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Resumen

El presente proyecto tiene como propoésito central identificar el potencial de
negocio e intencion de compra hacia una propuesta de valor dirigida al segmento
especializado de “plant lovers” o “amantes de plantas” a través de un dispositivo
tecnoldgico que permite analizar y monitorear en tiempo real las necesidades de una
planta, cuya finalidad es contribuir con la optimizaciéon de su cuidado. Es asi que se
identifico una problematica latente en relacion al correcto cuidado de plantas en el hogar
debido a la falta de conocimiento sobre cuidados especificos y tiempo. Por ello, a través
de la propuesta ejecutada se busca no solamente ser una herramienta que facilite el
cuidado de las plantas sino promover el desarrollo de acciones responsables con el
ambiente e incentivar el cuidado de plantas en el hogar como una fuente para canalizar
emociones negativas y conectar con uno mismo. El objetivo es analizar las oportunidades
existentes en el mercado de alternativas para el cuidado de las plantas; por tanto, para
lograr dicho objetivo se ha ejecutado un andlisis del mercado a través de entrevistas a
profundidad; de ellas se pudo evidenciar una necesidad insatisfecha al no existir una
propuesta similar en el mercado. Asimismo, se descubri6 que la intencion de compra del
producto es positiva, pues es una propuesta disruptiva e innovadora en el mercado; sin
embargo, al ser un concepto totalmente nuevo es necesario comunicar correctamente cada
una de sus funcionalidades.

De esa manera, a través del analisis financiero realizado se respalda el gran
potencial y viabilidad de la idea de negocio pues se estima un margen de rentabilidad

promedio de 10%.

Palabras clave: Consumo verde, Eco amigable, Plantas ornamentales, plantas en

el hogar, cuidado de plantas.



Abstract

The main purpose of this project is to identify the business potential and purchase
intention towards a value proposition aimed at the specialized segment of "plant
lovers™ through a technological device that allows analyzing and monitoring in
real time the needs of a plant, whose purpose is to contribute to the optimization
of its care. Thus, a latent problem was identified in relation to the correct care of
plants at home due to the lack of knowledge about specific care and time
availability. For this reason, through the executed proposal, it is sought not only
to be a tool that facilitates the care of plants, but also to promote the development
of responsible actions with the environment and encourage the care of plants at
home as a source to channel negative emotions. The objective is to analyze the
existing opportunities in the market for plant care alternatives; therefore, to
achieve this objective, it has been carried out market research through in-depth
interviews, of which an unmet need could be evidenced as there is no similar
proposal in the Peruvian market. Likewise, it was discovered that the intention to
purchase the product is positive because it is a disruptive and innovative proposal.
However, as it is a totally new concept, it is necessary to correctly communicate

each of its functionalities to the segment.

In this way, we carried out financial analysis, which supports the great potential
viability and cost effectiveness of the business idea, due to the estimated profit margin of

10%.

Keywords: Green consumption, Eco-friendly, Ornamental plants, Home plants,

Plant care.
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Fundamentos iniciales

Equipo de trabajo
Descripcion de las funciones de cada integrante

Diego Aguirre Aguado: Community Manager

o Crear contenido de valor en las redes sociales.

o Analisis del entorno y la competencia en redes sociales.

o Adaptacion del contenido segun las tendencias del mercado.
o Generar interacciones relevantes con los usuarios.

o Realizar la parrilla de contenidos mensual.

o Elaborar la estrategia de marketing digital

Jimena Aranda Portocarrero: Project Manager

o Liderar al equipo de trabajo.

o Distribucion de las actividades segun los objetivos y metas.
o Supervision y validacion de actividades a ejecutar.

o Disefio y presentacion del proyecto.

o Coordinacion de reuniones de trabajo.

o Promocion de una comunicacion activa entre los socios.

o Control y gestion de recursos financieros.

Andrea Delgado: Data Analyst
o Actualizacién y andlisis de una base de datos.

o Seguimiento de las estadisticas de rendimiento en redes.
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o Creacion de estrategias en base a data estructurada y no

estructurada

o Realizar reportes de forma mensual y presentacion a los socios.

Angela Mesones: Relaciones Publicas

o Alinear la comunicacion externa a la propuesta de valor.

o Encargada de la comunicacion.

o Difundir y dar prestigio a la imagen pablica de Amelia Scanner.

o Representar a los clientes en eventos y ferias comerciales.

o Generar nuevas alianzas comerciales con organizaciones asociadas

al cuidado del medio ambiente que agreguen valor a la propuesta de Amelia

Scanner.

Gabriela Rojas: Key Account Manager

o Gestionar las relaciones claves con los proveedores y socios.

o Manejo de las ventas a través de los intermediarios.

o Desarrollo e implementacion de promociones.

o Reunir y gestionar informacion para la toma de decisiones

estratégicas.
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Respecto a la distribucion de colores en el Business Model Canva, se ha optado
por considerar al color amarillo como aspectos en comun en relacion con los segmentos
previstos; el color verde esta enfocado en la produccion y venta de Amelia Scanner hacia
el consumidor final, mientras que el color azul, en la venta de los dispositivos en los
puntos de venta fisicos de empresa relacionadas en el rubro, como también en la

implementacién de publicidad de estas dentro del aplicativo movil.

Segmento de Clientes: Se encuentra dirigido a personas entre los 25 a 55 afios de
los niveles socioeconémicos A/B que poseen un comportamiento amigable con el
ambiente y gustan de tener plantas en sus hogares. Segun la Compafiia Peruana de
Estudios de Mercados y Opinién publica (CPI), en Lima Metropolitana el segmento de
personas entre los 25 a 55 afios conforman el 45.2% de la poblacion (CPI, 2019). Por otro

lado, en relacion con el comportamiento amigable con el ambiente segln el estudio sobre
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“Consumidores verdes y sus Motivaciones para la Compra Ecologica” es del 23% de la
poblacion (Prado, 2014). Cabe mencionar que para los canales de difusion de redes
sociales se hard mayor énfasis en el segmento de 25 a 44 afios, dado que consumen con
mayor frecuencia ese tipo de plataformas para informarse. Sin embargo, con respecto al
segmento de 45 a 55 afios, se tomaré en cuenta para la estrategia comunicacional los

medios tradicionales a través del contacto directo entre vivero o floreria y el consumidor.

Asimismo, se ha optado por considerar el segmento de empresas relacionadas al
rubro de compra y mantenimiento de plantas, ya que a largo plazo se implementaran
alianzas estratégicas que permitan dar sustento econémico y una mayor exposicion de

marca mediante canales offline y online de los participantes.

Relacion con los clientes: Se establecera una atencion personalizada por medio
de los canales de comunicacién con los que cuenta el proyecto, los cuales se centraran en
canales online como la web, redes sociales, anuncios en motores de blsqueda y correo
electrénico. Asimismo, se emplearan canales offline que incluyen el punto de venta del
producto, notas de prensa y anuncios en vallas. Estos permitiran generar experiencias
positivas junto al producto y establecer una relacion a largo plazo con el publico objetivo.
Por otro lado, dentro de los canales offline se tienen en cuenta a las florerias e
invernaderos, los cuales representan un 80% aproximadamente de las compras

presenciales (Peru Retail, 2016).

Canales: Los canales a utilizar se dividen en offline y online. Por un lado, se
encuentran los canales de difusion en donde se buscara comunicar la propuesta de valor

de Amelia Scanner, entre ellos se encuentran las redes sociales como principal activo,
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siendo complementado por la pagina web. Esto se debe principalmente a que existe una
gran afluencia del segmento que emplea dichos medios para informarse, por lo que son
la principal fuente de exposicion de contenido util y relevante para los clientes
potenciales. Por otro lado, con respecto a los canales de venta, se optara por la venta fisica
por medio de viveros, ya que, al validar los experimentos para evaluar el interés de los
socios claves, no se obtuvo respuesta de las florerias e invernaderos. Asimismo, se ha
optado por agregar como canal de venta la plataforma de Marketplace de Facebook, ya
que esta generd interés de compra al por mayor al momento de efectuar el experimento.
Cabe mencionar que se ha descartado la venta por medio de la pagina web, dado que esta

no obtuvo resultados favorables para la marca.

Propuesta de valor: La idea principal de este proyecto se basa en ofrecer un
producto que permita medir la cantidad de agua y energia solar que necesita la planta que
lo porte. Ademas, brinda informacion a tiempo real sobre las necesidades hidricas y de
energia solar que requiera segun el tipo de planta con el objetivo de mantener y extender

su calidad de vida.

Actividades claves: La idea de negocio se basa en tres actividades claves: la
fabricacion del producto, el disefio y programacion del aplicativo movil (compatible con
Android) y las actividades de marketing y ventas. Por un lado, se deberé coordinar con
expertos sobre la creacion del software que contara el producto que ayude a medir las
necesidades hidricas y de energia solar que requiera la planta, y a su vez esté sincronizada
con el aplicativo movil. Por ello, junto a un equipo de programadores se disefiara la
plataforma del aplicativo, la cual permitird dar seguimiento al funcionamiento del

producto, y permitira brindar actualizaciones y mantenimientos futuros. Por otro lado, la
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estrategia de marketing se centrard en dar conocimiento sobre el producto y sus funciones

principales en sus canales de comunicacion con el objetivo de generar ventas.

Recursos claves: En este caso, la parte tangible del proyecto es el producto en si,
mientras que el elemento intangible es el aplicativo movil. Por tanto, se debe tomar en
cuenta la gestion de patentes y tecnologia necesaria para el funcionamiento del producto.
Ademaés, se debe contar con la gestion de un personal administrativo y operativo que
pueda llevar un control sobre los materiales, y el correcto funcionamiento de equipos y

maquinarias, respectivamente.

Socios claves: Dentro de los socios claves del proyecto, se ha tomado en cuenta
al Instituto Nacional de Innovacion Agraria, ya que permitird acceder a informacion
veridica por parte profesionales certificados en el sector del medio ambiente, como en el
analisis de plantas, estableciendo nuevos estandares de cuidados a programar en el
dispositivo. Por otro lado, se ha optado por el trabajo conjunto con viveros, dado que al
efectuar el experimento de emailing se generd una tasa de respuesta positiva hacia la
propuesta de Amelia. De esta manera, se obtuvo una respuesta positiva por parte de

Viveros Jardines del Perd y el Vivero el Progreso.

e Viveros Jardines del Peru: invernadero ubicado en el distrito de Lurin
con el fin de propagar, producir y aclimatar las plantas. Asimismo, cuenta
con un centro de exposicion ubicado en la avenida Los Alamos, en donde

ofrecen arboles, arbustos, topiarios, entre otros.
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e Vivero el Progreso: se concentra en la venta y produccion de plantas,
flores aromaticas, cactus y suculentas. Asimismo, comercializa macetas,

arreglos y tierra preparada e insumos para plantas.

Cabe recalcar que se ha decidido desestimar como socios claves a las florerias,
puesto que estas no presentaron interés hacia la comercializacion del producto cuando

este se encuentre disponible.

Por otro lado, dentro de los socios claves para el desarrollo de Amelia Scanner se
encuentran los Ingenieros de Software y Mecatronica que se han contactado para
desarrollar el aplicativo movil y la construccion del dispositivo, respectivamente.
Asimismo, se trabajard con dos proveedores claves quienes aportaran con los materiales
necesarios para la elaboracion y fabricacion de los dispositivos tangibles de Amelia, entre
los cuales se encuentran Madi Import, quien proporcionara los componentes de baterias
18650, cables, encapsulado, DHT-11, YT-69, porta baterias y el componente de TP4056.
Igualmente, MTLAB S.A.C es el proveedor seleccionado para proporcionar Wemos D1

Mini, el cual incluye un mdédulo ESP8266 para la interconexion Wifi.

Finalmente, entre los principales socios se encuentran los accionistas y creadores
de la idea Amelia Scanner, quienes seran los responsables de aportar el capital para el

desarrollo y construccion de Amelia.

Estructura de costos: Con respecto a los costos y gastos que incluyen la
ejecucion del modelo de negocio, se encuentran el costo de desarrollo del aplicativo mavil

para PlayStore, el cual representa un costo total de 1,000 soles; el costo de desarrollo de
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dispositivo, el cual incluye la contraccion del Ingeniero mecatronico (15 soles por
dispositivo) y la compra de componente para la construccion, el cual representa un total
de 84.50 soles. Asimismo, se incluye dentro de los costos el costo mensual de
mantenimiento del aplicativo movil en PlayStore, dado que este posee un costo de 7
dolares (aproximadamente 25 soles). Cabe mencionar que se invertird en publicidad en
las redes sociales de Facebook e Instagram un gasto mensual equivalente a S/ 50, el cual

tendr& como objetivo generar mayor alcance en las redes sociales presentes.

Tabla 1
Costos mensuales Precio
Costo de mantenimiento de app S/ 25
Costo de publicidad S/ 50
Costo de personal Precio Descripcion
Costo de ingeniero S/15 Por cada dispositivo desarrollado.
Es un pago Unico que incluye el
Costo de desarrollo de pad a y
o S/ 1,000 disefio, desarrollo y publicacion del
aplicativo .
aplicativo en PlayStore.
Inventario
Componente | Cantidad | Costo Unitario | Costo Total
Wemos D1 Mini 0 25 0
DHT-11 2 8 16
Bateria 18650 1 20 20
Cables 10 5 50
Encapsulado 0 10 0
YL-69 2 8 16
Porta Bateria 0 3.5 0
TP4056 2 5 10
TOTAL 112
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AmeliaV2 - Lista de componentes

Componente |Cantidad|Costo Unitario|Costo Total
Wemos D1 Mini 10 25 250
DHT-11 10 8 80
Bateria 18650 10 20 200
Cables 10 5 50
Encapsulado 10 10 100
YL-69 10 8 80
Porta Bateria 10 3.5 35
TP4056 10 5 50
TOTAL 845

Fuente de ingresos: El aplicativo movil tendrd un coste cero por descarga;
mientras que el producto tendra un precio estimado de 120 soles. Por ello, la principal
fuente a considerar en el corto plazo es la venta directa del producto, empero, para el largo
plazo se estima tener ingresos por publicidad de las florerias e invernaderos dentro del
aplicativo al presentar a los distintos usuarios de Amelia productos y servicios

complementarios de su portafolio.

Explicacidon del modelo de negocio

El modelo de negocio propuesto se basa en la problematica identificada acerca de
las diversas dificultades que posee el consumidor “amante de plantas” para el cuidado de
plantas, asi como también la falta de conocimiento acerca de plantas especificas. De esta
manera, nace Amelia Scanner, un dispositivo que apoya al usuario en el proceso de
cuidado de plantas dentro del hogar; gracias a sus sensores de humedad, luz y
temperatura, el usuario podra seguir a tiempo real el estado de sus plantas por medio de
un aplicativo movil totalmente gratuito. Asimismo, a través de la tecnologia de Arduino

se podra notificar al consumidor por medio del aplicativo cuando la planta requiere ser
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regada o movilizada en caso se encuentre siendo expuesta a un alto grado de temperatura

0 luz.

Justificacion de la escalabilidad del modelo de negocio

Amelia Scanner esta compuesta por la aplicacion movil y el producto escaner. De
estos, la aplicacion tiene una inversion unica de S/.1,000 para su desarrollo y un costo de
mantenimiento en Play Store de 7 ddlares mensuales. Por otro lado, con respecto a la
produccién de los dispositivos, se considera que menor es la distribucidn de costo para
cada unidad adicional producida, pues la aplicacion es solo una para todos los

dispositivos.

Por otra parte, la inversion para los materiales de produccion de Amelia Scanner
son costos variables, pues, no solo cambian de acuerdo con la cantidad de productos a
producir, sino también segun los descuentos por compra al por mayor que se reciben por

parte de los proveedores.
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Validacion del Modelo de Negocio

Descripcion del problema identificado

Bajo conocimiento y conciencia en el cuidado 6ptimo de las plantas dentro del

hogar.

Validacion del problema

El objetivo de las entrevistas para el segmento objetivo seleccionado se basa en
identificar si existen limitaciones o problemas en el cuidado o mantenimiento de las
plantas por parte del publico objetivo. Por otro lado, se busca validar la existencia del
problema a través de expertos en el rubro de agricultura urbana con el fin de identificar

las causas de los problemas identificados.

Guia de preguntas para entrevistas

Preguntas para el segmento
I. (Por queé te gusta tener plantas o flores dentro de tu hogar?

2. (Qué sensacion te otorga al ingresar a una casa que tiene plantas?

3. (Que beneficios encuentras de tener plantas o flores en tu hogar?

4. ;Qué tipo de plantas tienes? ;Y sabes los cuidados especificos para cada
una de ellas?

5. (Cuales son los cuidados que realizas para tu planta?

6. (Cuanto tiempo inviertes en el cuidado de tus plantas?

7. (Cuales son tus limitaciones principales para mantener el cuidado de tus
plantas?

8. (Cuéntanos la ultima vez que tuviste que cambiar una de tus plantas?

9. Normalmente, ;Donde adquiere sus plantas o flores?

10. ;Qué seria ideal para usted respecto al cuidado de sus plantas?
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Preguntas para los expertos:
1.

]

o)

. Como ha influido la entrada de la tendencia eco-amigable en el Peru en el
consumo de plantas o flores?

(Considera que el mercado de horticultura es un mercado en crecimiento o
potencial? ;Por qué?

¢Cuales son los beneficios que trae la adquisicion de plantas o flores en el hogar
a las personas?

¢ Queé practicas eco amigables cree usted que deberia tener el consumidor
peruano? ;Cuales cree que ya se estan realizando y cuales no? y ;Por qué?
(Cuales son los principales problemas que un usuario puede tener al cuidar o
mantener sus plantas o flores?

. Como se puede garantizar el crecimiento de las plantas dentro del hogar?
;Cual es nivel de conocimiento de los consumidores o usuarios sobre el cuidado
y mantenimiento de plantas?

(Cuales son los principales problemas que enfrenta la horticultura en Lima?

Desarrollo de entrevistas al publico objetivo

Entrevista N°1: Daniel Lara

https://web.microsoftstream.com/video/bch95bdd-f0c0-4899-ab14-

c211e61413af

Daniel es un estudiante de la Universidad del Pacifico de la carrera de
Economia que tiene como principal hobby la compra y mantenimiento de plantas
dentro del hogar, logrando poseer un total de 167 plantas, de las cuales la gran
mayoria son Suculentas. Durante la entrevista menciona que el principal motivo
de tener plantas dentro del hogar es el sentimiento de tranquilidad que aporta,
siendo el sentimiento de paz el que se desarrolla cuando ingresa a su casa luego
de una salida. Asimismo, destaca que entre los beneficios que aportan la posesion

de plantas o flores en el hogar es que las personas pueden mejorar su nivel de
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paciencia y desarrollar empatia con los seres vivos. Tomando en cuenta que
Daniel cuenta con Suculentas en su hogar, invierte alrededor de 40 minutos diarios
para su cuidado, en donde aparte de regalarlas debe movilizarlas y limpiar el
polvo. Sin embargo, en ocasiones puede llegar a invertir 3 horas en su
mantenimiento, principalmente cuando requieren cambio de macetero. Entre las
limitaciones que identifica durante el cuidado de sus plantas se enfoca en la
convivencia con otras personas, pues estas no tienen el mismo aprecio o cuidado
con sus plantas, ocasionando que se quebranten o se rompa la maceta. Asimismo,
resalta el surgimiento de enfermedades florares como los caracoles negros que
dafan el crecimiento de la planta. Por ello, en esas ocasiones recurre a los viveros
del Golf de los Inkas o el de la Municipalidad de Surquillo, de modo que pueda

hacer el cambio de la planta dafiada.

Entrevista N°2: Mercedes Estrada

https://web.microsoftstream.com/video/b7560534-3f17-4652-9h6e-

a0e614542190

Mercedes es una madre de familia de 54 afios que gusta de poseer variedad
de plantas en su hogar, entre las cuales estan orquideas, bonsais y suculentas.
Durante la entrevista comenta que las principales sensaciones que producen el
poseer plantas en el hogar son la tranquilidad, alegria y el orgullo por verlas
crecer. Asimismo, destaca que los principales beneficios de tener plantas es que
te permite mantenerte ocupada con diversas actividades. Cabe mencionar que
dentro de los principales cuidados que tiene con las distintas plantas son el cambio
de macetas, el cambio de abono, la limpieza del tallo y las hojas, moverlas por

cuestiones de temperatura solar, la realizacion de medicinas caseras para la
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curacion de plagas y el tener cuidado con las proporciones de agua. lgualmente,
se debe recalcar que la entrevistada no considera que existen limitaciones
importantes para el cuidado de las plantas, pues todo depende de la persona,
recomendando que esta experiencia se aprenda desde cero y de forma paulatina.
Dentro de la entrevista también se destaca que principalmente Mercedes asiste a
Sodimac o a tiendas ubicadas en la Plaza de Acho para la adquisicion de nuevas
plantas y/o insumos para su mantenimiento, siendo la dltima vez que tuvo que

cambiar sus plantas a mediados de marzo.

Entrevista N°3: Juana Aguado

https://youtu.be/SpJO11MGYCc

La entrevistada nos comenta que cuenta entre ocho a nueve macetas dentro
del hogar, las cuales se encuentran en la sala. Esta las adquiere por medio de un
contacto de viveros, los cuales, mediante el uso de WhatsApp, constantemente le
hacen envio de sugerencias de plantas que acaban de llegar que puedan ser de su
gusto. Rocio ademas menciona que tener plantas dentro del hogar hace que se vea
ordenada y mas bonita la pieza, transmitiendo energia y buenas vibras. Asimismo,
nos comenta que cuenta con varios anturios de diferentes colores, pero que sus
plantas favoritas son las que emiten olor, como la gardenia. Por un lado, al
momento de hacer la compra de sus plantas, consulta todo acerca de su cuidado o
investiga en internet para mantener la calidad de vida, empero, no cuenta con el
tiempo suficiente para llevar un cuidado debido a la carga laboral y terminan
marchitandose. Por otro lado, nos comenta que el principal factor para mantener
el cuidado de las plantas es la asesoria, ya que muy poco se habla de como tratar

a una planta y solo se dan consejos generales. La entrevistada prefiere una
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atencion personalizada no por el tipo de planta que tenga sino especificamente
para la planta que tenga en su hogar en la situacion que se encuentre. Esta asesoria

puede ser via online o en persona.

Entrevista N°4: Carnero Huamanciza

https://youtu.be/-rtOBZ4DSp0

En este caso, el entrevistado cuenta con tres plantas para su consumo, una
planta de mandarina, una de melon y una de aji limo, las cuales adquirié en un
puesto del mercado y estan ubicadas entre el patio, donde usualmente reciben sol
para su maduracion, y la sala de su casa. Ademas, comenta que mantener este tipo
de plantas en el hogar transmite una vibra distinta a comparacién de no poseerlas
y genera ahorro monetario al no tener que adquirir los frutos de estas plantas. El
tipo de cuidado para estas plantas se da de manera interdiaria, generalmente estan
expuestas al sol y le dedica un tiempo de 30 minutos por dia entre la hidratacién
y limpieza de las macetas. Por un lado, comenta que parte de las limitaciones que
evitan el cuidado de sus plantas son generalmente externas, pues el distrito donde
vive esta rodeado de cerros y su hogar se encuentra en una avenida principal, por
lo que entra mas polvo al hogar y maltrata mucho a las plantas. Asimismo, una de
sus limitaciones son los viajes programados, pues usualmente el dia anterior al
viaje procede a regar en grandes cantidades las plantas para que puedan durar todo
el tiempo del viaje; sin embargo, existe un gran riesgo de ahogar la planta 'y que
se termine marchitando. Por otro lado, comenta que lo ideal para el cuidado de

plantas es la exposicion al sol y mantenerlas siempre hidratadas.

Entrevista N°5: Rocio Aguirre Aguado
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https://youtu.be/NmUQF86fy1A

La entrevistada se considera una amante de las plantas, ya que es la parte
viva y atractiva de cualquier ambiente, estas transmiten paz y tranquilidad con tan
solo apreciarlas y cuidarlas. Asimismo, como parte de los atributos de mantener
plantas dentro del hogar, comenta que ayuda a evitar la contaminacién y es por
ello que deben tener un cuidado especifico, partiendo de la identificacion de la
planta, pues pueden ser plantas que requieren sol o requieren sombra, como puede
ser que necesiten un regado continuo o un regado minimo. Las plantas que posee
son generalmente coquetas, ave paraiso, orquideas, anturios, palmeras pequefias
y bambd, a las cuales le aplica de forma interdiaria vitaminas. Por otro lado,
comenta que una de sus limitaciones es el tiempo, ya que, como estudiante de
Medicina, hay dias que cuenta con horarios muy apretados; sin embargo, respeta

el tiempo libre que pueda tener para cuidar de sus plantas.

Entrevista N°6: Gabriela Niquén

https://youtu.be/uzu4TgsDOwQ

En la entrevista comenta que desde pequefia junto a sus padres ha
mantenido plantas dentro del hogar, ya que transmiten una imagen atractiva y
tranquilidad. Asimismo, comenta que la distribucion y cantidad de plantas en el
hogar determinan esta sensacion de relajo, ya que, si cuenta con muchas plantas y
estdn mal distribuidas, no es considerado un ambiente que trasmita paz a
comparacion de una buena distribucion y cantidad exacta de plantas de acuerdo
con el ambiente. Por un lado, no cuenta con cuidados especificos para sus plantas
y solo las riega pocas veces durante el mes, sin embargo, en caso la situacion de

la planta necesite de un trato especifico, por lo general se pone en contacto con un
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jardinero. Por otro lado, la adquisicion de plantas se da una vez cada afio en
retailers como Sodimac y considera que la aplicacion de suplementos para las

plantas son la mejor forma de cuidarlas.

Entrevista N°7: Rosa Judith Torres Aguado

https://youtu.be/SFTO4NBqvGA

La entrevistada comenta que tener plantas dentro del hogar genera un
ambiente méas bonito, con mas color, mas vida y da una sensacion de frescura,
pero también depende de que flores son, pueden ser solamente verdes, pequefias
o grandes. Ademas, considera que son bonitos adornos y a veces hasta generan un
sentimiento de relajo al limpiarlas. En su casa cuenta con kokedamas de
orquideas, las cuales al momento de adquirirlas vinieron con un manual sobre
técnicas de cuidado, horarios de hidratacion y puesta al sol, informacion general,
tiempo de brote, etc. Sin embargo, a pesar de contar con el manual comenta que
las kokedamas requieren mucha atencién por lo delicadas que son y pueden morir
muy facilmente. Por un lado, comentd que adquiridé todas sus plantas desde
paginas en Facebook, no cuenta con alguna pagina en especifico y por lo general
su toma de decisidn se basa en el tipo de planta y el precio. Por otro lado, una de
las limitaciones que presenta Rosa es que cuando viaja no cuenta con alguien que
pueda mantener la plantas a diferencia de una mascota y por lo general terminan
marchitandose todas sus plantas. Por ultimo, recomienda no contar con plantas

tan delicadas, porque puede marchitarse muy rapido y atraer plagas.

Entrevista N°8: Gabriela Robles
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https://web.microsoftstream.com/video/802984a7-4c7c-46f0-80db-

5814ce3adalf

Gabriela es una estudiante de Economia de 20 afios que actualmente posee
gran variedad de plantas y flores dentro de su hogar, y comparte dicha aficion con
su madre. Entre las plantas que tiene se encuentran las orquideas, los ficus y los
anturios; ella riega constantemente sus plantas y cuentan con cuidados especiales
seguin sus necesidades, ya que recalca que para las orquideas crezcan mejor es
ideal que se mantengan en macetas de vidrio para que sus raices tengan una mayor
exposicion solar, empero debe ser cuidadosa en cada etapa de crecimiento, pues
cuando se encuentran en la etapa de brote estas deben recibir menor luz solar.
Asimismo, se debe mencionar que los anturios son planas de sombra, por lo que
no requieren de tanta exposicion, sino se marchitan. Entre los beneficios y
sensaciones que resalta de tener plantas y flores dentro de su hogar es que las
personas pueden percibir un sentimiento de comodidad, ademas que contar con
areas verdes pueden aportar beneficios terapéuticos y algunas de ellas cuentan con
beneficios funcionales como el aroma en el interior del hogar y la facilidad para
descansar tranquilamente. Asimismo, Gabriela menciona que en la mayoria de las
ocasiones adquiere sus plantas en la Agraria, ya que cuenta con tecnologia y
experiencia avanzando, y una atencion al cliente personalizado. Dentro de las
limitaciones que resalta la entrevistada es su temor a los insectos, pues ello causa

que no culmine la actividad de cuidado.

Entrevista N°9: Gabriela Chumbez

https://drive.google.com/drive/folders/IFOUknpguR3aayHTHZYPubSLOt1Qjj

SmV
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La entrevistada manifestd que le gusta tener plantas y flores en el hogar
porque ello genera un ambiente con una vibra positiva, renueva el espacio y es un
elemento decorativo que te acerca a la naturaleza. Asimismo, sostiene que le da
mucha alegria, relajacion y una sensacion de bienestar el tener plantas en el hogar
y rescata el beneficio de tener mayor oxigenacion y sentir el aire mas puro.
Gabriela tiene macetas pequefias y un helecho los cuales los riega dos veces por
semana, limpia sus hojas, se asegura que tengan luz solar, ademas, usa otros
productos como lejia para evitar plantas; todo, ello le toma aproximadamente 15-
20 minutos por semana para el mantenimiento y el riego 10 minutos. Por otro
lado, la entrevistada sostuvo que la mayor limitacion al cuidar una planta es la
falta de tiempo, pues un cuidado Optimo requiere dedicacion. Finalmente,
Gabriela suele ir al mercado de flores o biohuertos para adquirir sus plantas puesto
que hay mas variedad, se venden productos complementarios y existe una asesoria

completa para garantizar el cuidado de las plantas.

Entrevista N°10: Diana Lachi

https://drive.google.com/drive/folders/IFOUknpquR3aayHTHZYPubSLOt1Qjj

SmV

La entrevistada coment6 que le gusta mucho la naturaleza y que tener
plantas en su casa le genera una sensacion de paz de tranquilidad; de esta manera,
los principales beneficios que encuentra de tener plantas en el hogar es la mayor
oxigenacion que proporcionan y la relajacion que le brinda el mantenerlas. Por
otro lado, la entrevistada menciond que principalmente tiene cactus y flores,
especificamente un cactus llamado la lengua de la suegra, diversos colores de

geranios y un bambu; al respecto, coment6 los cuidados especificos que requiere
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cada una de ellas, como el tipo de agua, temperatura del agua, limpieza de las
hojas y remocion de la tierra. Ademas, sostuvo que el tiempo que invierte en el
mantenimiento de sus plantas es de 15 minutos aproximadamente y que su
principal limitacion es tener que abastecerse de productos como tierra o humus,
pues los suele adquirir en un establecimiento lejano a su hogar. Diana suele
adquirir sus plantas y productos para el cuidado de estas en el vivero de Lurin,
pues hay mucha variedad. Finalmente, no renueva sus plantas con frecuencia, pues
con un mantenimiento constante puede lograr que estas tengan un tiempo de vida

mas largo, pero si usa mucho internet para informarse como cuidarla mejor.

Entrevista N°11: Rina Albujar

https://drive.google.com/drive/folders/IFOUknpquR3aayHTHZYPubSLOt1Qjj

SmV

La entrevistada Rina Albujar sostiene que tener plantas en su hogar le
transmite vida, belleza, le da mucha tranquilidad, alegria y paz. Asimismo,
considera que el principal beneficio de tener plantas es la sensacién que le da,
especialmente poder plantar hierbas como perejil y culantro para luego
consumirlas. Rina tiene 4 plantas, desconoce sus nombres especificos, pero a
través del tiempo ya conoce los cuidados especificos de cada una, como la
cantidad de agua o el tiempo que debe exponerse al sol. Asimismo, su esposo €s
quien se encarga del mantenimiento de las plantas, las abona, cambia la tierra y
limpia sus hojas, ello le demora aproximadamente 1 hora y media, pero lo realiza
con menos frecuencia. Respecto al riego de las plantas, invierte 10-15 minutos
aproximadamente, por ello, sostiene que la principal limitacién que tiene para el

optimo cuidado de las plantas es el tiempo. Por otro lado, mencion6 que la Gltima
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vez adquirié una planta fue hace 3 meses y suele comprar sus plantas en Sodimac,

al igual que otros productos complementarios para asegurar su cuidado.

Entrevista N°12: Oscar Navarro

https://drive.google.com/drive/folders/IFOUknpguR3aayHTHZYPubSLOt1Qjj

SmV

El entrevistado comentd que le gusta tener plantas y flores en el hogar
porque generan un ambiente muy alegre, dan mucha belleza al hogar y los aromas
que desprenden son muy agradables; ademas, manifesto que le dan una sensacion
de alegria, paz, frescura y que el principal beneficio que rescata es el efecto de
relajacion que le brindan. Respecto al tipo de plantas, tiene rosas, cactus, helechos,
Jazmines, anturio rojo y geranios, no conoce el cuidado especifico para cada una
de ellas, pero a través del tiempo ha identificado la cantidad de agua y cuidados
gue demanda cada una. Asimismo, los cuidados que realiza para garantizar su
mantenimiento es el riego constante, remocion de tierra y usar abono, estas
actividades le toman de 15-60 minutos. Por otro lado, sefiala que sus principales
limitaciones para mantener a sus plantas es el tiempo vy la falta de herramientas
que le faciliten el mantenimiento, como rastrillos, podadoras o tijeras. Oscar
sefial6 que la ultima planta la adquirié en el mes de febrero, pero que le interesaria
poder tener su propio huerto donde pueda sembrar tomates, manzanilla y hierba
luisa. Finalmente, suele adquirir sus plantas en el vivero, en Maestro o en otras

ocasiones en el sur (Lurin).

Entrevista N°13: Pamela Quiroz
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SmV

La entrevistada mencion6 que disfruta tener flores en su hogar, puesto que
le dan mucha alegria, tranquilidad y relajacion, le brindan una sensacion de paz y
rescata que el principal beneficio es que considera que las plantas son un medio
de sanacion mental que permiten conectar con uno mismo. Asimismo, comentd
que tiene lirios y orquideas en su hogar, las riega 1 vez por semana con poca agua
y no tienen contacto directo con la luz solar. Ademas, mencion6 que hablar con
las plantas y “conversarles” genera un efecto positivo en su florecimiento. Por
otro lado, menciono que invierte aproximadamente 1 hora semanal en el cuidado
de sus plantas, sin embargo, lo que la limita en su cuidado son las ocasiones en
las que viaja y no puede brindarle el mantenimiento que deberia. Respecto a la
ultima vez que adquirié una planta coment6 que no recuerda con precision la
fecha, asimismo, suele comprar sus flores en el vivero del Golf los Incas y en

ocasiones en el mercado Edén.

Entrevista N°14: Guilda Diaz

https://drive.google.com/file/d/ImMRXD1Dx4bfD7n1XILHi6fYhTQuNdH52v/vi

ew?usp=sharing

Guilda es una mujer de 53 afios que ama, valora y respeta bastante a la
naturaleza, le parece magica y maravillosa. Le hace feliz vivir rodeada de sus
plantas, ain mas si es que es ella quien las cuida. Ella naci6 en Ica, por lo que
crecio en areas verdes y ayudando en la chacra; ademas, ciertos aspectos de salud
la motivaron para crecer en este aspecto (es alérgica, asi que ella misma hace sus

mermeladas, vinagre, siembra algunas frutas, especias, etc., para asegurarse de
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gue son naturales y organicas). En si, tiene un estilo de vida saludable y realiza
practicas eco-amigables. Ademas, es voluntaria en Stella Maris y en el Vivero que
manejan, uno de sus objetivos es promover el amor, cuidado e importancia de la
naturaleza en los pacientes y nifios, y de los beneficios de tener plantas en el hogar:
absorben la negatividad, dan oxigeno, es bello como decoracion y eso brinda
felicidad. Ella tiene varios tipos de plantas, frutales (membrillos, fresas, licumas,
mangos), decorativas, flores, etc.; y sabe del cuidado de cada una de ellas, pues
ha tomado cursos en la agraria, y considera que tiene un don en reconocer el estado
de las plantas. Entre los cuidados que hace esté el riego, cuidar del sol, limpieza,
abono, procurar vitaminas, atencién continua para evitar plagas, remedios
naturales, etc., todo segun el tipo de planta; y lo realiza 2 veces por semana,
también cuenta con un aparato de auto riego. La principal limitacion que tiene es
cuando las plantas se enferman, las plagas; sin embargo, el afio pasado, cuando su
hija se casd, estuvo corta de tiempo, por lo que descuid6 sus plantas y tuvo que
cambiar algunas. Normalmente compra en un Vivero en San Borja (Madrid con
San Luis), antes compraba en el mercado de flores por la Panamericana, pasando

el puente Atocongo (precios buenos, plantas cuidadas, vendedores te aconsejan).

Entrevista N°15: Angela Van Rouge

https://drive.google.com/file/d/ImMVmuW41xrAFm9ccFcN781tX2ziopG2D/vi

ew?usp=sharing

Angela VVan Rouge es una mujer de 55 afios que ama las plantas y las tiene
en su casa, porque considera muy importante la conexién con la naturaleza. Entre
los beneficios que estas traen a su hogar se encuentran 1) le dan paz y 2) ayudan

a desarrollar todos los sentidos (ver, sentir, poder tocarlas, oler). Entre sus plantas
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tiene helechos, anturios, culantrillo, palmeras hawaianas, palmera rubelana,
palmera cica, cactus abuelo, etc.; aparte tiene otras en el interior, como orquideas
y bambues. Si sabe los cuidados que necesita cada una y como estos varian, como
el riego (la frecuencia y el tipo de riego), control de plagas, observacion continua,
revisar las hojas por la parte de abajo, control de humedad, usar productos
naturales para controlar las enfermedades, etc. Ademas, revisa sus plantas una vez
a la semana. Una de las limitaciones que encuentra en el cuidado de sus plantas,
aparte de las plagas, es el no tener los productos a la mano (especialmente en
tiempos de pandemia), como las vitaminas, necesarias en el riego cada 15 dias.
Aun asi, encuentra pocas limitaciones, porque su experiencia le permite seguir
una rutina con ciertos pasos que facilitan el cuidado y normalmente compra las
mismas (sobre todo en la Agraria, Universidad de la Molina, a veces en el Vivero
Los Incas (mucha calidad) y frecuentemente en el Vivero Stella Maris, donde
también es voluntaria). La Gltima vez que tuvo que cambiar sus plantas fue el afio

pasado, pues no fue un buen afio para las orquideas.

Entrevista N°16: Carmen Bernales

https://drive.google.com/file/d/1htH9 WzWJfHSg EoXluhSGTgGR 3DKNS8/vi

ew?usp=sharing

Carmen es una mujer de 55 afios que ama a sus plantas y, con sus propias
palabras, las considera sus hijas. Hay veces que se queda sola en casa, por lo que
las plantas le dan compafiia, les habla, les canta; cuidarlas la desestresa, le da
felicidad, energia y a la vez una sensacion de tranquilidad incomparable. Por lo
menos 2 veces por semana recoge sus hojas y saca la hierba mala, las observa

continuamente; las riega 2 veces a la semana en verano y 1 vez o cada 10 dias en
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invierno (tiene un aparato que riega las plantas en forma de lluvia). Aparte, les
compra vitaminas, tiene un jardinero que les pone su abono, las fumiga (para
evitar las plagas), etc. En si, no es experta sobre el cuidado especifico de cada una
de las plantas, pero cuando adquiere una nueva, pide consejos e investiga un poco
para saber como cuidarlas bien, pues cada variedad tiene un trato diferente y al
comienzo tuvo malas experiencias. Entre sus plantas tiene crotos, anturios y varias
otras cuyos nombres no recuerda, estas se encuentran en su jardin y aparte tiene
otras dentro de su casa, como sus orquideas y lucky bambues (a esta les lava sus
hojas personalmente); aunque dentro mayormente tiene flores artificiales. Ella
comentd que “seria un poco floja para cuidar flores”, porque, a pesar de que le
encantan, son muy delicadas en su cuidado, hay que saber y averiguar bastante,
no como sus plantas. “Yo creo que, si tuviera el tiempo para hacerlo, si lo haria”.
Actualmente, no hay un sitio especifico que frecuente, pero definitivamente
prefiere los viveros, pues confia en que ahi cuidan muy bien a las plantas y puede
comprar con garantia. Ademas, no compra muchas plantas nuevas, su Ultima
adquisicién fue una orquidea en el Vivero Stella Maris o si no le encarga al

jardinero. También conté que muchas de sus plantas se las habian regalado.

Entrevista N°17: Maya Santivafiez

https://drive.google.com/file/d/1ggh4DTI1suKRk63fvWiG7011xL.8BG2vx/view

?usp=sharing

Maya es una joven de 25 afios que le gusta tener plantas en su hogar,
porgue le dan vida, siente que limpian el aire (dan oxigeno) y transmiten las ganas
de cuidarlas para verlas crecer. Tiene curiosidad hacia los tipos de plantas y eso

es lo que motiva a comprarlas, por ejemplo, vio unos bambdes en la casa de su
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enamorado y le llamo bastante la atencion la planta: lero porque “dan suerte”, 2)
porque de una ramita pueden crecer varias y 3) porque crecen sin tener que
atenderlas tanto (al final las comprd). En su casa tiene bambdes, una orquidea que
le regalaron y otras plantas de diferentes variedades cuyos nombres no recuerda.
Ella y su mama se encargan de las plantas y las riegan 2 veces por semana (1 en
invierno), cuando estan en mal estado averiguan por su cuenta o van al lugar donde
la compraron para que las orienten y comprar los remedios. Otro de sus problemas
es cuando las dejan mucho tiempo al sol (tienen plantas en su balcén), porque las
hojas se secan. Hace 2 meses tuvo una etapa de adiccion a las compras y compro

muchas plantas, aunque normalmente son sus papas quienes las adquieren.

Entrevista N°18: William Rojas

https://www.youtube.com/watch?v=vL2KbozCVG8

El entrevistado menciona que le gusta tener plantas en su casa porque
sirven como decoracién, lo cual le otorga vida a su espacio. La sensacion que
siente al encontrarlas dentro de su hogar es la de paz porque le recuerda a la
naturaleza. Con respecto a los beneficios que le otorga tener una planta, él sefiala
que principalmente le brinda un aspecto decorativo y lo mantiene ocupado, ya que
se dedica al cuidado de ellas. Adicionalmente, las plantas que posee son de cuatro
tipos: geranios, suculentas, cactus y una tuja; de las cuales sabe informacion
béasica sobre su cuidado como la frecuencia de riego. Por ello, los principales
cuidados que les brinda son el riego y la limpieza de hojas, en el cual invierte diez
minutos, media hora o dos horas, dependiendo del mantenimiento que realice. Por
otro lado, comenta que la Unica limitacidn que tiene para el cuidado de sus plantas

es no contar con un lugar especializado para ellas, como un vivero. Al ser
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consultado sobre la razén por la que tuvo que cambiar alguna de sus plantas
recientemente, menciono que tenia una tuja que se marchité debido a que no sabia
el cuidado especifico para ese tipo de planta. Adicionalmente, William adquiere
sus plantas en un mercado de plantas que se encuentra ubicado en la Panamericana
Sur. Finalmente, lo ideal para él con respecto al cuidado de sus plantas es ponerle
vitaminas cada cierto tiempo, ademas de tener una rutina de cuidado especializada

por cada tipo.

