,485] si20483| si204ss| si2048s] si20.483] si204s3| si204sz

Fuente: Elaboracion propia
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> Ingresos anuales

Tabla 9. Ingresos anuales

Afio ‘ Moneda Ingresos ‘
Afio 1 $ $23,813
S/ S/.86,919
Afi0 2 $ $44,517
S/ $/.153,138
Afi0 3 $ $72,299
S/ S/.245,816

Fuente: Elaboracién propia



4 DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO
4.1 Plan Estratégico

4.1.1 Declaraciones de Mision y Vision

Mision: Ofrecer una plataforma virtual con la cual nuestros usuarios puedan mejorar su
estilo de vida, brindando diversas formas de alimentacion y opciones de comidas, para

llevar una adecuada nutricién basandonos en objetivos personales.

Vision: Ser reconocida como la plataforma lider para guiar a los usuarios a obtener un
régimen alimenticio saludable basado en objetivos personales y mantener un estilo de vida

sano.

4.1.2 Andlisis Externo

4.1.2.1 Analisis PESTEL

e Politico:

El presidente actual es Francisco Sagasti, quien asumié la presidencia el 16 de noviembre
del 2020 tras la renuncia del expresidente Manuel Merino. El inicio de su presidencia se
inicié por muchos conflictos sociales por los cuales el pais venia atravesando. Al dia de hoy,
el Peru esta atravesando por una crisis sanitaria, debido al COVID-19. Por otro lado, se viene
evaluando las acciones del presidente, en este caso Sagasti tiene una aprobacion del 44% de
los peruanos segln la pagina web del noticiero canal N. El factor politico y las medidas que
se vienen dando podria afectar negativamente en el desarrollo de la app, ya que una
inestabilidad politica reduce el consumo, ya que nos encontrariamos con una gran

incertidumbre.
e Sociocultural:

En los dltimos dos afios, el Pert ha tenido un cambio de aspecto sociocultural a causa de las
redes sociales, son los jovenes peruanos de 16 afios para adelante conocidos como la
generacion del bicentenario quienes ahora tienen un papel dentro de los aspectos politicos y
sociales en el pais ya que a través de las redes sociales han podido difundir facilmente
informacién. A la vez, se tiene en cuenta que ahora son factores decisivos en las elecciones

presidenciales y congresales que se realizaran en el presente afio, por lo cual ahora su papel
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tiene mas importancia. Por otro lado, uno de los cambios en aspectos sociales es que a causa
de la Pandemia la poblacion sigue manteniendo la tendencia sobre mejorar o buscar
productos que sean beneficiosos para la salud. Podemos mencionar que la poblacién peruana
ha cambiado su estilo y ritmo de vida ya que al ser privados de areas de entretenimiento y

aspectos sociales han sabido guiarse y analizar los sucesos que han sucedido en el Perd.
e EconoOmico:

La economia peruana ha tenido una disminucion del 13% para el cierre del 2020 segln el
FMI (Fondo Monetario Internacional). Por otro lado, las proyecciones de CEPAL (Comision
Economica para América Latina y el Caribe) pronostica un incremento del 9% en la
economia del Per(, aun asi, ante esta proyeccion positiva no es un indicio claro de que el
Per( ha superado la crisis economia que tiene actualmente, esto se debe a las incertidumbres
y el desarrollo de la pandemia en el pais, porque debido a la cuarentena se frend
indudablemente la economia en el Pert de manera significativa. Una de las medidas que ha
tenido en cuenta el gobierno peruano para mejorar la situacion econémica son los efectos
positivos que tienen los paquetes de estimulo econémicos para reactivar la economia del pais
como, por ejemplo, el soporte a la cadena de pagos y medidas de apoyo y soporte a la
economia de un total de S/87 532 para las micro y macro empresas con el objetivo de que

estas no obtén por el despido masivo de empleados.
e Tecnoldgico:

Hoy en dia, la inversion del estado en la tecnologia viene aumentando en el Per(. Por
ejemplo, en el afio 2019 se invertira 177 millones y se estima que para los afios siguientes
haya una mayor inversion segin menciona el Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia
(CONCYTEC). Es por esto que muchas empresas invierten en software de desarrollo e
infraestructura digital. Por otro lado, la pagina Andina noticiero del tema analizados sostiene
que el gobierno viene invirtiendo en la mejora de sus servidores para los distintos ministerios
existentes, por tanto, esto beneficiaria a nuestra app, ya que el estado podria brindar una

ayuda o financiamiento.
e Ecologico:

En los dltimos afios, Pert se ha preocupado por el cuidado del medio ambiente y han
desarrollado campafias que permiten informar y educar a los ciudadanos con respecto al

manejo de residuos solidos, promover el reciclaje y la necesidad utilizar correctamente los
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tachos ubicados en los balnearios. Poco a poco las municipalidades han hecho el esfuerzo
por habilitar mayores puntos de basura como la implementacion de algunos mecanismos de

reciclaje. Con respecto a nuestro proyecto no tenemos relacion significante con este ambito.
e Legal:

Desde el 2018 el gobierno del Peru viene trabajando en leyes que se adecuen a una gestion
correcta sobre la identidad digital, servicios digitales, arquitectura digital y demas. El
Decreto legislativo N 1412 busca darle una estructura legal a las bases digitales por las cuales
se realizan negocios. Por este lado, podemos ver un indiscutible crecimiento del mundo
digital que viene dandonos una idea del camino al que debemos enfocarnos con la aplicacion

gue estamos creando.

4.1.2.2 Cinco Fuerzas de Porter

» Amenaza de Nuevos Competidores: MEDIO, ya que en la actualidad no hay apps de
nutricion que tengan exactamente el mismo beneficio que brinda la app GoGetfit, el
cual seria poder dividir las calorias calculadas en platos y brindar el peso en gramos
de cada macronutriente a consumir. Sin embargo, existen app que podrian entrar al
mercado y podrian imitar algunas de las funciones con las que cuenta GoGetFit.
Respecto al desarrollo de la app de nutricion, tiene un nivel de dificultad alto, ya que
toda la app tiene que ser hecha de la manera mas amigable para el usuario. Es decir,
que el usuario debe poder interactuar sin ningun problema, y de la misma manera,
que le parezca facil y divertido. Por lo que se necesita de tiempo y de conocimiento

en programacion.

> Poder de negociacion de los clientes: MEDIO, ya que al haber apps de nutricién que
poseen contadores de calorias y asesorias nutricionales, GoGetFit ofrece un factor de
diferenciacion, el cual es que vamos a brindar una app mas personalizada, al dar la

opcidn a los usuarios de poder trabajar en base a objetivos 0 metas que tengas.

» Amenaza de Productos Sustitutos: ALTA, ya que existen diversas aplicaciones de
nutricion en el mercado, con caracteristicas similares. Entre los competidores

resaltantes estan MyFitnessPal el cual posee similares caracteristicas como contador
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de calorias, plan de dieta. También Runtastic, es un competidor directo el cual es
una aplicacion que permite elaborar tu propio plan de alimentacion, asi como

asesoramiento diario con planes nutricionales.

> Poder de Negociacion de los Proveedores: MEDIO, ya que existen diversos
programadores que puedan realizar la aplicacion. Lo cual, nos brinda la oportunidad
de poder elegir el que nos parezca el mas adecuado para el proyecto. Sin embargo,
los precios suelen ser muy elevados. Respecto a los proveedores con los que

contamos son los siguientes:

e Programadores: Los cuales estaran en constante comunicacion con nuestro
equipo, para ver todo lo relacionado al disefio y desarrollo de programas que
controlan el funcionamiento interno de la aplicacion.

e Nutricionistas: Nos apoyaran con las evaluaciones y monitoreos de las
comidas propuestas a los clientes, asi como también nos podrén capacitar
para poder brindar los mejores tips y dar mejor control a los usuarios finales.

e Fisicoculturistas: Nos proveeran con la informacion necesaria para poder dar
soporte a los usuarios con respecto a como llevar un estilo de vida saludable
y a la vez nos ayudaran a promover el ejercicio fisico para que estos puedan

tener una vida balanceada.

> Rivalidad entre competidores: MEDIO, ya que existen muchas apps parecidas a
GoGetfit; sin embargo, no ofrecen las mismas caracteristicas con exactitud y los

precios son mas elevados.
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4.1.2.3 Analisis de la competencia directa, indirecta y potencial

Tabla 10. Analisis de la competencia

consumir por
comidas y dar
opciones de

alimentos base con
el peso que se debe

consumir por cada
comida

productos para
que se realice el
conteo caldrico

entrenadores y
atletas
reconocidos

Marca GoGetFit MyFitnessPal Runtastic | Nike Training Jefit
Balance Club
Tipo de competencia Directa Directa Indirecta Indirecta
Servicio Aplicacién mévil Aplicacion mévil Aplicacion Aplicacion | Aplicacion movil de
calculadora de calculadora de calorias mévil mévil de rutinas | rutinas de ejercicios
calorias calculadora de | de ejercicios
calorias
Precio Se otorgard un mes Basic: Gratis Gratuita Gratuita Basico: Gratis
de prueba gratis por | Premium mensual:$11.70 Elite Monthly: $6.99
ser cliente nuevo y a| Premium anual:$59.99 Elite Yearly:$3.33
partir del segundo | - El paguete premium - El paquete Elite
mes, se cobrara un brinda: Un panel de brinda:
monto de 3 dolares | nutrientes, analisis de Entrenamientos mas
mensual alimentos, exportacion de especializados para
archivos con avances y cada grupo muscular,
restimenes semanales. videos ilimitados de
entrenamientos,
rastreador de
entrenamiento y
elimina anuncios.
Sistema Disponible para Disponible para IOSy | Disponible para | Disponible para | Disponible para I0S
Operativo Android y 10S Android 10S y Android | 10S y Android y Android
Conexion a No requiere No requiere conexion a Requiere No requiere |No requiere conexion
internet conexion a internet internet conexion a conexiona | a internet (si se tiene
internet internet una mala conexién no
(consume aparece la imagen
muchos datos | que muestra como
porque son hacer el ejercicio)
videos)

Diferenciador | La aplicacion te .Alianza con la marca Permite Més de 185 | 1300 ejercicios con
permitira dividir los Under Armor y se escanear los | entrenamientos |  instrucciones de
macronutrientes en | conecta con mas de 50 codigos de gratis con como realizar cada

las cantidades a aplicaciones barras de los | orientacién de |uno, mostrando en un

video la parte del
CUerpo que se
trabaja; también
permite compartir los
entrenamientos con
amigos

Fuente: Elaboracion propia

Tal como se puede evidenciar en el cuadro, MyFitnessPal es el competidor directo de

GoGetFit, debido a que este posee caracteristicas similares a nuestra propuesta; sin embargo,

tiene un precio mayor y es la app de conteo de calorias mas utilizada actualmente en el

mercado. Por otro lado, tenemos a Runtastic Balance, la cual también es una aplicacion que

realiza un conteo calérico por lo cual es considerada como competencia directa de GoGetFit.
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Asi mismo, tenemos la competencia indirecta de nuestra aplicacion, los cuales serian Nike
training Club y Jefit, aplicaciones que brindan diversos videos mostrados rutinas de
ejercicios con el fin de mejorar el estado fisico y de la salud. A diferencia de todas estas
aplicaciones, GoGetFit te permitira dividir los macronutrientes en cantidades a consumir por
comidas en el dia y dar opciones de alimentos para que los usuarios puedan tener platos
variados y adquirir mayor conocimiento sobre aquello que podrian ingerir como alimento

para lograr sus objetivos de manera mas eficiente.

4.1.2.4 Gréfica de la competencia

Figura 38. Gréfica de la competencia

Informacién
especializada en
nutricién

LR

>

Precios bajos

Fuente: Elaboracion propia

En esta grafica podemos resaltar la competitividad de GoGetFit dentro de este sector pues
aun cuando tiene costo, este es bajo en comparacion de otras opciones y aun asi ofrece
informacion de calidad especializada en nutricién para el alcance de los objetivos de sus

usuarios.
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4.1.3 Andlisis Interno

4.1.3.1 Cadena de Valor
Figura 39. Cadena de Valor

DIRECCION GENERAL DE SERVICIOS Y RECURSOS HUMANOS
Programadores

Encargados del marketing v publicidad

Soporte al cliente v atencion via redes

ORGANIZACION INTERNA Y TECNOLOGIA
Capacitacion al personal
Reclutamiento de personal para atencidn cnline

INFRAESTRUCTURA Y AMBIENTE
La prestacion del servicio sera mediante la app.
Disefio e implementacion de la aplicacion

APROVISIONAMIENTO
Capacitacione v reuniones constantes con los programadores
Servicios brindados por los programadores

MET Y VENTAS PEESONAL DE |SOPORTE PRESTACION |CLIENTES |OTROS
Publicidad en redes CONTACTO FISICO Y DE Publicidad v Servicio CLIENTES
sociales: Instagram v Suscripciones COMPETENCIA |atencion al post-venta v [ Servicio
Facebook Usodela cliente via redes |chat box para |post-ventay
aplicacion con sociales consultas chat box para
todas sus conzultas

Fuente: Elaboracién propia

4.1.4 Analisis FODA

Fortalezas

> La app te brinda opciones de platos de comida en base a tus objetivos.

> Laaplicacion te brinda el peso que deberias de consumir por macronutriente.

> La aplicacion te brinda informacién sobre qué son macronutrientes y diferentes
opciones de los mismos.

> Tiene una plataforma amigable y entendible para el pablico objetivo.

Debilidades

> Laaplicacion no brinda recetas de platos.

> No posee una base de datos amplia de macronutrientes.

> Baja inversion en marketing, ya que aln no se encuentran en "la mente del
consumidor".

> Poco conocimiento de la app en el mercado.
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> No tiene mucho reconocimiento a comparacion de su competencia.

Oportunidades

> En laactualidad, las personas tienden a llevar una vida saludable.
> Hay personas que utilizan apps de nutricién y deporte.

> La poblacion cada vez es méas consciente en llevar una vida saludable.
Amenazas

> Masificacion de apps: Al tener una gran cantidad de apps ofreciendo el mismo
servicio o similar esto generaria que tengamos que fijar precios bajos y tener que
reestructurar la app con nuevas funcionalidades que puedan ayudarnos a
diferenciarnos y seguir creciendo.

> Existen muchas aplicaciones de nutricion en el mercado.

\4

No toda la poblacion esta familiarizada con la tecnologia

> Rebrote de nuevas pandemias: Al haber una segunda pandemia, habria un impacto
en la economia lo cual afecta, ya sea a grandes y pequefias empresas, ya que el acceso
al financiamiento seria mas complicado. También, al haber muchas personas sin

trabajo esto genera.

4.1.5 Anaélisis de objetivos y estrategias

4.1.5.1 Objetivos

En GoGetit planteamos los siguientes objetivos como empresa de acuerdo con lo analizado

previamente tanto en el entorno interno como externo.

> Objetivo principal: Entregar un servicio completamente diferente a la competencia
enfocandonos en brindar una fécil y practica opcion de manejo sobre la alimentacion

de nuestros usuarios.

Objetivos operativos (corto plazo)

> Objetivo 1

S: Generar opciones para mejorar o aumentar el valor de la aplicacién.
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M: A traves de entrevistas personalizadas mediante una variable de medicion especifica.
A: Generacion de multiples ideas para el proyecto.
R: Buscar un argumento para elevar nuestro precio o valor percibido.

T: Se realizara en el primer trimestre del afio 2021.

> Objetivo 2

S: Mejorar el prototipo de la aplicacion para conseguir mejores insights sobre lo que vamos

armando y poder llegar a las caracteristicas de practicidad y funcionalidad que buscamos.
M: Conseguir feedback de mayor precision sobre nuestra aplicacion.

A: Redisefiar las fallas mas notables de la aplicacion.

R: Aproximacién a nuestra aplicacion ideal.

T: Se realizara en el primer trimestre del afio 2021.

Obijetivos tacticos (mediano plazo)

> Objetivo 1

S: Aumentar la presencia digital de la marca en las redes sociales para generar un mayor

trafico de potenciales clientes.

M: Lograr crecer la cantidad de visitas en un 50%.

A: Duplicar y mejorar la calidad de nuestros anuncios en las redes sociales.
R: Generar mas leads.

T: Se realizara en el primer bimestre del afio 2022.

> Objetivo 2

S: Comercializar nuestros servicios en su totalidad a través de las redes sociales y la pagina

web.
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M: Canalizar el analisis a un 100% de ingresos de venta por las plataformas virtuales.
A: Utilizando Gnicamente nuestras plataformas para la publicidad.
R: Para generar un orden en la empresa.

T: Se realizara el segundo bimestre del afio 2022.

Obijetivos estratégicos (largo plazo)

> Objetivo 1

S: Ofrecer un servicio diferente que se enfoque en la facilidad de su uso y entendimiento

sobre los alimentos que uno consume.

M: Mediante cuestionarios en el momento de su uso.

A: Enfocando nuestro diferencial competitivo en la caracteristica mencionada.
R: Para ser competitivos en el mercado.

T: Se realizara el primer trimestre del afio 2026.

4.1.5.2 Estrategia Genérica

Figura 40. Estrategia genérica
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Fuente: Elaboracion propia

La estrategia genérica utilizada por GoGetFit sera la de Diferenciacion de producto, ya que

esta app, a diferencia de la competencia, brindara la opcion de dividir el total de calorias
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calculadas en los platos que cada persona consume. Con esta informacion se brindaran

diferentes opciones de alimentos a consumir y el peso de cada uno de ellos por cada plato.