Entrevista N°19: Carolina Rojas

https://www.youtube.com/watch?v=CnqluMnp-20&t=11s

La entrevistada comenta que le gusta tener plantas en su casa porque le da
una sensacion de alegria, ademas considera que lleva parte de la naturaleza a su
hogar. Ver plantas en las casas de las personas le hace pensar que tienen
dedicacion por ellas, sobre todo si estan verdes y bien cuidadas. Al ser consultada
sobre los beneficios que encuentra, menciona que ayudan a relajarse, ya que al
dedicarles tiempo se olvida de todos sus problemas. Los tipos de plantas que posee
son “basicas”, como las suculentas y cactus, ambas no necesitan mucha agua
porque retienen el liquido en sus hojas. Considera que ha aprendido con el tiempo
sobre los cuidados que requieren cada una de ellas, pero por problemas de salud
ha dejado de invertir tiempo en su cuidado. Por ello, esta es una de sus principales
limitaciones para mantener el adecuado cuidado de sus plantas. Cuando se le
preguntd sobre el motivo por el cual tuvo que comprar plantas recientemente,
menciond que fue porque se le secaron y no se veian bien. Usualmente acude a

dos lugares para adquirirlas, una feria de flores cerca a su casa y en el mercado de
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Ciudad de Dios. Finalmente, lo ideal con respecto al cuidado de sus plantas es que

se vean bonitas, verdes, brillosas y saludables.

Entrevista N°20: Angela Guillén

https://drive.google.com/file/d/1owg59p T6nkCM65uUN8M3MWr2KhYbAO-

T/view?usp=sharing

Angela es una mujer, madre de familia, de 49 afios a quien le gustan las
plantas, porque adornan la casa, le transmiten paz, tranquilidad y vida, y le quitan
el estrés, siendo este ultimo el beneficio que mas recalca. Ademas, disfruta verlas
crecer y se emociona cuando sale una hoja o una flor; en resumen, es una fuente
de relajacion. También menciona que las plantas absorben energias negativas y
purifican el ambiente. Cuando va a otra casa y ve plantas bonitas, piensa: yo las
quiero, asi que pregunta que cuidados necesita para evaluar si resistirian en su
casa. Esto lo sefiala porgue vive en un departamento donde no entra bastante luz.
Entre sus plantas tiene anturios, helecho aleman y bambues. Se dedica a cuidarlas
1 vez por semana, las riega, cuida sus hojitas, las limpia una a una con paciencia,
porque si no se quiebran, y revisa la humedad de la tierra; les tiene que dar tiempo
y carifio. Ella comenta que no es ni de lejos una experta, pero siempre averigua
sobre los cuidados y necesidades de cada planta antes de comprarla, también
consulta a sus amigas que tienen conocimientos amplios sobre el tema. Cuando se
mudo, cada planta que compraba se moria. Perdié muchas orquideas (como 10),
anturios y hasta cactus, y ella se preguntaba por qué, si les daba todos los cuidados,
hasta las mas resistentes se murieron. Por ello, lleg6 a la conclusién que era porque
tal vez el departamento habia absorbido mucha energia negativa de los anteriores

duefios y lo estaban purificando, recién desde hace un afio sus plantas estan
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creciendo muy bien, por lo que el ambiente ya es el adecuado. Normalmente
compra sus plantas en el mercado de Barranco, el mercado de flores, Corpac,
Boniplant y el Vivero de Stella Maris. Ademas, compra en Sodimac proteinas,
vitaminas, nutrientes, liquidos y abono para cada planta segun los cuidados que

necesite.

Desarrollo de entrevistas a expertos

Entrevista N°1: Melissa Huamantico

https://web.microsoftstream.com/video/fd5fea81-82e9-4bde-9913-ca82a7a8a94f

La entrevistada menciona que la influencia de la tendencia eco amigable
en el comportamiento de compra de plantas por parte de los consumidores
peruanos ha tenido un impacto positivo, puesto que su venta se ha visto en
aumento. Asimismo, considera que esto se debe a los mdltiples beneficios que
otorga tener plantas en el hogar. Al ser consultada sobre el mercado de
horticultura, menciona que este va en aumento, debido a que hoy en dia esta de
moda que las familias tengan sus propios huertos y cultiven sus plantas para su
consumo directo. Con respecto al mercado de plantas ornamentales y aromaéticas,
considera que esta creciendo, pero en especifico a ciertas plantas: las que son poco
comunes, como las orquideas, o las que purifican el aire, como el limoncillo.
Ademas, existen diferentes preferencias de los consumidores, ya que algunos
buscan plantas para el interior o exterior, es decir las que necesitan luz o sombra.
Melissa comenta que también ha visto en aumento el consumo de plantas
verticales, esto se debe a que muchas personas viven en edificios y este tipo de
plantas les ahorran mucho espacio. Por otro lado, con respecto a los beneficios

que trae tener plantas en el hogar ella considera que alegran el espacio, ademas de
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que purifican el aire y pueden ser consumidas en los alimentos, como el romero,
la menta, entre otros. Adicionalmente, con respecto a las practicas ecoldgicas que
existen y que se deberian implementar, considera que la implementacion de las
areas verdes es muy importante. Menciona que actualmente ve construcciones
como edificaciones que dan més prioridad al cemento que al area verde, lo que
genera cambios en la aclimatacion y recreacion de las personas. Con respecto a
Lima, menciona que los distritos que le dan mas interés a estas areas verdes son
San Borja, Miraflores, La Molina, Magdalena, Jesis Maria y Lince, pero existen

otros sectores que no, como los conos de Lima.

Al ser consultada sobre los principales problemas que pueden tener las
personas sobre el cuidado de sus plantas, menciona que muchas de ellas
desconocen como cortarlas, en qué momento hacerlo o no cuentan con las
herramientas correctas como las tijeras de podar y realizan esta accion con tijeras
normales. Ademas, no solo se deben tener las herramientas necesarias, sino que
estas deben estar limpias para evitar contagios de hongos en las plantas.
Asimismo, el tema del riego es importante, ya que hay plantas que soportan
bastante esta condicion, pero hay otras que no necesitan mucho riego. Por
ejemplo, los cactus, que estan muy de moda, deben ser regados cada 7 o 15 dias,
pero muchas veces las personas carecen de conocimiento sobre su frecuencia de
riego. También, se debe considerar la hora correcta para hacerlo porque muchas
veces las personas lo realizan cuando hace mucho sol, lo cual no es recomendado,
ya que el agua se calienta y afecta a la planta; ademas, en relacion con lo
ecologico, el agua se evapora y no da tiempo para que esta penetre en la planta.

Lo recomendable es regarla a tempranas horas o pasadas las cuatro de la tarde.
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Otras recomendaciones que brinda con respecto su buen cuidado en los hogares
de las personas, es usar abono en el caso de crecimiento, insecticidas en el caso
de plagas, y fungicidas en el caso de hongos; todo ello considerando que cada tipo
de planta tiene sus propias vitaminas, minerales y compuestos que se les debe
proporcionar. Con respecto al conocimiento que los consumidores tienen sobre al
cuidado de plantas, ella considera que hay de todo. Por un lado, estéan las personas
que aman las plantas y estan bien informadas. Pero, por otro lado, estan las
personas que las compran porqué les gustd, pero no tienen conocimiento sobre su
mantenimiento. En su caso, los clientes que ella recibe en el Vivero Forestal van
informadas sobre las plantas que van a adquirir. Finalmente, se le pregunt6 sobre
los principales problemas que tiene el mercado de plantas ornamentales. Ella
considera que esto esté relacionado al sustrato de las plantas, ya que se busca que
este sea de musgo certificado, es decir, mas eco amigable. Ademas, menciona que
este mercado estd en crecimiento, por lo que existe mucha competencia. Los
viveros se estan diversificando, por lo que estan incluyendo entre sus productos
las orquideas, plantas carnivoras, cactus, entre otros. Asimismo, menciona que la
ventaja que tiene el Vivero Forestal frente a la competencia es su ubicacion,

puesto que es mas céntrico para los consumidores.

Entrevista N°2: José Lizarraga

https://web.microsoftstream.com/video/a4al3113-d2af-4d5a-aa2f-87f27386f637

El entrevistado menciona que actualmente, las personas tienen mayor
conocimiento sobre el uso de pesticidas, insecticidas, entre otros insumos
agroguimicos que causan dafio al organismo. Por esta razon estan tomando

consciencia sobre los productos organicos, lo que genera que incluso produzcan
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sus alimentos en huertos al interior de su hogar sobre el cual tienen mayor control.
Ademas, cada vez mas se busca incentivar a que las personas cultiven sus
productos dentro de su hogar. Al ser consultado sobre el sector de la horticultura,
considera que este est4 en crecimiento, ya que se encuentra en apogeo y mucha
mas gente esta interesada en este &mbito. Ademas, la exportacidn de este tipo de
plantas horticolas estd en crecimiento, puesto que son de buena calidad. Con
respecto a los beneficios que trae tener tu propio cultivo o huerto dentro del hogar,
José menciona que las personas tienen la seguridad de que no se estd usando
muchos productos quimicos. Ademas, resalta que se tiene mayor control sobre el
cuidado de las plantas, pues se necesita mucho tiempo para su correcto
mantenimiento al ser un proceso largo en el que se ven diferentes factores, como
el crecimiento, la nutricidn, el control de las enfermedades, el equilibrio del riego,
entre otros. Asimismo, considera que, dentro de esta coyuntura actual, se
disminuye el riesgo de contagio, ya que las personas cosechan y consumen su

propio cultivo.

Por otro lado, cree que las practicas eco amigables y ecoldgicas que se
deberian realizar tienen estar enfocadas principalmente en la prohibicién del uso
indiscriminado de agroquimicos por parte de los agricultores para el consumidor
final. Hoy en dia no hay prohibiciones o restricciones respecto a este tema, ya que
se pueden comprar quimicos desde los poco hasta los altamente toxicos. Por otro
lado, menciona que en la ciudad algunas personas pueden cultivar, pero una de las
limitaciones es que carecen de tiempo y no se dedican a ello. Sin embargo, si ha
visto casos de personas que hacen agricultura como hidroponia. Al ser consultado

sobre los principales problemas que tienen los usuarios para el mantenimiento de
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sus propios huertos en casa, menciona que estd relacionado a los diferentes
factores que necesitan las plantas. En primer lugar, las semillas que se obtengan o
adquieran tienen que ser buenas, es decir que germinen. Un segundo factor seria
la nutricién, es decir el suelo, el cual debe tener una buena mezcla con nutrientes
como materia organica descompuesta, compost, guano, tierra de chacra, entre
otros. Por ejemplo, en el distrito de San Isidro recolectan residuos organicos para
transformarlos en composta y los vecinos pueden utilizarlos en sus cultivos que
son mas que nada ornamentales. Otra recomendacién para garantizar el buen
crecimiento de las plantas dentro del hogar esté relacionada a la calidad del agua.
Menciona que el agua de cafio no siempre es buena para todos los cultivos y esto
puede dafiar el suelo de la planta. También, la luminosidad es muy importante,
dependiendo del tipo de planta y los climas a las que estan expuestas. En el caso
de las plantas ornamentales, estas necesitan mayor tiempo de exposicion a la luz
que otras, al igual que para las plantas de fruto, porque es necesaria para su
floracion; sin embargo, para las plantas que son de hoja, no es necesaria mucha
luminosidad. José considera que dentro de Lima Metropolitana las personas estan
mas interesadas en las plantas ornamentales, porque priorizan tener flores que
decoren su hogar. Empero, el sector de biohuertos estd en crecimiento, porque
poco a poco la poblacién esta desarrollando mayor conciencia sobre la agricultura

urbana.

Finalmente, entre los principales problemas en el sector de horticultura
que se pueden identificar en Lima se encuentra la accesibilidad de las semillas, ya
que no hay muchos lugares donde se puedan adquirir y a veces suelen ser caras.

Ademas de la consciencia sobre el uso del agua, porque muchas veces las personas
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inundan la tierra cuando en realidad no es necesario. Por lo tanto, deberia haber
una capacitacion extensa para aquellas personas que quieran realizar una
agricultura urbana, en la cual se debe abarcar temas como nutricion, y el manejo

del riego y plagas.

Entrevista N°3: Daniela Silva-Rodriguez

Daniela Silva-Rodriguez es una especialista en las practicas de
horticultura terapéutica, la cual busca difundir los habitos de cuidado de plantas
para las actividades de jardineria y horticultura, utilizando la metodologia
terapéutica como complemento de cuidado. Por ello, la experta menciona que las
practicas de terapia para plantas y cultivos cuentan con mayor participacion en el
hemisferio norte, donde se realizaban dichas practicas con la finalidad de mejorar
la salud mental y la implementacion de estas en programas de rehabilitacion.
Asimismo, menciona que dado a la tendencia y mayor consciencia de las personas
acerca de los beneficios de las plantas, el mercado se encuentra en crecimiento,
pues sus beneficios se derivan a la mejora de la salud integral de las personas y
no solo como objeto decorativo. Esto ha permitido que se reflejen beneficios como
la creacion de un vinculo entre la persona y la planta, lo cual genera cambios
positivos en el individuo, como adquisicion de habilidades blandas, mejora del
estado fisico y emocional, mejora del desempefio escolar para el caso de los nifios,
disminucion del ritmo cardiaco y presion arterial, alivio de estados de depresion
y estrés, canalizacion de emociones negativas, reduccion del aislamiento de las
personas, mejora en los habitos alimenticios, sensibilizacion del respeto hacia el
medio ambiente y naturaleza, y, finalmente, permite una mayor inclusién social

por parte de las personas. Por tanto, en cuestion de las practicas que se deben
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promover, destaca el cuidado y respeto a las plantas, la realizacion de campafias
de sensibilizacion por parte de entes institucionales, la promocion de jardines y
huertos comunitarios, especialmente para familias vulnerables; y la realizacion de
practicas de jardineria sin el uso de materiales plasticos. Uno de los principales
problemas que presenta el Perd con respecto al cuidado del medio ambiente es
que no existe una carrera de Horticultura, siendo Unicamente un pequefio
porcentaje de la poblacion que presenta conocimientos sobre el cuidado de
plantas. Ademas, muchos de los comerciantes de plantas se caracterizan por ser
empiricos, no tienen conceptos adecuados sobre el area y otorgan informacion
errada al consumidor por su falta de capacitacién. Por consiguiente, para
garantizar el crecimiento éptimo de las plantas, los consumidores deben tomar
cursos de capacitacion, pues el nivel de conocimiento que poseen es muy bajo.
Cabe mencionar que la experta menciona que el principal problema en Lima es
que el término horticultura no es reconocido o entendido por el publico peruano,
por lo cual es necesario invertir en capacitacion y en insumos de calidad para su

mantenimiento y cuidado.

Entrevista N°4: Olga Eli Pareja Carrion

https://drive.google.com/file/d/IRRUHYNS83Lo7IK UKfPd5G-

izt5TTkhwk/view?usp=sharing

La experta es una ingeniera agrénoma de profesién con mas de 10 afios de
experiencia en el area de plantas ornamentales. Al consultarle sobre la influencia
de la tendencia eco amigable en el consumo de plantas ornamentales en el Perd,
menciona que el consumo se ha visto afectado por la pandemia, debido al cierre

establecimientos como florerias y viveros. Sin embargo, el mercado de
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horticultura, antes de la pandemia, se encontraba en crecimiento, ya que hubo
innovaciones en el sector como los jardines verticales, techos verdes, entre otros.
Estos tuvieron gran acogida por el consumidor peruano, ya que considera que hay
mas interés y preocupacion sobre el cambio climatico. Asimismo, sefiala que la
pandemia ha abierto ciertas oportunidades como el comercio electronico a través
de delivery y los jardines utilitarios. Este tipo de jardines no solo se caracteriza
por ser atractivo o agradable, sino que su principal funcion es contribuir con la
restauracion del ecosistema. Por ello, su propuesta es cultivar plantas de la zona,
es decir que sean nativos del lugar, con el fin de que respondan a las exigencias
del consumidor. También, se pueden introducir plantas utilitarias como las
medicinales o comestibles. Cabe mencionar que implementar un jardin utilitario
necesita un servicio de asesoria y mantenimiento especializado, porque muchas
veces las personas que lo adquieren no tienen tiempo o desconocen sobre sus
cuidados. Por otro lado, Olga considera que los beneficios de tener plantas son
diversos, estos van desde la purificacion y filtracion del aire, hasta la salud

psicoldgica y seguridad alimentaria.

Respecto al consumidor peruano y las practicas eco amigables, opina que
hay bastantes grupos, en su mayoria jévenes, que tienen mayor interés en ello,
puesto que realizan précticas como la creacion de su propia composta en casa y el
reciclaje. Al consultarle sobre las acciones que garantizan que las plantas crezcan
de forma optima dentro del hogar, ella considera que depende mucho del espacio,
en el cual se necesita una buena maceta e iluminacion. Asimismo, depende del
tipo de sustrato de acuerdo con lo que cada planta requiera y finalmente es muy

importante el conocimiento sobre el riego. Por otro lado, menciona que hay
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personas que tienen conocimiento sobre el cuidado de las plantas y hacen las
preguntas respectivas para asegurar su mantenimiento, pero también hay otras que
no saben sobre el tema. Finalmente, ella opina que los principales problemas en
el rubro es la falta de diversidad de plantas porque muchas de ellas son para areas
abiertas y no para departamentos. Ademés, la falta de mas mercados de
abastecimiento y la falta de indicaciones de los proveedores a los usuarios de

plantas también son otras limitaciones.

Entrevista N°5: Jeremy De La Cruz Rosales

https://drive.google.com/file/d/1r9Zkm yydH4vV -

Pc2yOQClwLdG4D1xcl/view?usp=sharing

El experto es el presidente del Circulo de Investigacion de Ornamentales
de la Universidad Agraria. Al ser consultado sobre la influencia de la tendencia
eco amigable en el consumo de plantas ornamentales en el Per(, menciona que
hoy en dia se le toma mayor interés a este sector. Una de las razones de ello es el
aumento del poder adquisitivo que les permite invertir en el mantenimiento de sus
plantas. Respecto al crecimiento del mercado de horticultura, considera que esta
en aumento, pero a comparacion de otros paises le falta crecer. Por ello, considera
que deberia haber mayor investigacion por parte del Estado y capacitacion a los
pequefios productores. En cuanto a los beneficios de la adquisicién de plantas o
flores para las personas, menciona que esta enfocado en el bienestar, ya que el
tener plantas en el hogar o el trabajo lo vuelve armonioso, puede reducir el estrés
y ayuda a filtrar la calidad de aire. Ademas, tener un jardin bien cuidado y
mantenido da una posicion de estatus frente a la sociedad. Por otro lado, el experto

considera que las practicas eco amigables del consumidor peruano deben estar
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enfocadas en el uso de las plantas nativas. Esto permitird mayor flexibilidad en
los cuidados de estas plantas, como la reduccion de la necesidad del agua o el
menor uso de fertilizantes y abono. Con respecto a los principales problemas que
tienen las personas para cuidar adecuadamente a sus plantas, comenta que uno de
ellos es no tener conocimiento especifico sobre sus cuidados, como el riego que
necesitan, la cantidad de luz y la frecuencia con la que se debe fertilizar. Ademas,
considera que el mercado no estandariza los nombres de algunas plantas y ello
genera confusion en el consumidor. Para hacer frente a estos problemas, menciona
que las empresas que se dedican a vender plantas como florerias y viveros deben
brindar informacion correcta sobre sus cuidados. Finalmente, Jeremy considera
que el principal problema que enfrenta el mercado de plantas ornamentales en

Lima es la falta de difusion y publicidad que fomente el consumo de plantas.

Andlisis e interpretacion de resultados

En base a la informacidn recolectada a través de las encuestas realizadas al publico
objetivo, se pudo evidenciar el potencial que tiene el mercado de las plantas, los
beneficios que brindan y las limitaciones que tienen los usuarios para su correcto
mantenimiento. De esta manera, se identifico que la posesion de plantas dentro del hogar
brinda principalmente beneficios emocionales a los usuarios, genera un espacio con
energia positiva, se relaciona con sensaciones como tranquilidad, paz, alegria y
relajacion, y les permite conectar con la naturaleza y con ellos mismos. Sin embargo, se
destacan otros beneficios funcionales, como la posesion de plantas como alternativa

terapéutica y mayor oxigenacion en el ambiente.

Por otro lado, se hallaron aspectos muy interesantes sobre el publico objetivo. En

primer lugar, el mantenimiento de las plantas es un proceso minucioso que demanda
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tiempo y debe realizarse constantemente, respecto a ello, los usuarios presentan
diferencias en sus niveles de conocimientos especificos sobre el cuidado de cada tipo de
planta. Sin embargo, todos muestran interés en incrementar sus conocimientos sobre el
mantenimiento de plantas para garantizar su cuidado optimo, por lo que investigan en
internet, buscan asesorias de profesionales y/o preguntan a expertos en los puntos de
venta. Cabe mencionar que la falta de conocimiento especifico sobre el cuidado de plantas

ha limitado la capacidad de los usuarios para mantener vivas sus plantas.

Respecto a las limitaciones que tiene el pablico objetivo, el principal problema
que dificulta un correcto cuidado de las plantas es el factor tiempo, puesto que, como se
menciond, una planta requiere cuidados constantes, como el riego, remocién de tierra,
limpieza, etc. Asimismo, la falta de conocimiento sobre el correcto cuidado a realizar con
cada planta impide a muchos usuarios mantenerlas vivas, ya que existen plantas de
exterior, interior, de sombra o luz, entre otros. Finalmente, algunos entrevistados
manifestaron que, en ocasiones de viaje, es dificil mantener sus plantas y designar la tarea

a un tercero es complicado principalmente, porque es una responsabilidad.

Identificacion de aprendizajes

Motivos de compra Sensaciones Beneficios Problemas
Elemento decorativo enel hogar | Paz, Tranquilidad Terapeltico Tiempo limitado
Energia positiva en el hogar Alegria Mayor oxigenacion | Falta de conocimiento del cuidado
Sensaciones que les producen Relajacion Pureza del aire Viajes programados
Aroma que transmiten Frescura

Hechos relevantes
Las plantas requieren mantenimiento constante
El tiempo invertido en el mantenimiento de plantas depende de los cuidados especfficos desarrollados
Existen diferentes niveles de conocimientos en el cuidado de las plantas en los entrevistados
Entrevistados buscan aumentar su conocimiento para mantener el cuidado éptimo de sus plantas
Muchos entrevistados encuentran en el cuidado de plantas un hobbie
Pocos entrevistados conocen los cuidados especificos de cada tipo de planta
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Por las entrevistas, se pudo encontrar que los principales problemas que las
personas enfrentan en el cuidado de sus plantas son 1) no tener el tiempo suficiente, 2)
nadie que las cuide durante algun viaje, 3) desabastecimiento de ciertos productos para el

cuidado y 4) las plagas o enfermedades que las atacan.

Respecto al primer problema, el tiempo, este es una limitacion que “siempre esta”
y que se pretende combatir con Amelia; en cambio, las otras tres problematicas son
limitaciones “fortuitas”. Si se centra en el problema N°2, que no haya nadie que cuide a
las plantas durante un viaje, una herramienta que lo solucionaria seria, por ejemplo, la
integracién de un sistema de riego que permita controlarlo mediante la aplicacion. Esta
idea se rechaza, pues requiere la creacion tanto de un software como de un equipo

adicional que logre el riego automatico.

Sin embargo, si se considera viable la solucion para el problema N°4, la aparicion
de plagas y enfermedades, mediante un cambio (0, mas bien, una actualizacion) de
Amelia que agregue el reconocimiento del estado de la planta para identificar si hay algin
mal en ella (por ejemplo, una de las entrevistadas comentd que la humedad origina acaros
y que los primeros signos de una enfermedad se pueden evidenciar en la parte baja de las
hojas). Lo que hace actualmente Amelia es medir el nivel de agua y luz solar de la planta,
pero también podria registrar si tiene algln caracol o insectos que amenazan su cuidado,
identificando sintomas de acaros, hongos y plagas para evitarlas (decoloracion, alteracion
de color y/o malformacion de las hojas y/o flores, agallas en las raices, manchas foliares
en las hojas, la planta ya no crece, etc.). Especialmente, la aparicion de los primeros

sintomas para evitar la propagacion de la enfermedad.
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De la misma manera, si se considera el problema N°3, el desabastecimiento de
ciertos productos para el cuidado de la planta (Diana Lachi: tierra y humus; Angela Van
Rouge: vitaminas), si bien no se va a vender personalmente aquellos productos, se podria
incluir un vinculo directo a quienes si los venden (por geolocalizacion para que sean
cercanos a ti y/o a los que tengan envios). En realidad, el problema N°3 también se puede
conectar con el N°4, pues, por ejemplo, si Amelia reconoce que la planta tiene manchas,
se enviaria una notificacion y la solucion al problema (si se arregla con vitaminas, algun

remedio natural u otro producto).

Descripcion del segmento de clientes

Para realizar el perfil del cliente de Amelia, primero se debe identificar su
necesidad. Por ello, a partir de las entrevistas realizadas, se evidencid que las personas
que poseen plantas tienen como proposito principal que estas se mantengan sanas y vivas
por un largo periodo, lo cual les genera un sentimiento de alegria. De esta manera, se
categorizaron las satisfacciones, frustraciones y tareas del cliente basados en la necesidad
encontrada. En primer lugar, las satisfacciones de las personas estan relacionadas a las
sensaciones positivas gque les brinda tener una planta sana y bien cuidada dentro de su
hogar; entre ellas destaca que esperan tener una energia positiva, mayor pureza en el aire,
conectar con la naturaleza, entre otros. En segundo lugar, se encuentran las frustraciones,
las cuales estan relacionadas con las experiencias negativas, los costos innecesarios y
situaciones de riesgo; entre ellas estan las malas experiencias cuidando plantas, las plagas
y enfermedades, asi como el escaso conocimiento sobre plantas. Finalmente, el trabajo
que el cliente realiza para tener sus plantas con vida y en buen estado son acciones que

involucran tareas, problemas y necesidades. Algunas de ellas se basan en brindar
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mantenimiento de forma periddica, destinar su tiempo para su cuidado, regarlas

diariamente, entre otros.

Figura 1

Perfil del cliente

Desea Espera
Cuidar sus Conectar con
plantas la naturaleza
Relajarse Distraerse Conectar con Tarea
Sus emociones
Regar las plantas
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Sorpresa pureza en el aire

Elegir la
planta

Organizar

Comprar 3
el espacio

la planta

Tenerun entorno

Sentir energia
ordenado y bello
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Necesidad
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ds las plantas Buscar informacién

sobre los cuidados
Destinar tiempo especificos

Malas experiencias Costo innecesario para su cuidado
cuidando plantas
Comprar
Volver a comprar productos
Que las plantas la misma planta complementarios
se marchiten
. Lo . Pedir asesoria
Situacion de riesgo de expertos
Escasos conocimiento Desabastecimiento de
sobre plantas productos ecoldgicos
tiempo uchas plagas y
> o rocorar
de regarlas

Experiencia negativa

Fuente: Elaboracion propia

Desarrollo del value proposition canva

Respecto al mapa de valor de Amelia, el cuadrante de creacion de alegrias se
relaciona con las satisfacciones identificadas en el perfil del cliente. Por ello, se considera
que tener plantas saludables y con larga vida aumenta las alegrias, pues es el principal
motivo por el cual el consumidor cuida sus plantas, junto con el crear un entorno ordenado
y bello. Asimismo, tener plantas saludables que brindan salud fisica y emocional aumenta
una alegria en el consumidor, puesto que permite sentir mayor pureza en el aire y conectar
con sus emociones. Por otro lado, se consideré como otro creador de alegria el contar con

un ambiente armonioso y natural. Para el caso del cuadrante de aliviadores de
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frustraciones, se tomo6 en consideracion las frustraciones de no tener tiempo, que las
plantas se marchiten y no recordar regar las plantas, por esta razon se propone el aliviador
de notificaciones a través del aplicativo con recordatorios y el monitoreo constante de las
necesidades. Igualmente, con el fin de concientizar a los usuarios, el aplicativo movil
contara con una base de datos de plantas ornamentales mas populares, la cual tiene como

objetivo brindar informacion especifica sobre los distintos cuidados de las plantas.

De esta forma, para el caso de productos y servicios, se toma en cuenta las tareas
del cliente para el cuidado de plantas, como regarlas diariamente, buscar informacién
acerca de sus cuidados y pedir asesorias a expertos. Por ello, Amelia Scanner contara con
un aplicativo mévil interconectado con el dispositivo que permitird monitorear el estado
de las plantas durante el dia, notificando acerca de sus cuidados especificos a los usuarios.
Asimismo, el aplicativo contard con un herbario digital que permitira informarse
adecuadamente sobre los cuidados de los distintos tipos de planta mas populares por el

consumidor peruano.
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Figura 2

Mapa de valor de Amelia Scanner
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Fuente: Elaboracién propia

Desarrollo del encaje

Luego de realizar el perfil del cliente y el mapa de valor, se pudo identificar que
el modelo de negocio de Amelia Scanner es de tipo encaje producto-mercado, ya que se
ha logrado evidenciar las principales actividades, alegrias y frustraciones para disefiar una
solucidn atractiva a los problemas que genere valor y mejore la experiencia de cuidado

de plantas por parte de los “amantes de plantas” peruanos.
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Figura 3

Desarrollo de encaje mapa valor y perfil del cliente
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Fuente: Elaboracién propia

La problematica identificada luego del analisis de las entrevistas al publico
objetivo y a los expertos, se concentra principalmente en la falta de tiempo y
conocimiento completo para los cuidados especificos de cada tipo de planta. Por
consiguiente, para solucionarlo se formulé la idea de negocio de Amelia Scanner, la cual
se caracteriza por ser un dispositivo que a través de su tecnologia notifica en tiempo real
al usuario sobre el estado de sus plantas, asi como también aconseja sobre cuidados
especificos y necesidades que cada tipo de planta requiere. Es asi como, al evaluar y
analizar tanto el perfil del cliente como el mapa de valor propuesto, se identificaron
conexiones entre los creadores de alegrias y las satisfacciones del cliente, como es el caso
de tener plantas saludables y con larga vida, permitiendo satisfacer los cuidados de las
plantas de forma Optima por parte del cliente; asi como también, poseer plantas saludables

que brindan salud fisica y emocional para los usuarios.
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Por otro lado, con respecto a las frustraciones que se destacaron en el perfil del
cliente, se identificaron aliviadores que Amelia podria aportar, por ejemplo, las
notificaciones con recordatorios y el monitoreo constante de las necesidades de la planta
para aliviar la frustracion de “no tener tiempo”. Asimismo, la base de datos con
informacion especifica sobre las plantas mas populares para los consumidores peruanos
se considera como un aliviador para “el escaso conocimiento sobre las plantas” por parte

de los usuarios.

Finalmente, se logré la relacién entre la propuesta del producto con las tareas que
el cliente debe realizar, pues para el cuidado de plantas se debe tener en cuenta el regado
diario, la busqueda de informacion acerca de cuidados especificos y asesorias
especializadas sobre el tema con expertos (vendedores de las plantas). De esa forma,
Amelia busca facilitar y hacer mas memorable el proceso de ejecucion de actividades por
medio de un dispositivo anexado a un aplicativo movil que permite monitorear en tiempo
real el estado de las plantas, notificando acerca de sus cuidados especificos y contando
con un herbario digital que informe adecuadamente al usuario sobre los cuidados de los

distintos tipos de plantas mas comunes en los hogares peruanos.

Determinacion del tamafio de mercado

Para analizar el tamafio del mercado potencial en Lima Metropolitana se
consideraron los factores de edad, nivel socioeconémico y zona de residencia; segin una
investigacion de mercado realizada para el mercado de rosas, existe una mayor
preferencia de adquisicién de plantas por personas menores a 30 afios (47.4%), seguido
de la poblacidn entre los 30 a 50 afios (31.6%) y la poblacion mayor a 50 afios, pero menor

a 60 afos (20%) (Bardales, 2018). Asimismo, en cuestion del nivel socioeconémico, se
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considero el A/B, ya que al evaluar los precios de la competencia estos son medios altos,
siendo el minimo precio de 42 soles y el méaximo precio de 1,096 soles. Por lo cual, al
investigar el precio de la tecnologia de Arduino y demas elementos para el desarrollo del
dispositivo, se cotizd un costo unitario de S/ 64.50. Finalmente, en cuanto a la zona de
residencia, se considerd Lima Moderna, el cual estd compuesto por los distritos de Jesus
Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel, Miraflores, San Isidro, San Borja,
Surco, Barranco, Surquillo y La Molina; estos son los principales distritos donde se
encuentran gran cantidad de establecimientos destinados a la comercializacién de
productos para el cuidado de plantas, como los Viveros, Mercado de Flores, Florerias y
Homecenter. Es importante mencionar que un factor importante para la medicion del
tamafio de mercado es la aficion por las plantas y su cuidado dentro del hogar. Por ello,
se considera como referencia un estudio realizado por “Garden Research” en el 2019, el
cual estima que 36.8 millones de personas en Estados Unidos poseen una aficién hacia la
jardineria y el cuidado de plantas dentro del hogar (14% de la poblacion), siendo este
porcentaje una referencia para el calculo de la poblacién peruana que cuenta con aficion
al cuidado de plantas (Baldwin, 2018). De esta manera, teniendo conocimiento de que la
poblacion peruana en el 2019 fue de 32,495,500 habitantes y que el 14% tendria una
aficion por las plantas, se obtiene un mercado de 4,549,370 personas, por lo cual se tendria

alrededor de 1,201,270 hogares.

Figura 4

Distribucion poblacional
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»

o ¢U

Lima 11.581.4 356 11,4174 443 1740 26
Plura 20539 6.2 16294 63 4244 63
La libertad 1,9656 6.0 15517 6.0 4139 62
Arequipa 15259 47 14023 54 1238 18
Cajamarca 14809 46 5266 20 9543 143
Junin 13789 42 9799 38 3990 60
Cusco 1,336.0 4.1 8123 a1 5237 78
Lambayeque 1.321.7 41 10717 42 250.0 a7
Puno 12965 40 7021 27 594.4 89
Ancash 1,193.4 37 758.5 29 4349 65
Loreto 980.2 3.0 6727 26 3075 46
Ica 9404 29 869.9 34 705 11
San Martin 902.8 28 6148 24 288.0 43
Huanuco 799.0 25 4167 16 3823 5.7
Ayacucho 680.8 21 397.7 15 2832 42
Ucayali §52.0 1.7 4469 1.7 105.1 1.6
Apurimac 447.7 14 206.6 08 2410 38
Amazonas 4193 1.3 1746 0.7 2447 37
Huancavelica 3832 12 178 0.5 2656 40
Tacna 364.7 1.1 3293 13 354 0s
Pasco 2821 08 1779 0.7 104.1 16
Tumbes 2491 08 2334 09 156 02
Mogquegua 1926 06 168.0 0.7 247 04
Madre de Dios 157.4 0.5 130.3 0.5 27.1 0.4
TOTAL 324955 1000 25,8083 100.0 6,887.0 100.0

Fuente: CPI. (2019). Pert 2019: Poblacion urbana y rural segin departamentos. CPI.

http://cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/mr poblacional peru 201905.pdf

Igualmente, se debe considerar que del total de los hogares peruanos el 9.20%
reside en el departamento de Lima, siendo el 91.2% de este provenientes de la provincia
de Lima y Callao, lo cual genera un mercado compuesto de 100,791.36 hogares (CPI,

2019).

Por otro lado, dado que inicialmente el producto se encontrara dirigido para las
personas pertenecientes a los niveles socioecondmicos A y B, los cuales representan el
27.9% de Lima Metropolitana, el mercado total seria de 28,120.79 hogares. Igualmente,
este producto se comercializara en las zonas pertenecientes a Lima Moderna, las cuales
representan el 13.4% de la poblacion, es decir, un mercado total de 3,768.19 hogares (CPI,

2019).

Figura 5

Distribucion poblacional segun edad
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Cuadro N° 9
Lima metropolitana 2019: Poblacién por sexo
y segmentos de edad

00 - 05 aios 9417 89 4813 92 460.4 86
06 - 12 aios 11021 104 561.9 107 540.2 101
13 - 17 aios 8285 78 4204 8.0 408.1 7
18 - 24 aios 13574 128 6922 132 665.2 125

25 - 39 afios 26834 25.

o

1,3488 257 13346 250

40 - 55 afos 2,086.5 197 |1,0201 194 1,086.4 200

56 - +afios 15813 149 7227 138 8586 161

TOTAL 105809 1000 52474 1000 53335 1000

Fuente: CPI. (2019). Lima metropolitana 2019: Poblacion por sexo y segmentos de edad.
CPL.

http://cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/mr poblacional peru 201905.pdf

Figura 6

Distribucion poblacional segun nivel socioeconémico

Cuadro N* 10
Lima metropolitana 2019: Hogares y poblacién por sexo y segmentos de edad segin nivel socioeconémico

(En miles d¢ porsonas)

A/B 7591 279 29228 277| 2289 2722 2128 3559 7220 6046 5264
c 11237 413 45071 426 4089 4788 358 5855 11495 8806 6457
D 6639 244 25532 241 2443 2825 2078 3371 6580 4882 3353
E 1741 64 5978 56 596 68.6 498 789 1538 1131 739
TOTAL LIMA :
METROPOLITANA 27208 1000 105809 1000 9417 11,1021 8285 1736574 26834 20865 15813

Fuente: CPI. (2019). Lima metropolitana 2019: Hogares y poblacion por sexo y
segmentos de edad segun nivel socioeconémico. CPI.

http://cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/mr poblacional peru 201905.pdf

Figura 7

Distribucion poblacional segln zona geografica
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Cuadro N° 11
Lima metropolitana 2019: Estructura socioeconémica de la poblacion por zonas geograficas

Carabayflo, Comas, Independencia, Los Olivos, Puente
LIMA NORTE Piedra, San Martin de Porres 2,627.6 248 229 441 27.6 5.4
LIMA CENTRO Brefia, La Victoria, Lima, Rimac, San Luis 828.4 78 331 433 20.2 35

Barranco, Jes(s Maria, La Molina, Lince, Magdalena
LIMA MODERNA del Mar, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San 1,416.0 134 76.8 174 45 13
Isidro, San Miguel, Santiago de Surco, Surquillo

Ate, Chaclacayo, Cleneguilla, B Agustino, Lurigancho,

LIMA ESTE friipbey i b 26164 247 177 457 296 7.0
LIMA SUR s okttt ¢TI S BV OR 59
CALLAO e Rl e qes 257 69 226 8.8
BALNEARIOS Q:;ZTOP;::;”;:::’:I ;:"‘S“:::;;‘: Negra, Sen 152.4 14 97 399 37.7 127
TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,580.9 100.0 1.7 426 241 56

Fuente: CPI. (2019). Lima metropolitana 2019: Estructura socioeconémica de la
poblacion por zonas geogréficas. Distribucion poblacional.

https://www.cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/23/mr poblacional peru 201905

pdf

Por consiguiente, se obtendria un tamafio de mercado aproximado equivalente a
3,768.19 potenciales hogares, los cuales segin DATUM se encuentran

conformado por 3.94 integrantes.

Estimacion del valor del mercado

Considerando el analisis del tamafio de mercado realizado, se posee un mercado potencial
de 3,768.19 hogares. Seglin un analisis efectuado por “The National Gardening Survey” en el
2020, alrededor del 70% del mercado potencial de clientes opta por adquirir productos de cuidado

de plantas, en base a ello, se tendria un mercado meta de 2,637.73 hogares.

Asimismo, para el calculo del valor del mercado se debe considerar que el precio

promedio de productos similares es de S/ 120.00. De ese modo, se estima que, si cada hogar,
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compuesto por un minimo de tres (3) familiares, del mercado adquiere al menos 1 dispositivo

lector de plantas al afio, el valor del mercado anual es equivalente a S/ 316,527.60.

Descripcion de la solucion propuesta
Desarrollo del experimento N°1
Obijetivo del experimento

El siguiente experimento se disefio con el objetivo principal de medir el nivel de
aceptacion e interés de los socios claves de Amelia identificados en el Business Model
Canva acerca de la comercializacion del producto a través de sus canales de venta, de

modo que se pueda llegar con mayor éxito al publico objetivo del producto.

Planteamiento de hipotesis

Amelia Scanner

a Amelia Scanner.

Hipotesis Los invernaderos o empresas relacionadas con el rubro estan interesadas en vender

Experimento MC: Campafia de emailing, MVP: Brochure empresarial sobre Amelia Scanner.

Cuadrantes que | Socios clave, Actividades clave, Recursos clave, Costos, Canales, Ingresos.
valida

Criterio de | Del total de empresas contactadas se recibe al menos 1 respuesta positiva.
éxito
Resultados De las 11 empresas contactadas por correo, cuatro contactos fueron rapidos en abrir

pero no hicieron clic a algin enlace ni respondieron.

el mensaje, lamentablemente, fueron los Unicos que lo abrieron (Vivero 4
Estaciones, Vivero El Progreso, Vivero Forestal y Vivero Jardines del Peru). Estos
contactos, menos el Vivero Jardines del PerQ, abrieron el correo mas de una vez,

Aprendizajes y | Contacto emailing

parte de las empresas.
Considerar medios de contactos alternativos como redes sociales.

puede hacer hincapié y tratar de contactar posteriormente.

Contacto Redes Sociales

Decisiones e Bajo nivel de destinatarios y baja probabilidad de apertura y respuesta por

Se registraron un total de 14 aperturas por 3 empresas, a las cuales se les
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e Se contactd por Instagram a las 4 empresas que abrieron el correo y se
obtuvo 2 respuestas confirmando su apoyo (Vivero Jardines del Perl y
Vivero El Progreso).