Por otro lado, esta aplicacion busca ser amigable y facil de manejar para todas aquellas

personas que no poseen conocimientos sobre nutricion, brindando una definicion clara de

cada macronutriente y contribuira al cumplimiento de objetivos personales.

4.1.5.3 Estrategias FO, DO,

DA, FA

Tabla 11. Estrategias FO,DO,DA,FA
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Fuente: Elaboracion propia

4.1.5.4 Metas

Corto plazo:

e Pagar publicidad dentro de las redes sociales que implementamos para lograr atraer

30 seguidores de manera mensual.

Generar un posicionamiento fuerte en las personas que buscan una aplicacion para

ayudar a mejorar sus conocimientos alimenticios mediante contenido en las cuentas

de Facebook e Instagram buscando tener un alcance de minimo 200 usuarios

mensualmente.

Disefiar continuamente nuevo contenido visual de los beneficios del aplicativo para

generar interés y atraer nuevos posibles leads de compra para nuestros primeros 4

meses del lanzamiento.
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Largo plazo:

e Buscar nuevas posibles caracteristicas o funciones que permitan entregar mas valor
al cliente para mejorar la lealtad de estos a través del primer afio.

e Expandir nuestro mercado hacia regiones estratégicas dentro de Lima y provincias
para el 2021.

e Generar campafias publicitarias en distintos formatos de las redes sociales que
permitan aumentar la cantidad de seguidores de manera constante con respecto a los

primeros 2 afos.

4.1.6 Formalizacién de la empresa

Para la etapa de formalizacidn de nuestra empresa, debemos de seguir los siguientes pasos:

Buscar v reservar el nombre

Para el tramite de busqueda y reserva del nombre de la empresa, se puede realizar tanto de
manera virtual como de manera presencial. Sin embargo, antes de iniciar el trdmite, se debe
de tener en claro que tipo de empresa es la que vamos a constituir, por lo cual hemos decidido
ser una SOCIEDAD ANONIMA CERRADA. Este tipo de empresa tiene las siguientes

caracteristicas:

e Minimo 2 socios y méaximo 20.
e Organos societarios: Junta general de accionistas, Gerencia, Sub Gerencia y
Directorio

e Capital: Aporte en efectivo o bienes, se divide en acciones.

Asi mismo, la p4gina de Sunarp te permite realizar la busqueda del nombre que deseas tener

con la finalidad de verificar que no exista una empresa constituida con el mismo nombre.
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Figura 41. Busqueda de personas juridicas inscritas
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Fuente: Sunarp

Una vez que se compruebe que no existe una empresa con el mismo nombre y se tenga claro

el tipo de empresa se que va a constituir, se procede a reservar el nombre de manera virtual.

Figura 42. Reserva de nombre de empresa
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Fuente: Sunarp

Una vez se obtenga el formato de presentacion obtenido tras realizar el tramite de reserva
del nombre, el siguiente paso es acercarse a la Oficina Registral para presentarlo y realizar
el pago de S/20.

Reqgistro de marca - INDECOPI

e Descargar y llenar el formulario de solicitud.
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e Realizar el pago de S/. 534.99 en el Banco de la Nacion o Banco de Crédito usando
el codigo 201000562.

e Presenta la solicitud en INDECOPI.

e Revisa la publicacién de tu marca.

e Evaluacion de tu marca.

SUNAT

e Inscribir tu empresa en el Registro de Personas Juridicas a cargo de la SUNARP.

e Inscribir a tu empresa en el RUC a cargo de la SUNAT. Para ello, nos acogemos al
Régimen Especial para la etapa de inicio y subiremos de régimen conforme vayan
creciendo las ventas.

e Obtener autorizaciones o registros adicionales.

e Licencia de Funcionamiento en la MUNICIPALIDAD correspondiente.

e Permisos especiales, de corresponder.

e Autorizacién de Planillas de trabajadores, en caso sea necesario.

e Obtener Comprobantes de Pago, que pueden ser fisicos o electronicos.

e Obtener y Legalizar Libros Contables, que pueden ser fisicos o electrénicos.

Régimen Tributario

En cuanto al régimen tributario, hemos decidido seleccionar el Régimen General de Renta

que contiene las siguientes caracteristicas.

Personas naturales y juridicas

Sin limite de ingresos

Sin limite de compras

Se emiten facturas, boletas y todos los demas permitidos.
Declaracion jurada mensual y anual.

Sin limite de trabajadores

Libros o registros contables segun ingresos

Valor méaximo de activos fijos sin limites
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Fuente: Sunarp

4.1.7 Diagrama Gantt de las metas propuestas

Figura 43. Daiagrama de Gantt
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Fuente: Elaboracién propia

4.2  Plan de Operaciones

4.2.1 Cadena de Valor
Figura 44. Cadena de Valor
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Fuente: Elaboracién propia
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4.2.2 Determinacion de procesos

4.2.2.1 Mapa general de procesos de la organizacion

Figura 45. Mapa general de procesos
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Fuente: Elaboracién propia

4.2.2.2 Descripcion de proceso estratégicos

> Planificacién financiera: En este proceso, el principal objetivo es realizar el
presupuesto de dinero que se tiene para poder operar y como este va a ser distribuido
en las diferentes &reas para lograr un 6ptimo funcionamiento. Los responsables de
realizar esto seran los encargados del area de finanzas, quienes haran seguimiento a
todos los ingresos y costos que se lleven a cabo. Se hard un analisis del dinero que
dispone la empresa, para lo cual se realizaran reportes semestrales y se mediran KPIs
tales como el ROI (Return on Investment).

> Planeacion estratégica: En este proceso, el objetivo principal es armar un plan

estratégico donde se detallen las metas a corto y largo plazo de la empresa. Los
responsables de realizar este plan serian los encargados del area de marketing y
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ventas, con el apoyo del area de finanzas. Estos objetivos se realizaran una vez al
inicio de cada afio para plantear las metas del afio. Para validar si se esta logrando
cumplir las metas trazadas, se generaran reportes que seran evaluados de manera

mensual para las metas de corto plazo, y de manera anual para las de largo plazo.

> Desarrollo de plan de marketing: Este proceso tiene como objetivo realizar los
calendarios y campafias relacionadas a los objetivos de ventas. Este proceso se
realizara dos veces al afio para poder adaptarlo a los cambios que se den en el
progreso de este. Los encargados del proceso son el area de marketing y la gerencia
que supervisa y analiza a la par para buscar los mejores resultados. Se realizaran

reuniones bimestrales para darle seguimiento a los avances del proceso.

> Alianzas con socios claves: En este proceso, el objetivo principal es buscar socios
claves tales como influencers o nutricionistas que den a conocer los beneficios de la
aplicacion y como esta puede mejorar el estilo de vida. Para este proceso, el area de
marketing se encargard de contactar con los socios claves y de brindarles la
informacion necesaria que deben de transmitir al publico objetivo. Se realizard un
seguimiento semestral con la finalidad de validar el incremento de suscriptores

debido al apoyo de estos socios claves.

> Control de la informacion: En este proceso, el principal objetivo es tener control de
la informacion que contiene la plataforma, asi como la base de datos de las recetas y
opciones de alimentos. Los encargados de este proceso son los trabajadores del area
operativo con el apoyo de los operarios de software, quienes, de manera semestral y
anual, realizardn mantenimientos de la plataforma con la finalidad de actualizarla y
agregar funciones; se puede realizar este proceso en algin momento especifico de

Ser necesario.

4.2.2.3 Descripcion y flujograma de procesos operativos

> Disefio de la aplicacion
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Figura 46. Flujograma del proceso de Disefio de la aplicacion

Flujograma Disefio Aplicacion

Area de operaciones Desarrollador Area de ventas Gerencia
Contratar al
desarrollador de la D'rs:gil d::'
aplicacién P P
e A
h 4
oy
Desarrollar Aprob
» prototipo de baja probar
fidelldad
| No
/—L\ i
Redlsefiar Concretar primer Sj
protatipa protatipa
e A
— No
-
—
Nueva |dea Aprobar
Desarrollar arreglo (4 Si
A
Fin Reallzar pago a
desarrolador

Fuente: Elaboracion propia

En este proceso, el principal objetivo es realizar un prototipo de baja fidelidad de la idea de
aplicacion que se quiere implementar. Los trabajadores del area de software seran los
encargados de realizar el disefio en base a los requerimientos de las demas areas. Este
proceso se realiza una sola vez; sin embargo, de querer agregar mas funcionalidades, esto

puede repetirse.

> Desarrollo de la aplicacién
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Figura 47. Flujograma del proceso de Desarrollo de la aplicacion
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Fuente: Elaboracion propia

En este proceso, los encargados del area de software tienen como principal objetivo
desarrollar la aplicacion planteada en el proceso anterior; al igual que este, este paso solo se

realiza una vez a menos que existan modificaciones en la app.

> Lanzamiento de la aplicacion
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Figura 48. Flujograma del proceso de Lanzamiento de la aplicacion
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Fuente: Elaboracion propia

En este proceso, el principal objetivo es lanzar al mercado la aplicacion disefiada y

desarrollada con la finalidad de darla a conocer a su publico objetivo. Los encargados de

esto seran los departamentos de software y marketing.

> Desarrollo de publicidad
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Figura 49. Flujograma del proceso de Desarrollo de publicidad
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Fuente: Elaboracion propia

En este proceso, el principal objetivo es realizar campafias publicitarias para dar a conocer
los servicios que ofrece la aplicacion. Los encargados de este proceso son los operarios de
marketing, quienes lanzardn publicidad en redes sociales, principalmente Facebook,
Instagram y la pagina web de la empresa. Asi mismo, se pagara por publicidad en redes por
15 dias de cada mes, en donde podremos ver la cantidad de personas que se inscribieron a

nuestras plataformas y cuantas de ellas interactuaron con nuestros anuncios.

> Venta al usuario final
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Figura 50. Flujograma del proceso de Venta al consumidor
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Fuente: Elaboracion propia

En este proceso, el principal objetivo es validar la eficacia del recorrido que realiza el cliente
para adquirir los servicios de la empresa y el trato que ellos reciben por parte de la misma.
Los encargados de este proceso son los ejecutivos de venta, quienes guiardn al cliente en
todo el proceso de compra y servicio post-venta. Se medira la eficacia de este proceso de

manera mensual a través de la satisfaccion del cliente y la recompra.

> Ofertas / Promociones
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Figura 51. Flujograma del proceso de Ofertas y Promociones
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Fuente: Elaboracion propia

> Mantenimiento de aplicacion

clientes que adquirieron estas ofertas y promociones.

En este proceso, el principal objetivo es atraer a una mayor cantidad de clientes y fidelizar a
los ya existentes. Los encargados de este proceso son los representantes del area de
marketing y ventas, quienes buscaran lanzar las mejores promociones y ofertas. Este proceso
se puede dar en fechas especiales, tales como cumpleafios, navidad, dia del padre, dia de la
madre, entre otros. Asi mismo, se brindaran beneficios especificos para clientes que ingresan
por primera vez a la plataforma o para aquellos adquieren los servicios de la empresa de

manera constante. En base a esto, se medira la eficacia del proceso mediante la cantidad de
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Figura 52. Flujograma del proceso de Mantenimiento de la aplicacion
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Fuente: Elaboracion propia

En este proceso, el principal objetivo es validar que las funciones de la aplicacion se estén

ejecutando de manera correcta. Se realizard este proceso de manera mensual por los

encargados del area de software, o cuando ésta lo requiera.

> Evaluacion de resultados
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Figura 53. Flujograma del proceso de Evaluacion de resultados
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Fuente: Elaboracion propia

En este proceso, el principal objetivo es evaluar los resultados obtenidos por la venta de
nuestros servicios. El encargado de realizar este proceso es el area de ventas, quienes
realizarén reportes y analizardn KPI’s de manera mensual y anual con la finalidad de evaluar

si se llegaron a los objetivos trazados y plantear nuevas estrategias comerciales.

4.2.2.4 Descripcion de procesos de soporte

> [Formacion de personal: En este proceso, el objetivo principal es conformar el equipo
de trabajo que trabajara en conjunto para poder cumplir con las metas trazadas. Cada
integrante del equipo cumplird con un rol fundamental dentro de la empresa y tendra
que cumplir con ciertas funciones establecidas previamente. Su labor se debe de

Ilevar a cabo dia a dia para garantizar un 6ptimo funcionamiento y entregar un buen
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servicio al cliente. Para medir el rendimiento se utilizaran diferentes indicadores

dependiendo del &rea que se desea analizar.

Estudios de mercado: En este proceso, el objetivo principal es realizar constantes
estudios de mercado, ya sea antes o después de lanzar la aplicacion con la finalidad
determinar la viabilidad de la misma y los cambios en gustos y tendencias para poder
modificar o agregar nuevas funciones a la aplicacion para captar la atencion de un
mayor publico. Los responsables de realizar esta labor seran los encargados del area
de marketing y lo har&n cada 6 meses; de ser necesario se puede realizar con mayor

frecuencia.

Gestion legal: En este proceso, el principal objetivo es identificar todas las
implicancias legales necesarias para poder lanzar la aplicacion y obtener todos los
permisos necesarios. El encargado de este proceso sera el jefe de operaciones, quien
obtendra la informacidn necesaria para poder poner el negocio en marcha bajo todos

los requerimientos legales necesarios.

Analisis y control de KPIs financieros: En este proceso, el principal objetivo es llevar
un control de los procesos que se estan llevando a cabo en la empresa y como estos
estan impactando en el crecimiento y desarrollo de la misma. Los encargados son las
areas de marketing y ventas, con el apoyo del gerente general, al cual se le mostraran
los resultados obtenidos y realizar cambios de ser necesario. Este proceso se llevara

a cabo de manera mensual y se medirdn KPIs como ROS, ROI, entre otros.

Servicio post-venta: En este proceso, el principal objetivo es brindar un servicio post-
venta al cliente con la finalidad de fidelizar al mismo. El encargado de esto sera el
personal de apoyo del area de ventas quienes responderan a todas las solicitudes de
los usuarios luego de haber adquirido el servicio. Para validar el correcto
funcionamiento de este proceso, se buscard medir la satisfaccion del cliente a través
de comentarios en redes sociales, encuestas y calificaciones que estos brinden hacia

nuestro servicio en la aplicacion.
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4.2.2.5 Capacidad de produccion y/o servicio

Para la elaboracion del aplicativo GoGetFit, tenemos a los desarrolladores que han
implementado un programa inicial que permite crear un prototipo de alta fidelidad el cual
nos permite tener los primeros insights de mayor valor. La plataforma creada se crea en
Adobe una plataforma que nos permite compartir facilmente un link el cual abre el prototipo
en los dispositivos que nuestros potenciales clientes estarian utilizando. Este primer

prototipo demuestra tanto la primera idea de como se vera la plataforma en los celulares.

Para el siguiente paso, siendo la creacion de nuestra aplicacion en la primera version
buscamos alcanzar con la plataforma que implemente el desarrollador un primer limite de
almacenaje en la nube de hasta 10,000 usuarios en la base de datos. Una vez alcanzado este
limite de acuerdo al avance que vayamos a tener con los usuarios cuando lleguemos a 9,000
usuarios buscaremos implementar el plan de pago mensual de alrededor de USD 7.00
mensuales, que permite un nuevo limite de 1,000,000 de usuarios en la base de datos. Estos
datos van acorde a los productos que existen en el mercado para la creacion de aplicaciones.
Este precio es de los planes iniciales del servicio de la marca Heroku pero contiene las

caracteristicas que buscamos para nuestra aplicacion.

Asimismo, es importante mencionar que, las plataformas que se usan hoy en dia siendo PaaS
(Plataforma as a Service), almacenan los datos en AWS (Amazon Web Services) donde se
obtiene un alto nivel de seguridad para la base de datos. En la pagina web de Heroku se
detallan estas caracteristicas las cuales son importantes para poder cumplir con los
requerimientos de nuestro aplicativo y poder brindar un servicio de calidad a nuestros

consumidores.

4.2.2.6 Planificacion de actividades operacionales

Actividades Preoperativas

> Personal requerido

Se contratara a un desarrollador Ivan Rodriguez, quien es el que disefiara y desarrollaré el

prototipo de la app con las indicaciones respectivas que le demos, es decir se le dird una idea
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de como se quiere la app para que la pueda disefiar y desarrollar de acuerdo a lo propuesto.

El desarrollador nos hizo un presupuesto de S/. 190 soles en base a las funciones y disefio

que queriamos que posea el prototipo de la app. El tiempo que le llevo hacerlo fue de 3 dias.

> Pruebas de software

Respecto al 6ptimo disefio y funcionamiento de la app, se hicieron pruebas que sirvieron

para poder detectar a tiempo cualquier problema que se presente en la app, y poder buscar

la solucidn al problema. De la misma manera, para garantizar que la app cumpla con todo lo

establecido para su correcto funcionamiento para el agrado del usuario. El tiempo que le

tomo hacer esto, fue de 1 dia y estaba incluido en el presupuesto del prototipo de la app.

> Gastos preoperativos

Desarrollador: Es Ivan Rodriguez, quien se encarga del disefio y desarrollo
de la app, el presupuesto que nos hizo fue de S/.3000 soles en base a los
requerimientos que queriamos que posea la app.

Jefe de Software: Es responsable de ver que la app que se ha propuesto por
el desarrollador funcione y tenga todas las cualidades que se plantearon. Se
le pagara S/.1581 mensualmente por sus servicios.