Desarrollo de experimentos de validacion
La campafia de emailing se realizé el lunes 8 de junio y el envio se programd para
ese dia a las 8:30 am. El primer paso fue la busqueda de contactos, los correos se
recolectaron dias anteriores al envio. Los criterios eran los siguientes:
e Empresa dedicada a la venta de plantas o productos relacionados.
e No necesariamente en los distritos donde vive el publico, pues ellos en las
entrevistas mencionaron que compraban en lugares lejanos, pero especializados.
e Empresas con una clara diferenciacion, es decir, que no se enfoquen solo en
vender al por mayor o al menor precio sin actividades extras aparte de la venta

(comunicacion por sus redes, buena atencion al cliente, atencion post venta).

Este criterio es importante, pues si bien uno de los objetivos es vender Amelia en,
por ejemplo, florerias, ¢(se llegaria al segmento escogido si esta contara con las
caracteristicas mencionadas anteriormente? (Ejemplo: Florida D' Dora: el puesto se
encuentra al costado de Vivanda, en un mercado, y ofrece precios muy accesibles por sus

flores. La compra es al paso, si bien las flores son buenas, no hay servicios adicionales).

De esta manera, se recolectaron 11 contactos, los cuales se mencionan a
continuacion. Entre ellos, destacan los viveros, luego los de venta de plantas v,
finalmente, las florerias.

e 4 estaciones: lamolina@4estaciones.com

e Vivero Los Inkas informes@viverolosinkas.com.pe
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e Vivero EIl Progreso: vivero.elprogreso.peru@gmail.com

e Vende Plantas: ventas@vendeplantas.com

e Vivero Forestal: viveroforestal@lamolina.edu.pe

e Vivero Jardines del Peru: ventas@jardinesdelperu.com

e Vivero Kantu: hola@viverokantu.pe

e Vivero Las Cascadas: jose.taipe@viverolascascadas.com

e Vivero Las Gardenias: info@viverolasgardenias.com.pe

e Floreria Las Frecias: leliz@florerialasfrecias.com

e Floreria Green House: info@greenhouse.com.pe

Con los contactos ya listos, se procedio a redactar y disefiar el email. Para ello, se
eligio la plataforma Sendinblue, empresa que tiene como mision mejorar la relacién con
sus clientes, mediante herramientas gratis o de pago para la gestién de campafias de
emailing, envio de SMS o marketing automatizado. En este caso, se usé la version

gratuita. Se adjunta una imagen sobre el avance del correo.

También se enviaron versiones de prueba para el caso de computadora y celular:

Figura 8

Campafia emailing versién computadora

-d
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Figura 9

Campafia emailing version celular

TEST - Emprendimiento
universitario | Ayuda al cuidado
de las plantas | AMELIA
SCANNER e

[y Amelia Scanner

jHola equipo de
Amelia!

El asunto hace referencia a quién se esta enviando el email (emprendimiento
peruano), que valor ofrece (ayuda a cuidar las plantas) y sobre qué se habla (Amelia
Scanner). Asimismo, el titulo se automatiz6 para que incluyera el nombre del contacto
para cada uno. De esta manera, si se enviaba el email al Vivero 4 Estaciones, diria asi:
"iHola equipo de 4 Estaciones!”. El correo empezd con la introduccion del grupo v,
seguidamente, se menciond el producto, Amelia Scanner. Después se menciond
brevemente qué es Amelia y cémo funciona. Finalmente, se hizo la pregunta mas
importante, el objetivo del correo, por si apoyarian esta propuesta en su canal. Se adjuntd
un brochure empresarial con una explicacion mas detallada de como nacié Amelia, qué
es, como funciona, las caracteristicas que posee y los beneficios que trae. También, se
adjunto una version en folleto online, un enlace a la pagina de Facebook y al sitio web de

Amelia.
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Figura 10

Brochure empresarial

CARACTERISTICAS DE AMELIA

« Eldispositivo puede emplearse
en diferentes tipos de plantas
¢

o

« Envia
Smartphone del usuario
“Creemos en el poder de la « Esfacilde usary se cargacon la
conexion con la naturaleza, i ol
por eso contribulmos con el
culdado dptimo de las
plantas para garantizar una
mejor calidad de vida"

4COMO FUNCIONA AMELIA?

BENEFICIOS DE AMELIA

oportuna garantizando
mo de la: una mejor calidad de vida par a
planta.

Folleto en linea: https://www.flipsnack.com/ameliascanner/amelia-scanner.html

Cabe mencionar que se tomaron en cuenta las recomendaciones para hacer
campafas de emailing para busqueda de socios, en las cuales se encuentran la
personalizacion del correo (usar nombre), la presentacion e ir directo al grano. Respecto

al contacto nimero 12, este recibié mensaje, junto con el brochure via WhatsApp.

Descripcion de los cuadrantes
Socios clave: El experimento involucra directamente este cuadrante, pues se
realizd con el objetivo de encontrar socios clave dispuestos a trabajar con Amelia

Scanner. Entre estos, se encuentran viveros, florerias y empresas relacionadas al rubro.

Actividades clave: Se busca que los socios clave apoyen a Amelia Scanner con

el uso de sus canales para la venta del producto, esta accion es la principal fuente de

ingresos y, por ende, una actividad clave.
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Recursos clave: El buen uso de los recursos (contar con toda la tecnologia y el
personal para desarrollar Amelia Scanner) asegura que el producto esté bien construido y
todos los procesos se ejecuten correctamente, lo que resultaria en una propuesta solida y

atractiva para los socios clave.

Estructura de costos: Con el uso de los canales de venta de los socios claves,
Amelia debe asegurarse personalmente de la comercializacion del producto. Después de
todo, son “socios clave”, no parte del personal o del segmento. Se busca llegar a los
consumidores con su ayuda (canales), pero la propia empresa (Amelia) debera incurrir en

costos para entregar el producto.

Canales: El experimento busca “reclutar” socios claves para poder usar sus

canales para llegar al segmento y vender Amelia Scanner.

Flujo de ingresos: Se busca que los socios claves presten sus canales a Amelia
Scanner para comercializar el producto, lo que resultaria en la venta de Amelia y, por

tanto, en la generacion de ingresos.

Andlisis e interpretacion de resultados

A las 8:30 del lunes 8 de junio se envid el email bajo la programacién establecida.
De los once destinatarios, no les lleg6 el correo a dos, Vivero Las Gardenias (rebote
suave: no se pudo entregar por algin problema temporal) y Vivero Los Inkas (rebote

duro: no se pudo entregar por un problema permanente, el email ha sido dado de baja).
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De esos nueve, cuatro contactos fueron rapidos en abrir el mensaje (el tiempo
entre la recepcion del mensaje y su apertura fue corto — 54m, 55s), lamentablemente,
fueron los Unicos que lo abrieron (Vivero 4 Estaciones, Vivero El Progreso, Vivero
Forestal y Vivero Jardines del Peru). Estos contactos, menos el Vivero Jardines del Perd,

abrieron el correo mas de una vez, pero no hicieron clic a algn enlace ni respondieron.

Figura 11

Estadisticas de la campafia de emailing

REBOTES TASA DE TASA TOTAL
SUAVES REBOTES TASA DE APERTURAS DE DE

LISTA ENTREGADOS DUROS ENVIANDO APERTURA MULTIPLES CLIC CLICS BAJAS QUEJAS APLAZAD(

[4] 81,82% 9,09% 9,09% 0% 44,44% 166,67% 0% 0% 0% 0% 0%

Amelia

Posibles

Socios

100%

Tabla 2

Indicadores claves de la camparia de emailing

. . Rebotes | Rebotes | Tasa de Tasa de Tasa | Total de
Destinatarios | Entregados aperturas . .
suaves duros | apertura L de clic clics
multiples
9 1 1 44.44% 166.67%
0, 0,
1 (81.82%) (9.09%) | (9.09%) @) (15) 0% 0%

Identificacion de aprendizajes

Para cualquiera es dificil confiar en mensajes de desconocidos. Hay riesgo de que
un correo sea considerado spam o simplemente no les de interés el abrirlo para
averiguarlo. Respecto a los resultados, primero, el nimero de destinatarios es bajo (once);
ello es un problema, especialmente cuando tanto el indice de apertura como la

probabilidad de que contesten también son muy bajos.
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Segundo, se puede considerar comunicarse adicionalmente por otro canal, como
las redes sociales de la empresa u otro de mensajeria, pues si bien es posible que no

contesten, hay mucha méas probabilidad de que abran y lean el mensaje que por email.

Tercero y Gltimo, la tasa de aperturas maltiples es elevada para solo ser cuatro
contactos los que abrieron el correo. Entre las tres empresas, 4 Estaciones, El Progreso y
Forestal, la apertura del mensaje fue mas de una vez y sumé 15 veces, lo que quiere decir
que, aunque no respondieran ni a favor ni en contra, el contenido por lo menos les parecio
lo suficientemente interesante para volver a revisarlo. Por ello, se puede hacer hincapié
en esos 3 contactos que tuvieron un atisbo de consideracién, para volver a mandar otro

email, un mensaje por sus redes o incluso una llamada.

e Vivero 4 Estaciones:
https://instagram.com/vivero 4estaciones?igshid=1k9vnmfzohswh

e Vivero El Progreso Peru:
https://instagram.com/vivero.elprogreso.peru?igshid=1nzI2x7xv8zyx

e Vivero Forestal:
https://instagram.com/acviveroforestalunalm?igshid=cf7e7x3poxge

e Vivero Jardines del Peru:
https://instagram.com/viverojardinesdelperu?igshid=iciec5hdooox

Cabe mencionar que en respuesta a los aprendizajes identificados se contacto,
nuevamente, con los cuatro invernaderos mencionados que abrieron el correo enviado,
solo que esta vez se realizd el envio del mensaje por sus redes sociales, en este caso,

Instagram.
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El mensaje fue enviado el lunes 29 de junio a las 9:50 am y es el que sigue:

iHola! Feliz lunes £

Les escribimos de Amelia Scanner . Hace un tiempo les mandamos un

correo sobre este emprendimiento. Permitanos presentarnos nuevamente,
somos un grupo de estudiantes de la UPC y, en unos meses, lanzaremos
nuestro producto Amelia Scanner.

Este es un escaner que mide el nivel de luz y agua de las plantas, y notifica
en tiempo real las necesidades que tiene. Se conecta al celular con bluetooth
para avisar si falta agua, si es mejor cambiarlo de posicion porque estd
recibiendo mucha luz, etc, todo dependiendo del tipo de planta que es.

Les escribimos, porque nos encantaria contar con su apoyo para notificar a

los plantlovers sobre su lanzamiento, cuando suceda.

iEsperamos su respuesta!
Muchas gracias G

Sigan teniendo un buen dia

Amelia Scanner

De los 4 contactos, 2 respondieron: Vivero Jardines del Pert y Vivero El Progreso
Perd. El primero, Jardines del Per, respondi6 el mismo lunes a las 11:57 a.m. y confirmé
su apoyo cuando sea el lanzamiento de Amelia Scanner. El segundo, El Progreso Peru,

respondio al dia siguiente, martes a las 6:46 a.m. y también tuvo una respuesta favorable,

incluso brindando el contacto directo con la encargada, Rosario Cabello.

Figura 12
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Comunicaciones establecidas con viveros

&~ ameliascanner v *

PRINCIPAL

s Vivero Jardines del Peru S.A
-L acviveroforestalunalm

g ViveroE| Progreso- Peri i

vivero_4estaciones

Vivero Jardines del P.
— i EI P 80 - .. ;
O @ &« Oz 0 & §B YveoE Progre O R O (—‘ ) Vivero El Progreso Ros... m¢ %, i
y notifica en tiempo real las man —

Hecasklacles quié Hens. Se conecta su lanzamiento, cuando suceda [

al celular con bluetooth para avisar iEsperamos su respuesta! jHola Rosario!
sifalta agua, si es mejor cambiario Te saluda Angela Mesones, del equipo -
de posicion porque esta recibiendo Muchas gracias & . de Amelia Scanner
mucha luz, etc, todo dependiendo Sigan teniendo un buen dia Muchas gracias por tu respuesta &2 =
del tipo de planta que es,
Amelia Scanner ==

Les escribimos, porque nos Como te comenté, somos un grupo de
encantarfa contar con su apoyo estudiantes de la UPC que estamos
para notificar a los plantlovers sobre desarrollando este producto, Amelia
sulanzamiento, cuando suceda - Scanner
{Esperamos su respuesta! Estamos en busca de socios que nos

ayuden a llegar a los plantlovers una vez '
Muchas gracias estemos en el mercado 3
Sigan teniendo un buen dia. Te saluda Rosario Cabello 3 3

Actualmente, Amelia se encuentra
en la fase de validacion, pronta a ser
|} desarrollada. Tenemos previsto que esté |
/ /| |lista para el periodo setiembre-octubre,
/ /1 | aproximadamente, pues queremos
"r asegurarnos al 100% que cumpla todas
\ sus funciones de manera satisfactoria.

Amelia Scanner
Disculpa la demora, si llegamos a
leer tu correo

Hola si nos interesa, tienen las Te dejo mi numero directo
puertas abiertas del Vivero. Nos
e avisan , Saludos

v

Nos encantaria contar con el apoyo del
'/ Vivero el Progreso

920086225

-
| | Este es mi nimero directo 940253654 L
¢Desea que le mantenga informada
(7 / sobre los avances de Amelia Scanner y
X cuando ya esté disponible?
\WANR ;17
\| Buen dia estimada Angela

Agradezco su consideracion, nos

interesa poder ayudarlos.

| — rrumioe.

—

"~ {Muchisimas gracias! En ese caso,
estaremos en contacto con ustedes para
trabajar juntos @ Y
Que tenga un buen dia, Rosario

{Buen dia Rosario! Muchas gracias
por la respuesta &

Le mandé un mensaje por
WhatsApp.

Te saluda Angela Mesones

iiMuchisimas gracias Jardines del
Pert!l Estaremos en contacto para
poder trabajar juntos '@

A comparacion de la campafia de emailing, el contacto por las redes sociales de

las empresas tuvo éxito con dos (2) respuestas favorables de cuatro (4) contactos. De esta

manera, se confirmd el apoyo de dos (2) socios clave para Amelia Scanner: Vivero

Jardines del Per( y Vivero El Progreso.

Desarrollo del experimento N°2

Objetivo del experimento

Este experimento tiene como objetivo comprobar si las redes sociales son los

canales de difusion adecuados para Amelia Scanner, de modo que se pueda llegar de

forma eficaz y eficientemente al segmento objetivo de Amelia.

Planteamiento de hipdtesis

Amelia Scanner

Hipotesis

La red social Facebook es un mejor canal de difusion para promocionar las bondades
de Amelia Scanner.

Experimento

MC: Anuncio falso en Facebook e Instagram, MVP: Las redes sociales

Cuadrantes que
valida

Propuesta de Valor, Canal, Recursos claves, Costos, Actividades claves.
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Criterio de éxito

Se genera una tasa de interacciones de 5% mas para la red social Facebook que la red
social Instagram.

Resultados

Luego de analizar de forma individual el desempefio de cada red social se identifico
que el nivel de interaccion que tuvo Facebook en comparacion a Instagram fue mucho
mas que el esperado, pues este supera en 45.12%, por ello, se debe considerar poner
mayor esfuerzo en la comunicacion via Facebook con la finalidad de transmitir
adecuadamente el producto al pablico objetivo seleccionado.

Aprendizajes
Decisiones

y

e EnFacebook el nivel de interaccion es casi del 50%, por lo cual se puede inferir
gue en esta plataforma se concentra mayor cantidad de usuarios que cumplen
con el perfil del segmento deseado y se debe considerar trabajar mas la
comunicacién por este medio.

e A pesar de que Instagram tuvo un desempefio en nivel de interaccion muy bajo
en comparacion a Facebook, no se deberia descartar su uso, solo reducir el
presupuesto en publicidad a emplear.

e Tomar en consideracion el estilo de comunicacidn, pues este debe presentar
diferencias en cada una de las redes para transmitir de manera eficaz el mensaje
a cada publico y adaptar el contenido identificando las necesidades especificas
de cada uno.

Desarrollo de experimentos de validacion

Para la creacion del experimento, en primera instancia se disefié un anuncio falso,

el cual se promocion6 de igual manera en las dos redes sociales escogidas segun el

segmento al que se dirige Amelia: Facebook e Instagram. Se eligieron estas dos redes

sociales, porque son las que mas utilizan el segmento al que Amelia se dirige y también

porque se adectan al formato de contenido que Amelia desea compartir. El objetivo de la

campafa fue lograr interaccion con el segmento al que se dirige, principalmente que

hicieran clic en “Mas informacion” o “Ver perfil” para que visitaran el perfil de Amelia.

Se programé desde el viernes 12 de junio a las 12 pm hasta el lunes 15 de junio con un

presupuesto maximo de 20 soles.

Figura 13
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(<) Amelia Scanner ot “w ameliascanner

&Y g jun.alas 12:00p.m.+ @
Conoce mas sobre el estado de tus plantas con
Amelia Scanner, la nueva y mejor solucion para el
cuidado de tus plantas /" )+ @
¢TEOLVIDASTEDE
REGARLAS OTRA
VEZ?
éTE OLVIDASTE DE jAmelia Scanner es la
solucién para ti!
REGARLAS OTRA f
VEZ?
ijAmelia Scanner es la §°
solucion para ti! AMELIA
AME
ik Ver estadisticas
695 reproducciones
) - ameliascanner Conoce mas sobre el estado de tus
WWW.FACEBOOK.COM MAS INFORMACION ‘ plantas con Amelia Scanner, la nueva y mejor solucién

para el cuidado de tus plantas =" ) 158,

Ademas, se segmentd la audiencia para la campafia a personas entre 26 y 55 afios
que viven en los distritos de la zona 6 y 7 de Lima, y que, por supuesto, tienen un
comportamiento amigable con el ambiente y gustan de tener plantas en sus hogares. Por
ello, se incluyeron datos de intereses y comportamientos en la segmentacion, como “eco
amigable”, “cuidado de plantas”, “plantas ornamentales”, “jardineria”, entre otras
relacionadas, para que el anuncio llegara a personas que buscan este tipo de informacion

y siguen a cuentas afines en sus redes.

Como se observa en las imagenes adjuntadas, el mensaje principal del anuncio es
“;Te olvidaste de regarlas otra vez?”, lo cual busca generar un sentido de familiaridad
con los usuarios, quienes posiblemente hayan tenido esa experiencia, después de todo,
parte del segmento al que Amelia se dirige son aquellos amantes de las plantas que no
tienen mucho tiempo de cuidarlas y, por tanto, se olvidan de regarlas. Igualmente, se
incluyd una imagen de un celular con la informacion que la aplicacion proporcionara al
usuario para el correcto cuidado de sus plantas (agua — que estaba en un nivel rojo, es

decir, muy bajo —, luz y temperatura), el logo de la empresa y arriba un mensaje diciendo
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gue Amelia es la solucidon para que ya no te olvides de regar las plantas. El copy se redactd
con un mensaje simple y conciso sobre qué hace Amelia Scanner, e invita al usuario a
visitar el perfil del negocio: “Conoce mas sobre el estado de tus plantas con Amelia
Scanner, la nueva y mejor solucion para el cuidado de tus plantas” (junto con emojis que

muestran la evolucion de una planta hasta que florece).

Descripcion de los cuadrantes

Propuesta de valor: El experimento busca atraer y generar interacciones con el
publico objetivo. Para ello, se utiliz6 un anuncio que refleja las principales caracteristicas
del producto, como la ayuda en el mantenimiento adecuado de las plantas. Asimismo, da
a conocer que Amelia brinda informacion especifica sobre las necesidades hidricas y de

energia solar de las plantas.

Canal: El experimento fue realizado principalmente para saber cual es la red
social que mayor interaccion cuenta por los clientes con la pagina de Amelia. Para ello,
se lanzo el anuncio en las redes sociales de Facebook e Instagram. Ademas, este anuncio

incitaba a que las personas interesadas se dirijan al sitio web y dejen sus datos.

Costos: Para que el anuncio falso tenga mayor alcance al publico objetivo, se
realizaron gastos en publicidad en las redes sociales de Facebook e Instagram para saber

cual de estas dos plataformas tiene mayor impacto e interacciones con las personas.

Actividades claves: Dentro de este cuadrante se busca validar la seccién de

marketing y ventas, puesto que se hizo uso de la publicidad para promocionar el producto
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en redes sociales. Asimismo, en la web se especificaron con mayor detalle los beneficios

de Amelia, asi como su precio de lanzamiento.

Anélisis e interpretacion de resultados
Dado que se realizo el experimento en dos plataformas de red social distintas, se

efectuard, en primer lugar, el andlisis individual de cada red:

e Facebook: Desde la fecha de inicio de la campafia el dia 12 de junio de 2020 hasta
el lunes 15 de junio de 2020 mediante la plataforma de Facebook, se obtuvo un
total de 7,360 personas alcanzadas por un coste de 15.65 soles, produciendo un
total de 3.563 ThruPlays (Facebook cuenta un Thruplay cuando el anuncio de
video se ve completo o por al menos 15 segundos). Ademas, se obtuvo un costo
por resultado de 8.901 soles y un costo por ThruPlay de 0.004 soles. Por ello,
tomando en cuenta estas variables, se obtuvo un indice de interaccion de 48.41%,
dividiendo el nimero de Thruplays entre el nimero de alcance que tuvo la
publicacion. Con respecto a los datos demograficos, se obtuvo que del total de
personas alcanzadas el 33% son mujeres y el 67% son hombres; mientras que,
respecto al total de los Thruplays, el 31% pertenece al publico mujer y el 69%

representa a un publico hombre, aproximadamente.
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Figura 14
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Instagram: La campafa de Instagram tuvo inicio el dia 12 de junio del 2020 hasta
el 15 de junio del 2020 con un costo de 13.91 soles. De esta forma, se pudo obtener
que los anuncios posteados tuvieron un numero de impresiones de 2033 con un
costo por resultado de 2.260 soles; ademas, se obtuvo 67 clics en el enlace y costo
por clic de 0.21 soles. Por ello, tomando en cuenta estas variables, se obtuvo que
el nivel de interaccion para la plataforma de Instagram es de 3.29%, dividiendo el
namero de clics entre la cantidad de impresiones. Cabe resaltar que se obtuvo
interacciones de manera organica que muestran 80 visitas al perfil, 16 visitas al
sitio web y 394 impresiones. Ademas, respecto al publico segmentado se obtuvo
que, del total de interacciones, el 75% son mujeres y el 25%, hombres.

Igualmente, del total de impresiones el 62% de usuarios pertenece a un rango de
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edad entre los 25 y 34 afios, el 22% pertenece a un rango de edad entre los 35 y
44 anos, el 14% forma parte del rango de edad entre los 45 y 54 afios y el 2%

pertenece a un rango de edad de 55 a 64 afos.

Figura 15

Resultados obtenidos en la red social Facebook
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Impresiones 2628

Visitas al perfil 80

Visitas al sitio web 16

En conclusion, luego de analizar de forma individual el desempefio de cada red
social se identificd que el nivel de interaccion que tuvo Facebook en comparacion a
Instagram fue mucho mas que el esperado, pues este supera en 45.12% mas, por lo que
se debe considerar poner mayor esfuerzo en la comunicacion via Facebook con la

finalidad de transmitir adecuadamente el producto al pablico objetivo seleccionado.

Identificacion de aprendizajes y pivots

En primer lugar, en base a los resultados obtenidos a través del experimento
realizado, se puede evidenciar que las redes sociales son un canal de difusion correcto
para comunicar la propuesta de valor de Amelia. Sin embargo, es importante identificar
qué red social en especifico debe emplearse para comunicar efectivamente los beneficios
que ofrece el producto, sus caracteristicas y especificaciones tecnoldgicas, puesto que no
todas generan el mismo nivel de interaccion con los usuarios. En relacion con ello, se
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evidencié que ambas redes sociales son efectivas para la exposicion de beneficios con los
que cuenta Amelia. Por un lado, en la red social Facebook el nivel de engagement es casi
del 50%, por lo que se puede inferir que en esta plataforma se concentra mayor cantidad
de usuarios que cumplen con el perfil del segmento deseado y consumen mayor contenido
en base al sector objetivo, el cuidado de plantas. Por otro lado, en la red social de
Instagram se evidencia un nivel de interaccidén bajo con respecto a Facebook, ello no
descarta el uso de esta red social, pues permite tener mayor presencia digital y la
posibilidad de generar una comunidad debido al nivel de interacciones a desarrollar y al
caracter de cercania que cuenta la plataforma. Por ello, se debe considerar dar impulso y

prioridad a Facebook a comparacion de Instagram.

Finalmente, a través de los resultados obtenidos, se puede visualizar que en ambas
redes sociales el publico que cumple mejor con el perfil del segmento son los que tienen
un rango de edad entre los 25-34 afios. Sin embargo, un aspecto interesante es que en
Facebook el publico al cual se llegé fue en su mayoria masculino y en Instagram se
observa un comportamiento opuesto, puesto que en su mayoria el pablico fue femenino.
Esto puede indicar que los hombres con el perfil deseado consumen mas la red social
Facebook y las mujeres, Instagram, por ello, se debe crear contenido en ambas redes, pero
darle mayor impulso a Facebook, debido a que posee un nivel més alto de interaccion.
Igualmente, el estilo de comunicacion puede presentar diferencias en cada una de las
redes para transmitir de manera eficaz el mensaje a cada publico y se debe adaptar el
contenido identificando las necesidades especificas de cada uno, relacionandolo a como

Amelia puede ayudarlos a satisfacer dichas necesidades.
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En respuesta a los aprendizajes, se mantendra el uso de ambos canales digitales
para la difusién y exposicion de los atributos que cuenta Amelia, ya que Facebook es
considerado como una red social indispensable por el nivel de usuarios acumulados y el
nivel de posibilidades publicitarias que tiene, lo cual se evidencia en el namero del
alcance que tuvo el anuncio; mientras que Instagram cuenta con un caracter de cercania
a comparacion de Facebook, lo cual permite el desarrollo de una comunidad y un contacto
mas directo con los usuarios, aumentando el nivel de interacciones marca-usuario-marca.
Asimismo, en conjunto permiten desarrollar y mejorar el posicionamiento de Amelia en
internet, asi como también permiten la recopilacion de informacion relevante para futuros

anélisis.

Desarrollo del experimento N°3
Obijetivo del experimento

El presente experimento tiene el objetivo principal de recaudar opiniones y
perspectivas de ingenieros profesionales acerca del empleo de la tecnologia de Arduino
como base para el desarrollo de Amelia Scanner, de modo que se pueda cumplir con la

propuesta de valor que ofrece la idea de negocio.

Planteamiento de hipdtesis

Amelia Scanner

Hipétesis La tecnologia que emplea Amelia Scanner ayuda a mejorar el cuidado de
las plantas en el hogar.
Experimento MC: entrevista a experto, MVP: video introductorio, un prototipo en

llustrator y una guia de preguntas que serdn mostrados y respondidos
durante la entrevista al experto.

Cuadrantes que | Propuesta de valor, Actividades claves, Recursos claves y Costos.

valida
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Criterio de | Los dos expertos entrevistados consideran que la tecnologia utilizada por

éxito Amelia Scanner impacta positivamente en el cuidado de las plantas dentro
del hogar.
Resultados Tomando en cuenta lo recaudado en las dos entrevistas realizadas a los

expertos, se pudo concluir que la idea de negocio es considerada interesante

y de muy buena utilidad para los consumidores peruanos que poseen aficion

hacia el cuidado de plantas. Por consiguiente, los expertos manifiestan que

la tecnologia propuesta para el disefio de Amelia Scanner es la adecuada y

que es una base solida para la construccion de un dispositivo tecnolédgico

que busca cumplir las funciones de medir el estado de las plantas a tiempo
real.

Aprendizajes vy e Considerar agregar un sistema de seguridad para restringir la

Decisiones conexion de otros dispositivos moviles externos y prevenir un
hackeo del sistema.

e Tomar en consideracion la implementacion del internet de las cosas
y la conexion a un servidor en vez del bluetooth, de modo que el
usuario pueda recibir notificaciones a la distancia.

e Durante el proceso de construccion del dispositivo realizar una
prueba de concepto previa al lanzamiento con una muestra de
plantas, de forma que se pueda verificar el alcance de la conexion
Bluetooth y las respuestas obtenidas.

e Antes de identificar que sensores utilizar, realizar una lista de todos
los tipos de sensores y buscar informacion con expertos en plantas
para identificar los sensores que serian los mas Utiles para el
proyecto y posteriormente efectuar una prueba de calibracion.

Desarrollo de experimentos de validacion

Con la finalidad de validar si la tecnologia empleada para el desarrollo del
dispositivo de Amelia Scanner es una solucién adecuada y til para mejorar el cuidado y
mantenimiento de las plantas dentro del hogar, se realizaron dos entrevistas a expertos en
conceptos e implementacion de ingenieria de software, en las cuales se pudo mostrar el
prototipo disefiado y la tecnologia empleada y su funcionamiento a través de un video

explicativo del producto con el fin de recabar sus opiniones al respecto.

El prototipo disefiado en lllustrator cuenta con la parte externa e interna del
dispositivo de Amelia, el cual posee una forma de hoja con la finalidad de que esta sea

percibido por los invitados del hogar como un elemento decorativo y pueda pasar
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desapercibido. Por otro lado, el video explicativo se realizé a través de la recopilacion de
videos en donde se utiliza la tecnologia de Arduino para plantas en el interior. También,
se realizd una investigacion acerca de las funcionalidades de cada una de las partes
fundamentales del dispositivo de Amelia (sensor de humedad, sensor de temperatura y la
tecnologia de Arduino) con la finalidad de explicar correctamente como dichos elementos
se conectarian para el éptimo desempefio del dispositivo. Por ello, a lo largo del video se
visualiza la composicién interior del prototipo, asi como también la justificacion del
gancho en la parte inferior de la hoja (la rama), la cual tendré la funcion de ser colocada
dentro de la maceta, es decir, en la tierra de la planta, con el fin de que el dispositivo
pueda iniciar su proceso de lectura a tiempo real.

https://www.youtube.com/watch?v=0knh L3QTpw&t=6s

Figura 16

Por otro lado, la guia de preguntas se basa principalmente en los beneficios de la

tecnologia que se empleard para el desarrollo de Amelia Scanner y en la recoleccion de
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feedback y recomendaciones para que el dispositivo tenga un mejor desempefio; esta se

disefié con el objetivo de contar con la perspectiva de expertos ingenieros.

Figura 17

Guia de preguntas para expertos

a. ¢Cudles serian los beneficios de contar con la tecnologia de Arduino para
el dispositivo de Amelia?

b. ¢Considera que los instrumentos que se emplearian para desarrollar
Amelia son los adecuados para lograr registrar los niveles de humedad y
temperatura de las plantas?

C. ¢Qué otros elementos se deberian considerar como insumos para el
desarrollo del aplicativo movil y el dispositivo de Amelia?

d. Tomando en cuenta que el dispositivo cuenta con una tecnologia un poco
avanzada para el consumidor promedio, ;Como se le podria transmitir el

valor agregado del producto a los consumidores potenciales?

Descripcién de los cuadrantes

Propuesta de valor: El video sobre el funcionamiento de la tecnologia Arduino
en Amelia Scanner mostrado en las entrevistas realizadas a los expertos tiene como
finalidad evidenciar que los sensores del dispositivo, complementado con la aplicacion,
poseen la capacidad de brindar informacion a los usuarios en tiempo real sobre las
necesidades de sus plantas. De esta forma, se podra confirmar que la tecnologia aplicada

favorece a mantener la calidad de vida de las plantas de los usuarios.

Actividades claves: El experimento busca validar la utilidad del uso de la

tecnologia Arduino en el dispositivo y la aplicacion de Amelia Scanner. Por ello, se deben
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tener en cuenta los componentes importantes, como los sensores, para la fabricacion del

producto y la creacion del aplicativo.

Recursos claves: El video presentado a los expertos permite identificar y validar

los materiales que requiere el dispositivo, asi como el tipo de expertos que puede ayudar

en la programacion del sistema.

Costos: La tecnologia a emplear genera un costo, por lo que se estaria validando

el costo de fabricacion del dispositivo. Asimismo, el aplicativo complementa el uso de

Amelia Scanner, por lo que la creacién y ejecucion del aplicativo también genera un

costo.

Andlisis e interpretacion de resultados

Entrevista N°1: Ricardo Herrera

https://web.microsoftstream.com/video/2f54020a-545b-4f3a-93ca-

c33467b557d2

La primera entrevista se realiz6 a Ricardo Herrera, egresado de la carrera
de ingenieria de Software de la UPC. EIl mencioné que la tecnologia de Arduino,
al contar con un sensor de humedad, un calibrador de temperatura y un sistema
bluetooth incorporado, permitira reducir la cantidad de insumos adicionales para
la manufacturacion del dispositivo. Sin embargo, asi se emplee Gnicamente un
sistema bluetooth e independientemente se utilicen sensores, el dispositivo
también funcionara, por lo cual los beneficios de Arduino es que su placa es de
facil programacion, de bajo costo y puede ser utilizada para el control de acciones

por parte del dispositivo. Asimismo, comento que la tecnologia empleada es
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suficiente para que el dispositivo Amelia cumpla con su objetivo de registrar la
humedad y temperatura e informar al usuario, empero, es necesario considerar el
uso de un material plastico para la proteccion interna de los circuitos del
dispositivo al estar expuesto a humedad. Por otro lado, el ingeniero recomienda
que el dispositivo cuente con un sistema de seguridad para restringir la conexién
de otros dispositivos moviles externos y prevenir un hackeo del sistema.
Igualmente, sugirié que cuando el proyecto se encuentre mas desarrollado este
intercambie el bluetooth por el internet de las cosas y la conexién a un servidor,
de modo que el usuario pueda recibir notificaciones a la distancia. Cabe mencionar
que el experto recalca que los usuarios no tienen mucho interés por saber el
funcionamiento de las piezas internas de los dispositivos tecnolédgicos, sino que
Unicamente buscan conocer los beneficios y como emplear el dispositivo para su
correcto desempefio, por ello, se debe hacer énfasis en comunicar los beneficios
generales de Amelia Scanner a los usuarios potenciales. Finalmente, el ingeniero
resalta que los instrumentos seleccionados para el desarrollo del prototipo de
Amelia Scanner son adecuados, dado que emplear la tecnologia de Arduino

permitira tener una buena base de apoyo.

Entrevista N°2: Carlos Eduardo

https://web.microsoftstream.com/video/97ab6f4c-e930-4c4e-ac73-1f6cael697bf

El segundo experto entrevistado fue Carlos, Arquitecto Mobile Android
en Globant, quien luego de visualizar el video presentado, comentd que la idea
del proyecto le parece interesante y viable, es decir, se puede llevar a cabo.
Asimismo, considera que los principales beneficios de emplear la tecnologia

Arduino son su facilidad de uso y los componentes, como los multiples sensores
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gue se pueden incorporar. Menciona que estas caracteristicas de la tecnologia
permitiran que el proyecto se lleve a cabo rapidamente. Por otro lado, al ser
consultado sobre los instrumentos descritos en el video mostrado, confirma que,
efectivamente, los sensores tienen la capacidad de medir la temperatura y
humedad, por lo que es muy viable emplearlo en el producto Amelia. Sin
embargo, considera que es muy importante realizar una prueba del concepto
previa. Para llevarla a cabo, recomienda tener la parte del Arduino bien
desarrollada con el fin de poder hacer un muestreo con algunas plantas para
verificar que la conectividad Bluetooth en el ambiente sea estable y arroje los
estados. Adicionalmente, recomienda que los componentes que se pueden
considerar o afadir al dispositivo Amelia para un mejor funcionamiento son los
sensores. Por ello, se debe hacer una revision de todos, con el fin de tener en
cuenta cuales son los mas Utiles para el producto. Es importante tener un listado
para saber cuales se relacionan méas con el proyecto, para luego emplear pruebas
de calibracion de cada sensor elegido y asi se pueda llevar a cabo de manera
exitosa. Finalmente, al ser consultado sobre los valores que se deberian comunicar
al usuario en relacién con este tipo de tecnologia, la cual a veces no les es muy
familiar, el entrevistado mencion6 que el video de presentacion es muy Util para
informar a un usuario comdn que no tiene mucho conocimiento sobre coémo es
que funciona el Arduino. Asimismo, considera importante hacer una pequefia guia
o tutorial de instrucciones paso a paso, enfocandose en el “User Experience” para

que lo puedan manejar correctamente.

Tomando en cuenta lo recaudado en las dos entrevistas realizadas a los expertos,
se pudo concluir que la idea de negocio es considerada interesante y de muy buena

utilidad para los consumidores peruanos que poseen aficion hacia el cuidado de plantas.
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Por consiguiente, los expertos manifiestan que tecnologia propuesta para el disefio de

Amelia Scanner es la adecuada y es una base sélida para la construccion de un dispositivo

tecnoldgico que busca cumplir las funciones de medir el estado de las plantas a tiempo

real. Sin embargo, se pudieron rescatar ciertos aspectos a mejorar para el momento de su

implementacion.

Identificacion de aprendizajes y pivots

Gracias a las entrevistas efectuadas a los expertos en ingenieria de software se

pudo identificar ciertos aspectos de mejora a tomar en cuenta durante el proceso de disefio

del producto de Amelia Scanner, los cuales son:

Considerar agregar un sistema de seguridad para restringir la conexién de otros

dispositivos maviles externos y prevenir un hackeo del sistema.

Tomar en consideracion la implementacion del internet de las cosas y la conexion
a un servidor en vez del bluetooth, de modo que el usuario pueda recibir

notificaciones a la distancia.

Durante el proceso de construccién del dispositivo realizar una prueba de
concepto previa al lanzamiento con una muestra de plantas, de forma que se pueda

verificar el alcance de la conexién Bluetooth y las respuestas obtenidas.

Antes de identificar que sensores utilizar, realizar una lista de todos los tipos de
sensores y buscar informacion con expertos en plantas para identificar los
sensores que serian los mas Utiles para el proyecto y posteriormente efectuar una

prueba de calibracion.

Tomando en cuenta lo observado durante las entrevistas, se ha tomado la decision

de agregar como propuesta de valor y recurso clave la tecnologia del sistema de seguridad
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con la finalidad de prevenir conexiones no deseadas por el usuario y asi evitar el hackeo

del dispositivo y aplicativo movil. Asimismo, se considera necesario que por medio de

los colaboradores ingenieros se realice una evaluacion de los sensores necesarios para la

construccion del dispositivo de Amelia Scanner con el fin de optimizar recursos y buscar

los més adecuados para efectuar la labor del escéaner.

Plan de ejecucidn del concierge

Desarrollo del concierge N°1

Obijetivo del experimento

El presente experimento tiene como objetivo principal la evaluacion y validacion

del canal de venta Marketplace que ofrece la red social Facebook para comercializar el

producto de Amelia Scanner para considerarlo durante su implementacion como canal

alternativo.

Planteamiento de hipdtesis

Amelia Scanner

Hipotesis

Las personas estan interesadas en comprar Amelia Scanner a través del
Marketplace de Facebook.

Experimento

MC: Anuncio de venta de Amelia Scanner, MVP: Marketplace de
Facebook

Cuadrantes que
valida

Segmento, Ingresos, Propuesta de Valor, Canal, Recursos claves, Costos,
Actividades claves, Relacion con clientes.

Criterio de | Generar un total de 3 mensajes en inbox que reflejen interés por parte del
éxito publico objetivo.
Resultados Tomando en cuenta el desempefio del anuncio en el Marketplace de

Facebook, se identificd un alcance de 8,074 personas, lo cual genera una
tasa de engagement del 0.01%. Asimismo, la publicacién obtuvo un total
de 91 interacciones, 89 clics en el enlace y una reaccion a la publicacion.
Cabe resaltar que hubo interés e intencion de compra por parte de un
cliente, ya que este consulto un pedido al por mayor del producto Amelia
via inbox.

93




Aprendizajes y
Decisiones

e EIl producto ain no ha sido desarrollado, esto causé confusion y

fastidio en la clienta potencial al no poder adquirirlo en ese
momento. Por ello, se debe reconsiderar si Marketplace es una
buena opcion para promocionar un producto que aln no se
encuentra disponible.

Se debe tomar en cuenta promocionar el producto en grupos de
compra y venta mas especializados para poder lograr mejores
respuestas. Asimismo, se debe evaluar si el publico objetivo al que
se dirige Amelia realmente usa Marketplace como medio de
compra.

Actualmente, los productos que se ofrecen en Marketplace
satisfacen necesidades bésicas, como las de primera necesidad. Por
ello, se debe evaluar si este medio es el mas adecuado para

incentivar a usuarios a la adquisicion del producto.

Fuente: Elaboracion propia

Desarrollo de experimentos de validacion

El presente experimento fue desarrollado tomando en cuenta el obstaculo que
Facebook otorga a los anunciantes con foco empresarial, es decir, que cuenten con un
perfil de Facebook con el objetivo de negocio; puesto que para este tipo de publico la
opcidn de Marketplace aln no se encuentra disponible. Sin embargo, para no desestimar
la validacion del concierge, se considero efectuar el experimento por medio de una cuenta
personal y otorgando un presupuesto maximo de 20 soles. Para el desarrollo del método
de captacion se emplearon los anuncios realizados durante los experimentos previos,
adicionando la publicacion creada de “;Qué es Amelia?”, en donde de forma breve se
explica los beneficios del producto para llamar la atencién del pablico. Esto se incluyo,
principalmente, porque, al estar anunciando por medio de una cuenta personal, los
usuarios potenciales que alcancen la publicacién podran saber de forma directa las

funciones de Amelia.
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Figura 18

Editar publicacién

Amelia Scanner - ;Te
olvides de regar tus plantas
otravez?

Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, para la configuracion del anuncio en Marketplace, se estimé un
periodo de publicacidn total de cuatro dias, iniciando su publicacidon el sabado 20 de junio.
Asimismo, el post del anuncio en la plataforma presenta el precio estimado de 180 soles
por el producto de Amelia Scanner y se tomd en cuenta la zona geografica especificada
en la segmentacion del publico objetivo, es decir, usuarios provenientes de la zona 6y 7
de Lima Metropolitana. Igualmente, el anuncio posee una descripcion atractiva que
menciona: “Conoce mas sobre el estado de tus plantas con Amelia Scanner, la nueva y
mejor solucidn para el cuidado de tus plantas”; seguido del enlace acortado del fan page
de Facebook de Amelia con el fin de que los usuarios ingresen a la pagina y puedan
visualizar contenido adicional sobre la marca, como la landing page, que es donde se les

brinda informacion sobre el precio del producto.
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Figura 19

4QUE ES AMELIA
SCANNER?

Presupuesto total

Visibilidad de la biblioteca de anuncios
a 2 informa e tu perfil de Mal

Método de pago

Fuente: Elaboracion propia

Cabe mencionar que, segun la configuracion de Facebook, el anuncio podria tener
un alcance diario de alrededor de 1,200 personas a 1,400 personas del publico objetivo y

un total de 5 a 14 conversiones diarias de consumidores potenciales.

Descripcion de los cuadrantes

Segmento de clientes: este experimento tiene como objetivo validar el interés del
segmento de Amelia Scanner mediante la plataforma Facebook, especificamente en el
Marketplace. Esta publicacion llegard, sobre todo, a aquellos usuarios que tienen interés

en el cuidado de plantas ornamentales y se comprobara si el producto les atrae.

Canal: se propuso que las redes sociales de Amelia Scanner sean uno de los
canales de distribucion del producto; en este caso, se usa Facebook, especificamente el
Marketplace. Facebook es una plataforma que el segmento dirigido usa con frecuencia,

ahora se comprobara si es un canal adecuado para la venta del dispositivo.
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Flujo de ingresos: la venta de Amelia Scanner es la Gnica fuente de ingresos. Por
ello, a través de este experimento se comprobard el interés del segmento en comprar el
producto, es decir, si existe la intencién de compra que generara ingresos a través de este

canal.

Propuesta de valor: se estd ofreciendo el producto en el Marketplace de
Facebook. La publicacion indica qué es Amelia Scanner, sus principales beneficios y
cuénto cuesta. Si la propuesta genera valor al segmento y este se siente atraido, entonces

probablemente se contacte.

Actividades clave: dos actividades esenciales para Amelia Scanner son el
marketing y ventas, las mismas que se estan llevando a cabo en este experimento al

publicar el producto en una plataforma de compra y venta en Facebook.

Recursos clave: la tecnologia es elemento esencial en la propuesta de valor en
Amelia, se validara si coincide con lo que busca el segmento objetivo, las personas

amantes de las plantas.

Costos: de la misma manera, los costos respaldan las actividades y recursos clave

del proyecto, los cuales permiten la entrega de la propuesta de valor. Estos elementos

trabajan juntos para el desarrollo de Amelia Scanner y su oferta al segmento.

Relacion con clientes: a través de la publicacion en Marketplace se buscara

iniciar la relacion con el cliente potencial interesado por medio de una comunicacion
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directa y personalizada con el fin de brindar la informacion clara y completa segun la

necesidad identificada.

Andlisis e interpretacion de resultados

Como se menciond previamente, el experimento tuvo una duracion de 5 dias,
dando inicio el dia 20 de junio del 2020. Se establecio un presupuesto total de 20 soles.
Con respecto al rendimiento de la promocidn, se puede mencionar que tuvo un interes a
través de una conversacion interna, ademas de generar un alcance de 8,074 personas, lo
cual representa una tasa de engagement del 0.01%. Asimismo, respecto a la actividad de
la publicacidn, se obtuvo un total de 91 interacciones, 89 clics en el enlace y una reaccién
a la publicacion. En relacion con la conversacion de mensajes iniciada, se destaca la

intencion de compra de un cliente por el producto a un nivel de pedido al por mayor.

Figura 20
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Asimismo, se obtuvo que el 20.7% corresponde al rango de 35 a 44 afos, siendo
38.65% mujeres y 61.35% hombres. Finalmente, se obtuvo un 14.8% de personas entre

las edades de 45 a 54 afios, de las cuales el 41.22% mujeres y 58.78% hombres.

Figura 21

Publico Publico

Este anuncio llegd a 8.074 personas de tu piblico. Este anuncio llegé

Ubicaciones Lugares

8.9% Hombres
18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+
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Por otro lado, del total de impresiones generadas, se obtuvo que el 71.78%
visualiz6 la promocién de Marketplace a traves de celulares y el 28.21% la visualiz6 en
la seccion de noticias de la app para celulares. Ademas, el 74.44% del puablico se

encuentra en Lima region, el 25.47% en el Callao y el 0.1% se encuentra en Pasco region.

Es importante mencionar que gracias al anuncio efectuado por medio del
Marketplace de Facebook se pudo generar una conversion con un cliente potencial, el
cual se contactd por medio de mensaje directo y demostro su interés por la disponibilidad

del producto para su compra al por mayor.
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Figura 22

Hola Sandy que tall De antemano darte la gracias por el interés en Amelia

Scanner.Te comunico que Amelia esta en la etapa final de desarrolio y serd
lanzado préximamente, si gustas podrias ayudarnos llenando el formulario
es nuestra pagina web :httes://ameliascannerwixsite.com/misitio. para que

seas unas de las primeras personas en obtener el producto. De igual
forma, puedes encontrarnos en Instagram y Facebook como Amelia
Scanner, para obtener mayor informacién de lo que estamos haciendo.
Espero sigas disfrutado de un bonito dia saludos!

Amelia @

Identificacion de aprendizajes y pivots

El objetivo de este experimento fue validar la hipotesis del interés de las personas
en comprar el medidor escaner Amelia a traves de Marketplace de Facebook. Para ello,
se promociond una publicacién del producto donde se exhibian las principales
caracteristicas y beneficios de Amelia con el fin de incentivar la intencion de compra en

los usuarios.

En base a los resultados obtenidos se puede evidenciar claramente que no se
cumplié con el criterio de éxito de generar un total de 3 interacciones (comentarios o
mensajes que demuestren interés en el producto) en la publicacién de Marketplace. Sin
embargo, se evidencio un cliente potencial con gran interés en el producto y en realizar
una compra al por mayor lo mas pronto posible. Debido a que el producto aun no ha sido
desarrollado, se abordd de forma oportuna al lead, pero la clienta potencial mostro
confusion y fastidio al no poder adquirir el producto en el momento deseado. Ello
desprende una serie de cuestiones a considerar; en primer lugar, promocionar un producto
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gue no se encuentra disponible es una accion que puede generar incomodidad en muchos
usuarios por lo cual se puede evaluar usar dicho medio para anticipar la venta futura del
producto cuando ya se tenga desarrollado o para generar una base de datos de clientes

potenciales, mas no para vender hasta que se tenga disponible.

En segundo lugar, se evidencia que el alcance de la publicacion es alto pero el
nivel de interaccion es minimo, por lo cual se debe evaluar si este medio es el adecuado
para promocionar este tipo de producto, tal vez promocionarlo en grupos de compra y
venta mas especializados para poder lograr mejores respuestas, asimismo, evaluar si el
publico objetivo al que se dirige Amelia realmente usa este tipo de medio como

Marketplace.

Por otro lado, es importante destacar como ha cambiado el comportamiento de
comprade los usuarios a raiz de la situacion de emergencia y paralizacion de la economia;
los gastos han migrado hacia el consumo de productos que satisfacen necesidades basicas
y los productos que se ofrecen actualmente a través de Marketplace satisfacen en su
mayoria este tipo de necesidades, por ello, se debe evaluar si este medio es el méas

adecuado para incentivar a usuarios a la adquisicion del producto.

Por consiguiente, se observa que una vez el producto esté desarrollado,
Marketplace seria una alternativa a considerar para concretar su venta. Por ello, se
realizard un ajuste en el modelo de negocio y se incluird a Marketplace como un canal de
venta a través de cual el pablico objetivo puede adquirir el producto de una forma simple

e inmediata. Asimismo, como esta es una plataforma de compraventa, facilita la captacion
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de usuarios que presentan una necesidad y que estan buscando diferentes alternativas en

el mercado.

Desarrollo del concierge N°2

Objetivo del experimento

Este experimento tiene como objetivo validar el interés del segmento de clientes

seleccionado en adquirir Amelia Scanner a través del sitio web de la marca.

Planteamiento de hipdtesis

Amelia Scanner

Hipotesis

Las personas estan interesadas en comprar el medidor Amelia Scanner a traves de
la pagina web.

Experimento

MC: anuncio falso en Facebook, MVP: landing page que estara anexada al
anuncio falso en Facebook.

Cuadrantes
gue valida

Segmento, Ingresos, Propuesta de Valor, Canal, Recursos claves, Costos,
Actividades claves.

Criterio de
éxito

Del total de la audiencia, lograr una tasa de conversacion minima de 5%.

Resultados

Se tuvo un alcance de 4,382 personas. Sin embargo, la cantidad de clics al landing
page fueron bajas. Se obtuvo 38 clics y no se logrd conseguir ningln registro.

Aprendizajes
y Decisiones

El fanpage de Facebook presenta poco contenido e informacion acerca de
Amelia Scanner, no posee mucha interaccion ni cuenta con likes. De esta
manera al explorar el fanpage no se puede conocer a profundidad que es
Amelia Scanner o como adquirirlo, ello puede poner en duda la seriedad y
veracidad de la marca.

El landing page no muestra més informacion de Amelia scanner, no se
evidencia otro tipo de informacion relevante para el segmento y ello puede
frustrar la accion del registro de datos.

El video promocionado si bien es muy dindmico e informativo, tiene una
duracion mayor al tiempo promedio de reproduccion. Por ello, es dificil
captar la atencion por muchos segundos, por lo cual se debe considerar
reducir el tiempo del video o promocionar un post de una imagen.

El fan page de Facebook no cuenta con ningln seguidor que pueda validar
la seriedad y veracidad del negocio, siendo un factor importante que otorga
confianza al potencial cliente.
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Fuente: Elaboracién propia

Desarrollo de experimentos de validacion

Para el desarrollo y disefio del experimento se cre6 un landing page con un registro
en el cual los interesados debian brindar sus datos béasicos de contacto. Para lograr
comunicar la propuesta al segmento deseado se desarroll6 un video instructivo que
exhibia claramente las funciones principales de Amelia y se promociono dicha
publicacion a través de la inversion en anuncios en Facebook. Asimismo, para la
segmentacion de usuarios se considerd el perfil del segmento, sus caracteristicas,
intereses y comportamientos que los definen, se limito el mercado geograficamente y se

destinG un presupuesto total de S/.50 por dos semanas.

Por otro lado, para la creacion de la landing page se considerd transmitir a los
usuarios la propuesta de valor de Amelia Scanner con el fin de lograr despertar el interés
hacia la adquisicion del producto. De esta manera, se brinda informacion concisa con un
lenguaje facil de comprender sobre Amelia Scanner. Se detalla su funcionalidad, las
principales caracteristicas que tiene el producto, asi como los grandes beneficios que se
pueden obtener en el cuidado de plantas a través de la adquisicion del producto.
Asimismo, se exhibe claramente el precio por introduccién al cual los usuarios podrian

adquirir Amelia.

Figura 23
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Editar publicacién promocionada

Adicionalmente, después de la informacion brindada respecto a las
especificaciones de Amelia Scanner, el usuario evidencia un formulario de registro en el
cual se solicitan sus datos de contacto basicos. Una vez que los usuarios envian dicho
formulario, inmediatamente los datos brindados se notifican mediante correo electronico.

https://andreadelgado20309.wixsite.com/misitio

Por otro lado, para lograr que el segmento accediera al landing page y completara
el formulario de registro, se desarroll6 un video instructivo que comunicaba claramente
la propuesta de valor de Amelia, asi como en qué consiste el dispositivo, como funciona
y los beneficios que puede brindar. En dicho video, se recre6 a través de una animacion
una escena comun que las personas pueden experimentar durante el cuidado de las
plantas, buscando transmitir como es que las diferentes funciones del dispositivo pueden
contribuir significativamente a mejorar la calidad de vida de las plantas y reducir
problemas, como olvidarse de regarlas. Para lograr que este video llegara al segmento del
mercado deseado Y, finalmente, se generara trafico hacia la landing page de registro, se
publico el material en la red social del producto y se promociond el video a través de
anuncios de Facebook.

https://www.powtoon.com/c/g5rOk1ITOFQ/1/m
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Respecto a la promocion del video a través de la inversion en publicidad de
Facebook, se aplico una segmentacion detallada de usuarios, en la cual se considero el
perfil del publico al cual se deseaba llegar, incluyendo sus caracteristicas, intereses y
comportamientos que los definen. Por ello, se consideraron aspectos como interés por la
horticultura, cuidado de las plantas, naturaleza, entre otras variables. Asimismo, se limitd
el mercado geograficamente por distritos para garantizar que el anuncio llegue a las
personas que cumplieran con el perfil deseado y que tuvieran altas probabilidades de

presentar interés por Amelia.

Descripcion de los cuadrantes

Segmento de clientes: a traves del presente experimento se puede comprobar si
el segmento planteado para Amelia es el correcto. De esta manera, se identificara a las
personas que presentan intereses relacionados a la horticultura y cuidado de plantas
ornamentales, considerando las edades establecidas. Asimismo, se espera que manifiesten

el deseo de adquirir el dispositivo.

Flujo de ingresos: la venta del Amelia Scanner es la Unica fuente de ingresos del
proyecto, mediante este experimento se puede identificar la aceptacion del producto por

parte del segmento y conocer su intencion de compra.

Propuesta de valor: el video anunciado ofrece informacion clave de la propuesta
de valor de Amelia, tales como la notificacidn en tiempo real de las necesidades de agua
y luz de la planta, y ser un escaner que analiza el estado de la planta y contribuye con su

cuido optimo. De esta manera, a través del experimento se puede evidenciar si dichos
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beneficios que diferencian a Amelia realmente son generadores de valor para el segmento

al cual se dirige.

Canal: uno de los canales de distribucion propuestos para la comercializacion de
Amelia es el sitio web, con el anuncio falso se puede comprobar el potencial de este canal

o la factibilidad del segmento de adquirir el producto a través del sitio web.

Recursos claves: se puede identificar si la tecnologia empleada en la creacion del
dispositivo ofrece los beneficios que busca el segmento respecto al cuidado de las plantas,

asi como el correcto funcionamiento del sitio web que tendria un rol clave en la venta.

Estructura de costos: asimismo, el experimento valida el cuadrante de costos,
pues implica la creacion y mantenimiento constante del sitio web, ya que seria un canal

de venta. Ademaés, este implica una inversion publicitaria.

Actividades claves: finalmente, con este experimento se valida la importancia de
crear y mantener actualizado el sitio web, asi como la inversion en publicidad dentro de

las redes sociales para comunicar la venta del producto.

Andlisis e interpretacion de resultados

El experimento tuvo una duracion total de dos semanas en las cuales se logrd
evidenciar el alcance de la publicacién, pues este lleg6 a un total de 4,382 usuarios con el
perfil del segmento al cual se dirige Amelia. No obstante, se observo que los clics en el
enlace del landing page representan un porcentaje muy bajo en relacién al alcance del

anuncio y no se genero ningun registro en el formulario.
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Figura 24

Rendimiento de tu publicacion
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Por otro lado, se evidencia que el tiempo promedio de visualizacion es de
aproximadamente 13 segundos. Ademas, el segmento se concentra principalmente entre

las edades de 45 - 54 afios, 35 - 44 afos y finalmente entre 25 - 34 afios.

Rendimiento total del video i Publico

Este anuncio llegé a 4.312 personas de tu publico.

Minutos reproducidas 977
Personas Ubicaciones Lugares

42.7% Mujeres  57.3% Hombres
Reproducciones de video de 10 3382
segundos N 25%

20%
Reproducciones de video de 3 15%
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reproduccion del video : G17 mos 25as  ses asss sses  gse

Por consiguiente, las cifras alcanzadas no cumplen con el criterio de una tasa de
conversion del 5%. Sin embargo, se identificaron ciertos factores que pueden haber
influido en estos y haber generado el incumplimiento de la hipotesis planteada

inicialmente.

Identificacion de aprendizajes
Tomando en cuenta que el experimento no consiguié el cumplimiento de la
hipdtesis planteada, se identificaron los siguientes aspectos de mejora e influencia en los

resultados obtenidos:
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e En base a los resultados obtenidos, respecto al interés de las personas en
comprar el medidor Amelia Scanner a través de la pagina web, no se pudo
validar la hipotesis planteada inicialmente, pues no se cumplié con la tasa
minima de conversiones establecidas. En relacion con ello, se evidencio
que la landing page creada gener0 interés en un porcentaje minimo de

usuarios, pero no se registrd ninguna intencion de compra.

e Mediante los resultados obtenidos a través del desarrollo del concierge, se
considera que el sitio web no resulta efectivo para establecerse como un
canal de compra donde los usuarios puedan adquirir el producto Amelia.
Sin embargo, es un gran medio para poder comunicar la propuesta de valor
del producto, sus beneficios, caracteristicas y brindar informacion
detallada de su funcionamiento. Por ello, se realizard un cambio en el
modelo de negocio al considerar al sitio web como un canal de difusion y

descartarlo como canal de venta.

Desarrollo del concierge N°3
Obijetivo del experimento

Este experimento tiene como objetivo validar el interés de compra del segmento
de clientes de Lima Moderna en adquirir el dispositivo de Amelia Scanner y determinar

la aceptacion del precio de venta.

Planteamiento de hipotesis

Amelia Scanner
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Hipdtesis

Las personas poseen interés de compra por el dispositivo Amelia Scanner a un
precio de venta de 180 soles.

Experimento

MC: encuesta en linea al pablico objetivo seleccionado, MVP: prototipo de disefio
y flujo de la aplicacion movil y el dispositivo Amelia Scanner.

Cuadrantes | Segmento, Ingresos y Propuesta de Valor.

gue valida

Criterio de | Del total de usuarios encuestados, lograr una tasa de interés de compra del 50% y
éxito una aceptacion por el precio sugerido del 30%.

Resultados Se tuvo un alcance de 134 personas que forman parte del segmento objetivo, en el

cual se identificé que el 86.6% de encuestados contaba, actualmente, con plantas
dentro de su hogar. Asimismo, se determind que del total de encuestados el 51.5%
tendria interés de adquirir el producto de Amelia Scanner y el 41.8% se encontraba
en un estado de consideracién. Finalmente, se obtuvo que solo el 2.2% identificaba
adecuado el precio de S/ 180.00.

Aprendizajes
y Decisiones

e Dado los resultados obtenidos en la encuesta, se considerd optimizar los
costos y margenes de contribucion con la finalidad de reducir el precio de
venta final de acuerdo con el valor percibido por el pablico. De esa manera,
se identificd que el rango de precio aceptable seria de S/100.00 a S/ 120.00.

e Tomando en consideracion que el 41.8% de los encuestados consideraba
adquirir el producto, se debe efectuar acciones de marketing y promocion
con la finalidad de convertir a dicho segmento en potenciales consumidores
de Amelia Scanner.

Desarrollo de experimentos de validacién

Para el desarrollo del concierge, se opt6 por realizar una encuesta en linea a través

de la herramienta de Google Forms con la finalidad de que ésta sea difundida por diversos

medios como Facebook y Whatsapp a usuarios que poseen las caracteristicas claves que

diferencian al segmento seleccionado. De esa manera, la encuesta cuenta con cinco (5)

principales interrogantes:

e ;Cuéntos afos tienes?

e Cuentas con plantas dentro de tu hogar en la actualidad?

e ;Cual de las caracteristicas de Amelia Scanner son mas importantes para

ti?
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e (Estarias interesado por comprar el dispositivo de Amelia Scanner?
e (Cudl seria el rango de precios al que estarias dispuesto a pagar por el

dispositivo Amelia Scanner?
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Figura 26

Disefio de la encuesta en linea

B romimosniuo & 4 iz

Secoién 1 de 2

Valoracion de concepto

Mide la cantidad de
agua y energla solar de
tu plonta

Link: https://forms.qgle/L81Z498N5ZChvsPN9

Por otro lado, para identificar al pablico objetivo y hacer contacto con el mismo,
se realiz6 una pequefia investigacién interna con el entorno cercano de cada uno de los
miembros con el fin de que la encuesta sea divulgada Gnicamente a las personas que
poseen la necesidad de saber con mayor detalle los cuidados especificos de las plantas, se
caracterizan por ser parte del segmento de edad de 25 a 55 afios, cuentan con plantas
dentro de hogar en la actualidad o desean poseer plantas en un futuro, y que cuentan con

poco tiempo para la ejecucion de actividades de cuidado necesarias para asegurar una

calidad de vida para la planta extensa.

Por consiguiente, se difundié la encuesta a un total aproximado de 200 personas,

las cuales pertenecen al segmento descrito anteriormente con el objetivo primordial de

oo o EEE -


https://forms.gle/L81Z498N5ZChvsPN9

recaudar su percepcion sobre el producto y funcionalidad, identificar su intencién de
compra por Amelia Scanner y, finalmente, determinar el valor percibido por parte de

publico del precio de venta sugerido.

Descripcion de los cuadrantes

Segmento de clientes: a través del presente concierge se puede comprobar si el
segmento planteado para Amelia Scanner es el adecuado y cuenta con la necesidad de
adquirir el producto. De esta manera, se invitara a las personas que cuentan con las
caracteristicas claves del segmento a realizar la encuesta en linea, considerando,
especialmente, su interés en plantas ornamentales, que poseen poco tiempo para ejecutar
actividades de cuidado y que son personas que requieren de recordatorios o lista de
pendientes. Asimismo, se espera que manifiesten el deseo de adquirir el dispositivo y

cuenten con la capacidad econdémica para realizar dicha inversion.

Flujo de ingresos: la venta de Amelia Scanner es la Unica fuente de ingresos del
proyecto durante el primer y segundo afio de operaciones, mediante este concierge se
puede identificar la aceptacion del producto por parte del segmento y conocer su intencion

de compra.

Propuesta de valor: la encuesta divulgada busca ofrecer informacion clave de la
propuesta de valor de Amelia a través de la descripcion de las funcionalidades que
diferencian al dispositivo de Amelia con otros competidores del mercado y sus beneficios
para el cuidado de plantas en el hogar. De esta manera, con el concierge se puede
evidenciar si dichos beneficios y funciones realmente son generadores de valor para el
segmento al cual se dirige.
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Andlisis e interpretacion de resultados

El concierge efectuado tuvo una duracion total de una semana, en la cual se logré
obtener un total de 134 respuestas de la muestra inicial identificada. De esa manera, se
determiné que del total de encuestados del segmento seleccionado, el 86.6% contaria, en
la actualidad, con plantas dentro de su hogar. Ello evidencia que existiria una potencial
necesidad por adquirir el producto de Amelia Scanner por parte de los usuarios.
Asimismo, dentro de los resultados obtenidos se determind que de las cuatro (4)
funcionalidades diferenciadoras de Amelia, los encuestados consideran méas importante
el beneficio del aplicativo movil de contar con una herramienta que lista las alertas
recibidas y las actividades a efectuar, seguido de la funcionalidad de notificar al usuario
en tiempo real sobre lo que necesita la planta escaneada. Igualmente, de acuerdo a los
usuarios, la funcionalidad menos importante son los tips y recomendaciones, ello se
deberia a que los consejos pueden ser adquirir por otros medios, como internet o el propio

vendedor de plantas.

Por otro lado, los resultados identificaron que, del total de encuestados, el 51.5%
estaria dispuesto a adquirir el producto de Amelia Scanner, mientras que el 41.8% lo
consideraria adquirir, pero ain no se encuentran decidido por la opcion de compra. Cabe
mencionar que del total de usuarios encuestados el 56.7% considera que pagaria un precio
de hasta S/ 100.00 por el producto en mencion, sin embargo, el 31.3% determina que el
precio de venta aceptable seria de hasta S/ 120.00, siendo Unicamente el 2.2% de
encuestados que considera adecuado el precio de venta final de S/ 180.00 por un

dispositivo de Amelia Scanner.
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Andlisis e interpretacion de resultados

De acuerdo con los resultados obtenidos, se identificd que aun existen mejoras
para la comercializacion final de los dispositivos de Amelia Scanner. De esa manera, se
determiné que el producto deberia tener una mejor promocion y divulgacion de los
beneficios y funcionalidades del producto por sus canales de comunicacion con el fin de
convertir al subsegmento de usuarios que aun no se encontraban totalmente seguros de
adquirir el producto. Es asi que se podria optar por el disefio y ejecucion de piezas graficas
maviles como videos en donde se evidencia exactamente cdmo funciona el dispositivo y
coémo este podria optimizar la realizacion de actividades claves para el cuidado de las

plantas.

Figura 27

¢Cuentas con plantas dentro de tu hogar en la actualidad?
134 respuestas

@®sSi
® No
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Figura 28

Luego de visualizar las imagenes previas. Numero del 1al 4 (siendo 1 menos importante y 4 mas
importante), cual de las caracteristicas de Amelia Scanner son mas importantes para ti?

g0 N1 N2 3 4
60
40

20

Tips y Recomendaciones Conexion 24 horas a WiFi Notificaciones a tiempo real Listado de alertas y tareas
que efectuar

Por otro lado, al tener un ratio de aceptacion del 2.2% de usuarios que consideran
el precio sugerido de S/ 180.00 soles, el equipo de Amelia deberia efectuar una
investigacion de mercado en base a los precios de la competencia, el valor percibido por
los usuarios potenciales de Amelia Scanner, los beneficios diferenciadores y el precio
minimo (punto de equilibrio) para recuperar los costos incurridos. De esa forma, se podra
optimizar la estimacion del precio de venta final, mejorando su probabilidad de compra

en los canales de venta seleccionados.

Figura 29
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¢ Estarias interesado por comprar el dispositivo de Amelia Scanner?
134 respuestas

® si
® No
@ Tal vez

Figura 30

;Cual seria el rango de precios al que estarias dispuesto a pagar por el dispositivo Amelia

Scanner?
134 respuestas

@ Menos de 100 soles
@ 100 a 120 soles

@ 120 a 150 soles

@ 150 a 180 soles

@ Mas de 180 soles

Proyeccion de ventas

Para la proyeccion de ventas de los dispositivos de Amelia Scanner se realizé una
encuesta al publico objetivo con la finalidad de identificar la intencién de compra por
parte de los amantes de plantas de Lima Moderna. De esa manera, se obtuvo que de 134
encuestados el 51.5% estaba dispuesto a adquirir el dispositivo de Amelia, por lo cual se
tendria un aproximado de 66 dispositivos vendidos durante el primer mes de lanzamiento.
Cabe mencionar que se opto por efectuar la proyeccion de ventas de Amelia a partir enero

2021, dado que el afio 0 de inversion inicial corresponde por parte del periodo de agosto
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adiciembre del 2020, en el cual se inici0 las coordinaciones para el desarrollo del negocio
y la construccion del producto con el fin de transformar Amelia de un prototipo de baja
fidelidad a un prototipo de alta fidelidad seguro para el uso por los futuros clientes de

Amelia Scanner.

Asimismo, a través de una investigacion de fuentes secundarias se identificé que
el mercado durante el primer afio (2021) creceria mensualmente un aproximado de 6.1%,
de acuerdo con la investigacion realizada para el Proyecto Empresarial basado en la
comercializacion de plantas ornamentales efectuada en el 2018 en Lima Per(. Dentro de
la misma, se establece que el mercado presenta un crecimiento exponencial del 15%
durante los meses de febrero, mayo y diciembre, debido a la celebraciéon de Dia de San
Valentin, Dia de la Madre y festividades de fin de afio. De esta forma, se proyecta

comercializar un total de 1,296 dispositivos para finales del primer afio de operaciones.

Tomando en consideracion la proyeccion de ventas durante el primer afio de
comercializacion, se obtuvo que para el primer mes del segundo afio el negocio
presentaria un decrecimiento en las ventas de unidades de Amelia Scanner,
principalmente por la alta inversion durante el mes previo (diciembre 2021) por
festividades. Por consiguiente, se estimaria un decrecimiento del -1.32% en las ventas en
enero 2022, el cual se sustenta por el comportamiento del consumidor peruano de buscar
disminuir su consumo per capita general luego del alto gasto presentado durante el

periodo anterior.

Sin embargo, luego de dicho decrecimiento se proyecta que el negocio creceria al

fomentar una mayor actividad comercial y de marketing por el equipo, incrementando de
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forma exponencial sus ventas para los proximos meses del segundo afio. De esa manera,
se estima que durante finales de este periodo y el tercer afio de operaciones las ventas de
Amelia se estabilizarian, logrando un indice promedio de crecimiento de ventas
equivalente a 2.79%. Cabe mencionar que la reduccién de las ventas para finales del
ultimo periodo se debe, principalmente, a que los consumidores de Amelia y
consumidores potenciales no contarian con nuevas plantas ornamentales o macetas

independientes que requieran un nuevo dispositivo, reduciendo la necesidad insatisfecha.

Finalmente, es importante recalcar que, si bien se opta como base el histérico de

ventas, se adicionara como esfuerzo de marketing a la proyeccion un 20% de unidades

vendidas.

Tabla 3

Proyeccidn de las ventas en unidades vendidas en base al histérico
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% Crec. Mensual| Cantidad
1 66

Ene-21 0.00%

Feb-21 2 15.00% 76
Mar-21 3 6.10% 81
Abr-21 4 6.10% 85
May-21 5 15.00% 98
Jun-21 6 6.10% 104
Jul-21 7 6.10% 111
Ago-21 8 6.10% 117
Set-21 9 6.10% 125
Oct-21 10 6.10% 132
Nov-21 11 6.10% 140
Dic-21 12 15.00% 161
Ene-22 13 -132% 159
Feb-22 14 494% 167
Mar-22 15 470% 175
Abr-22 16 449% 183
May-22 17 430% 190
Jun-22 18 412% 198
Jul-22 19 3.96% 206
Ago-22 20 381% 214
Set-22 21 367% 222
Oct-22 22 354% 230
Nov-22 23 3.42% 238
Dic-22 24 3.30% 245
Ene-23 25 3.20% 253
Feb-23 26 310% 261
Mar-23 27 3.01% 269
Abr-23 28 2920 277
May-23 29 2.84% 285
Jun-23 30 2.76% 293
Jul-23 31 2.68% 300
Ago-23 32 261% 308
Set-23 33 255% 316
Oct-23 34 248% 324
Nov-23 35 242% 332
Dic-23 36 237% 340
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Desarrollo del plan de negocio

Declaracion de la mision y vision empresarial
e Mision: Ser la mejor solucion integral para el cuidado de las plantas en el hogar
de los amantes de las plantas para asegurar su larga vida.
e Vision: Ser la empresa lider en el desarrollo de soluciones para el cuidado y
mantenimiento de las plantas en el hogar.
e Valores: Respeto al medio ambiente, confianza, empatia, compromiso y trabajo

en equipo.

Desarrollo del analisis externo
Analisis PESTEL
Ambito politico

Actualmente, el pais se encuentra enfrentando una crisis politica debido a
escandalos que ha traido un enfrentamiento entre el Ejecutivo y el Legislativo. Por
consiguiente, se evidencia una constante y compleja situacién de inestabilidad politica.
Esta situacion puede traer consecuencias que afecten al crecimiento econoémico del pais

debido a la incertidumbre que se genera a toda la poblacion (Anarte, 2020).

Por otro lado, la pandemia por el nuevo coronavirus ocasion6 el Estado de
Emergencia Nacional que afect6 a muchos sectores como el de la floricultura. Sin
embargo, el 3 de mayo del presente afio el Ministerio de Agricultura y Riego (Minagri)
publicd la Resolucién en la que se admite entre las actividades indispensables a las
consideradas esenciales, es decir que no se ven afectadas por el Estado de Emergencia
Nacional, al sector produccion, acopio, transporte, adquisicion, abastecimiento y venta de

flores y plantas ornamentales. Cabe resaltar que las empresas y productores deberan
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operar con el minimo personal indispensable y cumplir los protocolos aprobados por el

Ministerio de Salud (Ramos, 2020).

Adicionalmente, el Programa Nacional de Innovacién para la Competitividad y
Productividad (Inndvate Per() dispuso otorgar subvenciones a favor de personas naturales
y juridicas privadas hasta por 885,312.56 soles para cofinanciar sus iniciativas

innovadoras (PQS, 2020).

Ambito econémico

Debido al impacto de la pandemia por el nuevo COVID-19, se espera que la
economia del pais para el presente afio entre en recesion, lo cual puede provocar un
aumento de la pobreza y desigualdad. Segun el Diario Gestion, el Producto Bruto Interno
(PBI) cay6 30.2% en el segundo trimestre del afio a raiz de las medidas que adopto el
Gobierno para frenar el avance del coronavirus, como es caso del cierre temporal de
fronteras y la cuarentena total obligatoria. En dicho trimestre, la demanda se contrajo en
27.7% por la reduccidn de sus componentes: gasto de consumo de las familias (-22.1%),
gasto de consumo del Gobierno (-3.2%) e inversion bruta fija (-57.7%). Por otro lado, las
exportaciones e importaciones disminuyeron en 40.3% y 31.3%, respectivamente (Diario

Gestion, 2020).

Por otro lado, el gasto de consumo de familias tuvo una reduccion del 22.1%,
debido a la disminucién del ingreso real de los trabajadores tanto dependientes como
independientes. Asimismo, el consumo de las familias registr6 menores gastos en

alimentos (-3.1%), otros bienes no duraderos (-17.6%), bienes duraderos (-45.1%) y
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servicios (-28.5%). Por su parte, la ocupacion disminuyé en 39.6% (Diario Gestion,

2020).

Sin embargo, El Banco Mundial sefiala que se espera que la economia se recupere
fuertemente para el afio 2021 con un crecimiento del 7%, lo que tendra como

consecuencia una reanudacion en la reduccién de la pobreza (RPP Noticias, 2020).

Ambito sociocultural
Actualmente, la poblacion del Perd, segln el Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI), es de aproximadamente 31.99 millones de habitantes. La provincia

de Lima tiene 9,674,755 personas, la cual representa el 29.7% de la poblacion total.

Asimismo, en el Perd, se consumen hortalizas provenientes de campos de
produccién comercial, de huertos familiares o de recoleccion de plantas silvestres. Este
tipo de plantas se caracteriza por su consumo habitual en estado fresco y tiene un papel
vital en la nutricién humana como fuentes de minerales y fibra. Las hortalizas, como los
esparragos, pimientos, cebolla o plantas arométicas y medicinales, se producen durante
todo el afio y se comercializan activamente. Asimismo, algunas personas deciden tener

sus propios huertos en casa para consumir lo que cosechan (EI Huerto, n.d).

Por otro lado, en cuanto a las tendencias, los millennials son la generacion que
esta revolucionando los habitos de consumo, puesto que estan a favor de lo sustentable,
verde, organico y todo aquello que haga sonreir a la tierra. Un claro ejemplo de ello es
gue buscan tener sus propios huertos en casa como una alternativa para evitar productos

transgénicos, libres de plastico y de todas las sustancias quimicas que se usan en las
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plantas para que duren més, siendo clasificados como huertos urbanos (Querido Dinero,

2019).

De esa manera, las generaciones actuales tienden a retrasar e ignorar la paternidad
en absoluto y suelen enfocarse en el cuidado de sus mascotas o plantas. En los ultimos
afios, las plantas son tan importantes como las mascotas, a partir de ello nacen los “plant
parents” o “amantas de plantas”. Ellos se caracterizan por su amor, y pasion de cuidar y
coleccionar las plantas, sobre todo en dmbitos urbanos. Este mercado se encuentra en
crecimiento con sus propias necesidades como cuidadores o servicios especializados para

cuidar de las plantas (Lancheros, 2019).

Ambito tecnoldgico

Hoy en dia, se vive en una sociedad tecnoldgica en la que el Internet juega un rol
importante para el conocimiento. En el Peru, segun el informe de Estadisticas de las
Tecnologias de Informacion y Comunicacion en los Hogares, el 54.7% de las personas
mayores de seis afios tienen acceso a Internet. En el caso de Lima Metropolitana, un
75.3% de la poblacion esta conectada a Internet. Asimismo, del porcentaje de personas
que usan este servicio, un 79.6% lo hace mediante un celular y en Lima Metropolitana

representa el 84% (Nubyx Perq, n.d.).

En cuanto a los aplicativos moviles, se considera que estos han cambiado la vida
de las personas. Desde el 2008, se han creado muchos aplicativos que han abierto la puerta
del nuevo mundo. Las apps tienen un gran poder, puesto que se han convertido en
herramientas de la vida diaria de las personas. En el Per(, un usuario tiene en promedio

17 aplicaciones en sus dispositivos maviles en donde pueden encontrar lo que deseen al
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alcance de un clic. Asimismo, un estudio revela que las personas pasan 11.1 horas
semanales conectadas a Internet a través de sus smartphones y en el caso de los

millennials suelen ser 12.7 horas (Diario Gestion, 2016).

Por otro lado, el e-commerce ha crecido en el pais, segin un reporte, el 66% de
los usuarios hicieron una compra desde sus dispositivos en los ultimos seis meses (Diario

Gestion, 2016).

Ambito ecoldgico

El Ministerio de Agricultura y Riego (Minagri), a través de la Direccion General
Agricola (DGA), ha realizado actividades de promocion sobre la floricultura en el Peru.
Estas acciones se dieron debido a que consideran que existe un potencial enorme en el
sector, por lo cual cada afio se viene organizando la Feria Internacional de Flores. La
ultima edicion de Perd Flora fue en el 2019, dado que este afio no se pudo realizar por la
situacion actual que se esta viviendo. Esta feria tiene como objetivo formalizar el sector
y fomentar tanto la investigacion como el desarrollo de cultivos ornamentales y sus
tendencias. Asimismo, permite mostrar al pablico toda la riqueza de la flora peruana en

cada uno de los 74 stands (Villavicencio, 2019).

Por otro lado, en el afio 2011, se aprobo el plan nacional de accién ambiental para
el periodo 2011-2021, el cual tiene como principal objetivo mejorar la calidad de vida de
las personas al garantizar la existencia de ecosistemas saludables, viables y funcionales
en el largo plazo. Asimismo, busca promover el desarrollo sostenible del pais mediante

la prevencidn, proteccién y recuperacion del ambiente, y sus componentes de manera
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responsable y congruente con el respeto de los derechos fundamentales de la persona

(MINAM, 2011).

En cuanto a la agricultura urbana en Lima, segin la Promocion del Desarrollo
Sostenible, en el afio 2012 la Municipalidad Metropolitana de Lima (MML) implementd
el programa Mi Huerta, el cual contribuy6 en implementar 100 huertos de tres tipos:
granjas escolares, granjas familiares y granjas comunitarias. Es asi como empezaron a
implementarse huertos urbanos en ciertos distritos, como Villa Maria del Triunfo, Comas,

San Juan de Lurigancho y Pachacamac (Agricultura, Lima, 2019).

Ambito legal

En nuestro pais se ha implementado y se encuentra aun vigente la Ley de
Aprovechamiento Sostenible de Plantas Medicinales que tiene como objetivo regular y
promover el uso sostenible de este tipo de plantas en armonia con el medio ambiente con

el interés social, sanitario y economico de la Nacion (Congreso del Perd, n.d).

Asimismo, en el afio 2011, se emitié y aprobd la Ley Forestal y de Fauna Silvestre,
la cual tiene como finalidad promover la conservacion, la proteccion, el incremento y el
uso sostenible del patrimonio forestal y de fauna silvestre dentro del territorio nacional

(MINAM, n.d.).

Por otro lado, en cuanto a la Ley de Promocidn del Sector Agrario, esta promueve

el uso eficiente y aprovechamiento de los recursos del medio para el desarrollo del sector

agrario (Congreso del Peru, n.d.).
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Finalmente, a partir del afio 2003 se cuenta con una Ley de Promocion y
Formalizacién de la Micro y Pequefia Empresa, la cual tiene como objeto la promocion
de la competitividad, formalizacion y desarrollo de las micro y pequefias empresas para
incrementar el empleo sostenible, su productividad y rentabilidad, su contribucion al
Producto Bruto Interno, la ampliacion del mercado interno y las exportaciones y su

contribucidn a la recaudacion tributaria. (Congreso del Perd, n.d.).

Andlisis de los competidores
Analisis de los competidores directos

Se encontraron tres competidores directos de Amelia, los cuales son Flower Power
Parrot, Laquatwin y Ulikey. Estos son considerados directos, porque sus productos
brindan las mismas funciones que Amelia, es decir identifican el nivel de agua de las
plantas, la exposicién solar y temperatura ambiente, y el crecimiento de estas.
Adicionalmente, cada una de ellas tiene caracteristicas diferenciadoras que se

mencionaran a continuacion:

e Flower Power Parrot: es un dispositivo ofrecido Unicamente en el mercado
europeo a un precio de 187 soles a través de los canales de tiendas retail (Corte
inglés) y e-commerce. Es considerado como un asistente personal de jardineria,
puesto que tiene un sensor inaldmbrico inteligente equipado con tecnologia
Bluetooth Smart, la cual permite conectarse con los usuarios a través de su
smartphone para realizar el correcto mantenimiento de las plantas. Brinda detalles
sobre cuatro caracteristicas, siento estas la humedad del suelo, el fertilizante, la

temperatura ambiente y la intensidad de la luz. Asimismo, es una enciclopedia
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boténica, ya que cuenta con una gran base de datos de informacion sobre 7,000

especies de distintas plantas.

e Laquatwin: este dispositivo es ofrecido en el mercado peruano a través del e-
commerce a un precio de 1,096 soles. Cuenta con dos presentaciones: la personal
y en Kit de siete medidores distintos. Es considerado un laboratorio en bolsillo,
pues puede medir muestras a partir de una sola gota y estd mas orientado al sector
agricola. Su disefio estd enfocado en brindar mediciones sencillas con solo tres
pasos: calibracion, analisis y limpieza. Asimismo, brinda un resultado fiable y

preciso en solo segundos al aplicar una Tecnologia Horiba.

e Ulikey: es un dispositivo ofrecido en el mercado peruano a un precio de 42 soles,
a través del e-commerce. Entre sus caracteristicas, puede medir el PH del suelo,
los niveles de luz con un comprobador y la humedad del suelo para saber si las
plantas requieren agua. Su uso es simple, debido a que no necesita baterias y mide
todo lo ya mencionado a través de un puntero que se visualiza en la parte superior
del producto.

Figura 31

Mapa de competidores — medidores para plantas

Tecnologia 4

Flower
Power

Precio
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Analisis de los competidores indirectos

Con respecto a los competidores indirectos, se ha identificado a Natcare como el
competidor indirecto de Amelia Scanner, pues Unicamente cumple la funcion de medir el
agua de las plantas a través de su sistema tradicional de varillas metalicas. Este aparato
permite conocer las necesidades del cultivo midiendo el PH, la fertilidad y luminosidad
del suelo. No cuenta con un sistema inteligente de Bluetooth que permita estar conectado
con el smartphone del usuario, sino simplemente se inserta directamente en la maceta y

permite conocer las necesidades de agua de las plantas.

De la misma manera, los jardineros y los especialistas en la venta de plantas
también representan competencia indirecta para Amelia Scanner, pues son los que, por
un lado, atienden las necesidades de las plantas de forma rutinaria y, por otro, se encargan

de ellas cuando presentan algin problema (como plagas).