Licencia de APP STORE: Respecto a las aplicaciones moviles que funcionan
con dispositivos Apple, como IPhone’s, Ipads, el costo por subir Apps a
través de App Store es de $99 renovandose de forma anual.

Licencia de GOOGLE PLAY: Respecto a las aplicaciones mdviles con
sistema operativo Android tiene un costo Unico de $25 que se paga una sola
vez.

Constitucion de la empresa: Para realizar los tramites correspondientes para
inscribir la empresa, por el registro publico se pagard un monto total de S/.
47.52 soles. Ademas, por el dominio de empresa y aprobacion de
disponibilidad en la web, se tendra que pagar S/. 300 soles. Para tramitar los
requerimientos de la SUNARP, se pagara S/.90 soles. Asimismo, la minuta
tendra un precio de S/. 250 soles, la escritura publica un precio total de S/.
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150 soles, y por la creacion de la app como persona juridica se tendra que

pagar S/. 550 soles.

Actividades operativas

> Personal requerido (mantenimiento de la app)

Lo realizara un desarrollador Ivan Rodriguez, a quien se le pagara en base a las asesorias
que nos brinde. El tiempo en el cual vamos a contar con él es por épocas, cuando se requiera
hacer algun cambio o incluir alguna funcion que se necesite. Ademas, es quién nos ayudara
para poder mantener la app en un estado adecuado y dptimo para el usuario. Es decir, se
encargara de verificar que la aplicacion trabaja de manera impecable sin ninguna falla. Por
otro lado, en base a su experiencia nos podra aconsejar sobre que debe ir y que no en la app
para el gusto del cliente. Por lo cual nos podré indicar si la app necesita alguna modificacion
o adicionar alguna funcion. El costo de mantenimiento segun lo averiguado oscila entre $400
a $900 dolares por afio, dependiendo del tipo de tecnologia que se esté utilizando y la

actualizacion.

> (Gastos operativos

e Licencias de Software (Windows + Office +BD SQL), se pagara por esto un total
de S/. 756 soles cada afio, debido a que se pagara S/.63 soles mensuales.

e Servicio de Hosting web, por el cual se pagara un monto total de S/.144 soles
cada afio.

e Servicio de Hosting del aplicativo (Certificado SSL), por este se pagara un total
de S/.306.60 soles por cada afio, ya que se tiene que pagar S/.25.55 soles.

e Mantenimiento y control de calidad de la plataforma, esto ayudara a que la app
tenga una o6ptima funcionalidad para una buena experiencia del usuario. Por esto,

se pagara el monto total de S/. 1560, ya que se pagara S/.130 soles mensuales.

> Capacidad de atencion (servidor)
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El servidor es un ordenador que nos ayudara a procesar automaticamente la informacién de
la app como la base de datos de los usuarios, procesos contables, aplicaciones desarrolladas
internamente por GoGetFit, que al final serd vista y la que el usuario interactta. El costo sera

de 80 soles por 1 afio.

El servidor que se implementard sera MySQL server que es un servidor que funciona para
recibir la informacion sobre el desempefio de la aplicacién y para poder generar cambios.
Este servidor se caracteriza por la ejecucion de tareas en simultaneo tanto lectura como
escritura. Ademas, es software libre licenciado bajo GNU/GPL, ofrece gran velocidad de
acceso a los datos y soporta multiples motores de almacenamiento como MyISAM e
INNODB.

Permite uso de indices, multiples transacciones, balanceo de carga, clustering, backups en

caliente, etc.

4.2.3 Presupuesto

4.2.3.1 Inversion inicial

En esta tabla podemos evidenciar los gastos y costos necesarios para poder iniciar el
funcionamiento de la empresa. Tenemos desde la constitucion de la empresa que es la parte
de formalizacién y publicacién en los registros pablicos. Luego tenemos los costos de
implementacion del aplicativo donde incurren los costos del desarrollo de la aplicacion, el
dominio, el servidor, etc. Por Gltimo, tenemos las actividades pre lanzamiento que incluyen
desde la publicidad en las redes sociales como también el trabajo de los influencers para

captar a nuestro publico.
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Tabla 12. Inversion Inicial

ACTIVO FIJO
Marca

Concepto Valor de Venta (S/.)

Total V.V Px(} (51.)

5/5.084.75

GASTOS PRE OPERATIVOS
Actividades (precio de venta)

Valor de Venta (S/.)

5/5,084.75 8/.915.25
IGV 18%

IGV (8/) Precio de venta

Valor de venta (5/.)

CAPITAL DE TRABAJO

Concepto | Cantidad | Monto (5/.)
Pigosacoropl | Omee| $/.23.717.86

CAPITAL DE TRABAJO NETO

TOTAL INVERSION INICIAL

Constitucion de la empresa 5.940.27 5.169.25 501,109.52
Crear empresa como persona juridica 1 SUNAFRP 5/466.10 5/466.10 5/.83.90 8/.550.00
Busqueda y reserva de nombre 1 SUNARP 5/.18.64 5/18.64 5/336 §/22.00
Minuta 1 SUNARP 5/211.86 8/211.86 5/38.14 §/250.00
Escritura publica 1 SUNARP 812712 812712 5/22.88 8/.150.00
Costo registro publico 1 SUNAFRP 5/40327 8/4027 8/.7.23 8/4732
Tramites SUNARP 1 SUNARP 5/.7627 5/.7627 5/.13.73 5/.90.00
Implementacion del aplicativo 5/.4,195.59 5.127.01 5/.4,322.60
Prozramacion Prototipo 1 Programador independiente 5/.490.00 5/.490.00 S/.490.00
Dominio 1 WEBOS 823424 823424 §/43.76 5/.300.00
Servidor 1 WEBOS 5/.67.80 5/.67.80 §/.12.20 8/.80.00
Plataforma IOs 1 WEBOS 8/.306.23 8/30623 8/55.12 8/361.35
Plataforma Android 1 WEBOS 8/.77.33 87733 §/.13.92 §/9123
Disefio v desarrollo de plataforma mavil 1 WEBQS 5/ 3.000.00 5/3.000.00 5/.3,000.00
Activaciones pre-lanzamiento 5/.327.00 5/.0.00 5.327.00
Publicidad en redes sociales 1 Faceboolk/Intagram 5/.400.00 5/.400.00 5/.400.00
Influencers 1 - 8/327.00 8/327.00 5/327.00
TOTAL GASTOS PRE OPERATIVOS

5/.5,462.86

5/.296.26 5/.5,759.12

Total

8/23.717.36

54.23,717.86

Fuente: Elaboracion propia
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4.2.3.2 Costos fijos, costos variables, costos unitarios

Sobre el andlisis de los costos que tendremos en los primeros 3 afios tenemos los siguientes

costos establecidos:

>

Costos fijos: Para los costos fijos tenemos los montos establecidos en la publicidad,
los sueldos, el servidor, los equipos, el mantenimiento de la aplicacion y las tiendas
digitales como App Store y Play Store que son pagos anuales. Los costos fijos estan

establecidos por los primeros 3 afios de vida de la empresa.

Costos variables: Dentro de los costos variables tenemos la programacion de la
aplicacion de acuerdo a los proximos cambios o adicionales que se le vayan a ir

integrando de acuerdo a recomendaciones 0 comentarios que vayamos recibiendo.

Costos unitarios: Dentro de los costos unitarios tenemos las comisiones de las tiendas
digitales y la comision que se carga por las transferencias de los pagos por tarjeta, ya
sea VISA o MasterCard. Estos costos se distribuyen de acuerdo a donde se realicen
los pagos de los nuevos usuarios. Si el usuario compra por la tienda de App Store la
comision de venta es de 15%, si es por la tienda de Play Store la comision es de 30%
y por parte de VISA y MasterCard tienen una comision promedio de 1% al ser

competidores.

Consideraciones para el costo de ventas

Tabla 13. Condiciones costo de ventas

Concepto % Participacion en la venta
App Store 15% 10%
Play Store 30% 10%
Visa/Master 1% 80% 5%

Fuente: Elaboracién propia

> Comisiones

116



Tabla 14. Comisiones

Aifio Meses Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 | Mes 11 | Mes 12
Afn Délares $0.16 $0.16 $0.16 $0.16 $0.16 $0.16 $0.16 $0.16 $0.16 $0.16 $0.16 $0.16
Soles 5/.0.58 5/.0.58 5/.0.58 5/.0.58 5/.0.58 5/.0.58 5/.0.58 5/.0.58 5/.0.58 5/.0.58 5/.0.58 5/.0.58
P Ddlares $0.27 $0.27 $0.27 $0.27 $0.27 $0.27 $0.27 $0.27 $0.27 $0.27 $0.27 $0.27
Soles 5/.0.91 5/.0.91 5/.0.91 5/.0.91 5/.0.91 5/.0.91 5/.0.91 5/.0.91 5/.0.91 5/.0.91 5/.0.91 5/.0.91
P Dilares $0.37 $0.37 $0.37 $0.37 $0.37 $0.37 $0.37 $0.37 $0.37 $0.37 $0.37 $0.37
Soles S5/.1.26 5/.1.26 5/.1.26 5/.1.26 5/.1.26 S5/.1.26 5/.1.26 5/.1.26 5/.1.26 5/.1.26 5/.1.26 S5/.1.26

Fuente: Elaboracién propia

> Costo de ventas mensual

Tabla 15. Costo de ventas mensual

ostos de venta

Aiio Meses Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Daolares 513 S18 524 $32] 543 $37 576 $102 §137 S184 S146 $330
Soles 5/48 5/63 5/.86 8/.116 §/.133 5/208 8/279 8/374 5/301 5/671 5/.899 51205
Ao 1 Abandono § $0.00 $0.00 $0.00 $0.00) $0.00 50.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Abandono §/ 50 50 50 5.0 50 50 8.0 50 8.0 50 50 50
Total § §13 $18 $24 $32 $43 857 $76 $102 $137 $184 $246 $330
Total 5/ 5148 5/.65 5186 5L.116 SL155 5/.208 5/.279 §.374 5/.501 5671 51899 $.1,205
Daolares 5207 5207 5207 5207 5207 §207 5207 5207 5207 5207 5207 5207
Soles 5/712 8/.712 8712 8/.712 8/.712 8,712 5/.712 5/712 5/712) 5/712 8/.712 5712
Afio2 Abandono § 510 510 510 510 510 510 510 510 510 510 510 510
Abandono §/ 5/36 5/36 5/36 5/36 5/36 8/36 5/36 5/36 5/36 5/36 5/36 8/36
Total § $197 $197 $197 $197 $197 $197 $197 $197 $197 $197 $197 $197
Total 5/ 5.676 5,676 5.676 5676 5.676 5.676 5.676 5,676 5/.676 5,676 5676 5.676
Daolares 5336 $336 $336 5336 $336 §336 5336 5336 5336 $336 $336 $336
Soles 81,143 501,143 5/1.143 501143 501,143 501143 8/.1.143 51,143 5/.1.143 5.1.143 501143 501,143
Aiio 3 Abandono § 517 517 517 517 517 517 517 §17 517 517 517 517
Abandono §/ 5/.57 5/57 5/37 5/37 5/37 8/.57 5/.57 5/57 5/.57 5/57 5/37 8/.57
Total § $319 $319 $319 $319 $319 $319 $319 $319 $319 $319 $319 $319
Total 5/ 511,086 5/.1,086 $.1,086 5/.1,086] 5/.1,086] 5.1,086 511,086 5/.1,086 511,086 5/.1,086 5/.1,086 5.1,086

Fuente: Elaboracion propia
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> Costo de Ventas Anual

Tabla 16. Costo de ventas anual

Ao Moneda Costo de Ventas
$ $1,262

Afio 1
S/ S/.4,607
$ $2,359

Afio 2
S/ S/.8,116
$ $3,832

Afio 3
S/ S/.13,028

Fuente: Elaboracién propia

4.3 Plan de Recursos Humanos

4.3.1 Estructura organizacional

Teniendo en cuenta el modelo del negocio, se disefié un organigrama funcional con el fin de
organizar de mejor manera las funciones mas importantes de la empresa. Asimismo, se
espera que en los siguientes afios se incorporen nuevos trabajadores a la empresa tomando
en cuenta la situacion de la empresa en cada afio. Por ejemplo, en el afio 2 se estima
incorporar a un desarrollador de contenidos que apoye en el departamento de publicidad para
tener una mayor interaccién por redes sociales con nuestros clientes. De igual manera, para
el tercer afio, teniendo en cuenta el incremento de suscriptores, se contratard a un analista de
software para que haga un seguimiento constante al estado del aplicativo y haga un andlisis
de las fallas que puedan surgir de que atente con el buen funcionamiento del aplicativo.
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Figura 54. Organigrama afio 1

Gerencia
General

Departamento
de Publicidad

Departamento
de Operaciones

Jefe de Marketing Jefe de
y Ventas Operaciones
Fuente: Elaboracién propia
Figura 55. Organigrama afio 2
Gerencia
General
Departamento de Departamento Departamento
Administracion y Finanzas de Publicidad de Operaciones
Jefe de Finanzas ka dE Mimm kfe #
y Ventas raciones
Creador de
contenido

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 56. Organigrama afio 3

Gerencia

| General ‘
Departamento de Departamento Departamento
Administracion y Finanzas de Publicdad de Operaciones

T

Jefe de Finanzas

¢ Ventas / ' Jefe de Jefe de ‘
Operaciones | Software |

Creador de
contenido Analista de
software

Fuente: Elaboracion propia

4.3.2 Determinacion del personal requerido

> Gerente General: El gerente general sera el encargado del crecimiento general de la
empresa. Entre las funciones que tendra es aprobar nuevas funcionalidades para la
app, buscar inversionistas para que la app siga creciendo, fijar metas a corto y largo
plazo. Encargado de evaluar y gestionar los objetivos de corto y largo plazo de la
empresa. Asi como también, implementar estrategias para las areas respectivas.

> Jefe de Marketing y Ventas: Una de las principales funciones que tendréa este puesto
es elaborar, supervisar y mediar la estrategia de performance para la app, asi como
también las ventas a través de la plataforma. También, tendré que disefiar estrategias
y acciones de Marketing. Desarrollara investigaciones y analizara datos para la
mejora de la app. También desarrollara campafas estrategias en las redes para que
mas usuarios se inscriban.

> Jefe de Software: Las funciones principales de este puesto seran desarrollar la capa
back end de la app, asi como también dar soporte a estos. Responder ante los
incidentes reportados por los usuarios y ayudar a poder resolverlos en la etapa de
post venta. Asi como también, deberd cumplir con las metas asignadas por los

diferentes equipos.
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Jefe de Operaciones: Las funciones para este puesto son brindar apoyo, mejoras en
presentaciones, asi como también soporte a ventas en cotizaciones, procesos de venta
para poder brindar soluciones dptimas a los usuarios.

Jefe de Finanzas: Las funciones principales son realizar el analisis financiero para la
empresa y control. Asignar, supervisar flujos de caja y analisis de presupuesto.
También, debera gestionar las lineas de crédito que se tienen con las diversas
entidades. Asi como también, realizar estrategias financieras y buscar a los mejores
inversionistas para que puedan apostar por la app y lograr que para estos sea rentable
Desarrollador de Software: Las funciones del desarrollador de software se basan en
el soporte al jefe de software. Esto es debido a la carga que se irda sumando a lo largo
de los afios y el aumento proyectado de consumidores/usuarios. Este desarrollador
hara la parte mas operativa del software dando reportes al jefe de software para
evaluar soluciones o posibles mejoras.

Creador de Contenidos Digitales: Las funciones de esta persona seran las de crear el
Content Marketing para las redes sociales, asi como también elaborar el plan de
contenidos de forma mensual y también tener en cuenta la calidad de las fotos y sus
respectivos contenidos. Esta persona trabajara muy de la mano con el desarrollador

de software, ya que debera estar al tanto de los nuevos desarrollos de la app.
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4.3.3 Descripcion de los puestos de trabajo requeridos

Habilidades

Tabla 17. Descripcion del puesto Gerente General

Funciones

Obijetivo del puesto

Gerente

General

- Liderazgo

- Capacidad de Negociacion
Trabajo en equipo

- Innovador

- Inglés Avanzado

- Conocimiento en Microsoft Office

- Aprobar nuevas funcionalidades para la app.

- Planifica los objetivos generales y especificos de la empresa.
- Buscar inversionistas para que la app siga creciendo.

- Evaluar y gestionar los objetivos de corto y largo plazo de la
empresa.

- Implementar estrategias para las areas respectivas.

- Analiza los problemas de la empresa en el aspecto financiero,

administrativo, entre otros.

- Poder dirigir la
empresa y poder,
detectar las
desviaciones o
diferencias de la

empresa

Fuente Elaboracién propia
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Tabla 18. Descripcion del puesto de Jefe de Marketing y Ventas

Habilidades Funciones Obijetivo del puesto
- Conocimientos en Analisis e Indicadores Digitales - Supervisar y medir la estrategia de - Poder presentar
T - Capacidad de Negociacion con clientes y proveedores. |performance y las ventas reportes
efe de
) - Experiencia de 2 afios en puestos similares. - Establecer presupuestos mensualmente sobre
Marketing y — . . .
- Innovador - Disefiar estrategias y acciones de Marketing |el aumento de las
Ventas
- Inglés avanzado - Buen manejo de las redes sociales y web ventas en base al
- Conocimientos de Microsoft Office. - Campafias estratégicas en las redes. MKT.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 19. Descripcion del puesto de Jefe de Finanzas

Habilidades Funciones Obijetivo del puesto

- Capacidad de elaborar los flujos - Tomar decisiones y brindar recomendaciones precisas y acertadas |- Analizar la

financieros de la empresa. en materia de inversiones y planificacion financiera. informacion

- Una persona analitica y capaz de |- Gestionar las lineas de credito que se tienen con las diversas financiera para poder
\?efe de poder adaptarse a los cambios. entidades tomar decisiones a

Finanzas
- Conocimientos en Microsoft Office. |- Generar estrategias financieras y buscar a los mejores corto y largo plazo.
- Experiencia de 2 afios en el rubro. |inversionistas para que puedan apostar por la app y lograr que estos
sean rentables.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 20. Descripcion del puesto de Jefe de Operaciones

Habilidades

Funciones

Objetivo del

puesto

Jefe de

Operaciones

- Capacidad de resolver problemas.