Andlisis de los competidores potenciales

Por otro lado, Amelia posee un competidor potencial, el cual es un dispositivo
programador de riego automatico, Yara CheckIT. Yara es una aplicacion para
smartphones que permite al usuario identificar sus cultivos a traves de foto galerias, es
decir, se tiene disponibles fotos de deficiencias en alta resolucion. Es asi como los
usuarios pueden ubicar los sintomas en la planta y obtener una supuesta respuesta de
forma rapida. Es considerado este tipo de competidor, ya que cuenta con la tecnologia

suficiente para poder desarrollar un producto similar a Amelia.
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Desarrollo de la matriz de competidores directos

Tomando en cuenta el analisis efectuado en lineas anteriores, los competidores

directos del modelo de negocio se caracterizan por satisfacer la misma necesidad

identificada en el mercado a través de soluciones similares con diferente grado de

tecnologia. Por consiguiente, se realizé un cuadro comparativo con la finalidad de evaluar

la propuesta de valor en el mercado peruano de Amelia Scanner, Flower Power Parrot,

Laquatwin y Ulikey.

Figura 32

Matriz de competidores directos

Precio

Imagen del producto

Presentaciones

Canales de venta

Tipo de marketing

Diferenciacion

Tecnologia

187 soles

Individual

Online (retailers) solo en
Europa

Anuncios en e-commerce y  Anuncios en pégines afines del

presencia en redes sociales

Base de datos de mas de
7,000 especies de plantas con
sus cuidados.

Aplicacion movil para
controlar cada planta
(conexion bluetooth).

Resistente a la interperie.

Sensor inalambrico inteligente,

1096 soles 42 soles
BBy,
ki

Individual y Kit de 7 L
medidores distintos Individal
Online (AgroMarket Per) Online

sector

Diseflados para ofrecer
mediciones muy precisas y
fiables.

Medicién en pocos segundos.

Tecnologia Horiba; sistema

equipado con Bluetooth Smart  secuencial e hidrodinamico

Anuncios en e-commerce

Medicion del PH del suelo y

los niveles de luz con un

comprobador de suelo 3 en 1.

Tecnologia de sondeo al suelo

120 soles

Individual

Online (Fb, Ig, Market Place)
y retail (viveros y florerias)

Presencia en redes sociales
(Fb e 1g). Estrategias de
marketing verde

Notificaciones y alarmas en
tiempo real sobre el estado de
la planta con una aplicacién
moévil (conexion internet).

Recomendaciones sobre

cuidados y tratamiento de
plagas.

Resistente a la interperie.

Tecnologia de arduino.
Conexion a internet.
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Desarrollo de la matriz Osterwalder

Tendencias de la industria

TENDENCIAS
CLAVE

ASPECTO DESCRIPCION P aLES RESPUESTAS
Uso de la tecnologia orientada a crear
o~z - soluciones para el usuario de plantas, con el
¢Cuadles son las principales ) : - .
- ; . fin de brindar un mejor cuidado de estas.
Identifica las tendencias tecnoldgicas S
tendencias dentro y fuera del mercado? Mayor uso de sma}r,tphones y aplicativos por
tecnolaicas que " | parte de la poblacién peruana.
Tendencias gicas g Incremento del e-commerce en el pais.

tecnoldgicas

podrian poner en
peligro tu modelo de
negocio o permitir su
evolucion o mejora

¢Qué tecnologias presentan
oportunidades importantes o
amenazas disruptivas?

¢ Qué nuevas tecnologias
empiezan a utilizar los
clientes periféricos?

Oportunidades: Incremento del
conocimiento 'y uso del smartphone,

aplicaciones y e-commerce.

Tendencias
normalizadoras

Describe las
normativas y
tendencias
normalizadoras que
afectan al modelo de

¢ Qué tendencias
normalizadoras afectan a tu
mercado?

Informacidn establecida por el MINAGRI.

¢ Qué normas afectan a tu
modelo de negocio?

Las normas vigentes no afectan el modelo de
negocio.

¢ Qué normativas e

No hay normativas o impuestos que afecten

negocio impuestos afectan a la . o s
g P - la compra de dispositivos tecnoldgicos.
demanda de los clientes?
Describe las principales Habitos de consumo a favor de lo
tendencias sociales. ;Qué sustentable, verde, orgénico y todo aquello
cambios en los valores que haga sonreir a la tierra. Un claro ejemplo
o culturales o sociales afectan | de ello es que hoy en dia las personas buscan
. _ Identificalas |4ty modelo de negocio? tener sus propios huertos en casa.
Tendencias principales tendencias
sociales y sociales que podrian . .
culturales afectar el modelo de Las generaciones actuales tienden a retrasar
negocio ¢Qué tendencias pueden e ignorar la paternidad y suelen enfocarse en
influir en el cuidado de mascotas o plantas. Hoy en
el comportamiento de los dia, las plantas suelen ser tan importantes
compradores? como las mascotas, es asi como nacen los

“plant lovers” o “plant parents”.

Una de las principales tendencias
¢Cudles son las principales | demograficas es que el crecimiento de la
tendencias demogréaficas? poblacion del pais sera cada vez menor por

la disminucion de la fecundidad.

Segun un estudio de The Boston Consulting

Group, la riqueza de los peruanos creci6 en
s I 6% a finales del 2019. Sin embargo, debido

Describe las ¢Como describirias la | demi dial ti |
. ok | distribucion de la riqueza a la pandemia mundial se estima que la
Tendencias principales tendencias | 9IS quezay

socioeconémicas

socioecondmicas para
tu modelo de negocio

los ingresos en tu mercado
(por ejemplo, vivienda,
asistencia sanitaria, ocio,
etc.)?

misma se contraera. En el caso del mercado,
los “plant lovers”, les gusta conectar con la
naturaleza, por ello buscan productos
amigables con el medio ambiente. Este
segmento se caracteriza por ser millennials,
independientes que trabajan y estan
informados.

¢ Qué parte de la poblacion
vive en

zonas urbanas, en oposicion
a emplazamientos rurales?

Segun el Censo 2017 de la INE, la Zona
rural representa el 21% de la poblacion,
mientras que la Zona Urbana representa el
79% de la poblacion.
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Fuerza del mercado

FUERZAS
DEL
MERCADO

ASPECTO DESCRIPCION PPRRIEI&IJP’\'IA.‘I_ITAESS RESPUESTAS
El aspecto que tiene mayor
relevancia para el cliente es que el
¢Cudles son las cuestiones produ_c,to pe”!‘“a brindarle una
con un mayor impacto solucion efectiva a su problema,
en el panorama del como Ip es el correcto
cliente? mantenimiento de sus plantas.

' Asimismo, buscan un producto de
calidad para asegurar su adecuada
funcionalidad.

Identifica los
aspectos que Actualrr]ente, el mercado le otorga un
impulsan y valor mas alto a aquellos productos que

Cuestiones de
mercado

transforman el
mercado desde el
punto de vista del
cliente y la oferta

¢ Qué cambios se estan
produciendo?

estén orientados a ser eco-amigables.
Es decir, que se produzcan de material
reciclado, desechos, entre otros.
Ademas, que estos tengan como
propdsito ser ecoldgicamente
responsables.

¢Hacia dénde va el
mercado?

El mercado y el consumidor peruano
tienen una tendencia hacia consumir o
adquirir productos ecoldgicos.
Asimismo, debido a la situacion actual,
otra tendencia es el mayor uso del
comercio electrénico.

Segmentos de
mercado

Identifica los
principales
segmentos de
mercado, describe su
capacidad
generadora e intenta
descubrir nuevos
segmentos

¢Cuales son los
segmentos de mercado
mas importantes?

El segmento eco-friendly, los “plant
lovers”, el e-commerce, la
personalizacion.

¢ Qué segmentos tienen
mayor potencial de
crecimiento?

El segmento de e-commerce y los
“plant lovers”.

¢ Qué segmentos estan

Los productos que son poco amigables

Necesidades y
demandas

decayendo? con el medio ambiente.
, Qué necesitan los Productos que le brinden la seguridad
glientes’) que poder tener una planta en buen
. ' estado y con una larga vida.
Refleja las

necesidades del
mercado Yy estudia el
grado en que estan
atendidas

¢Cudles son las
necesidades menos
atendidas?

Informacion  especifica sobre el
correcto mantenimiento de cada tipo de
planta.

¢Qué servicios quieren los
clientes en realidad?

Un producto practico que les solucione
este problema muy comun para ellos.
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¢Dénde esta aumentando
la demanda y dénde
esta decayendo?

La demanda estd aumentando en los
productos que sean ecoldgicos, como
las plantas, ademas de aquellos
productos que estén disponibles en
plataformas virtuales. Por otro lado, la
demanda de los productos que dafian el
medio ambiente esta cayendo.

¢Qué vincula a los
clientes a una empresa y
su oferta?

La calidad del producto, la
personalizacion, la atencion adecuada a
los clientes.

¢ Qué costes de cambio
impiden que los clientes
se vayanala
competencia?

El elevado precio de los demas
dispositivos.  Ademas,  necesitan
exportarlos para poder adquirirlos.

Describe los , . . Si, existen soluciones similares que
elementos ¢Los clientes tienen a su atienden la misma necesidad. Sin
Costes de relacionados con el alcance c_;trgs embargo, estos pueden encontrarse y
: - ofertas similares? s
cambio cambio de los adquirirse por el e-commerce.
clientes a la Amelia  Scanner  tiene  mucha
competencia importancia, porque es un producto que
ofrece una solucion para todos aquellos
N L amantes de las plantas. Asimismo, esta
¢Que importancia tiene la orientada a la conservacién adecuada
marca?

de las plantas en los hogares, lo cual
contribuye con un consumo eco-
friendly al aportar con el medio

ambiente.
Porque el producto les brindard una
solucién que es muy comun en todos
aquellos amantes de las plantas. Va a
¢Por qué estan dispuestos | permitir que tengan una planta
a pagar los clientes? saludable, con un tiempo de vida a
largo plazo. Ayudara a facilitar su
Identifica los correcto cuidado y mantenimiento a los

elementos usuarios.
Capacidad relacionados con la | ;Doénde se puede En aquellos establecimientos que
generadora de capacidad conseguir un margen de | vendan plantas a los consumidores

ingresos generadora de beneficios mayor? finales, como los viveros o florerias.

ingresos y de
fijacion de precios

¢Los clientes tienen a su
alcance productos y
servicios mas baratos?

Los competidores directos ofrecen
dispositivos de similar precio o incluso
mucho més caro. En cuanto a los
sustitutos, que serian las empresas que
brindan mantenimiento de plantas,
estas suelen cobrar un precio mas alto,
porque estan orientadas a proyectos
grandes como paisajismo.
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Fuerzas macroeconémicas

ASPECTO

DESCRIPCION

PRINCIPALES
PREGUNTAS

RESPUESTAS

Condiciones del
mercado global

Esboza las condiciones
generales actuales
desde una perspectiva
macroeconomica

¢La economia se encuentra
en una fase de auge o
decadencia?

Debido a la situacion actual, se espera que
la economia del Per( entre en recesion, lo
cual traeria consecuencias en un aumento
de la pobreza y desigualdad social. Sin
embargo, el Banco Mundial sefiala que para
el 2021 se espera que la economia se
recupere fuertemente.

Describe el sentimiento
general del mercado.

El mercado de floricultura en general
presenta una reactivacion econémica de sus
principales  actividades  comerciales.
Asimismo, el Ministerio de Agricultura y
Riego (Minagri) ha venido impulsando el
crecimiento de este mercado al realizar
actividades de promocion sobre la
floricultura en el Peru.

¢Cual es la tasa de
crecimiento del PIB?

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e
Informaética, en el segundo trimestre del afio
el PBI cay6 en 30.2%, debido a la situacion
actual que se esté atravesando.

Productos
bésicos y
otros recursos

Resalta los precios
actuales y las
tendencias de precios
de los recursos
necesarios para tu
modelo de negocio

¢ Es facil obtener los recursos
necesarios para ejecutar el
modelo de negocio (por
ejemplo, atraer a los grandes
talentos)? ;Qué coste tienen?
¢En qué direccion van los
precios?

Si, es facil obtener recursos como capital
humano calificado. El coste de estos
depende del grado académico y la
experiencia que estos tengan.

Describe el estado actual de
los mercados de productos
bésicos y otros recursos
vitales para tu negocio (por
ejemplo, precio del petréleo y
coste del trabajo).

El estado actual de los productos basicos
para el negocio no se ha visto afectado por
la pandemia, por lo cual su costo se
encuentra estable. El costo de mano de obra
calificada depende de la produccion que se
realice.

Infraestructura
econémica

Describe la
infraestructura
econdmica de tu
mercado

¢Es buena la infraestructura
(publica) del mercado?

¢ Como describirias el
transporte, el comercio, la
calidad de la educacion y el
acceso a los proveedores y
los clientes?

En el sector de la floricultura, se considera
que la infraestructura es buena, puesto que
el Ministerio de Agricultura y Riego ha
establecido  diferentes acciones  que
promueven la produccidn, la
comercializacion, asi como la promocion
de la floricultura en el pais.

¢Son muy elevados los
impuestos individuales

y corporativos? ¢Son buenos
los recursos publicos
disponibles para las
empresas?

Los impuestos dependen del tamafio de la
empresa como los son los mercados de
flores, los viveros independientes o las
florerias. Los recursos disponibles son
Optimos, puesto que esta regulado por el
Ministerio de Agricultura y Riego.

¢Como calificarias la calidad
de vida?

El indice de calidad de vida en el pais es
moderado con un 83.66%. Se toma en
cuenta los indices del poder adquisitivo, la
seguridad, la sanidad, el clima, el costo de
vida, la contaminacidn, entre otros.
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Desarrollo del andlisis interno

Identificacién de fortalezas

F1: Producto innovador: ler escaner para plantas ornamentales en el Peru

Amelia Scanner es el ler escaner de plantas ornamentales en el Perd. En
el pais, no se vende otro; de la competencia directa, solo se encuentra una marca
(Laquatwin), pero, a pesar de que este producto tiene més tecnologia que Amelia

Scanner, es también mas caro y esta dirigido a otro tipo de segmento, al agricola.

F2: Uso del internet de las cosas: en comparacion con su competencia.

La competencia directa vendida en el extranjero usa conexién bluetooth
para conectar el dispositivo con la aplicacion en el celular. En comparacion,
Amelia Scanner integra el internet de las cosas en su funcionamiento, por lo que
la conexion depende del internet, y no se ve afectada si la distancia entre el escaner

y el dispositivo movil se sale del rango permitido.

F3: Mas por menos: tiene mas funcionalidades que sus competidores a un

menor precio.

Con Amelia Scanner se realiza un seguimiento a tiempo real de la planta
y el dispositivo se conecta al celular con internet a un precio de 120 soles. En
contraste, sus competidores: 1) Flower Power Parrot usa conexion bluetooth y su
producto esta 182 soles; 2) Laquatwin cuenta con mayor capacidad tecnoldgica,
pero su producto tiene un precio de 1,082 soles; y 3) Ulikey, el cual se vende a 42

soles, usa tecnologia de sondeo al suelo.
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F4: Relacidn con los socios clave: apoyo de empresas relacionadas

Ya se cuenta con apoyo confirmado de empresas relacionadas, los viveros
Jardines del Peru y El Progreso, los cuales atienden al mismo publico objetivo,
cuentan con experiencia en el mercado y, por tanto, también la confianza de sus
consumidores. Eso aumentard la presencia de Amelia Scanner en el mercado

peruano.

Identificacion de debilidades

D1: Producto nuevo: no cuenta con conocimiento ni posicionamiento de

marca.
Al ser una marca y producto nuevo, el pablico no conoce su existencia y,
por tanto, tampoco su propuesta de valor. Por ello, su presencia en el mercado es

débil.

D2: Base de datos: cuenta con una base de datos inicial limitada.

Uno de los elementos que permite el funcionamiento del producto es su
base de datos, pues con este se obtiene toda la informacidn sobre las plantas y sus
cuidados respectivos. Amelia Scanner esta iniciando sus operaciones con una base
de datos muy limitada, a comparacion de su competencia, Flower Power Parrot,

la cual cuenta con una base de datos de mas de 7,000 especies de plantas.

D3: Débil respaldo financiero: el grupo no cuenta con gran capacidad

financiera.
El grupo no solo es nuevo en el mercado, sino que no cuenta con gran

capacidad financiera. La inversion inicial fue realizada unicamente por los
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fundadores/accionistas de la empresa sin apoyo de otras entidades ni de

financiacion externa. Por ello, el presupuesto para las estrategias es limitado.

D4: Emprendimiento de producto tecnoldgico: puede generar desconfianza
al no tener antecedentes.

El producto de Amelia Scanner es tecnoldgico, es un escaner de plantas
que funciona con la tecnologia de Arduino y tiene un precio de 120 soles. El
precio, si bien es menor respecto a sus competidores, sigue siendo relativamente
alto en un mercado que es sensible al precio (peruano). Al ser la inversién alta y
el producto (y marca) desconocido, puede generar desconfianza en los

consumidores hacia Amelia Scanner.

Identificacion de oportunidades

O1: Subvenciones a favor de personas naturales y juridicas privadas para

cofinanciar sus iniciativas innovadoras por parte de Inndvate Perq.
Inndvate, Perd financia ideas innovadoras, lo cual puede ser beneficioso

para Amelia Scanner para tener apoyo de terceros y mayor cobertura para cubrir

la débil capacidad financiera de la empresa.

02: Tendencias de habitos a favor de lo sustentable, verde, organico y todo
lo que haga sonreir a la tierra.

Segun Querido Dinero (2019), la tendencia del estilo de vida sustentable
a favor de lo verde esta en crecimiento, por ello las personas apoyan mas estas

iniciativas y deciden invertir en ellas.
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O3: Aumento de huertos en casa o0 huertos urbanos.
Segun Querido Dinero (2019), el aumento de estos huertos incrementa, a
su vez, el uso y necesidad de productos complementarios. También, ello evidencia

la importancia y penetracion de esta tendencia creciente.

04: Aumento de “plant parents” o “amantes de plantas”, de las necesidades
de cuidado y de servicios especializados para cuidar las plantas.

Segun Lancheros (2019), hay méas personas que dedican su tiempo y
recursos en el cuidado de sus plantas, como en nutrientes, fertilizantes, entre otros.

Esta es una oportunidad para Amelia Scanner, pues también ayuda en su cuidado.

Identificacién de amenazas

Al: Caida del 30.2% del PBI en el segundo trimestre del afio y recesion de la
economia.

Segun Gestidn (2020), el ambito politico del Per( esta en recesion, lo que
significd en la caida del PBI en un 30.2%, ello genera desconfianza y menor

inversion.

A2: Contraccién de la demanda y reduccién del 22.1% del gasto de consumo
de las familias.

Segun Gestion (2020), la demanda se contrajo en el 2020 y disminuyé el
gasto de consumo de las familias en un 22.1%, lo que resulta en una menor

inversion en producto que no sean de primera necesidad (como Amelia Scanner).
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A3: Mayor desconfianza por la situacion Covid-19.

La pandemia Covid-19 y sus consecuencias en el pais han generado

desconfianza en ciertos negocios, especialmente aquellos nuevos y desconocidos.

A4: Precio alto: consumidor peruano es sensible al precio.

Segun Llorente y Cuenca en su informe de las 10 tendencias del

consumidor este 2020, la audiencia estd mucho mas informada, conectada y

sensible a los precios (Mercado Negro, 2020).

A5: Imitacion: posibilidad de copia del producto por otra entidad.

Existe la posibilidad de nuevos entrantes que copien el producto al no estar

patentado, ser de facil produccion y con posibilidad de reducir los costos al

comprar al por mayor las piezas necesarias.

Desarrollo de la matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

Producto innovador: Amelia Scanner

es el ler escaner de plantas
ornamentales en el PerQ.
Uso del internet de las cosas: a

comparacion de su competencia en el
extranjero, usa internet (y no bluetooth)
para conectar el dispositivo con la
aplicacion en el celular.

Mas tiene  mas

por Menos:

funcionalidades que sus competidores a

un menor precio.

Producto nuevo: no cuenta con

conocimiento ni posicionamiento de
marca.

Base de datos: cuenta con una base de
datos inicial limitada.

Débil respaldo financiero: el grupo no

cuenta con gran capacidad financiera.

Emprendimiento de producto
tecnologico: puede generar
desconfianza al no tener
antecedentes.
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Relacion con socios clave: apoyo de

empresas que atienden al publico
objetivo que ya tienen experiencia en el
mercado Yy, por tanto, también la

confianza de sus consumidores.

Oportunidades

Amenazas

Subvenciones a favor de personas
naturales y juridicas privadas para
cofinanciar sus iniciativas innovadoras
por parte de Inndvate Perd.

Tendencias de habitos a favor de lo
sustentable, verde, organico y todo lo
que haga sonreir a la tierra.

Aumento de huertos en casa 0 huertos
urbanos.

Aumento de “plant parents” o “amantes
de plantas”, de las necesidades de
cuidado y de servicios especializados
para cuidar las plantas.

Crecimiento de la penetracion del
internet, e-commerce y aplicaciones

moviles en el pais.

Caida del 30.2% del PBI

segundo trimestre del afio y recesion

en el

de la economia.
Contraccion de la demanda vy
reduccion del 22.1% del gasto de
consumo de las familias.

Mayor desconfianza por la situacion
Covid 109.

Precio alto: consumidor peruano es
sensible al precio.

Copia:
producto por otra entidad.

posibilidad de copia del

Definicion de objetivos y estrategias

Definicion de objetivos

Objetivo General: Posicionar a Amelia Scanner como la principal opcion de

cuidado de plantas en un periodo de 3 afios.
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e Objetivos especificos a corto plazo:

O Lograr la venta de al menos 10 dispositivos Amelia para finales de
noviembre 2020 a través de estrategias de marketing digital y publicidad
dirigida al segmento.

o Generar un ROI del 5% para finales de diciembre 2020 con campanas de

marketing digital.

e Obijetivos especificos a mediano plazo:

o Ser reconocido como el primer dispositivo lector de plantas 100% peruano
para finales del afio 2021 con la presencia en ferias verdes, alianzas con
organizaciones del cuidado del medio ambiente y estrategias de marketing
digital.

O Lograr estar presente en al menos 1 punto de venta para fines del afio 2021
a través de alianzas estratégicas con viveros, florerias o invernaderos, o

con la presencia en la feria anual Pert Flora 2021.

e Objetivos especificos a largo plazo:

o Generar un ROI del 15% en ventas para finales del afio 2025 con campaiias
de marketing digital y presencia en puntos de venta con socios.

o Generar un nivel de ventas mayor de 15 dispositivos mensuales para el
afno 2025 con estrategias de marketing digital e inbound.

O Lograr estar presente en al menos 5 puntos de venta como viveros,
florerias o invernaderos para el afio 2025 a través de la creacién de alianzas
estratégicas con estos centros y con la presencia en las ferias verdes, como

la feria anual Pert Flora.
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Identificacion de la estrategia geneérica

Dado que Amelia Scanner se encuentra dirigido a un nicho de mercado que posee
aficion por el cuidado de plantas, se optara por contar con una estrategia de enfoque, pues
se busca centrar la creacion de mejoras para el producto segun las nuevas necesidades y
preferencias especificas de este segmento. Tomando en cuenta ello, y sustentado a través
de la definicién del tamafio de mercado, se tendrd un mercado méas pequefio, pero que
permitird incrementar la eficiencia empresarial y potencial de crecimiento, pues se

requiere un dispositivo por cada planta que el usuario cuente dentro de su hogar.

Figura 33

Gréfico de la estrategia genérica segun Michael Porter

Costo mas bajo Diferenciacion

1. Liderazgo en

Objetivo amplio 2. Diferenciacion

costos
AMBITO COMPETITIVO
Objetivo estrecho 3A. Concentracion 3B. Concentracion
de costos de diferenciacion

Identificacion de la estrategia de marketing
e Estrategia de branding: Con la finalidad de consolidar la marca y construir sus
cimientos empresariales para el largo plazo se ha optado por contar con una estrategia

de branding, la cual permitira crear experiencias, ideas y sensaciones a los usuarios a
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partir de la identidad visual de la marca y su propuesta de valor. De esa manera, se
construyé una marca potente con el objetivo de atraer clientes de forma rapida y
permanente por medio de la construccion de un ecosistema con simbolos propios que
es capaz de generar atraccion al segmento seleccionado. De esta forma, para el
proceso de branding se tomo en cuenta tres (3) criterios claves: diferencial, adaptable
y recordable. Por consiguiente, se disefio un manual de la marca empresarial, el cual

permitira gestionar el uso de la marca en el futuro.

Figura 34

iBIENVENID@ A LA COMUNIDAD AMELIA!

Estamos muy felices de contar contigo.
Juntos, lograremos que tus plantas
estén igual de felices como nosotros.

o &%
Qy

AMELIA
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e Estrategia de distribucién: Dado que Amelia Scanner es un producto dirigido a
un nicho del mercado, inicialmente dirigido a las personas de Lima Moderna, se
contara con una estrategia de distribucion selectiva, a partir de la cual se efectuard una
investigacién concreta de los puntos de venta especializados en jardineria y plantas
para el hogar con el fin de seleccionar la mejor opcién para la comercializacion
complementaria de Amelia Scanner en lo puntos de venta fisicos. De esa manera,
hasta el momento se han contacto a un total de 8 intermediarios potenciales, de los
cuales 2 han establecido su compromiso por ayudar a Amelia a estar cerca de los plant

lovers peruanos.
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Desarrollo de la matriz FODA cruzado

Figura 35

Desarrollo del FODA cruzado de Amelia Scanner

Fortalezas

Sehiades ..

A F1 Producto innovador: Ler escéner para plantas omamentales en el Perd. 0.25 D1 Producto nuevo: no cuenta con conocimiento ni posicionamiento de marca.
Ei F2 Uso del inernet de las cosas: en comparacion con su competenca. 02 4 08 D2 Base de datos: cuenta con una base de datos inicial limitada. o1 2 02
AMELIA
F3 Mis por menos: tiene més funcionalidades que sus competidores a un menor precio. 0.12 3 036 D3 Débil respaldo financiero: el grupo no cuenta con gran capacidad firanciera. 013 1 0.13

Relacion con los socios clave: apoyo de empresas relacionadas.

Oportunidades %

. Stbvenciones a favor de persoas raturale y jurias privadas para cofinancar sus

Desarrollo de mercado: Ingresar al mercado retai a ravés de puntos de ventas homecenter o

. e, e, El

Alianzas: Con viveros y organizaciones que promuevan el cuidado del medio ambiente con el fin de contar

e e 008 2 016 tiendas deespecilizacion aprovechando la tendencia creciente haci producios de consumo  EL  conun respaklo firanciero y reconocimiento en l indusiria, ademés de generar mayor akance y difusionde 4
L= sosterible y a relacion actual con los socios ntermediarios. (FL + F4 + 02 + 03) a existencia de Amelia en l Pert. (D1 + D3 + O1 + 02 + 04)
o Terdencias de ibitos a favor de b susteriabl, verde, ogénkoytodo b que haga 1, o o
. . ! S .
somefra terra Penetracitn de mercado: Aprovecter é| creciiendo y penefracion del e comerce, as como Penetracien de mercac: Partipar en el 2021 en afria amal Pert Floracon el objetvo e estabecer
también el aumento de plant parents y plant lovers con el fin de comunicar kas bondadie del primer
escéner de plantas de ala tecnologia en el Peri a través de una estrategia integrada de marketing HEIDEDEEATH TR | B3
digital Amelia Scanner en el ITE’CGHU de cuidado de plantas. (D1 + D2 + 01 + 02)
03 Aumento de huertos en casa o huertos urbanos. 005 3 015 ighal
4 Aumento de “plant parenis” o “phnt lovers”,de hs necesidades de cudadoyde
servicios especializados para cuidar las plantas. : Desarrollo de producto: Hacer un estudio para determinar qué les ayudarian mercado: Realizar estudios de mercado para identificar las plantas (ornamentales o no)
enel cuidado de ks plantas y agregaran vabor a los (como la medi boo  E3 en los hogares que les personas consideran que necesitan especial cuidado para agregarbosa €6
g Creciment d a pereracn el e, -commercey apeacores mévis el | oo reconociiento de alguna enfermedad) para crear un nuevo producto Amelia 2.0 Ia base de datos de Amelia Scamner y legar a aquells que tienen esas plnias. (02 + 03 + 04 + D2)

Amenazas

pais.

Caida del 30.2% del PBI en el segundo trimestre del afio y recesion de la

A A 009 027 Acuerdos estratégicos: Realzar una estategia de marketing de influencers que promueva el cuidado Responsabilidad social: Establecer una estrategia de responsabiiidad social corporativa a través de la
economia. del medio ambierte a través de k adquiscion de plantas que permitan reducr los contarminantes del realizacion de talkres en colegios de bajos recursos sobre ka importancia del cidado del medio ambente y
aie, de forma que se aumente a crediblidad sobre el producto y llegar a una mayor audiencia del  E7 las plantas mediante précticas como la plantacion de plantas y el asesoramiento para el cuidado de plantas  E9
Contraccion de I demanda y reduccion del 22,19 del gasto de corsumo de ks target; adems de permiti comunicar I relacion precio-calidad de forma amigable. (FL + F2 + F3 + dentro del hogar. Asimismo, se buscaré trabajar de la mano con I ONG Red de Arboles con el fn de ser
A2 famillas, 013 026 A3 +A4) voluntarios en la plantacién de arboles en el Per(. (D1 + A3)
a3 Mayor desconfianza por la situacién Covid 19. 004 3 o012
Alianzas estratégicas: Realizar allanzas con empresas de pasajismo iterior y que offecen tallres
B : : sobre plantas con la misma vision que Amelia Scaner, es decir, fundada por el cuidado y amor a las Imagen institucional: Difundi los valores de Amelia Scanner recalcando su propdsito y compromiso de
08 (A DL BT 87 D G S e 010 2 02 " (como Garden Chic Perd), para legar al segmenio objefivo y offecerkes enconjuno otra > cuidar el medio ambiente. (D1 + A3) E
solucion para mantener a sus plantas felices. (FL+ F3 -+ F4 + A2 + A3 + Ad)
A5 Copia: posiviiidad de copia del producto por otra entidad. 005 2 01
354

Definicidn de las metas estratégicas
e Metas a corto plazo:
o Lograr la venta de al menos 10 dispositivos Amelia para finales de
noviembre 2020.
o Serreconocido como el primer dispositivo lector de plantas 100% peruano
para finales del afio 2021.
o Generar un ROI del 5% para finales de diciembre 2020.

o Lograr estar presente en al menos 1 punto de venta para fines del afio 2021.

e Metas a largo plazo:

o Generar un ROI del 15% en ventas para finales del afio 2025.
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o Serreconocido como el primer dispositivo lector de plantas 100% peruano
que mejora la relacion entre el usuario y sus plantas para finales del afio
2025.

o Generar un nivel de ventas mayor de 15 dispositivos mensuales para el
afio 2025.

o Lograr estar presente en al menos 5 puntos de venta como viveros,

florerias o invernaderos para el afio 2025.

Formalizacion de la empresa

Para la constitucion de una empresa formal en el Per(, Amelia Scanner debe
inicialmente realizar un proceso de reserva de nombre, dado que permite facilitar la
inscripcion de la empresa en el Registro de Personas Juridicas de la SUNARP. Durante
este proceso, el Registrador Publico tiene que realizar la verificacion de coincidencias
con otros nombres, denominaciones, abreviaturas o razones sociales. Es asi como para
iniciar el tramite se requiere contar con el DNI del representante legal de la empresa y
realizar la solicitud al rellenar el “Formulario de Solicitud de Reserva de Nombre de

Persona Juridica”, el cual debe ser presentado en la Oficina Registral con un costo del

derecho de tramite de S/ 20.00 (Gobierno del Pera, 2020).

Cabe mencionar que dentro del proceso de reserva de nombre se incluye la
denominacién social, la cual permitira a la empresa ser identificada ante la SUNAT,
bancos, entidades y otras compafiias en la ejecucion de tramites, compras o ventas. Por
ello, se ha optado por constituir la empresa a través de la denominacion de Sociedad

Andnima Cerrada, ya que el capital se encuentra conformado por los aportes de capital
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de los accionistas, los cuales pueden ser de distintas clases, permitiendo la

transmisibilidad de estas.

Posteriormente a la reserva de nombre, se debe elaborar el Acto Constitutivo, un
documento en el cual los miembros de la sociedad manifiestan su voluntad por constituir
una empresa, sefialando todos los acuerdos respectivos. Para su presentacion se requieren
dos (2) copias de DNI de cada uno de los socios de la empresa, asi como tambiéen la
presentacion del documento original y dos (2) copias del proceso de Busqueda y Reserva
de Nombre; ademas, se requiere un archivo en formato PDF, Word o Excel en un USB
en el cual se encuentre la informacion sobre el giro del negocio y la lista de bienes de
capital. Finalmente, se debe presentar el Formato de Declaracion Jurada y la Fecha de
Solicitud de constitucion de la empresa (Gobierno del Perd, 2020). Para la presentacion
de bienes de capital, este debe ser sustentado a través de una cuenta de banco donde se
depositard el dinero de los socios de la empresa o a través de un inventario de los
elementos y sus cantidades y costos respectivos que seran ingresados a la empresa. Por
ello, se recomienda contar con un minimo de S/ 1,000 en la cuenta o en el valor de

inventario (Gobierno del Perd, 2020).

Por otro lado, luego de redactada el Acto Constitutivo, siendo revisada en la
notaria y elevado a Escritura Pablica, el proceso permitird generar la Escritura de la
empresa y el Testimonio de Sociedad, el cual es un documento que da fe al Acto
Constitutivo y confirma su legalidad. Este documento debe ser firmado por todos los
participantes y el socio, siendo sellado por este ultimo (Gobierno del Peru, 2020).

Tomando en cuenta este proceso, se cotizd un costo por tiempo y tramite de S/ 700.00.
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Luego de obtenida la Escritura Publica el documento es llevado por el notario a la
SUNARRP, con el fin de realizar la inscripcion de la empresa en Registro Publicos. De esa
manera, posterior la constitucion de la empresa se debe inscribir en el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) en la SUNAT con el objetivo de que el patrimonio asuma las
deudas y obligaciones. Este trdmite puede ser realizado de forma virtual a través de la
Mesa de Partes Virtual, por lo cual se requiere presentar el DNI vigente, el documento
original y copia de la partida registral certificada por los Registros Publicos, cualquier
documento publico o privado que conste de una direccion de domicilio fiscal, y el

Formulario para la Reactivacion de Personas Juridicas (Gobierno del Perd, 2020).

Finalmente, se debe optar por la seleccion de la categoria de régimen tributario
con el fin de establecer la forma de pago de impuestos y sus niveles a la SUNAT. De esa
manera, Amelia Scanner S.A.C. estard bajo el Régimen Mype Tributario, ya que se
encuentra dirigido a micro y pequefias empresas que tienen el objetivo de promover su
crecimiento. Asimismo, permite realizar pagos de acuerdo con la ganancia obtenida
anual, posee tasas reducidas, la posibilidad de suspender los pagos de la cuenta,
flexibilidad de emision de comprobantes de pago y ejecutar Unicamente el Registro de

Ventas, Compras y el Libro Diario en formato simplificado (SUNAT, 2019).

Es asi como el proceso de formalizacion de una empresa tendria un costo total de

S/1,835.00, los cuales se distribuyen en:
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Figura 36

Distribucion de los gastos para la formalizacion de una empresa

Gastos de formalizacion
Gastos !oara el registro del nombre de marca en S/ 535.00
Indecopi
Gasto de solicitud de reserva de hombre S/ 20.00
Gastos de constitucion de la empresa S/ 580.00
Gastos de revision de notaria y registro publico | S/ 700.00
Total S/ 1,835.00

Desarrollo del diagrama de Gantt

Una vez culminadas las fases de definicion del problema y la generacién de
alternativas de solucion innovadoras que permitan enfrentar la situacion planteada, que
incluyd la validacion de la propuesta de Amelia Scanner a través de la ejecucion de
diversas acciones que permitieron evidenciar el potencial del modelo de negocios, resulta
indispensable la programacion de actividades que permitan tangibilizar y concebir la

propuesta de Amelia.

Figura 37

Distribucién de las actividades a través de un Diagrama Gantt

148



Actividades

Tiempo (meses/ semanas)

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

112

3

411

2

3

411)2

3|4

1

2

3

4

BUsqueda de proveedores (Ingeniero de
Software)

Reunién con ingeniero de software (propuesta
inicial de la aplicacion movil )

BUsqueda de proveedores (Ingeniero
mecatrénico)

Sprint Review (avances del desarrollo de la
aplicacién mévil)

Realizacion de pruebas del funcionamiento de la]
tecnologia del dispositivo

Entrega del primer prototipo del dispositivo

Validacion del funcionamiento de la aplicacion y
el dispositivo (integrada)

Entrega de la aplicacién movil (version final)

Estrategia de Marketing de contenidos

Generacion de contenido para RRSS
(Facebook e Instagram)

Distribucion de contenidos para RRSS

Publicidad pagada

Entrega de dispositivos finales para la venta

Reunién con socios claves (Viveros)

Comercializacién de los dispositivos

Evaluacion del desempefio del proyecto

Busqueda de proveedores

o

Ingeniero de Software: La busqueda de un Ingeniero de Software era un
aspecto vital para lograr la concebir la propuesta de Amelia Scanner,
puesto que la propuesta de valor implica el monitoreo en tiempo real del
estado de la planta, asi como la generacion de alertas a través de una
aplicacion movil. Esta acciéon fue muy importante, porque es necesario
garantizar que la aplicacion se ejecute segln lo planteado y se pueda

integrar al dispositivo para cumplir con la promesa de Amelia.

Ingeniero Mecatroénico: Evidentemente, un punto clave para la creacion
del dispositivo con Tecnologia Arduino, era contar con un especialista en
la rama que cuente con la capacidad de integrar diferentes componentes,
como sensores fotovoltaicos, bateria o Arduino nano en un mismo
dispositivo, asi como asegurar el correcto funcionamiento de este de

acuerdo a los estandares y requerimientos especificos solicitados.
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o Sprint Reviews: El proceso de creacion de una aplicacion implica una

serie de fases para finalmente garantizar un resultado 6ptimo que permita
cumplir con la propuesta de valor; para ello, se programaron un total de
seis (6) reuniones con el Ingeniero de Software con una frecuencia
semanal para ir validando la aplicacion y gestionando las modificaciones

correspondientes.

Para lograr que la aplicacion refleje el valor diferencial de Amelia
Scanner, que cumpla con las funcionalidades requeridas y que brinde una
interfaz grafica, otorgando una experiencia 6ptima para los usuarios, se
trabajo en conjunto con el Ingeniero de Software por medio de plataformas
como Jamboard, donde a través de técnicas de Design Thinking, se pudo

plantear un concepto inicial alineado a la propuesta de valor.

Posteriormente, en cada reunion se presentaba un avance respecto a una
funcionalidad o aspecto visual de la interfaz en especifico y mediante una
comunicacion bilateral y retroalimentacion constante con el Ingeniero se
fue optimizando la aplicacion hasta finalmente alcanzar una version final

con un desempefio idoneo.

Pruebas del funcionamiento del dispositivo
Una vez realizada la coordinacion con el Ingeniero Mecatronico, se inicio la
construccion del primer dispositivo modelo. Se ejecutaron diversas pruebas con

los sensores y Tecnologia Arduino para garantizar que el dispositivo cumpla con
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todas las funcionalidades especificadas, como medicion del agua, necesidad de
luz y humedad del aire de la planta. Asimismo, se realizaron pruebas con diversos
tipos de bateria para poder identificar su duracion y optimizar la experiencia del

usuario.

e Integracion de la aplicacion y el dispositivo
En definitiva, la integracion de la aplicacion movil y el dispositivo es lo que
permite cumplir con la propuesta de valor de Amelia Scanner; por ello, es
necesario asegurar que ambas trabajen en conjunto de forma 6ptima, es decir, que
el dispositivo pueda identificar a través de los sensores las necesidades especificas
de la planta para seguidamente transferir esa data a la aplicacion movil v,
finalmente, comunicar al usuario final el estado de sus plantas a través de
notificaciones. Para lograr dicho objetivo, el Ingeniero de Software trabajo en
conjunto con el Ingeniero Mecatronico para poder encontrar la mejor manera de

integrar la tecnologia a la aplicacion y transmitir esa informacion al usuario final.

e Estrategia de marketing de contenidos
o Generacion de contenidos para RRSS: A través del establecimiento del
mercado meta y realizacion de experimentos, se evidencié que la
generacion de contenidos para RRSS es importante para poder comunicar
el nuevo producto al target del mercado, resaltar las ventajas de Amelia
Scanner, dar a conocer su funcionamiento y persuadir a los usuarios para
adquirir el dispositivo; ademas, permite generar interaccion con el pablico

objetivo de manera frecuente. Esta accion se realizara mensualmente.

151



o Distribucion de contenidos para RRSS: Amelia Scanner busca
concentrar a una comunidad de usuarios apasionados por las plantas que
interactien de forma constante. Por ese motivo, se ha planteado la
distribucion de contenido de valor como consejos de cuidado de plantas,
datos curiosos, encuestas y tendencias eco amigables a travées de las redes
sociales Facebook e Instagram, este se publicard una o dos veces por

Semana.

Publicidad pagada

Amelia Scanner presenta una propuesta de valor innovadora en el mercado
peruano, sin embargo, al estar dirigido a un nicho de mercado, resulta necesario
realizar acciones de publicidad para garantizar que este nuevo producto llegue a
usuarios que cumplen con el perfil del publico objetivo. Para lograr dicho
resultado, la segmentacion de anuncios en redes sociales es una herramienta
poderosa para asegurar que el mensaje llegue a clientes potenciales. Los anuncios
se generardn de manera mensual, de acuerdo con su alcance y rendimiento se
definird si se incrementa el presupuesto destinado a publicidad o, de lo contrario,

se reduce.

Reunion con socios claves

La distribucion del dispositivo es fundamental para garantizar el éxito del
proyecto, por lo cual se ha planteado encabezar reuniones con viveros para poder
generar alianzas y comercializar los productos de Amelia Scanner en estos puntos

de venta donde se concentra el publico objetivo. En las reuniones se enfatizara en
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comunicar las ventajas competitivas del producto, su nivel de innovacién, asi

como el potencial de un mercado que esta en crecimiento continuo.

e Comercializacion de los dispositivos
Es necesario cumplir con una meta especifica de ventas en unidades del
dispositivo para asegurar la rentabilidad del proyecto. Se impulsara las ventas a
través de canales externos (viveros) asi como propios (redes sociales). Asimismo,
un aspecto importante es el packaging para ofrecer una experiencia de satisfaccion

completa para los consumidores.

e Evaluacién del desempefio del proyecto
Para conocer el éxito del proyecto, es necesario analizar el desempefio de cada
una de las actividades ejecutadas. Asimismo, estas actividades deben estar
reflejadas en las ventas concretadas de los dispositivos y en los costos incurridos
para cumplir con los objetivos trazados. Esta actividad es importante, porque se
podra determinar la rentabilidad del proyecto, plantear inversiones futuras, asi
como el crecimiento de la solucion en el mercado. Ademas, permite transmitir el
potencial a inversionistas dispuestos a colaborar con la expansion de Amelia

Scanner.