- Lidiar con clientes dificiles.

- Una persona analitica y con capacidad de
adaptacion.

- Contar con habilidades organizativas,mucha
atencion a los detalles

- Conocimientos en Microsoft Office.

- Experiencia de 2 afios en el rubro.

- Capacidad para adaptarse rapidamente al cambio.

- Asegurar que la facturacion del cliente se realice en
los tiempos asignados.

- Responder a las consultas de los usuarios finales y
ayudarlos a poder resolver cualquier inconveniente.

- Identificar las oportunidades de mejora del proceso
de compra y experiencia del usuario en la app.

- Apoyo en las mejoras en presentaciones de
productos, asi como también soporte a ventas en
cotizaciones.

- Mejorar el proceso de ventas a los usuarios finales.

- Mejorar los
procesos tanto
en lacompray
encontrar
oportunidades
de mejora en
los procesos en
general.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 21. Descripcién del puesto de Jefe de Software

Habilidades

Funciones

Objetivo del

puesto

— Liderazgo
— Capacidad de Resolucion de Problemas

-Comunicacion asertiva
Jefe

Software

— Innovador

— Tecnologias de informacion e interfaces

-SQL Server / Oracle

-Percepcion analitica orientada a identificacion de problemas y soluciones

- Desarrollo de nuevas
funciones en la aplicacion
- Generar cambios que
afectan positivamente al

servicio existente

- Poder generar
nuevas
funcionalidade

s en la app.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 22. Descripcion del puesto de Analista de Software

Habilidades Funciones Objetivo del puesto
Analista |- Liderazgo - Andlisis, desarrollo de soluciones y |- Poder dar nuevas
de — Capacidad de Resolucion de Problemas funcionalidades Ideas para el
Software desarrollo de las
-Iniciati i - Dar soporte al Jefe de Software. -
Iniciativa y autonomia. P NLeVas
Realizar el documento funcional de L
— Innovador funcionalidades en
los requerimientos y proyectos.
. . o la app.
— Tecnologias de informacion e interfaces
-SQL Server / Oracle

-Percepcion analitica orientada a identificacion de problemas y
soluciones

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 23. Descripcion del puesto de Creador de Contenidos Digitales

Habilidades Funciones Objetivo del puesto
— Liderazgo ] ]
] - Realizar el Content Marketing de nuestras
— Creativo L
Creador de S » redes. - Optimizacién de
) — Trabajo bajo presion )
Contenido | g - Dar soporte al Jefe de Software. -Elaborarlos contenidos para
— Innovador
Digitales ) ) el plan de contenidos -Supervisar la calidad|SEO.
— Manejo de redes sociales o o
] ) L de las fotos,dibujos y graficos.
— Manejo de herramientas de edicion

Fuente: Elaboracién propia
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4.3.4 Presupuesto

> Afo 1l
Tabla 24. Presupuesto RRHH afio 1
ANO 1 (Mensual)
R .. 0% 11.73%  REMUNERAC 8.33%  REMUNERACI
ETNUNEracLon - -
Trem Aportes  DSCTOSAFP IONNETAA [ . ON CON

ESSALUD  HABITAT faeace VACACIONES

Gerente General §/2,000 - - - §/2,000 5/.180 §/.235 5/.162 §/2,107

Jefe de marketing v ventas - - §/.1,500 - §/.1,500 §/.135 8/.176 §.122 §/.1,581

Jefe de operaciones - - - §/.1,500 §/.1,500 §/.135 5176 §.122 §/.1,581

TOTAL 5/2.000 S/.0 §/.1.500 §/.1,500 $/.5.000 5/.430 5/.587 5/.405 §/.5.269

Total Asio 1

Gerente General 1945 1,045 1,045 1,045 1,045 1,045 1,045 1,045 1,945 1,045 1,045 1,945 §/23345
Tefe de marketing y ventas 1450 1459 1459 1459 1439 1459 1459 1459 1459 1459 1459 1459 8/17,509
Jefe de operaciones 143% 1438 1438 143% 1438 1438 1438 143% 143% 1438 143% 143% 3/.36,000
TOTAL 5/4.864 5/4.864 5/4.864 5/4.864 5/4.864 5/4.864 5/4.864 5/4.864 5/4.864 5/4.864 5/4.864 5/4.864 5476853

Fuente: Elaboracién propia

129



Tabla 25. Presupuesto RRHH afio 2

ANO 2
= .. 9% 11.73% REMUNERAC 8.33% REMUNERACI
EMUnNeracion - -
Base Aportes DSCTOS AFP IONNETA A v iones ON CON
ESSALUD HABITAT PAGAR VACACIONES
Gerente General 52,000 - - - 8/2.,000 5/180 5235 501,945 8/.162 /2107
Jefe de finanzas - 5/.1.500 - - 5/.1.500 5/.133 5/.176 5/.1.459 5122 5/.1,581
Jefe de marketing v ventas - - 5/.1.300 - 5/.1,300 5/135 5176 51459 50122 5/1.381
Creador de contenidos digitales - - 5/.1.000 - 5/.1.000 5/90 5117 5/.973 5/.81 5/.1.054
Jefe de operaciones (software) - - - 8/.1,500 8/.1,500 50135 50176 501459 8122 8/1.381
TOTAL 5/2.000 5/.1.500 5/2.500 5/.1.500 SJ.T,SII}| S/.673 5/.880 577293 5/.608 5/.7.903
Fuente: Elaboracion propia
Total Aiio 2
Gerente General 2,107 2,107 2107 2107 2,107 2,107 2,107 2,107 2,107 2,107 2107 2107 5/2528%
Jefe de finanzas 1381 1381 1381 1,581 1581 1381 1581 1381 1,581 1381 1381 1,581 5/.18.967
Jefe de marketing ¥ ventas 1381 1,381 1381 1,581 1,381 1381 1,381 1381 1,581 1,381 1381 1,581 5/.18.967
Creador de contenidos digitales 1,034 1,034 1,054 1,054 1,054 1,034 1,054 1,034 1,054 1,034 1,054 1,054 5/12,645
Jefe de operaciones 1,381 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 5/.18.967
TOTAL 3/.7.803 5/.7.503 5/.7.903 8/.7.503 5/.7.903 3/.7,903 5/.7.903 8/.7,903 8/.7.503 5/.7.503 5/.7.903 8/.7.503 5/.94,835

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 26. Presupuesto RRHH afio 3

ANO 3
Remuneracién LY 11.73%  REMUNERAC 8.33% REMUNERACT
T Aportes  DSCTOS AFP ION NETA A - ON CON

ESSALUD HABITAT PAGAR VACACIONES

Gerente General §/2.000 - B i §/2,000 §/.180 §/235 §/.1.945 /162 §/2,107
Jefe de finanzas - §/.1.500 - 4 §/.1,500 §/.135 /176 /1459 §/122 §/1.581
Jefe de marketing v ventas - - §/.1,500 4 §/.1,500 §/.135 §/.176 /1459 §/122 §/1.381
Creador de contenidos digitales - - §/.1,200 ] §/.1.200 §/.108 §/.141 /1,167 587 /1,264
Tefe de operaciones - - - §/.1,500 §/.1,500 §/.135 /176 /1459 §/122 §/1,581
Jefe de software - - - §/.1,500 §/.1,500 §/.135 §/.176 §/.1459 §/122 §/1.581
Analista de software Part time - - - §/.1,000) §/.1,000 §/90 §/.117 §/.973 581 §/.1,054
TOTAL 5/2.000 5/.1.500 §/2,700 §/.4,000) $/.10,200 /018 §/.1,106 50922 /826 5/.10,748

Fuente: Elaboracion propia

Total Aiio 3

Gerente General 2,107 2,107 2,107 2107 2107 2,107 2107 2,107 2,107 2,107 2,107 2,107 /23289
Jefe de finanzas 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 1581 1,581 1,581 1381 1381 1381 §/.18,067
Jefe de matketing y ventas 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 1581 1,581 1,581 1581 1581 1581 5/.18,067
Creador de contenidos digitales 1264 1264 1264 1264 1264 1264 1264 1264 1264 1264 1264 1264 /15174
Jefe de operaciones 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 1581 1,581 1,581 1381 1381 1381 §/.18,067
Jefe de software 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 1,581 1581 1,581 1,581 1581 1581 1581 5/.18.967
Analista de software Part time 1,054 1,054 1,054 1,054 1,054 1,054 1054 1,054 1,054 1,054 1,054 1,054 5/.12,643
TOTAL §/10,748 §/10,748 §/10,748 §/10,748 §/10,748 §/10,748 §/10,748 §/10,748 §/10,748 /10,748 /10,748 5/.10,748 §/.128,976

Fuente: Elaboracién propia
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4.4  Plan de Marketing
4.4.1 Estrategias de marketing

4.4.1.1 Descripcion de estrategias de producto

> Baésico

GoGetFit es una app de nutricion, la cual tiene un contador de calorias y va dirigida para

hombres y mujeres.

> Real

GoGetFit es una app de nutricion, la cual le permite al usuario trabajar su alimentacion en
base a la meta que tenga propuesta. Asimismo, les brinda a los usuarios la posibilidad de
poder hacer el conteo de las calorias que consumen en sus alimentos. Ademas, puede ver la
cantidad de macronutrientes que deberia consumir en un dia. De igual manera, puede
visualizar su estatus en base a la meta que tiene planteada. Por otro lado, le brinda opciones

limitadas de recetas de platos saludables que podrian preparar.

> Aumentado

A la app GoGetFit, aparte de las funcionalidades con las que cuenta, se le agrega una opcion
mas, donde los usuarios podran tener acceso a una gran cantidad de recetas variadas, donde
podréan encontrar distintos platos como pastas, menestras, ensaladas, batidos nutritivos, entre
muchas mas. Ademas, tendra una funcion, con la que las personas podran compartir su
estatus con sus amigos o con quienes quieran, lo cual sera con el objetivo de que se puedan

motivar y lograr su meta.

De igual forma, para brindarle una mejor experiencia al usuario, se incorporaran a la
aplicacion actividades fisicas, es decir, los usuarios podran acceder a videos deportivos como
rutinas de ejercicio o videos de yoga. Esto, se hara para agregarle valor al cliente, y de igual
forma, que se pueda brindar un servicio mas completo, ya que tendran tanto un aporte

nutricional como fisico.
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Atributos del servicio

e Calidad

La app tendra un servidor, el cual permita la funcionalidad éptima de la app. Ademas, que
se trabajara de la mano con un desarrollador, quien nos ayudara a que la app tenga un 6ptimo
funcionamiento para la satisfaccion del cliente. De igual forma, se ira adaptando con el
tiempo la app con nuevas funciones en base a las necesidades que surjan de los usuarios para

darles un mayor beneficio y valor agregado.
e Caracteristicas

Respecto a las caracteristicas de la app, como ya se mencioné anteriormente, la app tendra
funciones como: contador de calorias, también podras ingresar y trabajar en base a la meta
que tengas, podras acceder a recetas saludables y conocer mas acerca de los macronutrientes
que debes consumir. Por otra parte, a lo largo del tiempo se irdn incorporando mas funciones

para otorgarle un mejor servicio al cliente y agregarle valor.
e Disefio y estilo

En primer lugar, la app tiene un logo en donde se muestra una mano levantando una pesa
como simbolo de “si se puede” a las metas que se tracen los usuarios. Asimismo, la app,
cuenta con colores adecuados, donde prima el color verde, ya que se quiere que la persona
lo relacione con la alimentacion saludable, y también, que esté ligado al concepto de
GoGetFit, el cual es impulsar una adecuada nutricién. Ademas, tiene el nombre de GoGetFit
debajo del logo. De la misma manera, tiene un disefio amigable al usuario, ya que todas las
funciones son féciles y rapidas de utilizar, es decir, la app se ha hecho tomando en cuenta la

practicidad y la comodidad del cliente.

Ciclo de vida del servicio

La app GoGetFit se encuentra en la etapa de introduccion del ciclo de vida de un servicio,
ya que recién el usuario tendra conocimiento sobre esta app, y podra descargarla, probarla y
suscribirse si es de su agrado. Por otro lado, como se puede apreciar en el grafico, las ventas

en esta etapa suelen ser un poco bajas, debido al “awareness” de GoGetFit que recién se esta
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incorporando al mercado. Por lo que, en este caso, las ventas iran aumentando
progresivamente dependiendo de la aceptacion del target. Usualmente los usuarios suelen
ser personas cercanas 0 personas gque deseen saber y tengan disposicion a mejorar su

alimentacion.

Figura 57. Ciclo de vida del servicio GoGetFit

Venlas

Tiempo

Fuente: Elaboracién propia

Desarrollo de nuevo productos (Matriz Ansoff)

La app GoGetFit, se encuentra en penetracion de mercado, ya que hay un mercado digital
existente y es un servicio ya existente; sin embargo, la app tendra funciones que la
diferencien de la competencia como el contador de calorias de los alimentos y que puedas

trabajar en base a metas propias.
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Figura 58. Matriz Ansoff GoGetFit

Products
Present New
n-‘:'«'.;is
Market Product
Present A
Penetration Development
v
>
4
S
-
Market " ’ :
; Diversification
New | Development

Fuente: Elaboracion propia

4.4.1.2 Descripcion de estrategias de fijacion de precio

La fijacion de precios de GoGetFit se determind en base a la investigacion realizada. la cual
estd en base a los objetivos de la app, los costos de todo lo necesario para realizar, las
comparaciones que se han hecho con otras apps de nutricion y, por ultimo, el valor agregado

que le quiere brindar al usuario.

Para entrar en contexto, las apps que compiten con GoGetFit directamente son My Fitness
Pal y Runtastic Balance, y como competidores indirectos se tiene a Nike Training Club y
Jefit. Se ha propuesto tener el precio de la app en délares al igual que ellos, debido a que son
aplicaciones estadounidenses. De acuerdo con esto, se ha evaluado en cuanto fijar el precio
de GoGetFit, el cual para empezar serd de $3 dolares, ya que es un precio medio en
comparacion a la competencia, puesto que la app GoGetFit estd compitiendo con el plan
premium de las otras apps. Es decir, GoGetFit ofrece muchos mas beneficios en un plan
basico que iran mejorando cada afio aumentando dos dolares al precio inicial; sin embargo,
es menos al precio que cobra la competencia en un plan premium. Los precios se detallaran

a continuacion:

> GoGetFit:
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e Afo 1: $3 déblares
e Ao 2: $5 déblares
e Afio 3: $7 déblares

Competencia Directa

> My Fitness Pal:
e Plan bésico: Gratis

e Plan premium mensual: $11.7 dolares

> Runtastic Balance: Gratis

Competencia indirecta:

> Nike Training Club: Gratis

> Jefit:
e Plan bésico: Gratis

e Plan premium mensual: $6.99 dolares

Segin lo mencionado anteriormente, se puede ver que algunas aplicaciones son
completamente gratuitas y otras en su plan premium que es con el cual compite la app
GoGetFit oscilan entre $6.99 ddlares y $11.7 délares. Por lo que, GoGetFit, tiene una gran
ventaja diferencial, ya que ofrece mas beneficios cobrando un precio menor a su

competencia.

De igual forma, cabe mencionar que se optd por ponerle el precio de $3 dolares para
comenzar, ya que la economia del publico limefio, el cual es nuestro target es menor que el
poder adquisitivo de los estadounidenses, ya que el Pera tiene un PBI de 6.34€ y Estados

Unidos de 55.796€.

136



En cuanto a la estrategia de precios, el método a emplear sera en base al valor del servicio,

ya que la aplicacion esta hecha en base a la necesidad del cliente.

Figura 59. Fijacion de precios GoGetFit

Producto o
Servicio

Chente = Valor =  Precio &  Coilo

Fuente: Titanium Consulting Group

Respecto a la estrategia de precios, para el primer afio, se utilizard la de penetracion de
mercado, ya que se quiere entrar con un precio atractivo para un segmento de mercado, no
se quiere tener ni un precio muy bajo porque el cliente puede desconfiar, ni un precio muy
elevado porque el usuario no sabe aun el valor que tiene la app. Es por esto, que se pondré
un precio razonable y estratégico para que esté al alcance de nuestro publico objetivo, el cual
sera de $3 dolares por mes, cabe mencionar que este precio es intermedio en comparacion a
los precios de la competencia. De igual forma, se le dara 30 dias gratis al usuario, para que
este pueda captar el valor que tiene la app en base a sus necesidades. Cabe resaltar que cada
mes se ird incrementando 2 dolares al precio, pero a la vez la app tendra mas funciones para

una mejor experiencia del cliente.

Para el segundo afio, la estrategia de mercado que se utilizara sera la de penetracién de
mercado. Una de las razones por la cual se subira el precio a $5 dolares el afio 2, es debido
a que la app tendra una opcion mas, ya que brindara un set de recetas variadas como pastas
saludables, batidos, postres, y muchas otras mas. Todo sera hecho pensando en el bienestar
del usuario, y con la finalidad que pueda tener opciones para disfrutar de una comida o
bebida rica y saludable. Ademas, tendra una funcion, con la cual podras compartir tu estatus
con tus amigos o con quien desee el usuario, con el fin de que se puedan motivar entre todos.
Por otro lado, en estos afios se tendran mayores gastos como es la inversion en las redes
sociales, ya que queremos lograr tener mayor visibilidad y esto se lograra de la mano del
area de marketing, ya sea con las diversas estrategias como la publicidad, concursos,

conferencias, email marketing las cuales nos ayudaran a posicionar nuestra marca.

137



Para el tercer afio, la estrategia de mercado seguira siendo la de penetracion de mercado, ya
que seguiremos en una etapa donde las ventas seguiran aumentando, es decir, se seguird
captando clientes. Para esto, se necesitara subir el precio a 7 dolares, ya que se les
proporcionaran videos deportivos (rutinas de ejercicios y de yoga) para que complementen
la nutricion balanceada del usuario, ademés de fomentar una vida activa de las personas y
que tengan una buena salud. Asimismo, se busca adecuarse a las necesidades de los usuarios
Con esto, se quiere lograr un engagement con los clientes actuales, y de igual manera,

impulsar y atraer a la suscripcion a una mayor cantidad de personas.

Figura 60. Percepcion del cliente

Recomendaciones Y opiniones s Victor Galarreta Ampuero 83 recomienda GoGetFit
# 5de5 O Muy buena App . ficil de entender y manejar.
Sequr 4llalle]] 3 per
% Me gusta () Comentar & Compartir
(Tienes a_lgt'u_\ comentario sobre Danae Arias B recomienda GoGetFit
tu experiencia con el sistema de 22 de febrero a las 1504 - @

P s 5
opiniones de tu negocio: Es una app super (til. nos ayuda a organizamos y poder hacer una

Hicimos algunos cambios en |a pestaia dieta segun nuestros requeénmientos, super recomendada

Opiniones” y nos gustaria conocer tu opinién,

b wa ’ nea? N ™ ’ r

¢WUE e parece i3 nueva expenencia D Megusta (J Comenta & Compartis
Enviar comentarios &

g. Verdnica Gonzélez Barrera 83 recomienda GoGetFit

22 de febrero alas 19:50 - Q

SUPER UTIL PARA TENER UN CAMBIO DE VIDA IMPACTANTE

i) Me gusta ) Comentar & Compartir

e

Fuente:
https://www.facebook.com/GoGetFit109899340928268/reviews/?ref=page internal

Segun las validaciones que se han hecho en las redes sociales, Instagram y Facebook, se ha
podido determinar que a la percepcion del cliente ha sido favorable respecto a la app
GoGetFit, ya que les parecio que es una app buena y facil de manejar. Asimismo, piensan
que es super util y que tiene beneficios para la salud. Por otro lado, como se puede ver en la
imagen, el publico la recomendaria y opinan satisfactoriamente Por lo cual, se puede deducir
que el precio les parece conveniente y esta de acuerdo a los beneficios que les brinda a los

usuarios para tener una alimentacion balanceada.
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4.4.1.3 Descripcion de estrategias de plaza

Respecto a la plaza, es decir, a como el target va a poder adquirir la aplicacion, se le va a
brindar dos posibles opciones para la descarga de la aplicacion al usuario, las cuales seran
mediante: Apple Store para los usuarios de Apple y Google Play para los usuarios de
Android. Se determin0, que, para esta etapa, seria a través de estos dos medios, ya que son

los principales repositorios de apps y los mas conocidos.

Los canales de contacto y de comunicacion son mediante las redes sociales, las cuales son
Instagram y Facebook. Estas redes nos serviran para mantener un contacto directo con los
usuarios y puedan hacer cualquier consulta que deseen. Ademas, servirdn para poder
comunicarles los canales de venta, los cuales son App Store y Google Play, como ya se

menciono.

4.4.1.4 Descripcion de estrategias de promocion

> Campafas promocionales

e De lanzamiento

La promocion de ventas de la campafia de lanzamiento de GoGetFit se realizara mediante
redes sociales como Instagram y Facebook, en estas redes se haradn publicaciones para
promover el interés de los usuarios, y de la misma manera, se buscard que puedan
descargarse la app y suscribirse. Asimismo, el objetivo de las publicaciones es captar clientes
potenciales con las promociones que se haran exclusivamente para esta etapa de lanzamiento

de la app. Respecto a Instagram, se otorgara el primer mes de suscripcion gratis.

En Facebook, serd que envés de 1 s6lo mes gratuito, seran 2 meses para una determinada

cantidad de personas, las cuales seran las primeras 12 en descargar y suscribirse al app.
e Estacionales

Cabe mencionar gue se contara con camparias estacionales en primavera, verano, otofio e
invierno, en las cuales lanzaremos promociones al inicio de cada temporada hacia nuestro
publico objetivo, con la finalidad de impulsar mayores descargas y suscripciones de la app.
Es decir, se haran concursos y sorteos para ganar 1 mes gratuito, el ganador sera una sola

persona por estacion.
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Por otro lado, se realizaran sorteos de 1 membresia por mes, se detallara a continuacion:

v Afio 1: se haran en el mes de enero, junio y diciembre
v Afio 2: se haran en el mes de enero, junio y diciembre

v Afio 3: se harén en el mes de enero, abril, julio y octubre

> Publicidad en redes sociales (Instagram y Facebook)

Respecto a la publicidad, se realizara en las redes sociales, tanto en Instagram como en
Facebook, se segmenta en base a la edad y gustos de las personas. Es decir, la publicidad se
dirigira a los usuarios que busquen una nutricion adecuada en base a metas que se propongan,
que busquen recetas saludables e informarse acerca de los macronutrientes que deberian de
consumir para estar sanos. Toda la publicidad estara alineada a transmitirle a los usuarios
que al descargar y suscribirte a GoGetFit podran tener una alimentacion més saludable, y
por lo tanto una mas vida sana. Por otro lado, en la publicidad se haran sorteos, concursos,
entre otros con el fin de fidelizar a los clientes y atraer clientes nuevos para que se generen

mayores descargas y ventas.

> Relaciones publicas (Marketing con Influencers)

Respecto a Instagram, se trabajard de la mano con micro influencers e influencers con un
perfil fitness que vaya de acuerdo a nuestro target, es decir, que promuevan una vida
saludable, para que estos puedan promocionar la app en su cuenta de Instagram, incentivando
a la gente a ir a la pagina de GoGetFit, y ademas ensefiar como funciona la app. De igual
forma, se pagara publicidad para que los posts e historias que se hagan tengan un mayor

alcance de personas.

En el afio 1, se contrataran 2 micro influencers, quienes seran: Renato Rossini con 37.8k de
seguidores y Vanessa Cayo con 9420 seguidores, ellos haran publicidad 3 veces al afio cada

uno.

En el segundo afio, se contrataran 2 influencers con mas seguidores y un mayor alcance de
personas, quienes seran Maca Wellness con 70.8k seguidores y Nicolas Lépez con 71.8 k

seguidores, ellos realizaran publicidad dos veces al afio cada uno.
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Por Gltimo, en el tercer afio, se contrataran a 3 influencers, quienes seran Luciana del Aguila
con 182k seguidores, Alessia Rovegno con 107 k seguidores y Ale Chavez con 207k

seguidores. Ellas haran una publicacion una vez al afio cada una.

> Marketing directo

Se realizara email marketing con la finalidad de que los usuarios de la app estén actualizados
de su estatus o se les mandara un recordatorio que les falta poco o cuanto les falta para
completar su meta del dia. De esta manera, se quiere fidelizar a los clientes para que se
motiven a seguir afiliados a la app. Por otro lado, para los clientes nuevos que se registren
se busca con esto, que puedan enterarse de los concursos, sorteos 0 promociones que

tendremos en cuanto al costo de la suscripcion al plan de la aplicacion.

Tabla 27. Marketing Promocional

Mix de mezcla Estrategias promocionales

promocional

Campafia de lanzamiento | De lanzamiento

Estacionales

Publicidad en redes Crear contenido en Instagram y Facebook: videos, stories, posts.

sociales

Relaciones publicas Mediante micro influencers e influencers dar a conocer la app y
como funciona.

Videos informativos

Marketing Directo E-mail marketing con recordatorios y actualizaciones de la app
Publicidad sobre los pros de usar GoGetFit App.

Fuente: Elaboracion propia

4.4.2 Presupuesto

> Afiol

141



Tabla 28. Presuspuesto de marketing afio 1
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Fuente: Elaboracion propia

> Afio 2

Tabla 29. Presupuesto de marketing afio 2
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Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 30. Presupuesto de marketing afio 3
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4.5 Plan de Responsabilidad Social Empresarial

4.5.1 Matriz de acciones alineadas de los grupos de interés vs emprendimiento

Tabla 31. Matriz de Stakeholders Cliente

Grupos de| Expectativas del | Riesgosino | Importanciadela | Acciones que
Interés | Grupo de Interés | atiendo esas | sostenibilidad de |debemos ejecutar
expectativas |las empresas (del 1
al 10)
Clientes - | Usuarios Finales | Desinterés por Alta 10/10 Aumentar el valor
Usuarios adquirir nuestro del producto
finales servicio
Producto que Desinterés por Alta 8/10 Trabajar para tener
cumpla con todas |adquirir nuestro nuevas
las expectativas servicio funcionalidades
que propone
Precio Desinterés por Alta 8/10 Validad precios de
Competitivo  |adquirir nuestro la competencia
servicio
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 32. Matriz de Stakeholders Proveedores
Grupos de | Expectativas del | Riesgosino | Importanciade la [ Acciones que
Interés Grupo de Interés | atiendo esas | sostenibilidad de debemos
expectativas |las empresas (del 1 ejecutar

al 10)
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Proveedores

GoGetFit opté por

los servicios

constantemente

No se sientan

parte del equipo

Media 7/10

Tener alianzas
estratégicas y
contratos a
mediano plazo

GoGetFit debera

cumplir con los

pagos establecidos

Que no
tengamos el
servicio

disponible

Alta 9/10

Realizar los
pagos en los
tiempos

acordados

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 33. Matriz de Stakeholders Colaboradores

Grupos de Expectativas Riesgo si no Importancia de | Acciones que
Interés del Grupo de atiendo esas  |la sostenibilidad debemos
Interés expectativas | de las empresas ejecutar
(del 1 al 10)

Colaboradores Que la Renuncian al Alta 9/10 Tener
remuneracion trabajo conocimiento de
sea adecuada los salarios

actualizados
GoGet les Los colaboradores| Media 7/10 Mantener las
brinde no sean eficaces tendencias de
capacitaciones procesos
constantes eficientes para
buen desempefio
Tengan todas las| Mal ambiente Alta 8/10 Brindarles las
herramientas laboral en la mejores

organizacion y

herramientas
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para poder

trabajar

posible deslealtad
por parte de los

colaboradores

para que puedan
dar un buen

servicio

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 34. Matriz de Stakeholders Gobierno

Grupos | Expectativas del Riesgo si no [Importancia de la| Acciones que
de Interés| Grupo de Interés | atiendo esas | sostenibilidad de | debemos ejecutar
expectativas | las empresas (del
1al 10)
Gobierno| Ser una empresa Dejar de Alta 10/10 Cumplir con el
formal y contar con | operar en el registro formal de
todas las licencias mercado nuestra empresa y
para su seguir las normas
funcionamiento
Pagar todos los Multas Alta 10/10 Declarar todo los
impuestos a tiempo ingresos y gastos
mensualmente
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 35. Matriz de Stakeholders Accionistas
Grupos de | Expectativas del | Riesgosino |Importanciadela| Acciones que
Interés | Grupo de Interés | atiendo esas | sostenibilidad de debemos
expectativas | las empresas (del ejecutar

1 al 10)
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Accionistas Tener la No tener Alta 9/10 Constantes

informacién del | credibilidad y reuniones con los
status de la retirar sus accionistas
empresa, clientes, | inversiones

ingresos, costos.

Formar parte de las| Perder voz y Alta 10/10 Cada socio tendra
decisiones de la voto en la acceso a la
empresa empresa informacion

financiera de

GoGetFit
GoGetFit genere Retiro de la Alta 10/10
utilidades inversion Generar una
buena

optimizacion de

costos.

Fuente: Elaboracion propia

45.2 Actividades a desarrollar

Colaboradores
> Estrategia:

Clima laboral Optimo: Para que los colaboradores se encuentren contentos con sus puestos
seré necesario tener un clima laboral bueno, donde se pueda ver una gran comunicacion entre
todos. También, se espera que los colaboradores siempre estén en constante capacitacion y

tengan las mejores herramientas para trabajar eficazmente.
> Acciones:

Capacitaciones: Las capacitaciones seran de gran ayuda para los colaboradores, ya que estos
podran aprender cada vez mas y mejoraran sus habilidades para asegurar un lineamiento

sobre los objetivos de la empresa, asi como mayor interés para aportar nuevas ideas que
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puedan ser benéficas para el negocio. También se organizan actividades para compartir para
que todos ellos se puedan integrar mediante el envio de canastas personalizadas los cuales

incluyen bocaditos para poder compartir de forma virtual.

Proveedores
> Estrategia:

Establecer relaciones a mediano plazo: GoGetFit buscara siempre optar por los mejores
proveedores en el mercado el cual ofrezca un buen servicio y de buena calidad los cuales
nos puedan dar el soporte necesario para poder ejecutar cambios, programaciones y nuevas
funcionalidades. Asi como también, esperamos capacitaciones para poder darle el uso

correspondiente a la app.
> Acciones:

Capacitaciones con los proveedores: Se programaron capacitaciones de los distintos
proveedores con los que contamos para que nuestros colaboradores para que puedan mejorar
su desempefio en las distintas areas y puedan explotar al maximo las herramientas con las

gue contamos en la organizacion.

Accionistas
> Estrategia:

Comunicacion constante: Para poder cumplir con los resultados que esperan nuestros

accionistas es muy importante que sepan como la empresa esta progresando mensualmente.
> Acciones:

Reunion mensual Informativa: Para poder mantener comunicados a nuestros accionistas
realizaremos reuniones informativas mensuales. El objetivo de estas es poder presentar como
van nuestros ingresos, nuevos clientes y utilidades de esta manera los accionistas tendran

mayor credibilidad en el servicio que ofrecemos.

Gobierno
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> Estrategia:

Para poder tener una buena relacion con el gobierno cumpliremos con el registro formal de

nuestra empresa, asi como también las normas para poder operar localmente.
> Acciones:

Para poder mantener el orden en nuestros pagos correspondientes a SUNAT, el equipo de
operaciones programara reminders con unos 3 dias habiles antes del vencimiento, de esta

manera, cumpliremos con ser buenos aportadores.
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4.5.3 Presupuesto

> Afiol

Tabla 36. Presupuesto de RSE afio 1

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: ANO 1

Mejorar el Integraciones y
1| Colaboradores | o ol | capacitacionce visoeales 130 1 . . 150 . . 150 . . 130 . . 130 500
. L EnVivo con expertos por 200 4 - 200 - - 200 - - 200 - - 200 - 800
2 Clientes Capacitaciones |0 enido disital sobre 30 I8 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360
TOTAL] 30 230 180 30 230 180 30 230 180 30 230 150 1,760

Fuente: Elaboracion propia

Para el presupuesto de RSE para el afio 1 se ha considerado integraciones y capacitaciones virtuales a nuestros colaboradores para lograr que
estos puedan mejorar sus conocimientos. También, se haran conferencias en vivo con expertos en nutricién, health coach, entrenadores fisicos,

ya que de esta manera se tendrd un mejor engagement con los clientes. El presupuesto anual para el primer afio es de S/. 1,760.

> Afo 2

Tabla 37. Presupuesto de RSE afio 2

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: ANO 2

Capacitaciones de la
1| Proveedores | Capacitaciones pacitaciones Ce a3 99 6 % 99 % 99 99 59 594
herramientas
Mejorar el Integraciones ¥
2| Colaboradores | IO P 150 4 - - 150 - - 150 - - 150 - - 150 600
EnVivo con expertos por 200 12 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400
_ o redes sociales
3 Clientes Capacitaciones Contemdo dizital
ontenido digital sobre 30 2% 50 60 50 60 80 80 80 60 50 60 60 80 720
futricion
TOTAL| 359 260 500 260 350 410 350 260 500 260 350 410 4314

Fuente: Elaboracion propia
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Para el presupuesto de RSE en el afio 2, se ha considerado capacitaciones de las herramientas digitales necesarias para el desarrollo de las
operaciones para nuestros proveedores. Ademas, para nuestros colaboradores se contrataran integraciones y capacitaciones virtuales para lograr
que estos puedan mejorar sus conocimientos. También, se haran conferencias en vivo con expertos en nutricion, health coach, entrenadores

fisicos, ya que de esta manera se tendra un mejor engagement con los clientes. El presupuesto anual para el primer afio es de S/. 1,760.