Avance de actividades planteadas

En relacion con las actividades programas, con el fin de poder concretar el
desarrollo y transmitir la propuesta de valor de Amelia Scanner, es importante monitorear
constantemente los avances alcanzados respecto a la ejecucion de aquellas. De esta

manera, es factible evidenciar rapidamente el progreso hacia el logro de las metas trazadas
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para Amelia Scanner, asimismo, se puede visualizar qué actividades aun estan pendientes
0 presentan retrasos en la ejecucion para establecer medidas oportunas que contribuyan

con su pronta implementacion.

Tabla 4

Estado del avance de las actividades planteadas

Actividades Estado de la actividad
Busqueda de proveedores (Ingeniero de Software) Pendiente |en proceso | Culminado
Reunion con ingeniero de software (propuesta inicial de la aplicacion movil )
Busqueda de proveedores (Ingeniero mecatronico)
Sprint Review (avances del desarrollo de la aplicacion mavil)
Realizacion de pruebas del funcionamiento de la tecnologia del dispositivo
Entrega del primer prototipo del dispositivo
Validacion del funcionamiento de la aplicacion y el dispositivo (integrada)
Entrega de la aplicacion movil (version final)
Estrategia de Marketing de contenidos
Generacion de contenido para RRSS (Facebook e Instagram)
Distribucion de contenidos para RRSS
Publicidad pagada
Entrega de dispositivos finales para la venta
Reunion con socios claves (Viveros)
Comercializacién de los dispositivos
Evaluacion del desempefio del proyecto

Las actividades que abarcan el desarrollo del dispositivo, creacién de la aplicacion
movil e integracion de ambos se han desarrollado en su totalidad de manera exitosa. Es
asi como, en la actualidad, los dispositivos desarrollados trabajan perfectamente en
conjunto con la aplicacion mavil, la cual esta disponible para descargar en Google Play;
se ha validado el funcionamiento de Amelia Scanner y cumple con todas las
caracteristicas fisicas y funcionalidades para concebir la propuesta de valor establecida

inicialmente.

Respecto a la estrategia de marketing de contenidos, la generacion y distribucion
de contenido a través de las redes sociales Facebook e Instagram se han ejecutado

satisfactoriamente al igual que la publicidad planteada.
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La comercializacion de Amelia Scanner ain no se ha concretado en su totalidad,
sin embargo, se ha generado contacto directo con consumidores potenciales con gran
interés en adquirir el producto. De esta manera, se evidencian inicamente dos actividades
pendientes de acuerdo con lo programado; la reunién con socios claves (viveros) que
segun la estrategia de distribucion se ha determinado ejecutarla en el segundo afio de
operaciones, ademéas de comenzar a evaluar el proyecto una vez generadas las primeras

ventas de los dispositivos.

155



Plan de Operaciones

Cadena de valor

Andlisis de las actividades primarias

Logistica interna: La recepcion y almacenamiento de los componentes a utilizar
para la fabricacion de cada dispositivo se da por parte del ingeniero a cargo de la
programacion y ensamblaje de estos. Por ello, se ha establecido una previa coordinacion
sobre la cantidad de componentes a comprar en base a las cotizaciones del vendedor

mayorista.

Operaciones: Una vez hecha la recepcién de componentes necesarios para la
fabricacion del dispositivo por parte del ingeniero a cargo, se da inicio al proceso de
montaje. Este proceso parte con la fabricacion del encapsulado en una impresora 3D, para
luego incorporar los sensores, baterias y cableado necesario. Asimismo, se desarrollan
pruebas de operacion que confirmen el funcionamiento en conjunto de los componentes.
Una vez aprobada la prueba de operacion, los dispositivos son enviados al encargado de
ensamblaje, el cual debera empacarlo junto a la documentacion necesaria y la ruta a tomar

en cuenta para consolidar el enlace entre el dispositivo y el aplicativo movil.

Logistica externa: Actualmente, la recepcion de pedidos se da por medio de
plataformas digitales como Marketplace de Facebook y las cuentas oficiales de Facebook
e Instagram de Amelia Scanner. Una vez establecida la intencion de compra por parte de
los usuarios, se generard un registro de compra en la base de stock de productos y un
codigo QR que serd entregado al cliente junto a su producto para poder enlazar el
dispositivo con el aplicativo mavil. Asimismo, se deberd tomar en cuenta realizar una

breve encuesta de informacion base del cliente para hacer el seguimiento y entrega
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respectiva del producto. Cabe mencionar que Amelia Scanner brinda una amplia cartera
de recepcion de pagos, ya que, cuenta con la facilidad de estar presente en cada entidad

bancaria, con el objetivo de promover una comodidad de pago por parte del cliente.

Marketing y ventas: Mediante sus plataformas digitales, Amelia Scanner
establece una estrategia de contenidos en base a la promocion y comunicacion de la
funcionalidad del producto. Se busca comunicar este contenido a través de piezas graficas
moviles o estaticas con informacion relevante como los beneficios de contar con plantas
en el hogar, los cuidados que se deben considerar para promover una mejor calidad de
vida de las plantas, asi como del medioambiente y como es que Amelia busca apoyar este
proposito de una manera tecnolégica y sencilla. Es importante considerar que no solo se
busca vender un producto sino también una idea de bienestar y concientizacion acerca del

cuidado de plantas y del medio ambiente.

Servicios Postventa: A través de las plataformas digitales de Amelia Scanner, se
brinda un servicio de asesoria 24/7 en base al funcionamiento del dispositivo y aplicativo
movil. Ademas, se gestiona la solucion de dudas generales y quejas mediante un trato
personalizado. En cuanto aspectos de reparacién, se encuentra sujeta a previa
coordinacion con el Ingeniero y un representante de la marca, con el fin de evaluar la

factibilidad de la reparacion o cambio del dispositivo.

Andlisis de las actividades de soporte
Infraestructura de la empresa: Se compone por un grupo de accionistas que
cumplen con el desarrollo de distintas acciones de planificaciéon y financiamiento del

proyecto. El equipo estd conformado por: Community Manager, Data Analyst, Gerente
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de Relaciones Publicas, Gerente de Ventas y Project Manager. Asimismo, la toma
decisiones se da de manera conjunta, previa coordinacion y analisis de los puntos a tratar.
De esta manera, los miembros realizan reuniones semanales y extraordinarias en caso

surgiera una situacion de alto impacto para el desarrollo de la empresa.

Gestion de recursos humanos: Para el desarrollo del proyecto de Amelia
Scanner, se tomd en consideracion el involucramiento de personas capacitadas que
generen un valor agregado tanto en las actividades como para la marca. Asimismo, se
Ilevan a cabo capacitaciones grupales con el propdésito dar soluciones a problemas o tomar
decisiones mediante la basqueda de informacion relevante, que promueva una solucién
disruptiva y Optima. Sin embargo, cada persona involucrada en el proyecto lleva a cabo
capacitaciones independientes segun el area de apoyo a la que se pertenezca, con el
proposito de desarrollar nuevas estrategias enfocadas en el publico objetivo y las
tendencias del mercado. Asimismo, cada especialista en su &rea es empoderado para las
propuestas de mejora, de forma que se pueda optimizar el funcionamiento de Amelia
Scanner. Cabe mencionar que la organizacion se destaca por contar con reuniones
periddicas, en las que se involucran tanto a los socios, ingenieros y encargados de las
areas, con el fin de que cada responsable tenga un conocimiento total de lo que se

encuentra.

Desarrollo de tecnologia: Se emplea un desarrollo de tecnologia enfocado en el
disefio y programacion tanto del dispositivo como del aplicativo mévil. Por un lado, el
dispositivo que acomparia a la planta estd compuesto por un sistema de sensores con
tecnologia Arduino, los cuales permiten medir el nivel de humedad y de exposicion solar

de la planta. Asimismo, dentro de la placa principal se encuentra una bateria 18650 y un
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chip Wemos D1-Mi, ambos permiten la conexion online del dispositivo con el aplicativo
movil para su seguimiento y monitoreo diario. Por otro lado, mediante el trabajo en
conjunto con los disefiadores de aplicativos moviles, se presenta la app de Amelia
Scanner, la cual estd disefiada para ser una plataforma interactiva, en donde cada
individuo puede crear su propio perfil junto a su avatar y a su vez puede recopilar
informacion sobre las plantas que tiene en casa. De igual manera, se cuenta con un
apartado de enlace mediante el escaner de QR para establecer la conexién entre los

dispositivos y el aplicativo movil.

Compras: Las principales compras del proyecto se enfocan en el desarrollo y
presentacion del dispositivo, ya que se estima una produccién de 10 unidades para el
primer stock. Estas compras se realizan mediante una previa coordinacion con el
ingeniero a cargo, pues es el encargado de recibir, almacenar y ensamblar los dispositivos.
Para ello, se debe considerar que para el desarrollo de un dispositivo es necesario contar
con los siguientes componentes: un chip Wemos D1-Mi, un sensor DHT-11, una bateria
18650, cableado, el encapsulado, un sensor YL-69, una porta bateria y un cargador
TP4056. Luego, en cuanto al packaging se considerd la compra y disefio de cajas de carton
de 15x6x4, en la cual se coloca el dispositivo y el instructivo que indica como enlazarlo
con el aplicativo movil. Dentro de las compras claves del packaging, se encuentra la
compra de stickers para la impresion de los cédigos QR de cada dispositivo, y la compra
de cartulina corrugada para la impresién de la tarjeta de agradecimiento y las
instrucciones. Cabe mencionar que el aplicativo movil es considerado como un pago

unico y puede ser de uso independiente.
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Figura 38

Cadena de valor de Amelia Scanner

Compuesto por un grupo de accionistas que se desempefian en distintos cargos de la empresa como Community Manager, un Data Analyst,
Gerente de Relaciones Publicas, Gerente de Ventas y un Project Manager. Realizan reuniones semanales y extraordinarias de acuerdo al
impacto de la situacion.

Infraestructura de la
empresa

Contratacion de especialistas ingenieros para la produccion de los dispositivos de Amelia Scanner, asi como de ingenieros desarrolladores de
aplicativos moviles con el fin de lograr el elemento disruptivo y diferenciador del modelo de negocio. Empoderamiento de cada miembro de la
empresa a través de la participacion en la toma de decisiones que se llevan a cabo en las reuniones periodicas de los accionistas.

Gestion de recursos
humanos

Aprovechamiento del sistema de sensores de la tecnologia de arduino para la medicion de los niveles de humedad y exposicion del sol de las
plantas del hogar. Aspecto diferenciador al contar en cada dispositivo el chip Wemos D1-Mi que permite la conexion online del dispositivo con
el aplicativo movil, para su seguimiento y monitoreo diario a través de WiFi. Busqueda de que el aplicativo movil sea interactivo, sencillo y
amigable para el consumidor con el fin de construir una experiencia completa.

Desarrollo de tecnologia

Las principales compras del proyecto Amelia se centran en el desarrollo y presentacion del dispositivo, de esa manera los componentes
necesarios para la fabricacion de un dispositivo son: chip Wemos D1-Mi, un sensor DHT-11, una bateria 18650, cableado, el encapsulado, un
Compras sensor Y L-69, una porta bateria y un cargador TP4056. Asimismo, se encuentran las compras para el desarrollo de la imagen corporativa,
packaging, entre las cuales se encuentran stickers, tarjetas de agradecimiento, bolsa para guardar el dispositivo de regalo para cada cliente y la
caja donde se encontrar el dispositivo de Amelia Scanner.

Logi entrada Logistica de salida Marketing y Ventas Servicio post-venta
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Inicio del proceso de montaje medio del Marketplace de Facebook, . " Mediante sus plataformas digitales
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Determinacion de los procesos operacionales
Para que la empresa logre operar de forma efectiva, se reconocieron diversos tipos
de procesos, por ello, entre los procesos estratégicos a ejecutar se encuentran:
e Gestion y control de la produccion de dispositivos Amelia Scanner.
e Plan de marketing y comunicaciones.
e Desarrollo de alianzas estratégicas con socios clave.

e Analisis y seguimiento de plan estratégico.

Por otro lado, con respecto a los procesos operativos, los cuales permitiran
desarrollar la propuesta de valor de Amelia Scanner estan:
e Disefio y creacion del aplicativo movil.
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e Mantenimiento del aplicativo movil.

e Gestion de compras de material directo.

e Transformacion de piezas a dispositivos Amelia Scanner.
e Gestion de inventario y dispositivos terminados.

e Disefio y desarrollo del packaging.

e Gestion y distribucion del pedido.

Finalmente, dentro de los procesos de soporte del negocio se identificaron los
siguientes:
e Gestion de Recursos Humanos (RR. HH).
e Gestion financiera.
e Servicio postventa.
e Capacitacion del personal.

e Actualizacién tecnologica del dispositivo.
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Mapa general de procesos de la organizacion

Figura 39

Mapa de procesos de Amelia Scanner

Procesos estratégicos

Gestion y control de la produccion Analisis y seguimiento
de dispositivos Amelia scanner del plan estratégico

Plan de marketing Identificacion y desarrollo de alianzas
y comunicaciones estratégicas con socios clave

L

\V
Procesos operativos

Disefio y creacion Mantenimiento del Gestion de compras
del aplicativo mévil || aplicativo mévil de material directo

Transformacion de piezas a Gestion de inventario y Packaging
dispositivos Amelia scanner dispositivos terminados

Gestion y distribucion del pedido

JL

A4

Capacitacion del Procesos de soporte Actualizacion
tecnoldgica

personal

Servicio Post-
venta

Gesion de RR.HH

Descripcion de procesos estratégicos

e Gestion y control de la produccion de dispositivos Amelia Scanner:

o Objetivo: la gestion y control de la produccién de dispositivos Amelia

Scanner, tiene la finalidad de lograr que el producto final ejecute sus
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funcionalidades correctamente y que la calidad cumpla con los estandares
establecidos para poder ofrecer valor a los consumidores.

Responsables: el area responsable de controlar y gestionar la produccion
sera el &rea de Logistica.

Frecuencia: este proceso se ejecutard con una frecuencia semanal, en la
cual se evaluard la produccion realizada en dicho periodo para asegurar
que se cumplan con los estdndares de calidad y asi validar su
funcionamiento.

Indicadores de medicidn: para identificar si se esta ejecutando un
correcto proceso de control de produccion se analizaran los siguientes
indicadores:

» Tasa de rechazo: (# de unidades rechazadas / # de unidades
producidas) Es el porcentaje de unidades producidas que son
rechazadas por los clientes durante una produccion dada. De esta
manera, si la tasa de rechazo es muy alta, ello indica que el proceso
de control de calidad no se esta ejecutando de forma eficaz.

» Tiempo de ciclo de produccién: tiempo que toma la fabricacién
de los dispositivos desde que el pedido ingresa hasta que se realiza
la entrega del dispositivo terminado. Si el tiempo de ciclo de
produccion es mayor al establecido, se debe realizar mayor control
de la produccién para lograr que los dispositivos estén listos en el

plazo determinado.
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Plan de marketing y comunicaciones:

o Objetivos: lograr la realizacion de acciones que permitan comunicar la

propuesta de valor de Amelia Scanner al publico objetivo, con el fin de
generar conciencia de marca y posicionar a Amelia como el primer
dispositivo lector de plantas 100% peruano e incentivar la adquisicién del
dispositivo.
Responsables: los responsables de este proceso seran el area de Marketing
y Comunicaciones. EI Community Manager junto con el Data Analyst
seran los encargados del desarrollo e implementacion de acciones de
marketing a nivel digital. Asimismo, el Jefe de Relaciones Publicas debera
reforzar la imagen empresarial de Amelia Scanner.
Frecuencia: el plan de marketing y comunicaciones se desarrollara de
manera anual, sin embargo, su implementacion se ejecutara diariamente.
Indicadores de medicion: para medir las acciones a nivel de marketing y
comunicaciones se analizaran los siguientes indicadores:
= Ventas e ingresos: # de dispositivos vendidos e ingresos
monetarios.
= Alcance: # de usuarios a los que se ha llegado a través de acciones
de marketing digital en las redes sociales de Facebook e Instagram.
De esa manera, al tener mayor alcance de usuarios se incrementa
el conocimiento de la marca y aumenta la probabilidad de
considerar adquirir Amelia Scanner.
= Engagement: # de interacciones generadas entre los usuarios y la
marca en redes sociales (likes, compartidos, comentarios,

reacciones). Es asi que, un mayor engagement indica que las
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acciones de marketing y comunicaciones estan Illegando al publico
objetivo y que la propuesta de Amelia Scanner se estd
comunicando correctamente.

= Tasa de conversion: porcentaje de usuarios alcanzados que han
adquirido el dispositivo Amelia Scanner. De esa forma, se
considera que una tasa de conversion més alta indica que las
acciones de marketing desarrolladas son efectivas para incentivar

y concretar las ventas.

e ldentificacion y desarrollo de alianzas estratégicas con socios clave:

o Objetivos: lograr que Amelia Scanner sea comercializado en un mayor
numero de puntos de ventas de tiendas especializadas en el cuidado de
plantas (viveros, florerias e invernaderos).

o Responsables: el responsable de este proceso es el Ejecutivo de Cuentas,
el cual debe constantemente identificar nuevas oportunidades para
establecer alianzas con viveros, florerias e invernaderos con el fin de
expandir los puntos de venta de los dispositivos.

o Frecuencia: este debe ser un proceso que se dé de forma continua.
Asimismo, mensualmente se evaluara a los socios claves que se han
logrado contactar para generar una posible alianza estratégica a futuro.

o Indicadores de medicion: para medir las acciones a nivel de marketing y
comunicaciones se analizaran los siguientes indicadores:

= Numero de socios clave contactados: # de socios clave con los

que se ha logrado establecer una comunicacion. De esa manera, se
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entiende que una mayor cantidad de socios claves contactados
incrementa la probabilidad de generar alianzas estratégicas.

= Ndmero de puntos de venta nuevos: # de puntos de ventas donde
se ha logrado expandir la comercializacion de Amelia Scanner. Por
consiguiente, un mayor numero de puntos de venta en tiendas
relacionadas al cuidado de plantas, indica que las acciones

realizadas para generar negocios con socios claves son correctas.

e Anélisis y seguimiento de plan estratégico

o Objetivos: identificar el nivel de cumplimiento y los avances en relacion
con los objetivos trazados a corto y largo plazo, garantizar que la mision
y vision de Amelia Scanner se esté cumpliendo. Asimismo, evaluar si las
acciones ejecutadas permiten potenciar las fortalezas de la empresa y
minimizar sus debilidades.

o Responsables: el responsable de analizar y controlar el plan estratégico
es el Project Manager, el cual tiene una vision completa de las diversas
operaciones ejecutadas.

o Frecuencia: este debe ser un proceso que se realice de manera mensual
para asegurar que las acciones realizadas estén contribuyendo con los
objetivos trazados y exista coherencia con la misién y vision empresarial.

o Indicadores de medicion: para medir el cumplimiento del plan
estratégico se analizaran los siguientes indicadores:

= Nivel de cumplimiento de objetivos trazados: (# de objetivos

alcanzados / # de objetivos trazados). Esto ayudara a evidenciar si
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las acciones realizadas permiten el logro de objetivos y la
identificacion de posibles fallas en determinados procesos.

= Satisfaccion de los clientes: (# de clientes satisfechos / total de
clientes). Permitira conocer si existe coherencia entre la propuesta
de valor comunicada, los objetivos planteados y las acciones
realizadas. De esa manera, una mayor satisfaccion de los clientes

indica que existe consistencia de las actividades.

Descripcidn de procesos operativos
e Disefio y creacion del aplicativo mavil
o Objetivos: lograr cumplir con la propuesta de valor de Amelia Scanner de
notificar en tiempo real las necesidades de las plantas, simplificar el
proceso de cuidado de plantas para garantizar una mejor calidad de vida.
o Responsables: el responsable del disefio y creacion del aplicativo movil
es el Ingeniero de Software.
o Frecuencia: este proceso se lleva a cabo una Unica vez, pero abarca una
serie de reuniones para realizar la validacion final del aplicativo movil.
o Indicadores de medicion: para medir el proceso de disefio y creacion del
aplicativo movil se analizaran los siguientes indicadores:
= Crashes: # de veces que se han producido fallas en las funciones
del aplicativo mavil. Esto permite conocer si la aplicacién funciona
correctamente.
= Duracion de la sesion: tiempo promedio que cada usuario emplea

en la aplicacion. Ello significa que un mayor tiempo invertido en
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la aplicacion indica que la interfaz gréfica y funcionamiento de esta

es Optima.

e Mantenimiento del aplicativo movil
o Obijetivos: asegurar que el aplicativo movil continte funcionando
correctamente y que esté disponible para descargar en PlayStore.
o Responsables: el responsable de este proceso es el Ingeniero de Software.
o Frecuencia: este proceso se realiza de forma trimestral.
o Indicadores de medicion: para medir el proceso de mantenimiento del
aplicativo movil se analizaran los siguientes indicadores.
= Tasade retencién: # de usuarios que han descargado la aplicacion
y contintian usandola. De esta manera, una mayor tasa de retencion
indica que la aplicacién continda funcionando correctamente.
= Descargas de la aplicacion: el mantenimiento de la aplicacién
implica garantizar que su descarga en PlayStore este actualizada.

Una reduccién en el nimero de descargas promedio indica que el

proceso de mantenimiento no se ha ejecutado de forma éptima.

e Gestion de compras de material directo
o Obijetivos: asegurar el inventario de piezas requeridas para la fabricacion
de los dispositivos Amelia Scanner. Prevenir roturas de stock por falta de

piezas requeridas en la produccion.
o Responsables: el area responsable del proceso es Logistica, donde el
encargado de negociar las compras debera asegurar el stock de piezas para

cumplir con la produccién planificada.
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o Frecuencia: este proceso se llevara a cabo de forma mensual en base a la
demanda de los dispositivos.

o Indicadores de medicion: para medir el proceso de gestion de compras
de material directo se analizaran los siguientes indicadores.

» Paradas en la produccion: nimero de veces que la produccion ha
experimentado paradas por la falta de piezas requeridas para la
fabricacion del dispositivo. Si se han presentado paradas en el
proceso productivo por falta de piezas requeridas, ello indica que
no se estd realizando una buena gestion de compras ni de
inventario por el area de Logistica.

» Pedidos no atendidos: # de pedidos que no se han atendido por
falta de piezas requeridas para la fabricacién de dispositivos. Ello
indica que el area de Logistica debe optimizar el abastecimiento de

piezas para poder cumplir con todos los pedidos que ingresan.

e Transformacion de piezas a dispositivos Amelia Scanner
o Objetivos: lograr ensamblar las piezas para tener el dispositivo Amelia
Scanner funcionando correctamente y cumplir con la propuesta de valor
del producto.
o Responsables: el responsable de este proceso es el Ingeniero
Mecatrénico.
o Frecuencia: este proceso se realiza de forma diaria.
o Indicadores de medicion: para medir el proceso transformacion de piezas

a dispositivos Amelia Scanner se analizaran los siguientes indicadores:
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= Unidades producidas por dia: nimero de dispositivos Amelia
Scanner terminados al finalizar la jornada diaria. Se debe cumplir
con la cuota diaria de produccién establecida.

= Satisfaccion de los clientes: # de clientes que estan satisfecho con
el producto Amelia Scanner. Mientras el nimero de clientes
satisfechos sea mayor, esto indica que el proceso de fabricacion de
los dispositivos ha sido exitoso.

» # de dispositivos defectuosos: el nimero de dispositivos que
presentan fallas en su funcionamiento, indica si el proceso de
produccion se ha ejecutado correctamente. Por ello, un mayor
namero de dispositivos fallados indica que debe optimizarse este

proceso.

e Gestion de inventario y dispositivos terminados
o Objetivos: lograr tener un control del nimero de dispositivos terminados
para cumplir con la demanda y evitar roturas de stock que generen
insatisfaccion en los consumidores.
o Responsables: el &rea responsable de la gestion de inventarios y
dispositivos de inventarios es Logistica.
o Frecuencia: este proceso se realiza de forma diaria.
o Indicadores de medicion: para medir el proceso de gestion de inventario
y dispositivos terminados se analizara el siguiente indicador:
» Rotura de stock: # de veces que no se ha podido entregar un
pedido por falta de dispositivos 0 mala gestion de inventario. Si se

genera rotura de stock y no se puede cumplir con un pedido
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ingresado, ello indica que no se estd manejando una buena gestién

de inventarios.

e Disefio y ejecucion del packaging
o Objetivos: ofrecer una experiencia gratificante a los clientes que
adquieren Amelia Scanner, asegurando la correcta manipulacion y
conexion del dispositivo.
o Responsables: el responsable del proceso es el area de Operaciones.
o Frecuencia: este proceso se realiza de manera diaria de acuerdo con los
pedidos ingresados.
o Indicadores de medicion: para medir el proceso de packaging se
analizara el siguiente indicador:
= Satisfaccion del cliente: # de clientes satisfechos con su compra.
De esa manera, se identificara el nimero de clientes que estan
conformes con su compra y les agrada la presentacion del
dispositivo, por ello, es un indicador clave para evaluar que el

proceso se esta ejecutando adecuadamente.

e Gestion y distribucién del pedido
o Objetivos: ofrecer una experiencia satisfactoria a los clientes, cumpliendo
con la demanda generada y asegurando que el producto llegue en
condiciones optimas y en el plazo establecido al domicilio del cliente.
o Responsables: el responsable de este proceso es la empresa con la que se
va a tercerizar la distribucion de Amelia Scanner. Asimismo, la

responsabilidad recaera en el area de Ventas, dado que se debe gestionar
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el proceso de ventas desde que ingresa el pedido hasta que se realiza la
entrega.
Frecuencia: este proceso se realiza de manera diaria de acuerdo a los
pedidos ingresados.
Indicadores de medicidn: para medir el proceso de gestion y distribucion
del pedido se analizard los siguientes indicadores:
= Tiempo de entrega: el tiempo de entrega del dispositivo desde
que se genera la adquisicién. Se debe cumplir el plazo pactado con
el cliente para asegurar una buena experiencia. Por consiguiente,
un retraso en la entrega indica una mala gestion en la distribucion
del pedido.
= NuUmero de quejas: el nimero de clientes que manifiesta quejas
respecto a la entrega o condiciones del producto. Si el porcentaje
de clientes que manifiesta quejas en relacion con la distribucion es

muy alto se debe optimizar la operacion.
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Disefio de los flujogramas de las actividades operacionales

e Disefio y creacion del aplicativo movil

Area Administrativa Area de operaciones (Programadores) Area Administrativa |
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Mantenimiento del aplicativo movil

Area de control de calidad

Inicio

Ingresar a la tenda
virtual

Busca el app
"Amelia Scanner”

Descargar
aplicativo mdwil

Ingreso al
aplicativo midvil

Contactar a los
programadores

Operaciones
(Programadores)

Cargar la ultima
actualizacian del aplicativo
a la tlenda virtual
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Gestion de compras de material directo

Operaciones

Logistica

Inicio

Revision de la base
de datos de Stock

Control de calidad
de los materiales de
stock

Generar una
orden de
reposicion

Actualizacién de base
de datos de stock

Estimacion de
materiales a
requerir en el mes

Realizacién de pedido

Recepcién de pedido
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e Transformacion de piezas a dispositivos Amelia Scanner

Operaciones

Solicitud de
materiales

Generar
orden de
pedido

Correccidén de
ensamblaje

Generar
diagnostico

Actualizacion de
base de datos de
stock de dispositivos

Almacenamiento de
dispositivos
Testeo del
dispositivo

Ensamblaje de los
materiales
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e Gestion de inventario y dispositivos terminados

Operaciones Logistica
(Ingeniero de Sistemas)

Inicio

Revision de stock
de dispositivos

Revision de
demanda mensual
estimada

Generacion de

documento de
disoonibilidad

Envid de documento
al area de ventas

Generar orden
de pedido

Actualizacion de la
base de datos de
stock
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e Disefio y ejecucion del packaging

Logistica

Pedido de
embpaaues

Recepcion de
pedido

Actualizacion de
stock de
empaques

Impresion de carta
de bienvenida e
instrucciones

Seleccién de
dispositivo

Actualizacion de
productos listos
para su venta

Ensamble de empaque (incluye
carta, dispositivo y QR)

Generacion de
cartilla con QR del
dispositivo
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e Gestion y distribucién del pedido

Logistica Comunicacién

Ingreso de Envié de producto Actualizacién de ventas
solicitud de pedido y disponibilidad de
productos
Recepcidn de ingresos

Revision de
por venta i
disponibilidad de Seguimiento de

productos productos

Coordinaciéon de
entrega Recepcion de
confirmacién de

entrega de productos
Seleccién de producto

a enviar

Generar una
solicitud de
produccion

Descripcion de procesos de soporte
e Gestion de RR. HH
o Objetivos: garantizar que cada uno de los colaboradores esté
comprometido con los objetivos de Amelia Scanner, con el fin de asegurar
que realizan sus funciones de acuerdo con las metas establecidas y se

identifican con la misién y vision de la empresa. Asimismo, promover un
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ambiente de trabajo ideal que incentive la comunicacién abierta para evitar
retrasos en los procesos.

o Responsables: el responsable de este proceso es el Project Manager.

o Frecuencia: este proceso se realiza de manera mensual, donde se evalla
el desempefio de cada colaborador y su nivel de compromiso con los
objetivos de Amelia Scanner.

o Indicadores de medicidn: para medir el proceso de gestion de RR. HH se
analizaran los siguientes indicadores:

= Tasa de retencion: nimero de colaboradores que permanecen en
la empresa actualmente respecto al nimero de colaboradores al
iniciar el periodo. Una tasa de retencion alta indica que el personal
se siente codmodo con las condiciones brindadas por la empresa y
permite conocer si la gestion de RR.HH. es correcta.

» Tiempo promedio en alcanzar objetivos: identificar el tiempo
promedio que le toma a cada colaborador cumplir con sus tareas y
con ello los objetivos de la empresa, con la finalidad de conocer si
son eficaces. Esto permite reconocer si la gestion del personal es

la adecuada o debe optimizarse.

Gestion financiera
o Objetivos: asegurar que se cumplan con las metas de ventas trazadas y
generar rentabilidad para la empresa. Asimismo, tener un control detallado
de los ingresos y gastos de la empresa.

o Responsables: el responsable de este proceso es el Project Manager.
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o Frecuencia: este proceso se realiza de manera mensual, donde se evalla
el flujo de efectivo de la empresa y se evallan las ventas en relacion con
las proyecciones trazadas.

o Indicadores de medicidn: para medir la gestion financiera se analizaran
los siguientes indicadores:

= ROI: conocer el retorno sobre la inversion permite identificar si
los ingresos generados por la venta permiten cubrir la inversion
realizada. Un mayor ROI indica que la gestion de las finanzas se
esta llevando a cabo correctamente, considerando cada ingreso y
salida de efectivo.

» Rotacion de activos: indica la eficiencia de las inversiones. De
esta manera, se logrard conocer los ingresos que se generan por
cada sol invertido e identificar si las inversiones realizadas fueron

adecuadas o si deben reformularse.

e Capacitacion del personal

o Obijetivos: asegurar que el personal interiorice con exactitud el core del
negocio y las tareas especificas a ejecutar para desempefiarse
correctamente en sus actividades. Asimismo, reducir la probabilidad que
se presenten problemas en la ejecucion de actividades y retrasos en la
cadena productiva.

o Responsables: los responsables del proceso son el Project Manager y los
colaboradores que forman parte del area para la cual se esta contratando a

una nueva persona.
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o Frecuencia: este proceso se realiza cada vez que un nuevo colaborador se
incorpore a la empresa y/o que se produzcan cambios o actualizaciones en
algln proceso operativo.

o Indicadores de medicion: para medir la capacitacién del personal se
analizarén los siguientes indicadores:

» Porcentaje de aprobacion: identificar cuantos colaboradores que
han asistido a las capacitaciones han logrado adquirir
verdaderamente determinadas competencias. De esta manera, si a
través de las capacitaciones brindadas se evidencia que los
colaboradores han logrado adquirir o mejorar alguna competencia
profesional se puede validar que las capacitaciones brindadas han
sido efectivas.

= Efectividad de aprendizaje: este indicador permite conocer en
qué porcentaje se logré un aprendizaje efectivo en relacion con los
conocimientos iniciales de los colaboradores. De esta manera, si el
porcentaje de aprendizaje efectivo es mayor, ello indica una mejora

evidente generada a través de las capacitaciones brindadas.

e Actualizacion tecnoldgica
o Obijetivos: lograr que la tecnologia aplicada para el funcionamiento del
dispositivo esté a la vanguardia de las nuevas tendencias del mercado.
Poder realizar ajustes tecnolégicos que permitan la introduccién de nuevas
funcionalidades para ofrecer mayor valor a los usuarios y mantener el
liderazgo deseado en el mercado. Esto se ejecutara tanto en el dispositivo

como en el aplicativo mévil.
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o Responsables: los responsables del proceso son el Project Manager y los
Ingenieros de Software y Mecatrdnica segun sea el caso.

o Frecuencia: este proceso se realiza cada vez que se evidencie la necesidad
de adaptarse a nueva tendencia, cuando se identifique una necesidad
insatisfecha en los usuarios o se manifieste una necesidad de optimizar
alguna funcionalidad de Amelia Scanner.

o Indicadores de medicién: para medir la actualizacion tecnoldgica se
utilizara el siguiente indicador.

= Nivel de satisfaccion de los clientes: en base al nivel de
satisfaccion de los clientes respecto a las funcionalidades del
dispositivo y aplicacion mavil, se puede identificar si la tecnologia
aplicada realmente es efectiva o es necesario actualizarla. De esta
manera, un mayor nimero de opiniones negativas respecto a las
limitaciones tecnol6gicas indica que no se ha ejecutado

oportunamente una actualizacion de la tecnologia.

e Servicio postventa

o Obijetivos: brindar una experiencia optima a los clientes de Amelia
Scanner y ofrecer asesoria personalizada ante cualquier inconveniente con
el dispositivo u aplicacion movil.

o Responsables: el responsable de este proceso es el Ejecutivo de Cuentas.

o Frecuencia: este proceso se realiza de manera constante ante cualquier
eventualidad como queja o duda que puedan presentar los clientes.

o Indicadores de medicion: para medir el servicio postventa se usara los

siguientes indicadores:
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= Tiempo de respuesta inicial: el tiempo de respuesta ante
cualquier comunicacion del cliente debe ser el menor posible. Si
no se ofrece una respuesta oportuna la experiencia del cliente
puede ser negativa y afectar la imagen de la marca.

= [ndice de recomendacion: identificar la probabilidad que un
cliente recomiende Amelia Scanner. Un servicio postventa eficaz
promueve la recomendacion del producto a otros usuarios.

= Numero de quejas no atendidas: conocer el nimero de quejas
que no se han resuelto indica que el servicio de postventa no se

esta realizando de forma adecuada.

Identificacidn de la capacidad productiva

Estimar la capacidad instalada de la unidad productiva de Amelia Scanner,
permitira conocer el maximo nivel de produccién de dispositivos que se pueden realizar
con los recursos disponibles. Por ello, primero es importante tener en cuenta que la
elaboracion del dispositivo de Amelia Scanner es realizada por un ingeniero especialista
en mecatrénica para el primer afio, el cual cuenta con las herramientas necesarias para la

produccidn de los dispositivos como lo es, principalmente, la impresora 3D y los sensores.

En este escenario, se calcula que la capacidad productiva de un ingeniero es de 6
dispositivos al dia. Ademas, las horas de trabajo diarias son 8 horas, por lo que, tomando
en consideracion lo anteriormente mencionado, la produccién de 1 dispositivo al dia sera

de aproximadamente 1 hora y 30 minutos.

Produccion diaria Tiempo (horas)
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6 dispositivos 8 horas

1 dispositivo 1.33 horas

Asimismo, teniendo en consideracion que se trabajard 5 dias a la semana, se

procede a calcular el nimero de dispositivos a producir en una semana.

Produccion semanal Tiempo (semanas)

30 dispositivos 1 semana

Finalmente, tomando en cuenta el resultado obtenido previamente, y considerando
que son 50 semanas al afio, se calcula la produccion anual de los dispositivos de Amelia

Scanner por solo un Ingeniero Mecatrénico.

Produccion anual Tiempo (semanas)

1,500 dispositivos 50 semanas

La proyeccion de produccion y ventas para los préoximos tres (3) afios de Amelia
Scanner es para el primer afio de 1,296 unidades, para el segundo afio de 2,427 unidades
y finalmente, para el tercer afio de 3,558 unidades. Por tanto, se concluye que la capacidad
productiva es la adecuada para el primer afio, sin embargo, a partir del 2do afio sera
necesario la contratacion de un segundo Ingeniero Mecatrénico con el fin de satisfacer la

demanda proyectada.

Planificacion de las actividades operacionales

e Disefio y creacion del aplicativo mavil
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o

Figura 40

Busqueda de proveedores (Ingeniero de Software): la blsqueda de
proveedores para un Ingeniero de Software se realizo la segunda y tercera
semana de julio del 2020, con el objetivo de tener tiempo y empezar a
comercializar aproximadamente en el mes de octubre o noviembre. Se
buscé un presupuesto accesible y profesionales capaces de crear la
aplicacion de Amelia Scanner, asegurando su méaxima calidad y conexion

con el dispositivo para dar alertas en tiempo real.

Reunidn con Ingeniero de Software (propuesta inicial de la aplicacion
movil): se concretd una reunion con el Ingeniero de Software para la
propuesta inicial del desarrollo de la aplicacion con Lucero Chiara e Ivan
Rodriguez durante la tercera semana de julio. La propuesta inicial fue de
S/.1,500 con un pago de dos (2) cuotas, pero en la segunda reunion,
pactada en la cuarta semana de julio, se llegd a un acuerdo de S/.1,000

distribuidas en tres (3) cuotas iguales.

Propuesta inicial del aplicativo movil

PROPUESTA

Cronograma de pagos

Disefio, desarrollo y
despliegue

Pruebas

Gestion del proyecto

meses

Recursos tecnoldgicos por 2

16/08

$/.1085.00
§/.113.52 06/09
$/.120.00

$/.181.48

Total: $/.1500

Enlace de la propuesta: https://youtu.be/gznnflEHJ50

Protétipo Inicial: https://www.youtube.com/watch?v=gznnflEHJ50
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o Sprint Review (avances del desarrollo de la aplicacion movil): se
planificod cada Sprint Review para las entregas de los avances de la
aplicacion, el feedback y las correcciones cada miércoles a las 7:00 pm el

mes de julio y cada lunes a las 6:00 pm desde el mes de septiembre.

o Entrega de la aplicacion movil (version final): se planificd que en la
tercera semana de septiembre se realizaria la entrega de la version final de
la aplicacion movil, junto con todas las correcciones dadas y la conexion
asegurada con el dispositivo. Sin embargo, dada a las modificaciones

realizadas, se entreg0 la version final durante la quincena de octubre.

Mantenimiento del aplicativo movil: se realizara cada tres meses desde el mes
noviembre con el lanzamiento de la aplicacion Amelia Scanner en Play Store; en

caso se encuentre alguna falla, el Ingeniero de Software lo atendera de inmediato.

Gestion de compras de material directo: lacompra de material directo se realiza
cada mes segun el stock que tiene la empresa, el tiempo de entrega y la produccién
planificada anteriormente. Se realiza, ademas, el control de calidad apenas se

recibe el producto por parte del Ingeniero Mecatronico.

Transformacion de piezas a dispositivos Amelia Scanner
o Busqueda de proveedores (Ingeniero Mecatronico): la busqueda de un
Ingeniero Mecatronico se realizd en la cuarta semana de julio. Este
identificd los materiales requeridos y realizé la basqueda de proveedores

de material directo.
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o Entregadel primer prototipo del dispositivo: se acord6 con el Ingeniero
Mecatrénico la entrega del primer prototipo la tercera semana de

septiembre para el testeo y las correcciones.

o Produccion de dispositivos: se produciran un total de 1,296 dispositivos
en el primer afio de operaciones. En el primer afio se contard inicialmente
solo con un Ingeniero de Mecatronica, mientras que en el segundo afio se
planea contratar a otro para apoyar en la fabricacion del dispositivo debido

al aumento de la produccién.

e Gestion de inventario y dispositivos terminados: la empresa decidio revisar el
inventario mensualmente segun la demanda y produccion proyectada. Este se
almacenara en el centro de distribucion en el distrito de Santiago de Surco (envio

desde el centro de fabricacion en La Molina).

e Disefio y ejecucién del packaging
o Busqueda de proveedores: se realiz6 la tercera y cuarta semana de
setiembre. Se eligi6 la proveedora Eleazar Impresos.
o Pedido: los pedidos de los empaques se realizaran segun los pedidos de

los dispositivos realizados.

e Gestiony distribucion del pedido: la distribucion seré tercerizada y la frecuencia

sera de acuerdo con los pedidos realizados de Amelia Scanner.
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Definicion del presupuesto operacional

Identificacion de la inversion inicial

Dentro de los procesos preoperativos que se deben considerar en la inversion inicial se
encuentra la contratacion de un Ingeniero de Software capacitado para el desarrollo del
aplicativo movil de Amelia Scanner, de ese modo, esta inversion equivale a S/ 1,000.00,
los cuales fueron distribuidos en tres (3) cuotas iguales de S/ 333.00. Estos fueron pagados
en la quincena de agosto del afio 2020, durante la primera semana de setiembre, y en la
quincena de octubre respectivamente. Asimismo, una inversion realizada por parte de uno
de los accionistas, Jimena Aranda, fue de S/ 25.00 representados en papel sticker, en los
cuales se imprimiran los 1,000 stickers de los codigos QR que pertenecen a cada uno de
los dispositivos; ya que, la capacidad por cada hoja tipo sticker es de 100 codigos QR.
Igualmente, dentro de la inversion inicial se considera la suscripcién mensual de Adobe,
un software que permite el uso de herramientas de disefio e ilustracién como lllustrator y
Photoshop. Este activo fue otorgado por Jimena Aranda, y posee una inversién mensual
de S/ 103.00, es decir, una inversion para los primeros tres (3) afios valorizada en S/
3,708.00. Asimismo, se debe considerar los gastos de constitucion de la empresa, los
cuales equivalen a 1,835.00 soles. Finalmente, se logré un acuerdo entre los socios
accionistas de efectuar una inversion total inicial de S/ 15,000. 00, es decir, de S/ 5,000
soles cada uno; los cuales se incluirian los gastos mencionados anteriormente y la compra
inicial de material directo e indirecto. Cabe mencionar que se sumaraa la inversion inicial

el préstamo solicitado al banco equivalente a S/ 50,000.00.