> Afo 3

Tabla 38. Presupuesto de RSE afio 3

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: ANO 3

Capacitaciones de las

1 Proveedores Capacitaciones . o9 6 o9 o9 99 o9 o @9 394
hetramientas
Mejorar el Integraciones v - - < < -
2| Colaborad 3 1350 4 - - 1350 - - 150 - - 130 - - 150 600
oaboradores ambiente laboral Capacitaciones ’ ’ . . .
EnVive con expertos por 200 18 100 200 100 200 100 200 100 200 400 200 100 200 3600
. [ redes sociales
3 Clientes Capacitaciones e ido dizital sobr
ontenido digital sobre 30 36 920 %0 %0 %0 %0 %0 920 %0 %0 %0 %0 20 1080
nutricuon
TOTAL| 589 200 739 290 589 440 589 290 739 290 589 440

Fuente: Elaboracién propia

Para el presupuesto de RSE en el afio 3, se ha considerado integraciones y capacitaciones virtuales a nuestros colaboradores para lograr que
estos puedan mejorar sus conocimientos. También, se haran conferencias en vivo con expertos en nutricion, health coach, entrenadores fisicos,

ya que de esta manera se tendra un mejor engagement con los clientes. El presupuesto anual para el primer afio es de S/. 1,760.
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4.6 Plan Financiero

46.1

Ingresos y egresos

Tabla 39. Ingresos y egresos afio 1

Ventns Totnles 5/.900 51218 81,632 82,187 8.2,930 53,927 815,262 87,051 /9,448 012,560 SI6964 522,732
IGY 50130 5186 5249 5334 ST SL590 SR 2LL0VA 51,441 51831 572 58H 5.3, 168

Valor de Ventns | ST 501,032 81,383 81,853 52483 BL3328 804,459 505,075 B80T SLI0T20 SL14,377 8010265

Total Ingresos S.770 51,092 871,383 5/.1,853 82,483 53328 Si4.459 815,075 508,007 S/.10,729 SL14377 8019265

Costir de Venla SR 565 556 51148 5155 SL208 5LIT9 5.3 5501 50671 SLE9G 51,205
Gastos de MKT 5328 8123 50145 50174 50145 8.20 5.309 8010 54145 8174 8145 529
Ciastos Gienerales 5195 195 5195 50195 5105 5195 S5 SL195 54145 5195 5195 SL195
Remuneracianes 504 Bed 504,864 54 K64 S04 RRd o R4 864 S, Bhd St Bod 504 564 S R S04 Red 54, Bad
Gastos RSE 8/.30 5230 S/180 8,30 50,230 /180 530 81230 5180 030 5230 8180

Tidal Epresos 515,404 80 50.5,376.31 SL5470.T1 505,37H.EY 50.5,580.53 55475 T2 51567703 50567273 S5, B8 45 5593397 5.6,333.34 SO AT A%
Ingresos - Egrescs -5/.4,695 504,344 -5/4,088 -5/,3,526 -54,3,104 52,148 -54,1,218 81302 82,122 814,795 S80I 5412,792
Fuente: Elaboracién propia

Tabla 40. Ingresos y egresos afio 2
Afio 2
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Ventas Totales S/.12,761.54  $/.12,761.54 S/.12,761.54| S/.12,761.54 S/.12,761.54 S.12,761.54] S/.12,761.54 S/.12,761.54 §/.12,761.54| $/.12,761.54 $/.12,761.54 §/.12,761.54
IGV $/.1,946.68  S.1946.68  S/.1,946.68] S/.1946.68  S/1946.68  5/.1946.68] S.1,946.68  S/.1,946.68  S.1946.68| $/.1,946.68  S/.1,946.68  5/.1,946.68
Valor de Ventas §/.10,814.86  $/.10,814.86 S/.10,814.86| S/.10,814.86 S/.10,814.86 S.10,814.86] S/.10,814.86 S/.10,814.86 §/.10,814.86] S$.10,814.86 S.10,814.86 §/.10,814.86
Total Ingresos §/.10,814.86 $/.10,814.86 S/.10,814.86| S/.10,814.86 S/.10,814.86 S/.10,814.86] §/.10,814.86 §/.10,814.86 $/.10,814.86| S$/.10,814.86 $/.10,814.86 §/.10,814.86
Costo de Venta 5/.676.36 5/.676.36 S/.676.36 8/.676.36 $/.676.36 S/.676.36 $/.676.36 $/.676.36 8/.676.36 S/.676.36 $/.676.36 $/.676.36
Gastos de MKT §/.963.85 S/.77.00 §/.58.50 5/.947.95 S/.58.50 S/.111.40 5/.929.45 S/.77.00 5/.58.50 5/.947.95 S/.58.50 S/.111.40
Gastos Generales S/.284.33 5/.284.33 §/.284.33 5/.284.33 5/.284.33 §/.284.33 5/.284.33 5/.284.33 S/.284.33 S/.284.33 S/.284.33 §/.284.33
Remuneraciones $/.7,902.94 $/.7,902.94 5/.7,902.94 $/.7,902.94 $/.7,902.94 §/.7,902.94 S/.7,902.94 S/.7,902.94 $/.7,902.94 $/.7,902.94 $/.7,902.94 S/.7,902.94
Gastos RSE $/.359.00 §/.260.00 §/.509.00 §/.260.00 §/.359.00 $/.410.00 $/.359.00 $/.260.00 $/.509.00 $/.260.00 $/.359.00 5/.410.00
Total Egresos S/.10,186.49  $/.9,200.64  §/9,431.14| S§/.10,071.59  §/.9,281.14  $/9,385.04] S/.10,152.00  §/9200.64 $/.9,431.14] S$.10,071.59  $/9,281.14  §/9,385.04
Ingresos - Egresos $/62838  §.1,61423  §/1383.73 S/74328  §/1,533.73  S/.142983 $/662.78  S/.1,61423  §/1383.73 §/743.28  §/.1,533.73 /142983

Fuente: Elaboracion propia

152



Tabla 41. Ingresos y egresos afio 3

Aiio 3
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ventas Totales $/.20,485 $/.20,485 §/.20,485 $/.20,485 $/.20,485 §/.20,485 $/.20,485 $/.20,485 /20,485 $/.20,485 $/.20,485 /20,485
IGV §/.3,125 8/.3,125 §/.3,125 S/.3,125 §/.3,125 8/.3,125 8/.3,125 §/.3,125 §/.3,125 §/.3,125 8/.3,125 5/.3,125
Valor de Ventas $/.17,360 $/.17,360 /17,360 $/.17,360 $/.17,360 /17,360 $/.17,360 $/.17,360 $/.17,360 $/.17,360 $/.17,360 /17,360
Total Ingresos §/.17,359.88 §/.17,359.88 §/.17,359.88| §S/.17,359.88 S/.17,359.88 S§/17,359.88] &/.17,359.88 S/.17,359.88 §/.17,359.88] S/.17,359.88  §/.17,359.88 S§/.17,359.88
Costo de Venta S8/.1,085.69 §/.1,085.69 §/.1,085.69 5/.1,085.69 8/.1,085.69 §/.1,085.69 §/.1,085.69 5/.1,085.69 S/.1,085.69 S§/.1,085.69 §/.1,085.69 §/.1,085.69
Gastos de MKT §/.2,572.25 5/.916.00 S/.837.50 5/.750.75 5/.2,537.50 S/.716.00 S/.872.25 5/.916.00 5/.2,537.50 §/.750.75 S/.837.50 S/.716.00
Gastos Generales $/.346.20 5/.346.20 S/.346.20 $/.346.20 §/.346.20 §/.346.20 $/.346.20 $/.346.20 S/.346.20 $/.346.20 $/.346.20 S/.346.20
Remuneraciones S/.10,748.00  §/.10,748.00  §/.10,748.00] §S/.10,748.00 S/.10,748.00 §/.10,748.00] §/.10,748.00 S/10,748.00 §/.10,748.00] S/.10,748.00 §/.10,748.00 S§/.10,748.00
Gastos RSE $/.589.00 $/.290.00 S/.739.00 $/.290.00 S/.589.00 S/.440.00 $/.589.00 $/.290.00 S/.739.00 $/.290.00 $/.589.00 S/.440.00
Total Egresos S/.15,341.14  §/.13,385.89 §/.13,756.39| §S/.13,220.64 S/.15,306.39 §/13,335.89] S/.13,641.14 S/13,385.80 §/1545639] S/13,220.64 §/.13,606.39 §/.13,335.89
Ingresos - Egresos §/.2,018.74 §/.3,973.99 §/.3,603.49 5/4,139.24 8/.2,053.49 5/.4,023.99 5/.3,718.74 5/.3,973.99 5/.1,903.49 5/4,139.24 §/.3,753.49 5/4,023.99

Fuente: Elaboracion propia.

> Analisis de los cuadros de ingresos y egresos:
La matriz de ingresos y egresos de los respectivos afios nos permiten tener una primera vision sobre la situacion financiera de la empresa
teniendo los primeros resultados crudos. En estos cuadros, podemos evaluar tanto la relacion de nuestros ingresos y egresos para visualizar el

tiempo de perdida en una primera instancia.

Tenemos en el afio 1 un resultado negativo hasta el mes 7, el cual nos da un buen indicio sobre el rendimiento ya que no sobrepasa la temporalidad

de un afio en pérdidas.

En esta primera etapa financiera, podemos evidenciar que los gastos de personal son los mas altos y nuestros gastos de marketing se pudieron

elevar con el tiempo para poder aprovechar las ganancias y generar mayro publicidad para la empresa y aumentar nuestra presencia digital.
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4.6.2 Inversiones

Tabla 42. Presupuesto Operativo Precio de venta

GV

PRESUPUESTO DE OPERACIONES CON IGV

ANO 1 .
AN

Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ANOL

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8

Infraestructura tecnlégica 5/.230.55 5/.230.55 5/.230.55 5/.230.55 5/.230.55 5/.230.55 5/.230.55 5/.230.55 5/.230.55 5/.230.55 5/.230.55 5/.230.55 §/.2,766.60
Licencias de Software (Windows + Office +BD SQL) §/.63.00 §/.63.00 §/.63.00 5/.63.00 §/.63.00 §/.63.00 §/.63.00 §/.63.00 §/.63.00 5/.63.00 §/.63.00 §/.63.00 §/.756.00
Servicio de Hosting web §/.12.00 §/.12.00 §/.12.00 §/.12.00 §/.12.00 §/.12.00 §/.12.00 §/.12.00 §/.12.00 §/.12.00 §/.12.00 §/.12.00 §/.144.00
Servicio de Hosting del aplicativo (Certificado SSL) §/.25.55 §/.25.55 §/.25.55 §/.25.55 §/.25.55 §/.25.55 §/.25.55 §/.25.55 §/.25.55 §/.25.55 §/.25.55 §/.25.55 5/.306.60
Mantenimiento v control de calidad de Ia plataforma §/.130.00 §/.130.00 §/.130.00 §/.130.00 §/.130.00 §/.130.00 §/.130.00 §/.130.00 §/.130.00 §/.130.00 §/.130.00 §/.130.00 §/.1,560.00
Plataforma I0s §/.0.00 §/.0.00 §/.0.00 §/.0.00 §/.0.00 §/.0.00 51.0.00 §/.0.00 §/.0.00 §/.0.00 §/.0.00 5/.0.00 5/.0.00
§/.0.00 §/.0.00 51.0.00 §/.0.00 §/.0.00 §/.0.00 §/.0.00 5/.0.00 5/.0.00
5/.0.00 5/.0.00

§/.0.00
§/.0.00

§/.0.00
5/.0.00

§/.0.00

§/.0.00
§/.0.00

§/.0.00

§/.0.00
§/.0.00 §/.0.00

5/.230.55

5/.0.00 5/.0.00 57.0.00 §/.0.00
5/.2,766.60

Plataforma Android

Suscripcion 2 mailchimp

Precio de venta (5/.)

18%

ANO 2 ANO 3
5/.4,026.16 5/.4,902.16

§/.756.00 §/.756.00
§/.144.00 §/.144.00
§/.306.60 5/.306.60
§/.1,560.00 §/.1,560.00
§/.306.23 §/.306.23
§/.77.33 §/.77.33
5/.876.00 §/.1,752.00

5/.4,026.16

DE PRESUPUESTO DE OPERACIONES COX

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 43. Presupuesto Operativo Valor de venta

PRESUPUESTO DE OPERACIONES SIN IGV 16V
Mes 11 Mes 12 AL

Infraestructura tecnlégica $/.105.38 §/.105.38 §/.195.38 §/.195.38 §/195.38 §/.195.38 §.195.38 §/.105.38 §.195.38 §/.195.38 §/195.38 §.195.38  $.2,344.58
Licencias de Software (Windows + Office +BD SQL) /5339 §/.53.39 $/.53.39 §/.53.39 /5339 /5339 /5339 §/.53.39 /5339 $/.53.39 §/.53.39 /5339 S/.640.68
Servicio de Hosting web " osit017 7 osi017 7 st 7 osi017 7 si1017 T osi1017 7 siwo17r 7 oscwa1r T oscwo1r T osit017 T si1017 T 801017 $/.122.03
Servicio de Hosting del aplicative §/21.65 §/.21.65 §/.21.65 §/.21.65 /2165 /2165 /21.65 §/.21.65 §/.21.65 8/.21.65 8/.21.65 /2165 8/.259.83
Mantenimienta de la plataforma §/110.17 §/110.17 §/110.17 $/110.17 $/110.17 $/11017 $/11017 §/110.17 §/110.17 $/110.17 $/110.17 $/11017 §/1322.03
Plataforma 10s $1.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 S.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 5/.0.00
$/.0.00 8/0.00 §/.0.00 8/0.00 $/.0.00 $/.0.00 8/0.00 5/0.00 §/.0.00 §/.0.00
$/.0.00 $/.0.00 $/.0.00

5/.0.00
$/.0.00

5/.0.00

§/.0.00
$/.0.00

5/.0.00
5/.0.00 5/.0.00

57.0.00

Plataforma Android
5/.0.00 §/.0.00 §/.0.00 §/.0.00
5/.2,344.58

Suscripcion 2 mailchimp

Valor de venta (5/.)

18%

ANO 2 ANO 3
§/.3,412.00 $/.4,154.37

5/.640.68 §/.640.68
§/122.03 §/122.03
§/.259.83 §/.259.83
/132203 $/.1322.03
§1.259.52 §/.259.52
§/65.53 §/65.53
5/.742.37 5/.1484.75

5/.3,412.00 5/.4,154.37

AL DE PRESUPUESTO DE OPERACTIONES SIN|  §/.195.38

Fuente: Elaboracion propia
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> Andlisis de la tabla de inversiones
En las tablas de inversiones operativas tenemos todos los gastos de la infraestructura
tecnoldgica para el desarrollo continuo de la aplicacion. Estos son los puntos que se iran
invirtiendo afio a afio para poder crecer la aplicacion y su capacidad para atender y brindar
un servicio de calidad a los usuarios.
En este caso podemos analizar los costos mas importantes y mas altos para evaluar la
importancia de cada uno y la oportunidad de buscar un servicio o proveedor diferente para

tener un precio mas comodo.

4.6.3 Estados Financieros — BBGG, EGP, Flujo de Caja (mensual a 3 afios), calculo
mensual del capital de trabajo.
> EERR

En base a la elaboracion del Estado de Resultados, se puede observar que durante el primer
afio se obtendra una pérdida de S/ 1293, lo cual es normal y esperado debido a que es el
primer afio de financiamiento. Asimismo, se puede observar que a partir del afio 2 GoGetFit

ya empieza a generar utilidades de S/ 5,741y S/ 21,529, para el afio 3.
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Tabla 44. Estado de Resultados

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

ANO 1 Total Afio 1 Aiio 2 Aiio 3
Mes2 DMes3 Mes4 DMesS5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes9 Mes10 Mes1l Mes 12

Ventas 770 1,032 1,383 1,853 2,483 3,328 4,459 5,975 8,007 10,729 14377 19265 73,000 129,778 208,319
YN Y Y 7 N 7 N7 7 ) 7Y M 5]

Costo de ventas - 116 - 155 - 208 - 279 - 374 - 501 - 671 - 899 - 1,205 - 4, 607 - 8. 116 - [ '?'?1
mm
Utilidad Bruta 968 1,297 4,180 506 | 10,058 18,060 69, (l--4 121, oo’
Gastos administrativos s 5,438 - 5410 ! 5,45 - 5,824 - 5845 - 6_.’.!'?3 - 6,528 - 63,227 - 111,695 -
Gastos Operativos 244 260 282 311 351 403 474 369 696 866 1.094 1.400 6,951 11,528 17.183
Gastos de RRHH 4.564 4.564 4.864 4.864 4,564 4.564 4,564 4.564 4.864 4.864 4.564 4,564 53,499 94,835 128,976
Gastos RSE 30 230 180 30 230 180 30 230 180 30 230 180 1,760 4314 5.874
Depreciacion 83 83 83 83 83 83 85 83 1,017 1,017 1017

Gastos de ventas
Gastos de MKT 328

1,657

Tnversion (gastos preoperativos) 5463

Utilidad Operativa
Gasto Financiero
Utilidad Antes de Impuestos

5463

5.5

——————————

Utilidad Neta
Reserva legal -
Resultados acumulados -

Crédito Fiscal

Saldo micial -
Saldo a favor 3.036
Saldo en contra -
Resultado

3.036
1,326

4.361
1,256

5,618
1,099

6.717
o087

7,704
720

8891

1,083
108
975

8,937

2,848
285
2.563

8484

1,192

498
4479

7.292

8,109
811
7208 7

5210

3,393

1,702
15,315

5,741
574
5.167

1.816

"1.:"’0

Fuente: Elaboracion propia

5.210
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> ESF

Tabla 45. Estado de Situacion Financiera afio 1

GOGET FIT
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA ANO 1
En Soles

Active 41,715 Pasivo
Active Corriente 41,715 | Pasivo Corriente
Efectivo y equivalente de efectivo 36,000 | Tributos por pagar
Servicios v otros contratados por anticipado 1,106 | Remuneraciones por pagar
Otras cuentas por cobrar 4,609 | Cuentas por pagar comerciales

Active No Corriente
Inmuchle, magquinaria v equipo 5,085 | Capital social
Intangibles 4,196 | Reserva legal -
Depreciacion y amortizacion acumulados (1,007) Resultados acumulados

Total active

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 46. Estado de Situacion Financiera afio 2

GOGET FIT
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA ANO 2
En Soles

Active 57,508 Pasivo
Activo Corriente 57,508 Pasivo Corriente
Efectivo y equivalente de efectivo 33,337 | Tributos por pagar

Servicios v otros contratados por anticipado 3,412 | Remuncracioncs por pagar
Otras cuentas por cobrar 20,759 | Cuentas por pagar comerciales
Pasivo No Corriente

Patrimonio
Capital social
Reserva legal 574
Resultados acumulados

Active No Corriente
Inmueble, maquinaria y equipo 84735
Intangibles 4,196
Depreciacion y amortizacidn acumulados (1,695)

Total activa

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 47. Estado de Situacion Financiera afio 3

GOGET FIT
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA ANOD 3
En Soles

Activo 106,113  Pasivo
Activo Corriente 106,113 Pasivo Corriente
Efective y equivalente de efective Tributos por pagar
Servicios y otros contratados por anticipado 38,017 | Remuneracioness por pagar
Otras cuentas por cobrar 26,022 | Cuentas por pagar comerciales

Pasivo No Corriente -
B
13,687 Patrimonio 57,519
11,864 | Capital social

Active No Corriente
Inmueble, maguinaria y equipo
Intangibles

Depreciacion y amortizacion acumulados (2,373)| Resultados acumulados

Total activo

Fuente: Elaboracién propia
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> Flujo de caja

Tabla 48. Flujo de Caja afio 1

Gastos Admindstrativos

{5080}

(5,239

{5080}

(5,280

(5,239

{5,089}

15,280y

(5.239)

{5,089}

(3,289}

Afio @ ARID 1
Vemlas T 1,032 1,383 1,853 2483 3328 4459 3,075 8,007 10,729 14,377 19,265 T3040 4
Coste de Venlas (48} (65) (86 [11a) (155} (20%) {279} [374) (501) (671} (B9} (1,205) {4.608.7)

(5.239)

(62,266.5)

Gastos de Ventas y Marketing

Depreciaciin (-)

{328

(145)

{174}

[145)

1291

(309

(1)

(145)

(174},

[145)

129]

(1,557.2)

{1,016.9)

Amariizacion {-)

Fuente: Elaboracion propia

TR (29.5%) - e - - - - - (54} LN {1,389} 2, 348) (3,748 (8,131.1)
Depreciacion (+) &5 &35 BS 45 25 BS 45 ES 85 85 S | ks 10169
Amariieaciin (+) . . . . . . . . . . . . .
Laversion {35,477) ;
CTN
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[ Mest [ Mes2 [ Mes3 [ Mesd [ Mess [ Mes6 [ Mes? [ Mes8 [ Mesd [ Meslo [ Men [ Meiz [ ano2 |

Ventas

12,761.5

12,761.5

12,761.5

12,761.5

Tabla 49. Flujo de Caja afio 2

12,761.5

12,761.5

12,761.5

12,761.5

12,761.5

12,761.5

12,761.5

12,761.5

153,138.5

Costo de Ventas

(676.4)

(676.4)

(676.4)

(676.4)

(676.4)

(676.4)

(676.4)

(676.4)

(676.4)

(676.4)

(676.4)

(676.4)

(8,116.3)

Gastos Administrativos (8,546.3) (8,447 3) (8,696.3) (8,447.3) (8,546.3) (8,597.3) (8,546.3) (8,447. 3) (8,696.3) (8,447.3) (8,546.3) (8,597.3)| (102,561.3)
Gastos de Ventas y Marketing 963.9 58.5 948.0 58.5 111.4 929.5 58.5 948.0 58.5 111.4 4,400.0
Depreciacién (-) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (1,016.9)
Amortizacién (-) - - - - - - - - - - - - -

| Gastos Financieros | ., .| . . . .| . . ./ .| - -

Fuente: Elaboracion propia

IR (29.5%) (1,303.3) (1,070.9) (992.0) (1,327.8) (1,036.2) (1,036.8) (1,293.2) (1,070.9) (992.0) (1,327.8) (1,036.2) (1,036.8) (13,523.9)
Depreciacién (+) 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 1,016.9
Amortizacién (+)

Inversién

CTN -
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Tabla 50. Flujo de Caja afio 3

ANO3
Ventas 20,484.7 20,484.7 20,484.7 20,484.7 20,484.7 20,484.7 20,484.7 20,484.7 20,484.7 20,484.7 20,484.7 20,484.7 245,815.9
Costo de Ventas - - - (1,085.7) (1,085.7) (1,085.7) (1,085.7) (1,085.7) (1,085.7) (1,085.7) (1,085.7) (1,085.7) 9,771.2)

Gastos Administrativos (11,683.2) (11,384.2) (11,833.2) (11,384.2) (11,683.2) (11,534.2) (11,683.2) (11,384.2) (11,833.2) (11,384.2) (11,683.2) (11,534.2))  (139,004.4)
Gastos de Ventas y Marketing 2,572.3 916.0 837.5 750.8 2,537.5 716.0 872.3 916.0 2,537.5 750.8 837.5 716.0 14,960.0
Depreciacion (-) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (84.7) (1,016.9)
Amortizacion (-) - - - - - - - - - - - - -

| Gastos Financieros | .| .| .. .| .| . .| .| | .| .| -]

Fuente: Elaboracion propia

IR (29.5%) (3,330.2) (2,929.9) (2,774.2) (2,560.8) (2,999.7) (2,506.3) (2,508.5) (2,609.6) (2,955.5) (2,560.8) (2,498.2) (2,506.3) (32,740.1)
Depreciacién (+) 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 84.7 1,016.9
Amortizacion (+) - - - - - - - - - - - - -
Inversion -
CTN -
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4.6.4 Indicadores financieros — VAN, TIR, EBITDA, Margen Bruto, Margen neto, Punto

de Equilibrio, PRI (periodo de recuperacion de la inversion).

Tabla 51. Indicadores Financieros

Indicadores Financieros Afio 1 Afio 2 Afio 3
VAN S/.15,990.66

TIR 25%

PRI 1 Aifio

Margen Bruto 93.75% 94.70% 96.03%
Margen Neto -4.37% 21.77% 32.24%
Punto de equilibrio 3350 5528 8000
ROE -3.65% 16.18% 60.68%
ROA -2.59% 8.38% 17.97%

Fuente: Elaboracion propia

e VAN: Se obtuvo un Van de S/ 15,990.66 para los 3 afios proyectados, lo que nos
indica el valor presente de los flujos futuros descontados menos la inversion realizada
en el afo, lo cual se puede concluir que el proyecto cuenta con beneficios a largo
plazo, es importante mencionar que este valor actual neto no considera el valor de la
perpetuidad (crecimiento) del proyecto el cual se mencionara mas adelante.

e TIR: Para GoGetFit se obtuvo una TIR de 25%, mayor al COK calculado de 14.63%
con lo cual se concluye que es rentable y una buena opcion para invertir.Es decir, se
genera valor con una tasa de descuento inferior al necesario para que el valor del
VAN sea cero.

e EBITDA: Segun los calculos y las proyecciones realizadas, se puede observar que
GoGetFit mantiene un EBITDA creciente durante los 3 primeros afios a pesar de las
fuertes sumas por gastos tanto administrativos como de ventas. Esto indica que las
operaciones de la empresa generan que la empresa tenga buena capacidad de generar
beneficios.

e Margen Bruto: Como se observa en el cuadro de los indicadores financieros, el

margen bruto en los 3 afios se mantiene constante por encima del valor de 90%
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aproximadamente dandonos un margen comodo para poder asumir los gastos del
desarrollo de la aplicacién y la publicidad en los primeros afios. Ademas, al tener una
tendencia creciente de 93,75%, 94,70%, 96.03% lo cual nos indica que tendran un
gran posibilidad de crecimiento en el rubro donde actualmente opera.

e Margen Neto: EI margen neto se encuentra en crecimiento debido a que el afio 1
comenzamos con un margen negativo ya que tenemos un afio de pérdida y luego en
el siguiente afio ya generamos un margen neto de 21.77% el cual para el afio 3 crece
a un 32.24% siendo positivo para el crecimiento de la empresa y esto se refleja en las
utilidades de la empresa en el Gltimo afio.

e Punto de Equilibrio: Este ratio hace referencia a la cantidad de ventas como minimo
que se deben realizar para no incurrir en pérdida. Ademas, se observa un incremento
en el punto de equilibrio, esto se debe a que, por ser un startup, se requiere mayor
inversion durante el tiempo para poder mantener el crecimiento de esta.

e Periodo de Recuperacion de la Inversion: Se calculd el PRI descontado, debido a que
indica con mayor precision el periodo de recupero de la inversion, la cual es de 1 afio
para la aplicacion GoGetFit.

e ROE: Nuestro rendimiento de rentabilidad frente a nuestra inversion nos presenta un
primer afio negativo pero luego un fuerte crecimiento hasta el afio 3 de un 60.68%.

e ROA: Conforme avanzan los afios vemos un inicio de nuestros activos frente al
rendimiento de un negativo el primer afio pero para los siguientes 2 afios tenemos un
incremento positivo entre el 10% hasta el 18% el cual significa una buena gestion de
los activos de la empresa.

4.6.5 Analisis de los estados financieros del proyecto
Financieramente se identificd lo siguiente respecto a los resultados de los Estados

Financieros de los 3 afios:

e Se puede evidenciar un incremento en las ventas de 18% para el 2022 y un aumento
de 16% en el 2023, esto debido al incremento en la demanda del servicio que
proyectamos debido a las futuras mejoras que se implementaran en la aplicacion.
También se debe a la fuerte inversion que se hara en un futuro en la publicidad y la

potenciacion de la presencia digital de la marca.
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4.7
4.7.1

Se tiene un periodo de recupero corto, el cual es llamativo para los inversionistas,
debido a que la empresa planea empezar a generar ganancias de manera pronta. Esto
también, representa una posibilidad mas alta de poder cubrir posibles inconvenientes

en el camino.

Los margenes obtenidos a los largo de los 3 afios son prometedores. Teniendo el
primer afio un margen negativo pero luego aumentando de manera sustancial es un

buen desempefio de las ventas como del precio y los costos.

Actualmente, no se cuenta con ningin financiamiento con alguna institucion

bancaria, por lo que el apalancamiento de la empresa es 0.

El indicador ROE, siendo uno de los indicadores méas importantes, tenemos una
rentabilidad de activos de 60% a mas en el tercer afio, lo cual es un ratio bastante
Optimo para un periodo en el cual la empresa debe demostrar su real valor percibido

por los clientes.

Plan de financiamiento

Identificacidn y justificacién de los modelos de financiamiento propuestos

Segun lo expuesto en lineas anteriores, se requiriera un total de S/ 35,476.98 como

inversion inicial para cubrir las actividades correspondientes al afio 0.

Tabla 52. Financiamiento

Nombre Inversionista Capital
Arias Showing, Daniela 5/.7,200.00
Torres Garcla, Karla Andrea 5/.7,200.00
Peralta Galvez, Fiorella 5/.7,200.00
Kothe Lopez de Romana, Claus 85/.7,200.00
Gutiérrez Castillo, Angie Aurora 5/.7,200.00
Capital Social 5/.36,000.00

Fuente: Elaboracion propia

Para el emprendimiento tenemos el monto de S/ 36,000, planificado para cubrir los
costos del inicio del proyecto y los primeros meses que estaremos teniendo perdidas.

Es por esto, que no optamos por ningun tipo de financiamiento externo y tenemos
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evaluado a continuacion para el periodo 4 en adelante el financiamiento ideal para

nuestro proyecto.

4.7.2 Caélculo del valor del emprendimiento

Tabla 53. Valor del emprendimiento

Periodo 0 1 2 3
Flujo de Caja Anual (59,195) (3,221} 5/33336.87| 5.79.26022
FC descontado (59,195} -5/2.810.14| 5/253T7143( 5/52,624.2]
VAN 5/.15,990.66

Fuente: Elaboracion propia

Para calcular el valor del emprendimiento se realiz6 el flujo de caja colocado
anteriormente el cual nos permitié obtener un flujo de caja mensual para luego
realizar el flujo de caja descontado y asi obtener nuestro valor actual neto el cual

muestra nuestro valor de nuestro emprendimiento.

4.7.2.1 Método Berckus

Este método es el mas apropiado para startup que aln no generan ingresos. Para GoGetFit,
consideramos que este es el método de valorizacion que se alinea mejor a la situacion actual
de la empresa, ya que esta se encuentra en su etapa inicial de crecimiento. Este est4 basado

en el estimado de 5 factores claves de éxitos que son los siguiente:

> ldea atractiva: Con este primer factor vamos a valorar a GoGetFit. Al haber
analizado a los competidores directos como indirectos, hemos podido ver que la
competencia ofrece servicios similares, mas no el producto agregado. Ademas. es
una idea la cual cuenta con un gran potencial, ya que hoy en dia tener una buena
alimentacion basada en dietas personalizadas, alimentos y platos de acuerdo a tus
objetivos es de gran ayuda para la salud. Por esto estimamos un valor de $10,000.

> Prototipo: Durante el desarrollo de los informes que hemos venido realizando, se
hicieron varios prototipos y se fueron agregando mas funcionalidades a la aplicacion
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confirme recibimos feedback de algunos usuarios que pudieron ver cOmo
funcionaba. Es por esto que se estimo un valor de $6,000.

> Calidad del equipo de gestion: Con respecto a este factor, al tener un gran equipo con
personas con grandes habilidades hara que cada area responda eficazmente ante las
adversidades que podamos tener en el transcurso del tiempo. Un equipo soélido con
grandes habilidades por eso se estimd $8,000

> Relaciones Clave: Con este factor vamos a valorar a nuestros proveedores clave para
poder brindar nuestro servicio, ya que gracias al sistema que tendremos permitira que
los usuarios puedan usar la app en cualquier momento sin que el sistema pueda caer.
También, aqui una relacién clave serdn las empresas que nos brindaran el
financiamiento, asi como también los inversionistas que podran apostar GoGetFit
cuando esta ya se encuentre mas escalable. Se estimo $6,000 para este factor muy
importante.

> Desarrollo y ventas del producto: Este factor nos ayudara a valorizar la venta y el
desarrollo de nuestro servicio.

> De esta manera, se calcula un valor para cada punto mencionado.

Tabla 54. Método Berckus

Si la empresa tiene... Anadir al valor de la empresa...

Idea atractiva 10,000

Prototipo (reduce el riesgo tecnologico) 6,000

Calidad del equipo de gestion (reduce el

riesgo de ejecucion) 8,000

Alianzas estratégicas y barreras de entrada

(reduce el riesgo de mercado) 6,000

Desarrollo y ventas del producto (reduce el

riesgo de produccion) 7,000
37,000

Fuente: Elaboracion propia

4.7.2.2 Flujo de Caja Descontado

Para el método de flujo de caja descontado se ha realizado la proyeccién del flujo de caja
futuro descontado con una tasa (COK) que significa el valor del capital para poder proceder
a monetizar el proyecto. Tenemos en este método como requerimiento un profundo analisis

para poder establecer cifras realistas y acordes al mercado.

166



Dentro de las variables mas importantes tenemos tanto el precio, el costo del

producto/servicio y la generacion de riqueza a lo largo de los 3 afios de proyeccién. A parte

en detalle se visualiza de qué manera se han implementado los activos de esta empresa para

Tabla 55. Calculo del VAN

Flujo de Caja Anual (59,195) (3.221)| $/.33,336.87| §/.79,260.22
FC descontado (59,195)| -8/2,810.14| §/25,371.43| S/52,624.21
VAN S/.15,990.66

poder sustentar los valores presentados.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla : CALCULO DEL WACC Y COK

Tabla 56. CAPM

Datos para el método CAPM

Damoradan - Beta del sector 0.85
D/E ratio 31.70%
tax rate 5.65%

Fuente: Elaboracion propia

Q.B5
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Fuente:

Elaboracion propia

COK

14.63%

WACC

14.63%

Fuente:

Elaboracién propia

Para poder determinar la valorizacion de la empresa hemos tomado los flujos de caja anuales
que van desde -59,195, -3,221, +33,336.87 y 79,260.22 para los afios 0, 1, 2 y 3

respectivamente los cuales se obtuvieron del plan financiero.

Por otro lado, para los célculos respectivos se usé un COK de 14,63%, la cual la utilizamos

para poder hallar el flujo de caja descontado.Finalmente, luego de haber realizado los

calculos, se llevaron al presente los flujos de caja y se obtuvo que el valor de nuestro proyecto

asciend

e a S/.15,990.66.

5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Se puede concluir, que GoGetFit es una app con mucho potencial, ya que cumple
con varias caracteristicas que el publico objetivo desea que tenga una app de
nutricion. Asimismo, podemaos percibir que tendra una buena aceptacion, ya que en
la actualidad, las personas estan mas preocupadas por su salud y llevar una buena
alimentacion.