Descripcidn de costos
Costos fijos: Con respecto a la definicion de los costos fijos de la empresa, se

debe tomar en consideracion el sueldo del personal, que se conforma por los sueldos de
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los Ingenieros de Software, quienes se desempefiaran en la actualizacién y mantenimiento
del aplicativo movil de Amelia Scanner. Por ello, se realizard una contratacion cada tres
meses a través de recibo por honorarios de un Ingeniero de Software, el cual sera el
encargado de actualizar el aplicativo e identificar mejoras para incrementar la interaccion
y experiencia entre el cliente. Es asi que, se tendra cotizado un pago por actualizacion y
mantenimiento de S/ 360.00. Asimismo, se debe considerar el sueldo base mensual para
los cinco (5) accionistas del proyecto, que a la vez cuentan con cargos dentro de la
empresa entre los cuales se encuentran: Jefe de Relaciones Publicas, Ejecutiva de Cuenta,
Data Analyst, Project Manager, y Community Manager. De esa manera, se estima que el

sueldo base mensual sera de S/ 930.00.

Por otro lado, se debe considerar el sueldo correspondiente a la contratacion en el
primer afio de un Ingeniero Mecatronico, el cual tendrd un sueldo de S/ 1,200.00
mensuales. Posteriormente, se aumentardn los costos fijos al tomar en cuenta la
contratacion de un segundo ingeniero, debido al aumento de la demanda. Finalmente, los
costos fijos de la empresa incluyen el pago de mantenimiento del aplicativo movil en Play

Store, el cual corresponde a S/ 25.00 mensuales.

Finalmente, se debe tomar en cuenta el costo del alquiler optado para el uso y
almacenamiento del stock de dispositivos Amelia Scanner. Este espacio serd una bodega,
proporcionada por uno de los familiares de los accionistas, el cual tiene un costo mensual

de S/ 200.00.
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Tabla s

Distribucién de los costos fijos mensuales para el afio 1

Aiio 1 -2021

oot mensus 1o | Fore | Vaw | o | Ve | w1 Sue | Awi | Seimbe | Ovubre | Novimbre | Dicimbre
Ingeniero de software s/ 360.00 S/ 360.00 S/ 360.00 s/ 360.00
Ingenieros Mecatronicos S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,20000 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00
Community Manager S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Project Manager S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Data Analyst s/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Jefe de Relaciones Piblicas S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Costo de alquiler mensual S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00
Ejecutivo de cuenta S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Costo de mantenimiento de la app S/ 25.00 25.00 S/ 25.00 S/ 25.00 S/ 2500 S/ 25.00 S/ 25.00 S/ 2500 S/ 2500 S/ 25.00 S/ 25.00 S/ 25.00

Tabla 6

Distribucion de los costos fijos mensuales para el afio 2

Afi02-2022
[ Costos fijos mensuates | __Enero | _Febreo | Maro | Abrit ] Mavo | _unio | o | _Agosto | setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre |
Ingenero de software s/ 360.00 s/ 360.00 s/ 360.00 s/ 36000
Ingenieros Mecatronicos S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000
Community Manager s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000
Project Manager s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930,00
Data Analyst s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930,00
Jefe de Relaciones Piblicas s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00
Costo de alquiler mensual s/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000
Ejecutivo de cuenta s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00

Costo de mantenimiento de la app El 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 25.00

s/ 721500 s/ 7275008 763500[s/ 727500 s/ 727500 7635.00[s/ 727500 [s/  7,275.00

Tabla7

Distribucion de los costos fijos mensuales para el afio 3

jos mensuales | Enero | Febrero | Maro | abrit | Mavo | Junio | _yuio | Agosto | Sctiembre | __Octubre | Noviembre | Diciembre |
Ingenero de software s/ 360.00 s/ 360.00 s 36000 s/ 36000
Ingenieros Mecatronicos S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/ 240000 S/  2400.00
Community Manager s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000
Project Manager s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930,00
Data Analyst s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930,00
Jefe de Relaciones Piiblicas s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00
Costo de alquiler mensual s/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000
Ejectivo de cuenta s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930,00

mantenimiento de la app s/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 25.00

otal mensual s/ 7635.00[s/ 727500 [/ 7.275.00 s/ 727500 [ S/ 727500 S/ 88,740.00

Costos variables: Para la identificacion de los costos variables de la empresa, se
debe considerar la compra de materia prima, dado que cada dispositivo de Amelia
Scanner se encuentra compuesto por los siguientes componentes: un chip Wemos D1-Mi,
un sensor DHT-11, una bateria 18650, cableado, el encapsulado, un sensor YL-69, una
porta bateria, un cargador TP4056 y luces led. De esa manera, al cotizar la compra al por
mayor por cada 1,000 unidades, se obtiene un costo unitario equivalente a S/ 49.26. Por
otro lado, se debe considerar los costos de transporte del centro de distribucion al destino
cliente. De esa manera, se contratara al tercero especializado “Lima Shipping”, el cual

ofrece un costo de envio para destinos dentro de Lima Moderna de S/ 5.00 por envio.
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Asimismo, otro aspecto a considerar es la cotizacion para el disefio y ejecucion del
packaging para cada dispositivo, de ese modo se considera el costo por millar de las cajas
de 15cm x 6¢cm x 4cm, el cual se encuentra valorizado en S/ 850.00, de acuerdo con las
tarifas que maneja el proveedor peruano “Eleazar Impresos”. Ademads, se debe tomar en
cuenta el disefio e impresion de un millar de stickers con el logo de la marca, asi como
también la ejecucion de la impresion de las tarjetas de agradecimiento e instructivo, los
cuales tendran la principal funcién de personalizar cada contacto con el cliente. Por ello,
se ha seleccionado como proveedor ideal a “Tulmprenta”, un emprendimiento peruano
que cuenta con una oferta de un millar de tarjetas y stickers a un precio equivalente de S/
185.00.

Tabla 8
Distribucion de los costos variables de material directo

Costos variables (Material Directo)

.
Costos de materia prima
S/ 49.26 | S/ 49,260.00

Chip Wemos D1-M1 S/ 9.84 S/ 9,840.00
Sensor de temperatura DHT-11 S/ 5.00 S/ 5,000.00
Bateria 18650 S/ 15.00 S/ 15,000.00
Cableado (500 metros) S/ 032 S/ 320.00
Encapsulado 3D S/ 10.00 S/ 10,000.00
Sensor de humedad Y T-69 S/ 5.00 S/ 5,000.00
Material de trabajo S/ 0.10 S/ 100.00
Cargador TP4056 S/ 1.20 S/ 1,200.00
Boton (paquete de 100) S/ 1.00 S/ 1,000.00
Luces Led (paquete de 100) S/ 1.80 S/ 1,800.00
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Tabla 9

Distribucion de los costos indirectos de fabricacion

Costos variables (Costos Indirectos de Fabricacion)

:
Costos Asociados
S/ 6.04 | S/ 6,035.00
Costos de packaging S/ 1,035.00
Caja 15x6x4 S/ 085 S/ 850.00
Tarjeta de agradecimiento 11x5 + Stickers 4x4 S/ 0.19 s/ 185.00

s/ 500] s/ 5000.00
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Plan de recursos humanos

Definicion de la estructura organizacional

La estructura organizacional de Amelia Scanner es de tipo funcional, ya que esta
compuesta por distintos gerentes especializados segun area de trabajo, por lo cual esta
estructura permite asignar funciones especificas a cada subordinado que se agrupan de
acuerdo con su campo de accién. Este tipo de estructura organizacional permite una
Optima supervision y especializacion en todos los niveles y permite desarrollar una
comunicacion directa, minimizando la interaccion con intermediarios o interferencias.
Asimismo, la estructura organizacional de Amelia Scanner parte del directorio general,
el cual estd compuesto por cada uno de los gerentes de cada area y el Project Manager,
seguida de las areas involucradas en la organizacion: Marketing, Operaciones, Logistica,
Control de Calidad y Comunicacion, junto a los subordinados respectivos; esta
composicion permite generar cercania entre las actividades realizadas por la marca
enfocandose en el logro de objetivos.

Figura 41

Estructura organizacional de Amelia Scanner

Directorio
General

| | | | |
. . . Control de
Community Programador de ‘ Negociador de ‘ Relaciones
Manager w compras Piiblicas
| . |l Ingeniero de

194



Identificacion del personal requerido

Amelia Scanner es una pequefia empresa, MYPE, por lo cual el personal requerido
sera limitado durante los primeros afios para desarrollar las actividades necesarias y
empezar a operar. Respecto a la produccion de Amelia, se planea producir 1,296 unidades
durante el primer afio de operaciones, incrementando dicha cantidad hasta llegar a 3,558
unidades para el tercer afio. Por ello, al comienzo de las operaciones se contara solo con
cinco trabajadores internos, quienes se encontraran en planilla con un sueldo mensual de
S/ 930.00. Igualmente, se debe considerar la contratacion de los Ingenieros para el
desarrollo de los dispositivos y la aplicacion, asi como también la tercerizacion de la
distribucion. En los proximos afios, se proyecta que se incrementaran los puestos de

trabajo.

Descripcion de los puestos de trabajo requeridos para el primer afio

Durante el primer afio, los cinco creadores de la empresa (Aguirre, Aranda,
Delgado, Mesones y Rojas) ser encargaran de la inversion del negocio y de cubrir los
puestos de trabajo administrativos esenciales. Respecto al sueldo, los colaboradores
recibirdn una retribucion econémica de acuerdo con el sueldo minimo del pais, es decir,

S/'930.00. Como se menciond en un inicio, estos tomarén los cargos de:

Project Manager: Encargada de liderar el equipo de trabajo y planificar,
distribuir, supervisar y analizar las tareas que se realizan en conjunto. Ademas, debe
gestionar los recursos financieros de la empresa y revisar, junto con los demas

colaboradores, que todas las actividades de la empresa estén alineadas.
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Key Account Manager: Se encarga de gestionar las relaciones claves, en este
caso de los proveedores de materia prima y de los business partners, los cuales por ahora
son viveros que apoyaran con la comercializacion y recomendacion del producto en sus
puntos de venta online. Ademas, son responsables de las ventas a través de los
intermediarios y su correcta distribucion. Por ello, también tiene a su cargo hacer el
estudio de mercado e identificar las oportunidades presentes y las tendencias de compra,
realizar estimaciones de demanda y estrategias de promocion para incentivar la venta de

Amelia Scanner.

Community Manager: Gestiona la presencia online de Amelia Scanner y crea
contenido de valor en las redes sociales para aumentar el posicionamiento de la empresa,
el engagement con sus consumidores y crear una comunidad. Por ello, debe analizar el

entorno digital y la competencia para implementar la estrategia de marketing digital.

Data Analyst: Se encarga de la creacion, manejo, analisis y actualizacion de la
base de datos de los consumidores que serd vital para la toma de decisiones y la creacion
de estrategias. Asimismo, tendra que realizar un seguimiento constante de los indicadores
de las plataformas digitales para proponer mejoras y nuevas estrategias. Esto lo presentara

mensualmente a los socios del proyecto.

Jefe de Relaciones Publicas: Responsable de la comunicacion interna y externa
de la empresa, debe siempre asegurarse de que ambas estén alineadas a la propuesta de
valor de Amelia Scanner, aumenten su posicionamiento y difundan una buena imagen

publica. Es la cara de la empresa al representarla en eventos y ferias comerciales.
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Asimismo, se encarga de generar nuevas alianzas comerciales con organizaciones del

cuidado del medio ambiente y gremios de viveros, floreria e invernaderos.

Ademas, es necesario contar con personal externo para el desarrollo del producto
y laaplicacion movil, estos son trabajadores independientes, por lo que los puestos estaran

bajo la modalidad de recibo por honorarios:

Ingeniero de software: Encargado de desarrollar, dar soporte y mantenimiento,
y actualizar la aplicacion movil de Amelia Scanner. Debe realizar varias pruebas de

software para asegurar el correcto funcionamiento de la app.

Ingeniero de mecatronica: Responsable de la produccién del producto escaner
y de su conexion tanto a internet como a la aplicacién. Debe realizar el testeo del producto

para asegurar la calidad de este y que no haya ninguna falla actual o potencial.

Respecto a la distribucién del producto, esta sera tercerizada y, al ser parte del
proceso de ventas, esta a cargo del Key Account Manager, quien debe asegurarse que el

producto haya sido entregado satisfactoriamente al cliente.

Descripcion de los puestos de trabajo requeridos para el segundo y tercer afio

En el segundo afio de operaciones, se mantendran los puestos de trabajo
administrativos y se aumentara un Ingeniero de Mecatrénica para que apoye con la
produccién del producto al aumentar la demanda, este también sera bajo la modalidad de

planilla.

197



Perfil del Ingeniero de Software

Ingeniero de Software

Nombre del puesto: Ingeniero de Software
Area: Operaciones

Funcidén general
Encargado de disefar, crear, probar y evaluar el software de aplicacién de Amelia Scanner, asegurando su

correcta gjecucidn y funcionamiento. Ademds de realizar funciones, actividades y tarcas orientadas en
brindar un aplicativo centrado en la necesidad de los usuarios.

Principales responsabilidades

* Desarrollar una planificacién inicial junto con el jefe de proyectos, para establecer ¢l diseflo, contenido,
pardmetros y cddigos del software de aplicacion.

* Administrar la base de datos desarrollada, con el fin de brindar informacién relevante como parte del
contenido del software de aplicacidn.

* Ascgurar la compatibilidad ¢ interaccion entre el software de aplicacion y los sensores del dispositivo de
Amelia Scanner para su adecuado funcionamiento.

* Realizar constantemente pruebas de calidad previo al lanzamiento del software de aplicacidn, con la
finalidad de garantizar su eficiencia.

« Establecer parimetros de medicion de calidad para detectar errores en el desarrollo y ejecucion del
aplicativo, con ¢l objetivo de corregirlo.

Formacidn Requerida: Estudios universitarios en Ingenieria de Software o de Sistemas.

Conocimientos

Lenguaje de programacion.
Estructura de datos

Patrones y disefo de Software
Arquitectura de Software
Interfaces de usuarios

Sistemas operativos

Experiencia: Deseable experiencia previa en dreas de operaciones o desarrollo de empresas (no
indispensable).

Habilidades: Creativo y metddico, destreza en sistemas computacionales, andlisis y sintesis de informacion,
capacidad de concentracién y paciencia.

Competencias Generales: Proactividad, Capacidad de resolucién de problemas, Comunicacion efectiva y
Trabajo en equipo.

198



Perfil del Ingeniero Mecatronico

Ingeniero de Mecatrénica

Nombre del puesto: Ingeniero de Mecatrdénica

Area: Operaciones

Funcién general
Encargado del disefio y desarrollo del dispositivo de Amelia Scanner, utilizando procesos mecénicos,

clectrinicos ¢ informiticos. Asimismo, planea y supervisa el correcto funcionamiento y ejecucion del
sistema implementado.

Principales responsabilidades

¢ Diseitar y construir el sistema mecatrénico del dispositivo Amelia Scanner con el objetivo de brindar
un producte que solucione ¢l problema planteado.

¢ Evaluar, seleccionar ¢ integrar ¢l sistema mecatrénico con ¢l software de aplicacibn para asegurar
la funcionalidad del dispositivo.

¢ Identificar y resolver crrores en el sistema mecatrénico mediante la constante supervision del
empleo del dispositivo.

¢ Realizar constantemente prucbas de calidad previo al lanzamiento del sistema mecatrénico, con la
finalidad de garantizar su eficiencia.

* Implementar pardmetros de medicién de calidad para detectar errores en ¢l desarrollo y ejecucion
del aplicativo, con el objetivo de mejorarlo.

Formacién Requenida: Estudios universitarios en Ingenieria Mecatronica.

Conocimientos
AutoCAD

Solidwork

Sistemas ¢ interfaces
Disefio y programacién
Controladores moviles

Experiencia: Descable experiencia previa en dreas de operaciones o desarrollo (no indispensable).

Habilidades: Creatividad y andlisis, pensamiento matemdtico, precision, capacidad de abstraccion y aptitud
investigativa.

Competencias Generales: Trabajo en equipo, Proactividad, Liderazgo, Comunicacién efectiva y
Flexibilidad al cambio.
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Perfil del Community Manager

Community Manager
Nombre del puesto: Community Manager
Area: Marketing

Funciones generales
El puesto de Community Manager estd enfocado en la comunicacién de la propuesta de valor mediante las
plataformas digitales con ¢l objetivo de fomentar una exposicion de marca efectiva y la generacion de

engagement con los clientes actuales y potenciales.

Principales responsabilidades
* Desarrollar un calendario mensual de publicaciones, en el cual se detalla: la temdtica de publicacion,
¢l horario de publicacion, la red social en la cual se publicard, los tipos de recursos visuales a utilizar
y la redaccion de la descripeidn que acompaiia a la pieza gréfica.
o Creaciin y diseiio de piczas graficas.
* Medicion y reporte de las publicaciones.

* Administracién de las interacciones con los usuarios a través de las plataformas digitales (CRM).

Formacién Reguerida: Estudios universitarios en Marketing, Publicidad o otras carreras afines.

Conocimientos

Office nivel intermedio
Excelente redaccion y ortografia
Inglés avanzado

Adobe Photoshop e Ilustrator
Google Ads y Google Analytics

Experiencia: Deseable experiencia previa en dreas de marketing y publicidad (no indispensable).

Habilidades: Capacidad de comunicacion de marca, facilidad de comunicacién interpersonal, capacidad de

gestion de conflictos, capacidad de produccion de piczas grificas relevantes para el mercado meta.

Competencias  Generales: Liderazgo, responsabilidad, orientacién a los objetives, capacidad de
organizacion, creatividad
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Perfil del Data Analyst

Data Analyst
Nombre del puesto: Data Analyst
Arca: Marketing

Funciones generales

El puesto de Data Analyst busca clasificar y organizar altos volimenes de informacidn recopilados tanto
de las plataformas digitales como de las dreas fisicas en las que se encuentra involucrada la organizacion,
para luego realizar predicciones realistas y enfocadas en el logro de objetivos previamente establecidos y

que faciliten la toma de decisiones de la empresa.

Principales responsabilidades
e ldentificar tendencias del mercado.
* Creacsom ¢ wdentificacion de insights del mercado como del pablice objetivo.
* Evaluacion de desarrollo de nuevos canales de promocion y venta.
*  Anilisis de data estructurada y no estructurada.
* Presentacion de hallazgos por medio de Dashbourd.
* Presentacion de propuestas sustentada para el Jogro de objetivos y facilidad de toma de decissones

Formacién Requerida: Estudios universitarios en Marketing, Ingenieria Industrial o otras carreras afines.

Conocimientos

Office nivel avanzado

Excelente redaccion y ortografia.
Inglés avanzado

Google Analytics

Conocimiento intermedio de PowerBi

Experiencia: Deseable experiencia previa en dreas de marketing (no indispensable).

Habilidades: Capacidad de andlisis, facilidad de comunicacién interpersonal, capacidad de gestidn de
conflictos, facilidad de gestion de grandes volimenes de datos, capacidad de produccién de herramientas

graficas de los principales hallazgos.

Competencias Generales: Andlisis del mercado, capacidad de medicibn, orientacién a los objetivos,
capacidad de lectura de datos estructurados y no estructurados.
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Perfil del Jefe de Relaciones Publicas

Jefe de Relaciones Piiblicas
Nombre del puesto: Jefe de Relaciones Piblicas
Area: Comunicaciones

Funcifén general
Realizar, controlar y alincar la comunicacion interna y externa de la empresa de acuerdo con la propuesta
de valor de Amelia Scanner para mantener una buena cultura organizacional, y difundir y dar prestigio a la

imagen piblica de la compafiia.

Principales res ilidades

* Manejar la comunicacion intema corporativa a los miembros del proyecto en caso haya alguna noticia o
cambio relevante con el objetivo de crear una buena cultura organizacional que incentive la confianza y el
trabajo en equipo]

« Mantener un canal de comunicacidon claro con el equipo con mensajes y comunicados importantes para la
realizacion de las actividades.

* Representar a la compaiiia en eventos y ferias comerciales para cultivar relaciones fuertes y a largo plazo
con los partners.

« Mantener la comunicacion con los partners mediante llamadas telefonicas y envio de mensajes frecuentes.
o Generar nuevas alianzas comerciales con organizaciones asociadas al cuidado del medio ambiente que
agreguen valor a la propuesta de valor Amelia Scanner y fortalezca tanto su compromiso con la
responsabilidad social como su posicionamiento ¢ imagen en ¢l mercado.

¢ Alincar la comunicacién externa a la propuesta de valor, valores y personalidad de Amelia Scanner para
que no haya ninguna discordancia y su posicionamiento no se vea amenazado.

o Difundir y dar prestigio a la imagen piblica de Amelia Scanner para dar a conocer a mds personas la
propuesta de la empresa.

Formacién Requerida: Estudios universitarios en Ciencias de la Comunicacién, Periodismo, Relaciones
Piblicas o Administracion.

Conocimientos

Office nivel intermedio
Excelente redaccion y ortografia.
Inglés avanzado

Experiencia: Deseable experiencia previa en dreas de comunicacién interna/externa de empresas (no
indispensable)

Habilidades: Capacidad de negociacion, facilidad de comunicacién interpersonal

Competencias Generales: Comunicacion efectiva, Proactividad, Plancamiento estratégice y Negociacion
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Perfil del Project Manager

Project Manager
Nombre del puesto: Project Manager

Area: Administracién

Funciones generales

Encargado de liderar ¢l equipo de trabajo y planificar, distribuir, supervisar y analizar las tarcas que se
realizan en conjunto. Gestionar los recursos financicros de ka empresa y revisar, junto con los demds
colaboradores, que todas las actividades de la empresa estén alincadas.

Principales res ilidades
e Liderar al equipo de trubajo en el cumplimiento y alcance de Jos objetivos.
CGiestson de los recursos assgnados al proyecto con el fin de cumpler con los objetivos establecidos.
Coardmacion con las partes interesadas del proyecto, asi como con los miembros del equipo de trabajo,
* Establecer un cronograma de actividades mensual acorde a los objetivos de la empresa.

Formacidn Requerida: Estudios universitarios en Administracién, Ingenieria Empresarial o Ingenieria
Industrial.

Conocimientos

Office nivel intermedio
Excelente redaccidn y ontografia.
Inglés avanzado

Experiencia: Descable experiencia previa en dreas de administracidén y gestidn de empresas (no
indispensable).

Habilidades: Capacidad analitica, facilidad de comunicacion interpersonal, capacidad de gestion de
conflictos

Competencias Generales: Liderazgo, orientacion a los objetivos, capacidad de organizacién
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Perfil del Ejecutivo de Cuenta

Ejecutivo de cuenta

Nombre del puesto: Ejecutivo de cuenta)

Area: Logistica

Funcién general
Gestionar, mantener y fortalecer las relaciones claves con los proveedores y business partners, y con los

clientes (ventas) para asegurar una buena relacion a largo plazo e ir en bisqueda de més oportunidades en
el mercado.

Principales responsabilidades

*  Gestionar las relaciones clave con los proveedores y business partners para mantener una buena relacion a
largo plazo.

* Bisqueda constante de nuevos clientes, captacion y fidelizacion de clientes.

* Manejo de ventas a través de los mtermediaros.

* Apoyo y comunicacion constante con los partnersintermedsanos.

* Desarrollo ¢ implementacion de promociones con ¢l objetivo de contar con una estrategia efectiva ¢
incentivar la venta de Amelia Scanner.

* Reunir y gestionar informacion para Ia toma de decisiones estratégicas.

* Realizar estudios de mercado e identificar oportunidades y tendencias de compra para proponer nuevas
estrategias y adaptar las existentes.

* Realizar estimaciones de demanda.

* Mangjo de la distnbucion del producto: envio y recepeion satisfactona por parte del cliente.

Formacién Requerida: Estudios universitarios en Administracién, Marketing o carreras afines.
Conocimientos

Office nivel intermedio

Capacidad analitica

Excelente redaccidn y ortografia.

Inglés avanzado

Experiencia: Deseable experiencia previa en dreas de ventas o call center (no indispensable).
Habilidades: Capacidad de negociacion, facilidad de comunicacidn interpersonal, capacidad analitica.

Competencias Generales: Negociacion, Comunicacion efectiva, Proactividad, Plancamiento estratégico.
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Definicidn del presupuesto de capital humano

Respecto al presupuesto de recursos humanos, este engloba los gastos
administrativos de la planilla para operar. Los puestos incluyen a los Ingenieros
Mecatrdnicos, al Ingeniero de Software, Community Manager, Project Manager, Data
Analyst, Jefe de Relaciones Publicas y el Ejecutivo de Cuenta, asi como también las
cargas sociales correspondientes al 33.32% por cada uno, lo cual incluye la reduccion por
gratificaciones, CTS y vacaciones. De esa manera, se efectué una proyeccion para los

préximos tres (3), iniciando a partir del afio 2021.

Como se observa en la tabla 9, los gastos administrativos totales para el primer
afio son de S/.95,510.45, mientras que en la tabla 10 y 11 se visualizan los gastos
administrativos para el segundo y tercer afio, los cuales equivalen a S/.114,708.53. Esta
diferencia radica en la contratacion de otro Ingeniero Mecatronico para la produccién de
Amelia Scanner, dado al aumento proyectado de la demanda.

Tabla 10

Presupuesto de recursos humanos para el afio 1 — 2021

Presupuesto de recursos humanos

Ingenieros mecatronicos S/ 1,200.00 S/ 1,20000 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00
Ingeniero de software S/ 360.00 S/ 360.00 S/ 360.00 S/ 360.00
Community Manager S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Project Manager S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Data Analyst S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/  930.00
Jefe de Relaciones Publicas s/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/  930.00
Ejecutivo de cuenta S/ 93000 S/  930.00 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/  930.00

Cargas sociales (33.32%) S/ 194922 S/ 194922 S/ 2,069.17 S/ 194922 S/ 194922 S/ 2,069.17 S/ 194922 S/ 194922 S/ 2,069.17 S/ 1,949.22 S/ 1,949.22 S/ 2,069.17

S/ 779922 | s/ 7,799.22| S/ 827917 | S/ 7,799.22 | S/ 7,799.22 | S/ 8,279.17 | S/ 7,799.22 | S/ 7,799.22 | S/ 8279.17 | S/ 7,799.22 | S/ 7,799.22 | S/ 8,279.17 | S/ 95,510.45

Tabla 11

Presupuesto de recursos humanos para el afio 2 — 2022

Presupuesto de recursos humanos

Ingenieros mecatronicos S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2400.00 S/ 2400.00 S/ 2400.00 S/ 2400.00 S/ 2400.00 S/ 2400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00
Ingeniero de software S/ 360.00 S/ 360.00 S/ 360.00 S/ 360.00
Community Manager s/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Project Manager S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Data Analyst S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/  930.00
Jefe de Relaciones Publicas S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/  930.00
Ejecutivo de cuenta s/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/  930.00
Cargas sociales (33.32%) S/ 2349.06 S/ 2,349.06 S/ 2469.01 S/ 2349.06 S/ 2349.06 S/ 2,469.01 S/ 2,349.06 S/ 2,349.06 S/ 2,469.01 S/ 2,349.06 S/ 2,349.06 S/ 2,469.01

S/ 9,399.06 | S/ 9,399.06 | S/ 9,879.01 | S/ 9,399.06 | S/ 9,399.06 | S/ 9,879.01 ] S/ 9,399.06 | S/ 9,399.06 | S/ 9,879.01 | S/ 9,399.06 | S/ 9,399.06 | S/ 9,879.01 | S/ 114,708.53
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Tabla 12

Presupuesto de recursos humanos para el afio 3 — 2023

Presupuesto de recursos humanos

Ingenieros mecatronicos S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00
Ingeniero de software S/ 360.00 S/ 360.00 S/ 360.00 S/ 360.00
Community Manager S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/  930.00
Project Manager s/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/  930.00
Data Analyst s/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/  930.00
Jefe de Relaciones Publicas s/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/  930.00
Ejecutivo de cuenta s/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/  930.00

Cargas sociales (33.32%) S/ 2349.06 S/ 2,349.06 S/ 2469.01 S/ 2,349.06 S/ 2,349.06 S/ 2469.01 S/ 2,349.06 S/ 2,349.06 S/ 2469.01 S/ 2,349.06 S/ 2,349.06 S/ 2,469.01

S/ 939906 | S/ 9,399.06 | S/ 9,879.01 | S/ 9,399.06 | S/ 9,399.06 | S/ 9,879.01 | S/ 9,399.06 | S/ 9,399.06 | S/ 9,879.01 | S/ 9,399.06 | S/ 9,399.06 | 5/ 9,879.01 | S/ 114,708.53

Tabla 13

Distribucién anual de los gastos administrativos de recursos humanos

Gastos administrativos - planilla

Ingenieros mecatronicos S/ 14,400.00 S/ 28,800.00 S/ 28,800.00
Ingeniero de software S/ 1,440.00 S/ 1,440.00 S/ 1,440.00
Community Manager S/ 11,160.00 S/ 11,160.00 S/ 11,160.00
Project Manager S/ 11,160.00 S/ 11,160.00 S/ 11,160.00
Data Analyst S/ 11,160.00 S/ 11,160.00 S/ 11,160.00
Jefe de Relaciones Publicas S/ 11,160.00 S/ 11,160.00 S/ 11,160.00
Ejecutivo de cuenta S/ 11,160.00 S/ 11,160.00 S/ 11,160.00
Cargas sociales (33.32%) S/ 23,870.45 28,668.53 S/ 28,668.53

Gasto administrativo total S/ 95,510.45 S/ 114,708.53 | S/ 114,708.53
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Plan de Marketing

Estrategia de Marketing de Producto
Desarrollo de marca

Propuesta de valor y posicionamiento de marca

Amelia Scanner es un producto que ofrece a los usuarios amantes de las plantas
en el hogar una herramienta que les permite medir en tiempo real la cantidad de agua y
energia solar que requiere la planta que utilice este dispositivo con el fin de garantizar un

mejor cuidado y con ello extender su tiempo de vida.

Amelia Scanner nacié como una alternativa de solucion que ayuda a las personas
que poseen plantas en su hogar a desarrollar un mejor cuidado de ellas, puesto que sus
diversas funcionalidades permiten enfrentar la problemaética de la falta de tiempo y
conocimientos sobre cuidados especificos de cada especie de planta, dado que la mayoria
de los usuarios manifiestan que lo mencionado son las principales limitaciones que les
impide cuidar 6ptimamente sus plantas. De esta manera, Amelia Scanner simplifica la
realizacion de actividades diarias relacionadas al cuidado de las plantas a través del
dispositivo que envia, en tiempo real, informacion sobre el estado y necesidades de la
planta al teléfono mévil mediante notificaciones. Asimismo, posee un herbario digital que
proporciona al usuario conocimientos sobre los cuidados especificos de cada tipo de

planta.

Por otro lado, a través de un analisis de la competencia directa e indirecta, se pudo
evidenciar que Amelia Scanner desarrolla una propuesta de valor de “Mas por menos”,
pues ofrece algunas funcionalidades adicionales y diferenciales a los productos de la

competencia y se comercializa a un precio inferior en el mercado. En primer lugar, un
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aspecto diferencial clave de Amelia Scanner es que emplea Internet de las cosas (10T)
para conectar el dispositivo con la aplicacion movil, lo cual no limita al usuario a
permanecer cerca del dispositivo para conocer el estado de su planta, acto necesario en
los productos de la competencia al emplear bluetooth como herramienta de conexion. En
segundo lugar, ofrece una interfaz de usuario muy dindmica que permite a los usuarios
personalizar sus cuentas de acuerdo con el tipo de planta que posean, identificar
claramente las necesidades hidricas y de luz solar de sus plantas, genera alertas mediante
notificaciones y muestra un historial con las actualizaciones de la planta. En tercer lugar,
funciona con una Bateria 18650 que se carga a corriente con lo cual no es necesario que
el usuario invierta en baterias externas en pilas, promoviendo la ejecucién de acciones

mas amigables con el medioambiente.

En base a su propuesta de valor, Amelia Scanner busca posicionarse en el mercado
como el primer escaner de plantas ornamentales en el Perd. Asimismo, no solo tiene como
objetivo ser un producto que ayude a los amantes de las plantas a extender la calidad de
vida de estas y simplificar las actividades relacionadas al cuidado de plantas, sino generar
un impacto positivo en la sociedad a traves de la concientizacion sobre el cuidado del
medio ambiente. De esta manera, Amelia Scanner busca promover acciones que permitan
preservar los recursos naturales e incentivar a mas usuarios a adquirir plantas como medio
para conectar con la naturaleza, reducir el CO2 en el ambiente interno y canalizar

emociones.

Estrategia del Producto

Respecto a la estrategia de producto que se desarrollara para el dispositivo Amelia

Scanner, se han establecido caracteristicas tangibles e intangibles que permiten crear
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valor para los “Amantes de Plantas”. Asimismo, la estrategia de producto ejecutada tiene
la finalidad de transmitir y lograr establecer el posicionamiento deseado en el mercado
peruano. Por ello, se plantea mantener la esencia del dispositivo a lo largo del tiempo sin

realizar cambios significativos respecto a sus atributos.

Cabe resaltar que, al ser un producto innovador dirigido a un nicho de mercado,
el proceso de fabricacion debe ser preciso para garantizar que las funcionalidades se
cumplan correctamente. Ademas, durante los primeros afios los ingresos generados se
gestionaran principalmente para recuperar la inversion realizada y lograr tener un
respaldo financiero estable que permita a un largo plazo plantear optimizaciones en el

dispositivo.

En definitiva, el mercado evoluciona constantemente, por este motivo, en base a
las nuevas necesidades y cambios en el comportamiento de los consumidores, se pueden
plantear algunas modificaciones generales para adaptarse a las tendencias del mercado y

mantener el liderazgo como el primer dispositivo lector de las plantas.
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Caracteristicas y atributos del producto

Caracteristicas fisicas

Figura 42

Ficha Técnica del dispositivo de Amelia Scanner

FICHA TECNICA -
Producto basico: Escaner de plantas
Nombre comercial: Amelia Scanner
Descripcién: Dispositivo que identifica en

tiempo real el estado de una
planta asi como, sus necesidades
hidricas y de luz solar para
garantizar un 6ptimo cuidado

Tecnologia: * Internet de las cosas (I0T)
* Arduino

Tipo de bateria: Baterfa 18650

Duracién de bateria: 7 dias

Vida atil: 1 afo

Tamaiio: Largo: 15 ¢cm / Ancho: 5 cm.

Color: Verde Pino

Luces Led: Indica el estado de carga de la
bateria

Resistencia al agua: NO

Sistema operativo: Android

Caracteristicas ¢ Analiza las necesidades hidricas

y de luz solar de la planta

* Muestra el estado de la planta
en tiempo real

* Envia notificaciones de alerta al
celular

* Interfaz de usuario interactiva

* Brinda recomendaciones sobre
el cuidado de planta

principales:
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e Forma: Amelia Scanner tiene la forma de una hoja, pues se busca que el dispositivo
pueda ubicarse dentro de la maceta y camuflarse con la planta. Asimismo, a traves
de esta forma se tiene el objetivo que los usuarios la relacionen con el cuidado de

plantas y capte su interés de forma inmediata.

e Color: El dispositivo es de color verde oscuro, una tonalidad muy similar al tallo de

una planta, para que pueda insertarse en la maceta sin alterar la belleza de la planta

real.
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Tamafio: El tamafio de Amelia Scanner es de 15 cm de largo x 5 cm de ancho
aproximadamente. Ello lo convierte en un dispositivo muy liviano y facil de transferir

a otra maceta.

Resistencia: Amelia Scanner es un dispositivo elaborado con un material que puede
adaptarse a entornos externos y seguir ejecutando correctamente sus funciones.
Asimismo, el encapsulado en forma de hoja recubre los componentes internos
(bateria, cableado, chip) para protegerlos y garantizar una mayor vida util del
producto. Sin embargo, es recomendable retirar el dispositivo al momento de regar

la planta, puesto que su grado de resistencia al agua no es alto.

Indicador de bateria (Luces Led): Amelia Scanner cuenta con dos luces Led, las
cuales permiten conocer el estado de la bateria del dispositivo. De esta manera, una
luz Led de color rojo se visualiza cuando la bateria necesite recargarse y otra luz Led

de color verde se prende cuando el dispositivo este completamente cargado.

Bateria: El dispositivo Amelia Scanner posee una bateria 18650 recargable Li-ion
que es similar a una pila AA. Esta bateria se caracteriza por tener un nivel bajo de
auto descarga, es liviana, no requiere mantenimiento continuo y su tiempo de vida
atil es prolongado, ello genera que el dispositivo pueda ejecutar todas sus
funcionalidades por un periodo de siete (7) dias que es la duracion por carga de la

bateria.

Vida util: El dispositivo Amelia Scanner tiene un tiempo de vida estimado de 1 afio

en condiciones normales de uso. De esta manera, a través de un cuidado éptimo del
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dispositivo y evitando el contacto directo con agua, esta en la capacidad de ejecutar

sus funciones correctamente por el periodo de 1 afio.

Funcionalidades

e Analiza las necesidades de la planta: Amelia Scanner posee un sensor de
temperatura (DHT-11) y un sensor de humedad (YT-69), a través de estos el
dispositivo es capaz de analizar las necesidades hidricas y de luz solar de la planta

que lo porta.

e Muestra el estado de la planta en tiempo real: A través de la tecnologia del internet
de las cosas (IOT), el dispositivo envia en tiempo real informacidn sobre el estado de
la planta a la aplicacién movil, donde el usuario puede visualizar la condicion de la

planta y de esta manera garantizar un éptimo cuidado.

e Envia notificaciones de alerta: El aplicativo mévil de Amelia Scanner tiene la
capacidad de enviar notificaciones personalizadas al usuario cuando identifica que la
planta esta en una condicion critica y requiere agua o luz. Asimismo, el usuario puede
visualizar una lista con las ultimas alertas que se han generado sobre las necesidades

de su planta.

e Brinda recomendaciones sobre el cuidado de plantas: El aplicativo mévil cuenta
con un herbario digital con las principales plantas que se poseen en los hogares
peruanos, en el cual los usuarios pueden acceder a informacion sobre el cuidado

Optimo para un determinado tipo de planta y prevencion de plagas.
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Niveles de producto

Existen 5 niveles de producto los cuales se deben analizar para identificar los
aspectos que generan valor para el cliente, cada nivel ofrece un grado de valor mayor y
es una herramienta muy util para poder brindar una experiencia de mayor valor para los

usuarios (Kotler y Keller, 2012).

Figura 43

Niveles de Producto

Tecnologia

[ Producto basico:
Cuidado 6ptimo

Disefio | i

-l_)urab_iﬁ&ad -

lderﬁiﬁmr
necesidades
Resistencia =
Simplicidad
Servicio
personalizado

Deteccion de
tipo de planta

Producto basico: El beneficio basico que los usuarios estdn comprando al

adquirir Amelia Scanner es el cuidado 6ptimo de sus plantas.

Producto genérico: Para que el dispositivo Amelia Scanner pueda cumplir con
el objetivo de permitir un cuidado Optimo de las plantas debe identificar los
requerimientos especificos de la planta, adecuarse a las necesidades propias de cada

especie, material del dispositivo y durabilidad del dispositivo.
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Producto esperado: El dispositivo debe ser sencillo de utilizar, ser resistente a
ambientes externos, simplificar las actividades relacionadas al cuidado de las plantas y
adaptarse a las diferentes necesidades de cada tipo de planta. Asimismo, el dispositivo
debe realmente ser eficaz y comunicar en tiempo real las necesidades de la planta.

Finalmente, debe tener un disefio armonioso que se asemeje a una planta real.

Producto ampliado:
e Servicio personalizado: Amelia Scanner brinda una asesoria constante a
los consumidores que adquieren el producto, el cliente puede hacer
cualquier consulta respecto al funcionamiento del dispositivo y su

conexion con la aplicacion movil.

e Tecnologia: Amelia Scanner funciona con tecnologia de internet de las
cosas (I0T), lo cual permite monitorear en tiempo real el estado y las
necesidades de las plantas y visualizarlas en el aplicativo movil sin la

limitacion de estar a una distancia determinada del dispositivo.

e Servicio Post Venta: Una vez realizada la compra los clientes se brinda
soporte en caso se manifieste algin problema con el funcionamiento del

dispositivo o uso de la aplicacion movil.

Producto potencial: Implementar en la aplicacion mavil la posibilidad de
escanear una planta y detectar inmediatamente su especie. Aplicar una funcionalidad que

detecte posibles plagas que se presenten en las plantas. Asimismo, implementar técnicas
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de inteligencia artificial para que, en base a la evolucion de las condiciones de la planta,

se puedan generar notificaciones previas a las alertas.

Clasificaciones del producto

Durabilidad y tangibilidad: De acuerdo con la durabilidad y tangibilidad,
Amelia Scanner se clasifica como un bien duradero, puesto que es un producto con un
tiempo de vida Util prolongado. De esta manera, a través de un correcto uso el dispositivo
puede cumplir con sus funcionalidades por un periodo largo. Asimismo, cabe destacar
que la bateria es recargable y su material es resistente a ambientes externos, lo cual

permite extender su vida Util.

Clasificacion de los bienes de consumo: Amelia Scanner se puede clasificar
como un bien de consumo no buscado, debido a que es un producto innovador que aun
no existe en el mercado peruano. Asimismo, al no haber productos similares, el pablico
objetivo desconoce esta propuesta de valor y busca otras alternativas para el cuidado de

sus plantas en el hogar.

Presentacion (Packaging) del producto

Respecto al packaging del producto, para Amelia Scanner se desarrollé un disefio
que refleje la esencia y comunique claramente la marca para contribuir con el
posicionamiento que se desea alcanzar en el mercado peruano. Asimismo, se respeto la

paleta de colores propuesta para la marca.

Empaque: El dispositivo Amelia Scanner se entrega dentro de una caja de carton

delgado con un disefio que hace referencia a la naturaleza, evidencia el logo de la marca
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y respeta la paleta de colores establecida. La medida aproximada de la caja es de 15 cm

X6cmx4cm.

Etiquetado: Respecto al etiquetado del producto, la caja que contiene el
dispositivo es sellada con un sticker autoadhesivo con el logo de Amelia Scanner.
Asimismo, el producto no tiene ningun etiquetado, pues este se ubica dentro de una

maceta y se prevé que esté expuesto a ambientes externos.

Tarjeta de Agradecimiento: Dentro de la caja que contiene el dispositivo, el
usuario también recibe una tarjeta de bienvenida a la Comunidad Amelia Scanner de
11cm x 5¢m, la cual agradece al consumidor por adquirir el producto y brinda a detalle el
proceso para conectarlo al aplicativo mévil. De esta manera, se busca generar una

experiencia méas personalizada y satisfactoria para los clientes.