GoGetFit es un app con mucho potencial, ya que se diferenciara de otras aplicaciones
por la calidad de informacion brindada al usuario para poder guiarlo a tener mejores
habitos alimenticios.

El proceso de formalizacion no es muy complicado y es un paso muy importante para
la viabilidad de la empresa. Tanto la ayuda de la notaria y de la web de la SUNARP
se pueden cumplir con todos los requisitos necesarios.

A pesar de tener un entorno interno y externo favorable, la empresa debe de lograr
que los clientes perciban las caracteristicas diferenciales del producto y el valor
agregado de este para poder generar confianza, debido a la alta competencia existente

de aplicaciones de nutricion y deporte.
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Segun los resultados, la TIR es de 25% lo cual nos indica que este es un proyecto
rentable y dptimo para invertir.

Las redes sociales son la principal fuente para dar a conocer nuestro servicio ya que
en donde se encuentra nuestro publico objetivo. Como bien analizamos en los puntos
del trabajo y sustentado por diferentes fuentes, los medios digitales hoy en dia para
nuestro publico objetivo es el canal mas importante a implementar.

Se puede concluir que GoGetFit es un negocio escalable, ya que hoy en dia los
negocios digitales no incurren en muchos costos para poder desplegar el negocio en
otro pais. Contamos con una estructura simple en costos, ya que no tenemos
presencia tangible como tiendas u oficinas.

Esta app tiene la ventaja competitiva de crecer a mediano plazo, asi como también,
generar ingresos teniendo una buena gestion de los activos y de nuestra publicidad
para alcanzar los objetivos y demandas proyectadas.

Se recomienda hacer mas activaciones para que los usuarios conozcan mas de esta

app y se de a conocer en el mercado.
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7. ANEXOS

Anexo 1: Prototipo 1 Mockup de App
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> Link de entrevistas:

e Entrevistal:
https://drive.google.com/file/d/1Pj82LFJ9nLrvuZ8h14rQQ_zQv3NsD1 t/view?usp
=sharing

e Entrevista 2: https://drive.google.com/file/d/1-

R3wWA8SMFAY Xllac9KdwwO0jRe9h7IcQvD/view?usp=sharing

e Entrevista 3:
https://drive.google.com/file/d/1sVPzxmggqOKC__ROeeV1tEZp9XJIwg78zS/view?u
sp=sharing

e Entrevista 4:
https://drive.google.com/file/d/1YbZewnlvPjgg4Ul4 rfHrPQaXIwjDNLr/view?us
p=sharing

e Entrevista 5:
https://drive.google.com/file/d/1ZUvFcpW6jZpLsPgTM7esxaMNSUy2 5C_/view

?usp=sharing

Anexo 2: Perfil pagina de facebook
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@& Editar

GoGetFit

Crear nombre de usuario « Nutricionista /' Editar “Registrarte"

Iniclo Servicios Mas w @ Ver como visitante Q

e Link perfil facebook: https://www.facebook.com/GoGetFit-109899340928268/

Anexo 3: Perfil de Instagram

Instagnam AVPEOODO®
qogetfit2020 (SN KN -

7 publicacienes 62 seguidores 0 seguidos

GoGetFit

Hoz @

jBienvenido a la comunidad de #GotGetFit! Con nuestra app podras saber ia cantidad
e alimentos a consumir segin tus objetives &

gogetfit.mailchimpsites.com

Comunicad Train 2Datos Foodie

e Link perfil Instagram: https://www.instagram.com/gogetfit2020/

Anexo 4: Publicaciones en redes sociales

e Posts de intriga
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CONOCE MAS SOBRE

L0S
CARBOHIDRATOS

Yoo O

GoGetFit
2h-@

Dato #GoGetFit  ;Alguna vez pensaste que |as grasas eran
indispensables en tu dista diaria? Pronto aprandsras a medir iz
cantidad necssaria segun tus objetivos.

.
“~

e
. N

B
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LAS GRASAS Y
PROTEINAS
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GoGetFit

in 0
Dato 2GoG#™1 - Sabaas Que Iof MACIOALINGMSE SON NSCRaI0E Para ISRarar y ConsTuY
eSTUCIUraS Srganicas? Loz pueses enconirar en oroteinas, carbchidratos y grazas. ;Muy pronto te
SUAATRmOs & SaDer CUANLD COMMUM Y e aCuerdo & Tus Objetivar] Sigue ateto & Pustiras redes
O

CONOCE MAS

L0

y SUSTANCIAS QUE

N ENERCIA AL

e Posts de devele

GoGetFit
Th-&

jBienvenidos a la Comunidad #5oGetFit!

Zomos un app gue brinda 2l servicio de nutricion constante para sus
usuarios. Muestro sistema t= brindzra una lists de carbohidratos,
proteinas y grasas para ayudarts 3 slcanzar tus objetivos of &0

Czdz diets ez personalizada segin edad v actividad fisica promedio. Te
indicaremos gl nimeros total de calorias 3 consumir diariaments.

¥ Sigquieres cbtener mas informacion, suscribete dejando tu comeo
agui: https://gogetfit.mailchimpsites.com/ Obtendras hasta 50% de
descuento en tu suscripcion

+ Siguenos en Instagram comao: Bgogetfit2020

jBienvenidos a la Comunidad!

Condcenos
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(V) pescarcar ﬂ gogetfit2020 - Seguir
-/
iSaber qucy
cuanto comer

nunca fue tan
facil!

@R ogetfit2020 ;Unete a iz

S ) f.::

Descarga nuestra app y
comienza el cambio

QY =

7 Me gusty

Anexo 5: Landing Page

a B grgetttma brmresas e a % o

Saber qué y cudnf comer
mds Facil gue nunca
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e Link landing page: https://gogetfit. mailchimpsites.com/

Anexo 6: Entrevista a clientes potenciales
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Segmento
1. ¢El entrevistado tiene entre 18 y 40 afios?

2. ¢Reside en Lima?

Interés
3. ¢Le parece que debemos interesarnos por cuidar nuestra salud de forma constante?
4. ¢Estade acuerdo con que podemos cuidar nuestra salud por medio de la nutricién?
5. ¢Cuénto peso cree que tenga la nutricion en el estado de la salud de una persona?
6. ¢Le interesaria tener mas fuentes para saber como cuidar su salud por medio de la
nutricion?

7. ¢Puede dar un ejemplo de qué tipo de fuente le seria mas Util para esto?

Fuentes de informacion
8. ¢De donde obtiene informacion para saber qué alimentos son buenos para usted?
9. ¢De donde obtiene informacion para determinar cuanto de cada alimento debe
comer?
10. ¢ De donde obtiene ideas de recetas o platillos?
11. ; De qué manera una app como esta le facilitara obtener informacion sobre la manera

en cémo deberia alimentarse?

El consumidor

12. ;Como se sentiria al estar en contacto con otros usuarios que utilizan nuestra
plataforma?

13. ¢Por cual medio online cree usted que podria mantener contacto con otros usuarios?

14. ;Con qué frecuencia realiza visitas al nutricionista para poder establecer un régimen
alimenticio?

15. ¢ Cree usted que es necesaria la ayuda de un nutricionista para poder realizar un régimen
alimenticio que contenga lo que necesita para lograr objetivos?

16. ; Toma como ejemplo a los diferentes influencers o deportistas al momento de imitar un
estilo de vida saludable?

17. ¢ Consume productos recomendados por los diferentes influencers o deportistas?

> Link de entrevistas:

181




Entrevista 1: https://youtu.be/VX_yLg-ysjk
Entrevista 2: https://youtu.be/ghyC2hAzcQE
Entrevista 3: https://youtu.be/tAEZG-bx1lY
Entrevista 4: https://youtu.be/8wtHop5ygil
Entrevista 5: https://youtu.be/ZjnVrw8qtbE

Entrevista 6: https://youtu.be/4yprhSmo2jA
Entrevista 7: https://youtu.be/IpTWvn10OkD8
Entrevista 8: https://youtu.be/uK A88EDrPOU
Entrevista 9: https://youtu.be/RtroCD93vNg
e Entrevista 10: https://youtu.be/oCJFrk-frDc

Anexo 7: Entrevista con programador

e Link del video narrado del prototipo disefiado por los programadores:
https://www.youtube.com/watch?v=zeX26 XXIwZY &feature=youtu.be
e Link de entrevista con los programadores:

https://www.youtube.com/watch?v=rG2d4RBiFzU

Anexo 8: Guidn segunda entrevista a usuarios potenciales

Preguntas segunda entrevista usuarios potenciales

1) ¢Utilizas las redes sociales como medio de informacion?

2) ¢Qué redes sociales son las que mas utilizas?

3) ¢Utilizas o alguna vez has utilizado una aplicacion sobre nutricion o que ayude a
mejorar el proceso alimenticio?

4) Si la respuesta fue si, ¢qué aplicaciones has utilizado?

5) ¢Alguna vez has asistido a una tienda de suplementos o vitaminas?
Experiencia de usuario:
6) ¢Qué es lo mas interesante que podrias rescatar en base a tu interaccion con la

aplicacion?

7) ¢Qué criticas tendrias hacia nuestra aplicacion?
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8) ¢Existe algin elemento que no te quedo claro sobre la aplicacion o tienes alguna
pregunta con respecto a ella?
9) ¢Qué idea nueva crees que podriamos implementar en nuestra aplicacion con la

finalidad de mejorar la experiencia del usuario?

Link de entrevistas:

Entrevista 1: https://youtu.be/M5XrNjzpXQg
Entrevista 2: https://youtu.be/KEuBk2eq9nU
Entrevista 3: https://youtu.be/fy2W2BvvrDQ
Entrevista 4: https://youtu.be/27ZFs|5ibjM
Entrevista 5: https://youtu.be/2C4DX2Msqgyc
Entrevista 6: https://youtu.be/EUTNXunsNH4
Entrevista 7: https://youtu.be/J48nG7JsfbE
Entrevista 8: https://youtu.be/pUP40B2u9V8
Entrevista 9: https://youtu.be/BjKc_MHGI1U
Entrevista 10: https://youtu.be/-AMPO0I8uk84

V2K NN U A 2 2 2 2

Anexo 9: Prototipo de alta fidelidad

e Link prototipo (permite interaccion con la aplicacién):
https://xd.adobe.com/view/75bbc7ed-27a8-4b91-931d-174518dcedcd-
20e8/?fullscreen&hints=off

e Link de entrevista con los programadores:

https://www.youtube.com/watch?v=WgbKx4gPGT4&feature=youtu.be
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Anexo 10: Segundo anuncio en redes sociales

> Facebook

Y — ) (6] [
‘ R; 3 H Crear @MEnvivo [ Evento @ Oferta =

SEMANA DE CONSEJOS 6
Obtén mas informacion sobre las personas que GoGetFit
visitan tu pagina Putlicado por Angie Guterrez @ . 201 . Q
Las estadisticas de la pdgina son una herramienta Dato *GoGetFit ; ;SABIAS QUE.. 7 Los deliciosos platos peruanas son
eficaz que puedes usar para obtener mas muy nutritives, solo hace falta ajustar las proporciones correctas de
informacion sobre tu publico y establecer nuevas macronutrientes. (Con GoGetfit app podras saber que alimentos
QONEXIONes. necesitas segun tus objetivosl £ 0

Ver consejos
Crear anuncio Ver todo

Como quieres hacer crecer tu negocio?

1 SABIAS QUE..?

Promocionar Promocionar > F —
una una
publicacion publicacion de GoGetFit Envi
Instagram Nutricionista ° j

e Link de la publicidad: https://www.facebook.com/GoGetFit-109899340928268/

> |nstagram

2210 ap 4G N
22110 at AGH ) ¢ soseTFT2020
COCETFIT2020 Publicaciones
< Publicaciones
e gogetfii2020

v

e 40getlit2020 v “r Vi,? "
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Anexo 11: Entrevistas para un segundo experimento del MVP

>

2K

Link de entrevistas
Entrevista 1: https://youtu.be/gmMKzLRwgME
Entrevista 2: https://youtu.be/mWUjj75wZbk

Entrevista 3:
https://drive.google.com/file/d/1DuJhRvzEQYORL76YhzGWGywzABzlumuS/vie
w?usp=sharing

Entrevista: https://drive.google.com/file/d/1df-zEvG141cy3fOWPeZ9NXXD7uN-
g7FT/view?usp=sharing

Anexo 12: Concierge 1 - Landing Page

>

>

>

Anuncio

!Conoce la nueva aplicacicn GoGetFit, en ella podras ingresar tus
datos personales y obtendras |la cantidad de calorias que debes de
consumir al dia para lograr tus objetivos. Ingresa los alimentos que vas
consumiendo durante el dia y sabras las calorias gue te faltan
consumir. Suscribete pagando $3 mensuales, y cbtén tu primer mes
gratis!

Suscribete dejandonos tu correo en el siguiente link y te enviaremoes
mayor informacion: https://gogetfit. mailchimpsites.com/

Presentamos
la nueva App

GOGETFIT

Link: https://fb.watch/3X SatChub/
Landing page
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e Link:
https://gogetfit.mailchimpsites.com/?fbclid=IwAR1JrGzg9JvDnRTOY0lw6PtlJH1
gSdfihlhuulkyr77ppfb-9SOwfIQkpBw

Anexo 13: Concierge 2 - Anuncio pagado en Instagram

> Publicacion

> Intencion de compra
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Anexo 14: Concierge 3 Anuncio pagado en Facebook

> Publicacion

e @

Hola! Gegetht & una @ pllcacan
e b preiLe e us
dates persanaks coma edad.
jrese, alura, geeerg y activickad
fisiza. con la finaldad de
Generar &l calcula de |as cakanas
que deberim de consumir en =
dia para legrar bus chystios, ya
sesn esios bajar graza comporsl
incrementar masa musoalar o
manl=rer & e, Tambien, la

4 ©
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- = o=

S| ERES UNA DE LAS
PRIMERAS 12 PERSONAS
EN SUSCRIBIRSE
iTENDRAS 2 MESES GRATIS!

iISUSCRIBETE YA!

e Link:
https://www.facebook.com/109899340928268/photos/a.167436611841207/
188027266448808/

> Intencion de compra
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b Asignar corversacian =
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“10.95

& PERALTA GALYEZ FIORELLA T8L SO

W NeumEn e

B R U Y O TE

Mol grax

() LU il : U (N
Q Dafna Wd
e Nicolle Chang o AsIgnar conversacion v
Axignar conversacian -

— *10.95
"10-95 A ARIAS SHOWING DANILA

B e savaraTt - T

A AVAT SHOWTNG DAMTLA

Muchak genciss! Frate oos ol ink
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Nao Gonzales
Mune Yamakawa -
ASIgnar comeersacion v

Aslgnar convarsaclan =

' o
e oo
¥10.95
-
: -
‘0' 4 ARIAS SHOWNG DANTLA
-
= B A 2VTIITI O gy
Hoa raimks

—

& AMAE EHITWIMG NARIELA
W e FLAERTEY - (1S

‘ Listel Espara o link d descanga . &

Muchis graciasl Fabe e el ink

descarga

i{Muchas gradas per tu lends] Disnda

Avelino Celis
Micaela Barbini
Asignar conversacion «

Axignar conversacion w

b “10.95

e
w 1 095 A ARIAS SHOWNG DAMELA
W e TTAE) 1237
& GMLAY VRO NAAS LA - cutere
B e IR ST e

@ . 1 ik pw

- Mochas gradas! Este o of Fnk
o s/ ENE A St A &

[~]

Yhair Egoavil
Ansgnar conversacion . Fernanda Alzamara

A=igrar conversacion =

o ~10.95
-10.95

& ANLAK RNDWING DAMELA il e FRO2E02 1742 e

& ARIAL GHONTRG DANELS

§  es PATLTOT VTN
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dnnrara
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Anexo 15: Concierge 4 Brochure en Instagram

192



> Brochure

GOGETFIT

UN APLICATIVD QUE SE
CONVERTIRA EN TU ALIADO
PARA TU NUTRICION

cantidad de
calorias que
dubes cansumir
por dia y las
distribuimas por
DESCARCGA! cada plato de
comida. 3 g
Esta Informacién se » b ¥ . PLATOS
oo NUTRITIVOS
ir& actuslizando v “ @
z Enbaseat
cada vez que 6 ‘ ' ,'.-. ;jmsea :s
introduzeas lo que ‘. ~» vos, te
vas comlendo “g - ofnu::: ur::e
3 b gran variadas
dursnte s, "”‘ recetas de platos

NUNCA FUE
TAN FACIL

CONTADOR DE
CALORIAS
Enbaseala

férmula Harris
and Bunedict,
caleulamos la

iTE ACOMPANAMOS
EN TU PROCESO!

STATUS

Esta informacién se

ird actualizando cada
vez gue introduzcas
lo que vas comiendo
durante el dia

tipicos de tu pais.

Fuente: Elaboracién propia

> Intencién de compra
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‘. Fermandairas

e Vsl b 5w
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*10.95

() Ere o marsaiu

Harsakeiralner
Sokvoddd shoes
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+10.95
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) Embcnmerge

Muchas gracas! Bt s d Itk

Tpefaal sl o o TS

Falias grecan Euli s fink

itz R adoben pamym e M b

'@ ,. lireyres

Eabmald I e

Q
10,85

E ) @ [Erveia un manzaje.

‘ vicogalarratafit

“10.95

E '::J @ s i mveasje .

s e spacond Eaie sam b

M@

Aicdres greien] Falppa i Tk

chscargs

srapssiad adcbe comyvisn 750

bclec-27a3 b5 5510

A A e dad A

®
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