El packaging del producto ha sido disefiado en base a las caracteristicas del
dispositivo Amelia Scanner y el pablico objetivo al cual se dirige. Se considera establecer
pequefios cambios en el tiempo a nivel del empaque y en la tarjeta de agradecimiento,

pero en el aspecto del disefio.
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Ciclo de vida del mercado
Figura 44

Ciclo de vida del mercado

Ciclo de vida del Mercado
Ventas /

Utilidades

Madurez

Crecimiento

Declive

Introduccién

Tiempo

Amelia Scanner se dirige a un publico objetivo que presenta interés hacia el
consumo verde y que apoya acciones eco-amigables. De acuerdo con un estudio sobre
“Consumidores verdes y sus Motivaciones para la Compra Ecologica”, el 23% de la
poblacién peruana tiene un comportamiento amigable con el ambiente (Prado, 2014). De
esta manera, la mayor concientizacion sobre el impacto medioambiental causado por el
cambio climéatico ha contribuido a que méas personas adopten comportamientos para

preservar los recursos naturales.

En base a ello, se puede evidenciar que el mercado se encuentra ain en una fase
de introduccién, pero presenta indicadores de crecimiento en los préximos afios. No
existen dispositivos lectores de las necesidades de las plantas en el mercado peruano, por
lo cual Amelia Scanner constituye una alternativa innovadora para los usuarios que tienen

un comportamiento eco- amigable.
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El dispositivo Amelia Scanner se ubica en la fase de introduccién, por lo cual, si
bien existen muchas ventajas al ser los pioneros en el mercado y ofrecer una alternativa
innovadora para un mejor cuidado de las plantas, es necesario invertir en la promocion
del producto para informar y transmitir la propuesta de valor a los consumidores.
Asimismo, al ser un producto nuevo resulta clave generar confianza en el pablico objetivo

y desarrollar acciones que logren persuadir a los usuarios a adquirir el producto.

Desarrollo de la Matriz de Ansoff

Figura 45
Matriz de Ansoff

Producto

Actual Nuevo

Actual

Mercado

MNuevo

Respecto a la estrategia de crecimiento que se desarrollara a través del dispositivo
Amelia Scanner, se aplicara un desarrollo de nuevos productos. En base al analisis del
entorno, se evidencid que existe un mercado conformado por usuarios que tienen un
comportamiento eco-amigable y cuidan de plantas en sus hogares. De esta manera, con
la introduccion de Amelia Scanner se brinda al mercado una nueva alternativa para el

cuidado 6ptimo de sus plantas.
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Estrategia de fijacion de precios

Amelia Scanner es un producto nuevo que se planea lanzar al mercado peruano
con el objetivo de brindar una solucidon centrada en la necesidad de los “Amantes de
Plantas”. Por ello, es importante fijar el precio del producto que se ofrecerd a los
consumidores tomando en consideracion distintos aspectos como la posicién de calidad-
precio del producto o la estrategia de branding. Como propone Kotler en su libro
Direccién de Marketing, se debe considerar diversos factores para establecer la politica

de precio, por ello se seguira un proceso que consta de seis (6) pasos.

Paso 1: Seleccion de la meta que persigue la fijacion de precio

Amelia Scanner es un producto pensado y desarrollado para los “plant lovers” o
amantes de las plantas, los cuales representan un nicho de mercado. Asimismo, es el
primer dispositivo de este tipo que es desarrollado y comercializado en el pais. Por ello,
la meta de Amelia Scanner es ser el lider en producto — calidad del mercado, enfocandose
en brindar un excelente dispositivo que solucione la necesidad del publico objetivo.
También, se debe tomar en consideracién que se debe establecer un precio que sea lo

suficientemente alto como para no quedar fuera del alcance de los consumidores.

Paso 2: Determinacion de la demanda

Emplear distintos métodos para medir las curvas de demanda es una buena opcion
para conocer la disposicién de compra de los consumidores. Por ello, se realizé una
encuesta a 134 personas, en la cual se obtuvo como resultado que el publico objetivo
estaria dispuesto a pagar entre 120 a 150 soles por el producto en mencion y que

aproximadamente el 51.5% estaria dispuesto a adquirir el dispositivo Amelia Scanner.
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Paso 3: Calculo de los costos

Los costos del producto marcan el limite inferior del precio al cual se puede
ofrecer el producto Amelia Scanner. Por ello, es importante cobrar un precio que cubra
los costos en los que se incurre en la produccion, desarrollo, distribucién y venta del
producto. Asimismo, este precio debe incluir una rentabilidad adecuada en base al
esfuerzo y riesgo. El célculo de los costos se realizo previamente, tomando en cuenta los
tipos de costos, como los fijos, variables, promedio, entre otros. Ademas, se consideré un

nivel de produccion para realizar el célculo.

Paso 4: Analisis de los costos, precios y ofertas de los competidores

Los precios de los competidores de Amelia Scanner varian en un rango de 42
soles, siendo este el mas barato, y de hasta 1,096 soles, el cual constituye el mas caro. Un
competidor que cuenta con un precio moderado es Flower Power Parrot, el cual se ofrece
en el mercado a 187 soles. Respecto a la oferta de estos competidores, todos ofrecen la
misma funcionalidad que el dispositivo de Amelia Scanner, que es la de medir el agua y
la luz solar de las plantas. Sin embargo, en el caso de Flower Power Parrot, los
dispositivos funcionan a través de Bluetooth restringiendo el rango de movimiento del

usuario para recibir las notificaciones del estado de su planta.

Paso 5: Eleccién de un método de fijacion de precios

Se establecera la fijacioén de precios con base en el valor percibido, puesto que,
como ya se menciond previamente, Amelia Scanner no solo ofrecerd un producto sino
una experiencia que mejorara el problema por el que atraviesan la mayoria de los amantes
de las plantas. Por ello, se van a considerar distintos factores como la imagen que generara

el comprador respecto al rendimiento del producto o la garantia de calidad que se ofrecera
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en cada uno de los dispositivos desarrollados. Asimismo, se hard uso de la publicidad
como fuente principal para comunicar la percepcion de valor en la mente de los

consumidores.

Paso 6: Seleccion del precio final

Tomando en consideracion la demanda, los costos totales y la disposicion de
compra del producto, el precio que se establecera para la comercializacion de Amelia
Scanner es de 120 soles. Asimismo, este precio final también tiene en cuenta el impacto
de las actividades de marketing con relacion a la calidad de marca y la publicidad. Cabe
resaltar que el precio no necesariamente es tan importante como la calidad y beneficios

que pueda otorgar el producto.

Estrategia de plaza
Tipo de distribucion

Se decidi6 utilizar una distribucién selectiva al ser una pequefia empresa que
ofrece un producto tecnoldgico especializado a un segmento también pequefio de
mercado. Como mencionan Kotler y Keller en Direccién de Marketing, se tiene que
considerar las caracteristicas del producto al momento de decidir la distribucién y el canal
adecuado que minimice los costos, y al mismo tiempo que mantenga una buena calidad
de servicio. (Kotler & Keller, 2012, p. 448). La empresa solo ofrece un producto: Amelia
Scanner, este va dirigido a un segmento nicho, es especializado, con un precio alto, de
tamano pequefio, ligero, pero fragil (ante las caidas, pero no al cambio de temperatura) y
ofrecido por una microempresa, un emprendimiento. Por ello, el canal debe ser corto sin
muchos costos ni intermediarios de por medio para alcanzar a este nicho especifico de

mercado.
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Canales de venta

Figura 46

Canales de marketing de bienes de consumo

(a) Canales de markating de blenes de coNSumo

De nivel D De 1 nivel De 2 nivales De 3 niveles
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Nota. Adaptado de Canales de marketing de bienes de consumo (p. 420), por P. Kotler &

K. Keller, 2012, Pearson Educacion.

Durante el primer afio, el canal seré de nivel cero o de marketing directo, es decir
de fabricante a consumidor, pues se contactara directamente con los consumidores
finales. Sin embargo, desde el segundo afio, este canal pasara a ser de un nivel con

minoristas, pues se contara con presencia en viveros, invernaderos y florerias.

Puntos de venta
Descripcion de los puntos de venta para el primer afio

Durante el primer afio, se comercializarda Amelia Gnicamente por los canales
online, es decir, por redes sociales — Facebook e Instagram. Ahi, se realizaran anuncios
y la estrategia de marketing para comunicar el valor, y lograr la venta. Se utilizara tanto

la pagina oficial de Amelia Scanner como el Marketplace de Facebook. También, se podra
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comunicar por WhatsApp y llamada directa, especialmente para la comunicacién luego
de la venta para confirmar recepcion y satisfaccion. Finalmente, se cuenta con una landing
page que muestra la informacion del producto donde los usuarios pueden llenar sus datos

para recibir mas informacion.

Facebook: www.facebook.com/Amelia.Scanner

Instagram: www.instagram.com/ameliascanner/

Landing page: ameliaescaner.wixsite.com/landingpage

Descripcion de los puntos de venta para el segundo y tercer afio

En el segundo y tercer afio, se mantendran los canales digitales, pero se aumentara
la presencia del producto en las ferias verdes (Feria Anual Perd Flora 2021), pues se
espera que en el 2021 estas vuelvan a tener la acogida que tenian antes de la pandemia.
También, los socios clave — los viveros El Progreso y Jardines del Perd—, ofreceran el
producto en sus puntos de venta virtuales y presenciales para tener un mayor alcance con
los amantes de las plantas peruanos, los cuales son clientes de estos negocios. Se espera

conseguir el apoyo de mas socios clave durante el segundo y tercer afio de actividades.

Surtido de productos
La empresa solo ofrece un producto especializado para el cuidado de las plantas

para un segmento de mercado pequefio de “plant lovers”.

Abastecimiento

Respecto a los materiales para la produccion del producto, la empresa realiza la

compra de los materiales directos y es el Ingeniero de Mecatrdnica quien los recibe para
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convertirlos en el producto terminado en el centro de produccion en el distrito de La
Molina. Luego, es enviado al centro de almacenamiento en Santiago de Surco. Esta
compra debe ser realizada con anticipacion, pues el tiempo de entrega de los proveedores

a veces varia por la disponibilidad de materiales, los cuales provienen de China.

En relacion con el packaging del producto, este se compra listo a la proveedora y
se envia al centro de almacenamiento para preparar el producto completo. Ademas, esta

compra tiene menos tiempo de entrega.

Almacenamiento

El producto terminado se almacena en el centro privado en Santiago de Surco
hasta que se venda a un cliente y se envie. Asimismo, en el centro se prepara el producto
(colocacidn del escaner en la caja, mensaje de bienvenida, instrucciones, sticker y revision

final).

Distribucion

La distribucion es tercerizada y se entrega a domicilio (Delivery) desde el centro
de fabricacion hasta el de almacenamiento y, finalmente, al consumidor final. De esa
manera, el servicio proporcionado constara del pago por parte del equipo de Amelia para
su contratacién mensual, el cual seré recuperado por la comercializacion de los productos,
pues es el cliente quien debera pagar el costo de delivery para la entrega de su dispositivo

escaner.
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Actividades del canal de comercializacion
Descripcidn de las actividades del canal de comercializacion para el primer afio
Para el primer afio de operaciones se contara con un canal de comercializacion
propio, por lo cual las actividades principales seran:
e Promocionar constantemente el producto para incentivar la compra en la
pagina oficial de sus redes sociales (Instagram y Facebook) y en el
Marketplace de Facebook.
o Realizar la estrategia de marketing.
e Contestar dudas y mensajes.

e Cerrar la venta con clientes y coordinar la entrega.

Mientras que las actividades de soporte a ejecutar son:

e Realizar el servicio post — venta para asegurar la satisfaccion del cliente.

Descripcion de las actividades del canal de comercializacién para el segundo y tercer
ano
A partir del segundo afio de operaciones se contara con un canal propio y un canal
externo por medio de los viveros, florerias e invernaderos. Por ello, a parte de las
actividades mencionadas en el primer afio, se agregaran las siguientes:
e Coordinar con los socios clave la comercializacion de Amelia Scanner
en sus puntos de venta.
e Determinar cuanta produccién se destinara a los canales de venta
presenciales de los socios.
e Coordinar la gestion de la marca/producto en redes sociales de los

SOCios.
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Asimismo, entre las actividades de soporte adicionales a efectuar durante este
periodo se encuentran:
e Asesorar a los socios clave para promocionar adecuadamente el

producto en canales de comunicacién y sus puntos de venta.

Actividades del canal de distribucion
Descripcidn de las actividades del canal de distribucion para el primer afio
Con respecto al canal de distribucion de Amelia Scanner, para el primer afio se
contard con el servicio de Delivery tercerizado, se tendrd como centro uno propio,
mientras que el destino es el centro de distribucion y el cliente. De esa manera, se
establecen las actividades principales a ejecutar, las cuales son:
e Gestionar envio del producto terminado del centro de produccion al centro
de almacenamiento.
e Recibir el producto terminado del centro de produccion.
e Preparar el producto con packaging y elementos respectivos (bienvenida,
instrucciones, sticker).
e Enviar el producto al cliente.

e Almacenar y llevar registro del inventario.

Por otro lado, entre las actividades de soporte a efectuar para gestionar el canal de
distribucion, se encuentran:
e Realizar control de calidad para verificar que hayan llegado en buen estado
del centro de produccion.
e Verificar que cada producto esté completo luego de la preparacion.
e Verificar llegada del producto al cliente con el distribuidor contratado.
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Descripcion de las actividades del canal de distribucion para el segundo y tercer afo:
propio y externo (viveros, florerias e invernaderos)

Serd a partir del segundo afio que Amelia Scanner contara con un servicio Delivery
tercerizado, un centro propio y tendra como destino el centro de distribucidn, los socios
clave y el cliente. Adicionalmente a las actividades principales mencionadas en el primer
afio, se afiadirén las siguientes:

e Preparar productos especificamente para los socios clave.
e Enviar productos a instalaciones de los socios clave.

e Enviar producto al cliente (para puntos de venta online externos).

Mientras que se adicionara como actividad de soporte la realizacion de

verificaciones de llegada del producto al cliente final por parte del distribuidor contratado.

En resumen, para la estrategia de plaza se consideré el tamafio del segmento y de
la empresa, y la naturaleza del producto. De esa manera, se escogié una distribucion
selectiva, porque Amelia se dirige a un nicho de mercado con un producto especializado.
Por la misma razon, y por ser una empresa tanto nueva como pequefia que no tiene mucho
poder econémico, el primer afio de operaciones el canal sera directo, el centro de

almacenamiento propio y la distribucion tercerizada.

Ademas, las actividades de comercializacion y distribucién se centran en
promocionar el producto en los medios propios de Amelia Scanner — y desde el segundo
afio se iniciara la promocién por medio de los canales de los socios clave para asegurar la
correcta preparacion del producto, de su envio y la satisfaccion de los clientes. Cabe

mencionar que la relacion con los socios clave es de suma importancia para las estrategias
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de la empresa, pues permitirdn aumentar el alcance del producto a un segmento pequefio

y generar mayor confianza gracias a la presencia en estos puntos de venta especializados.

Estrategia de Promocion

Actualmente, los esfuerzos de promocion y marketing se encuentran centrados en
el desarrollo de una estrategia de contenidos, ya que previamente se desarrollaron y
evaluaron distintas propuestas de canales, en los cuales Amelia Scanner podria llegar a
estar presente. Sin embargo, el entorno digital a comparacion del fisico logré obtener
mayor alcance y posicionamiento con el pablico objetivo, esta estrategia se basa en
realizar contenidos relevantes para el publico meta mediante el uso de tendencias o
aspectos demogréaficos de la audiencia que encuentren relevante y empaticen con la
marca, logrando conectarse con Amelia Scanner y concretar la venta. Para ello, se ha
destinado la implementacion de piezas graficas estaticas y moviles, en las cuales se
destacan los atributos y beneficios que brinda Amelia Scanner, tanto como producto como
para el estilo de vida del publico meta. Estas piezas graficas siguen un modelo de disefio
en base a la paleta de colores de la marca y el uso de fuentes atractivas que generen una
personalidad divertida y segura. A pesar de contar con mayor aprobacion por parte del
usuario al usar canales digitales, se ha considerado desarrollar alianzas estratégicas con
viveros reconocidos, en los cuales se podran implementar estrategias de atraccién

mediante el uso de ventas en conjunto o descuentos por lanzamiento y temporada.

Asimismo, Amelia Scanner realizara una estrategia Push con la finalidad de llegar
amas consumidores por medio del empuje y exposicion del producto hacia el consumidor
final. Para ello se ha implementado el desarrollo de una estrategia de omnicanalidad en

la cual la marca busca estar presente en multiples canales con el objetivo de mantener una
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comunicacion constante con el mercado meta y potencial. Igualmente, se buscara
mencionar los atributos del dispositivo escéner para lograr una mayor conexion con los
consumidores de una manera rapida. Cabe mencionar que a largo plazo se ha evaluado
considerar estrategias de promocion tipo BTL, en las cuales los clientes logren dar
veracidad de los funcionamientos y beneficios que brinda Amelia Scanner, generando

marketing de boca a boca y aumentando el nivel de ventas presenciales o a pedido.
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Resumen del

Plan de Marketing

Plan de marketing - Amelia Scanner

Estrategia de producto

Desarrollo de marca

Definicion de la propuesta de valor y
establecimiento del posicionamiento
deseado en el mercado como el primer
escaner de plantas ornamentales en el Per(

Comunicar la propuesta de valor "Mas
por menos " al plblico objetivo,
resaltando su valor diferencial

Mantener el liderazgo en el mercado
enfocado en la innovacion y calidad del
producto

Caracteristicas y

Dispositivo escaner de planta con forma
de hoja de color verde, portéatil y
elaborado con un material resistente.

Dispositivo escaner de planta con forma
de hoja de color verde, portétil y
elaborado con un material resistente.

Dispositivo escéner de planta con forma
de hoja de color verde, portatil y
elaborado con un material resistente.

atributos - L . - L . i i .
Identifica y notifica las necesidades de la | Identifica y notifica las necesidades de la | Identifica y notifica las necesidades de la
planta en tiempo real planta en tiempo real planta en tiempo real
Empaque, etiquetado y tarjeta de Empaque, etiquetado y tarjeta de Empaque, etiquetado y tarjeta de
Packaging agradecimiento que refleje la esencia de la | agradecimiento que refleje la esencia de la | agradecimiento que refleje la esencia de la

marca y genere una buena experiencia.

marca y genere una buena experiencia.

marca y genere una buena experiencia.

Estrategia de fijacion de precios

Objetivo

Liderazgo producto- calidad

Liderazgo producto- calidad

Liderazgo producto- calidad

Andlisis de la
competencia

Identificar el precio y valor de ofertas
similares en el mercado

Identificar el precio y valor de ofertas
similares en el mercado

Identificar el precio y valor de ofertas
similares en el mercado

Método de fijacion de
precios

Fijacion de precios en base al valor
percibido por el plblico objetivo

Fijacion de precios en base al valor
percibido por el pblico objetivo

Fijacion de precios en base al valor
percibido por el publico objetivo

Precio final

120 soles

120 soles

120 soles

Estrategia de plaza

Tipo de distribucién

Distribucion selectiva: producto
especializado dirigido a un nicho de
mercado

Distribucién selectiva: producto
especializado dirigido a un nicho de
mercado

Distribucién selectiva: producto
especializado dirigido a un nicho de
mercado

Canales de venta

Canal de nivel cero 6 Marketing directo

Canal de un nivel con minoristas
(florerfas, viveros, invernadero)

Canal de un nivel con minoristas
(florerias, viveros, invernadero)

Puntos de venta

Canales digitales: Facebook e Instagram

Canales digitales (Facebook e Instagram )
y canales presenciales (ferias verdes y
viveros)

Canales digitales (Facebook e Instagram )
y canales presenciales (ferias verdes y
Viveros)

Distribucién

Tercerizada

Tercerizada

Tercerizada

Estrategia de promocién

Promoci6n y exposicion de los beneficios

. Promocién y exposicion de los
beneficios y atributos de Amelia Scanner

. Promocién y exposicién de los
beneficios y atributos de Amelia Scanner

Publicidad . A . Promocién y descuentos en conjunto . Promocién y descuentos en conjunto
y atributos de Amelia Scanner . . . N
con los viveros y florerias en los puntos | con los viveros y florerias en los puntos
de venta fisicos de venta fisicos
. L . Punto de venta fisico (Alianzas . Punto de venta fisico (Alianzas
JActivos digitales (Facebook e - .
Canales estratégicas) estratégicas)

Instagram)

.Activos digitales (Facebook e Instagram)

.Activos digitales (Facebook e Instagram)

Marketing de
contenidos

Desarrollo e implementacion de piezas
gréficas y contenido relevante enfocado en
el pblico meta

Desarrollo e implementacion de piezas
gréficas y contenido relevante enfocado en
el piblico meta

Desarrollo e implementacion de piezas
gréficas y contenido relevante enfocado en
el pblico meta
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Presupuesto del Plan de Marketing

Tabla 14

Presupuesto del Plan de Marketing de corto plazo

. Tipo L L . Tipo Requerimiento para Unidad de Frecuencia Cant.por .
Estrat
strategia (Push/Pull Actividad/Tactica (ATUBTL) actividad Medida almes ez Costo Unit. Costo Total
Video sobre el Pago promocién en
= funcionamiento del wPp Soles 2 1 |'s/ 2000|S/ 40.00
= L Facebook
.g’ dispositivo
= Estrategia de
i Contenido -
= mégenes con
S Post en Facebook P
= atributos de Amelia osten acebooky Soles 2 1 m,cgso No costo
Instagram organico
Scanner
Tabla 15

Presupuesto del Plan de Marketing de largo plazo

. Tipo . o Tipo Requerimiento para ~ Unidad de  Frecuencia Cant.por .
= A . Total
strategia (PushvPull ctividad/Téctica (ATLBTL) actividad Medida almes ver Costo Unit.  Costo Total
g lg Exposkiony Producto S/ 70.00| S/ 70.00
82N posicionamiento de|  Push Testeo BTL Soles i 1
s £ la marca Cartilla promocional S/ 500|S/ 500
Video sobre el Pago promocién en
funcionamiento dl D ek Soles 1 1 |s 2000| s 2000
dispositivo
E Imdgenes con Pago promocién en
2 atributos de Amelia gop Soles 1 1 |s/ 1000|S/ 1000
o . Facebook y Instagram
= Estrategia de Scanner
E Contenido IméAgenes con Proceso
S atributos del cuidado Soles 1 1 organico No costo
= de plantas Post en Facebook y )
Imégenes con la Instagram
g Proceso
descripcion y uso del Soles 1 1 L No costo
dispositivo organico
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Plan de responsabilidad social empresarial

Tipos de responsabilidad social dentro de Amelia Scanner

Amelia Scanner se enfoca en promover a la poblacién limefia habitos de compra
y cuidado sustentable a través de la adquisicion de plantas ornamentales dentro del hogar,
dado que, segun la Organizacion Mundial de la Salud, anualmente, més de 4 millones de
personas fallecen de forma prematura por causas atribuibles a la contaminacion del aire
de los hogares. Por ende, se incentiva la adquisicion y cuidado de plantas, pues algunas
plantas tienen la capacidad de purificar hasta el 96% del ambiente cerrado, reduciendo en

30% los resfriados.

Por otro lado, Amelia Scanner se preocupa por la calidad de trabajo de sus
colaboradores, por ende, promueve el empoderamiento entre accionistas, proveedores y
colaboradores con el fin de incentivar su voz e ideas, involucrandolos en la toma de
decisiones operacionales. Cabe mencionar que los accionistas buscan otorgar un buen
clima laboral y otorgar remuneraciones justas y acordes a lo establecido por la legislacion
peruana.

Figura 47

Identificacidn de tipos de responsabilidad econémica empresarial

Responsabilidad econémica de Amelia Scanner

Generacion de valor agregado entre colaboradores y accionistas que
forman parte de Amelia.
Externa: Desarrollo de operaciones qtiles y rentables a la comunidad.
Cumplimiento de las leyes peruanas Sueldos y salarios justos para los
establecidas colaboradores
Comportamiento ético en los colaboradores y accionistas de la empresa

Interna:
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Figura 48

Identificacion de tipos de responsabilidad ecoldgica empresarial

Responsabilidad ecolégica de Amelia Scanner

Acciones para la mejora del medio ambiente y purificacion del aire

Externa:
interno.

Elaboracién y entrega de bienes y servicios amigables, prevencion de
dafios

Interna:

Programa de incentivos para que usuarios
tengan mayor cantidad de plantas dentro
de sus hogares

Entrega de los productos de Amelia
Scanner en packaging sustentable

Figura 49

Identificacion de tipos de responsabilidad social empresarial

Responsabilidad social de Amelia Scanner

Responsabilidad compartida entre colaboradores y proveedores de

Amelia para el cuidado de la calidad de vida en el trabajo.

Empoderamiento de los colaboradores y
accionistas

Interna:

Buen clima laboral

Desarrollo de la matriz de stakeholders

El mapa de stakeholders del negocio identifica como principales grupos de interés
a los accionistas, quienes seran la principal fuente de capital del negocio con la finalidad
de iniciar las operaciones de produccion y ventas. Asimismo, se encuentran los
proveedores de materiales y tecnologia, quienes permitiran a la empresa fabricar los
dispositivos escaner y la tecnologia de Arduino, teniendo una comunicacion bilateral con
los colaboradores del area de operaciones; quienes trabajaran de forma conjunta con el
area de marketing para la adecuada comunicacion de los beneficios de Amelia a los
clientes. Estos ultimos tendran una gran influencia en la difusion del nuevo producto,
comunicandose con el community manager acerca de dudas, opiniones y problemas por
medio de las redes sociales 0 medios de comunicacion de Amelia Scanner con la finalidad
de que sean resueltos. Cabe mencionar que este encargado serd quien tenga contacto

directo con el area de marketing con el objetivo de recabar los mensajes de los clientes y
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gue a través de una comunicacion efectiva en redes sociales y en los canales de

comunicacion puedan ser abordadas por futuros clientes.

Clientes: Teniendo en cuenta el entorno comercial en el que se desenvuelve las
actividades gerenciales, la participacion de los clientes forma parte esencial de los
stakeholders de cada empresa, ya que, se realiza un intercambio mutuo entre las
partes. Estos suelen dividirse en dos grupos principales, clientes potenciales y
clientes actuales. Por un lado, es de suma importancia reconocer a los clientes
potenciales, pues son aquellos que pueden llegar a comprar el producto o emplear
el servicio, pero todavia no lo hacen y forman parte del mercado que se busca
Ilegar, es decir, el publico objetivo. Por otro lado, los clientes actuales son aquellos
que adquirieron el producto o servicio y son relevantes para futuras proyecciones

de planes de marketing como de negocios, mediante el analisis de sus intereses.

Colaboradores: Son el recurso mas importante de una empresa, pues es este el
que aporta sus conocimientos y habilidades para hacer realidad un negocio que,
durante un tiempo, solo fue una idea; por ello, los colaboradores son un grupo de
interés al que se tiene que tratar con bastante importancia y cuidado (Chiavenato,
2007). Amelia es un startup y, como tal, también necesita personas
comprometidas para llevar adelante el negocio, el personal operativo (el cual se
encargara directamente del aparato) y el administrativo (actividades de gestion y
contacto con clientes). Por consiguiente, se han considerado dos criterios que los

colaboradores buscan: un salario justo y un buen clima laboral.
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Proveedores: Los proveedores tienen un rol fundamental para el desarrollo e
implementacion de Amelia, puesto que son ellos los que fabricaran los
dispositivos escéner a través de la tecnologia Arduino. Asimismo, la ventaja
competitiva de Amelia se sostiene en la tecnologia que permite al usuario tener
un monitoreo constante y en tiempo real de las condiciones y necesidades de la
planta; de esta manera, se puede evidenciar que los proveedores ejercen gran
poder de influencia en las actividades de la empresa, ya que, ellos le dan vida a
Amelia. Por otro lado, al ser Amelia un startup, y depender en gran medida de la
tecnologia Arduino brindado por los proveedores, no tiene gran poder en la
negociacion y debe limitarse a aceptar las condiciones que le imponen. Como se
ha mencionado los proveedores son los que le dan soporte al dispositivo Amelia,
por lo cual resulta esencial establecer relaciones solidas y de confianza que
garanticen el crecimiento del emprendimiento. Una buena gestion de las
relaciones con el proveedor permite una mayor eficiencia en las actividades y
mejoras en la calidad del producto, con lo cual contribuyen a ser mas competitivos

en el mercado.

Accionistas: Este grupo son las personas que poseen acciones o aportan capital a
la empresa, la cual le brinda derechos econdémicos sobre ella. Los accionistas son
considerados un stakeholder primario de la organizacion, ya que son parte
indispensable para su adecuado funcionamiento. Por ello, es fundamental
considerar el impacto de las decisiones que tomen los accionistas, pues estan
relacionadas a la utilizacion de recursos, puesto que, son ellos quienes aportan el
capital financiero, es decir, pueden limitar a la gerencia el uso de recursos con la

finalidad de que estos sean destinados unicamente a generar valor. Sin embargo,
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se considera que también se deberia tener en cuenta la realizacion de obras de
interés en general como responsabilidad social para fortalecer y mejorar aspectos
sociales, econémicos y ambientales que apoyen en el impacto a otro tipo de

stakeholder como los secundarios (Conexién Esan, 2020).

Ministerio de Agricultura y Riego (MINAGRI): Tiene el objetivo principal de
promover el uso sostenible de recursos forestales y fauna silvestre por medio de
emprendimientos productivos e inversiones de bajos criterios de desarrollo
econdmico y socioambiental, con el fin de tener un enfoque de conservacién
orientada al aprovechamiento sostenible y al trato adecuado. Cabe mencionar que
se considera al MINAGRI como grupo de interés dado que impulsa iniciativas
que contribuyan al acceso de productos de pequefios y medianos agricultores de
mercados nacionales e internacionales, ademas de facilitar la elaboracion de
planes de negocio y formalizacion de empresas de acuerdo a lo establecido en la

Politica Nacional Agraria.

Viveros: Con el objetivo de trabajar de forma conjunta en la comercializacion y
promocion de compra de plantas ornamentales y huertos urbanos en Lima
Metropolitana, se buscaré efectuar una alianza estratégica con los viveros de El
Vivero el Progreso y el Vivero Jardines del Peru, con los cuales se buscara

efectuar comunicaciones o campafias conjuntas para concientizar a la comunidad.
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Tabla 16

Matriz de stakeholders

Critica negativa hacia la marca en
los canales de comunicacion

Reemplazo por soluciones
alternativas

Ahorrar tiempo en el cuidado de plantas
Clientes . .

Simplificar el proceso de mantenimiento

Stz Vldzll:r:g; TOEEE(ES Desercion de la cartera de clientes

" Desmotivacion y bajo rendimiento
Tener un buen clima laboral ¥ ey

laboral

Sueldo acorde al mercado Renuncia

Colaboradores

Contribuir con el desarrollo de la empresa a
través del apoyo en actividades claves

Alto nivel de aceptacion hacia el producto
Tener margenes justos y atractivos
Proveedores 9 ! y
Relacion solida y de largo plazo
Recuperar la inversion inicial Pérdidas monetaria y desinversion
Transparencia en las actividades PeaiEDEBEEEIEs sy
Accionistas conflictos internos
Participacion activa en la toma de decisiones Desinversion en el proyecto

Fomentar el desarrollo de huertos y jardines

Cambio de empresa por
desmotivacion

Abandono del proyecto
Altos costos de produccion,
renegociacion de precios y
generacion de poca liquidez

Inestabilidad en la relacion y no
renovacion de contrato

Aumento del CO2 en interiores

urbanos
Ministerio de Agricultura Lograr una mayor extension de practicas . . -
2Ry v d y ! p Generacion de conflictos sociales
Riego ecoamigables en el sector privado
Promover el uso sostenibles de recursos  Riesgos de los recursos naturales
naturales del pais

Rechazo de la alianza

Reduccion de la compra de
productos naturales para el
cuidado de plantas

Promover el consumo de plantas
ornamentales
Viveros
Lograr una mayor extension de practicas de
cuidado de plantas

Matriz de Stakeholders de Amelia Scanner

Riesgos de no cumplir con las | Importancia para
Grupos de Interés Expectativas del Grupo de Interés la sostenibilidad Acciones a ejecutar

7 (Medio)

7 (Medio)

10 (Alto)

8 (Alto)

7 (Medio)

9 (Alto)

7 (Medio)

6 (Medio)

8 (Alto)

9 (Alto)

8 (Alto)

7 (Medio)

7 (Medio)

7 (Medio)

9 (Alto)

7 (Medio)

7 (Medio)

Comunicacion comparativa acerca del impacto del producto en
los habitos de cuidado por medio de los canales de
comunicacion.

Ejecucion de pruebas del producto con clientes reales, grabando
su experiencia y compartiendo testimonios.

Recomendaciones periodicas en el aplicativo movil para la
mejora de calidad de vida de las plantas de los usuarios.

Actividades de intergacion virtual

Evaluacion de expectativas salariales de la industria por medio de
un benchmarking.

Empoderamiento del persona interno y flexibilidad en la
asignacion de responsabilidades.

Ejecucion de pruebas de concepto previo al lanzamiento del
producto.

Elaboracion y presentacion de matriz de costos y margenes para
el proceso de negociacion.

Promover la comunicacion efectiva y abierta para la
identificacion de nuevas necesidades, incentivando el apoyo
mutuo.

Reduccion de costos fijos y mantenimiento de una tasa de
variabilidad baja en los costos.

Reuniones mensuales y entrega de informes de desempefio
interno.

Reuniones semanales con todo el equipo de Amelia Scanner.

Ejecucion de campatias de promocion en Ferias de Viveros

Promover la ejecucion de actividades empresariales socialmente
responsables.

Elaboracion de talleres para Startups que promuevan el uso de
recursos sostanibles.

Ejecucion de campaiias de promocion digital

Promover y comunicar las buenas practicas de cuidado en redes
sociales y acciones BTL

Desarrollo de la matriz de interés/poder de los stakeholders

Para el desarrollo de la Matriz Interés/Poder se realizara un andlisis de acuerdo

con los grupos de interés identificados y asi lograr desarrollar acciones estratégicas

eficientes para facilitar su actuacion dentro y fuera de la organizacion. De esa manera, se

identificd que el stakeholder con mayor interés y poder son los accionistas, dado que son

las personas quienes otorgan el capital correspondiente para iniciar las operaciones y el

desarrollo de los productos, teniendo como interés principal el éxito de la empresa y asi

lograr recuperar su inversion inicial. Por otro lado, se definié como stakeholder de poder

alto e interés medio alto a los colaboradores, viveros y proveedores, puesto que, son los
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responsables de la operacion efectiva de la empresa a través de la construccién de los
dispositivos escaner y la entrega eficiente de las materias primas para su construccion y
desarrollo. Asimismo, con respecto a lo viveros, estos seran el intermediario por el cual
los consumidores de Amelia podrian adquirir los dispositivos escaner. Por ende, es
indispensables mantener una relacion estable y de comunicacion eficaz con ambos
grupos. Asimismo, se determind que los clientes son el grupo de interés que tiene un gran
poder, pero menor interés, ya que ellos cuentan con una necesidad especifica y que busca
ser satisfecha por los productos de Amelia Scanner. Finalmente, se identificd que el
Ministerio de Agricultura y Riego seria el grupo de interés con menor poder e interés en
la empresa, pues al ser una entidad gubernamental externa no posee poder de decision en
las operaciones internas de la misma. Igualmente, se busca establecer la relacion con este

stakeholder a partir del segundo afio de operacion.

Figura 50

Matriz Interés/poder
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Gestionar atentamente
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(Oportunidades y yCI' X
ientes
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Poder Colaboradores
Proveedores Ministerio de
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Monitorear (Esfuerzo

. Mantener informado
minimo)

Interés
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Desarrollo de la matriz de acciones alineadas

Tabla 17

Matriz de acciones alineadas para clientes

S Estrategia de la empresa Riesgo sino se atiende la Cronograma de
. st > A es a tomar Indicadores
|_Grupos deinterés | Empresa | _alineada al grupo deinterés Speacly plementacion

Comunicacion comparativa acerca del
impacto del producto en los habitos de
cuidado por medio de los canales de
comunicacion.

Interés por adquirir el
producto

Ahorrar tiempo en el
cuidado de plantas

Eficiencia en la entrega de
recomendaciones dentro
del aplicativo movil

Simplificar el proceso
de mantenimiento

Garantizar lavidautily ~ Recomendar a Amelia
de calidad de las plantas  Scanner en su entorno

Tabla 18

Realizar publicidad digital atractiva
que comunique la solucion a dichas

Nivel de satifaccion con el

Critica negativa hacia la marca en
producto

los canales de comunicacion

necesidades. Ejecucion de pruebas del producto con
clientes reales, grabando su experienciay —Desde la ejecucion

compartiendo testimonios. del proyecto

Reemplazo por soluciones
alternativas

Corto, medianoy  N° que quejas o reclamos
largo plazo

Comunicar y fomentar la
comunidad Amelia como un
espacio de recomendaciones y
testimonios entre los clientes de
Amelia Scanner

Recomendaciones periodicas en el
Desercion de la cartera de clientes aplicativo movil para la mejora de calidad
de vida de las plantas de los usuarios.

N° de nuevos clientes por
recomendaciones

Matriz de acciones alineadas para colaboradores

Expectatlvas

Tener un buen clima
laboral

Compmmlso con Ia
empresa

Eficiencia en la ejecucion
de tareas

Sueldo acorde al
mercado

Contribuir con el
desarrollo de la empresa
através del apoyo en
actividades claves

Identificacion con los
valores de la empresa

Tabla 19

Comunicacion de la mision, vision

alineada

Matriz de accione:

Estrategia de la empresa Riesgo si no se atiende la Cronograma de
Acciones a tomar Indicadores
alineada al grupo de interés expetactiva implementa

Evaluacion de desempefio

Desmotivacion y bajo rendimiento
360°

Actividades de integracion virtual
laboral

Ejecucion y comunicacion de
politicas internas de la empresa Evaluacion de expectativas salariales de la

REER industria por medio de un benchmarking.

Corto, mediano y
largo plazo

Desde la ejecucion
del proyecto Nivel de cumplimiento de

Empoderamiento del persona interno y objetivos

flexibilidad en la asignacion de
responsabilidades.

Cambio de empresa por

y valores de empresa desmotivacion

Matriz de acciones alineadas para proveedores

Alto nivel de aceptacion
hacia el producto

Compromiso con la
empresa

Tener margenes justos y
atractivos
Contar con una buena

. . relacion comercial
Relacion solida y de

largo plazo

Estrategia de la empresa Rlesgo sino se atiende la Cronograma de
Acciones a tomar Indicadores
alineada al grupo de interés expetactiva implementacién

Nivel de satifaccion con la
empresa

Ejecucion de pruebas de concepto previo
al lanzamiento del producto.

Comunicacion reciproca entre

accionistas y proveedores graeeilatye

Elaboracion y presentacion de matriz de
costos y margenes para el proceso de
negociacion.

Altos costos de produccion,
renegociacion de precios y
generacion de poca liquidez

Identificacion de necesidades y
beneficios hacia los proveedores

Corto, mediano y
largo plazo

Desde la ejecucion

del proyecto .
o . Evaluacion de desempeiio
Promover la comunicacion efectiva y 360°
abierta para la identificacion de nuevas

necesidades, incentivando el apoyo

mutuo.

Inestabilidad en la relacion y no
renovacion de contrato

Comunicacion reciproca y efectiva
entre accionistas y proveedores
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Tabla 20

Matriz de acciones alineadas para accionistas

Matriz de acciones ali

Expectativas Estrategia de la empresa Riesgo si no se atiende la Cronograma de
Acciones a tomar Indicadores
Grupos de interés m alineada al grupo de interés expetactiva implementacion

Reduccion de costos fijos y

Recuperar la inversion  Incentivar que continuen Manejar una estrategia de eficiencia

S P Pérdidas monetaria y desinversion mantenimiento de una tasa de variabilidad Margen EBITDA
inicial invirtiendo en la empresa de costos 3
baja en los costos. N .
Transparencia en las Desarrollo de acciones legales Reuniones mensuales y entrega de BERELR PTER | CHCE L
p‘ . . X ) ) - y ) gales y ) ): ) €0 del proyecto largo plazo Rentabilidad Patrimonial
actividades Compromiso con el Ejecucion de reuniones periodicas conflictos internos informes de desempefio interno.
Participacion activaen ~ Proyectoy suvisién  para lacomunicacion de avances A Reuniones semanales con todo el equipo Nivel de satifaccion con la
- Desinversion en el proyecto .
la toma de decisiones de Amelia Scanner. empresa

Tabla 21

Matriz de acciones alineadas para el Ministerio de Agricultura y Riego

Matriz de acciones alineadas - Ministerio de Agricultura y

Expectativas Estrategia de la empresa Riesgo si no se atiende la Cronograma de
" Acciones a tomar Indicadores
Grupos de interés Empresa alineada al grupo de interés expetactiva implementacion

Fomentar el desarrollo . . Comunicacion de practicas de
P Interés por la mision de la le p Alcance e interaccion de la
de huertos y jardines cuidado a los consumidores de  Aumento del CO2 en interiores Largo plazo
empresa Fenas de Vlveros campaiia
urbanos Amelia
Lograr una mayor
extension de practicas  Ser reconocida como una " " . Promover la ejecucion de actividades A partir del 3er afio % de reduccion de huella
. " L Generacion de conflictos sociales . . L Largo plazo y
ecoamigables en el empresa sostenible Participacion en eventos de empresariales p de op de carbono nacional
sector privado sostenibilidad realizados por el
Promover el uso . Ministerio . L . .
. Ser eficiente en el uso de Riesgos de los recursos naturales ~ Elaboracion de talleres para Startups que N° de participantes en los
sostenibles de recursos B " Largo plazo
—— recursos del pais promuevan el uso de recursos sostanibles. talleres

Tabla 22

Matriz de acciones alineadas para los Viveros

Matriz de acciones alineadas
p Estrategia de la empresa Riesgo si no se atiende la Acciones a tomar Cronograma de Indicadores
m alineada al grupo de interés expetactiva implementacion

Promover el consumo Compromiso con la

rern ks Ejecucion de campaias de promocion

de plantas ornamentales empresa icacio acti digital
G P Cgmunmacmn o pra_ctlcas €9 g Desde laejecucion  Corto, medianoy Alcance e interaccion de la
cuidado a los consumidores de del | \ -
Lograr una mayor Amelia Reduccion de la compra de Promover y comunicar las buenas el proyecto EREpHED EEEE)
. . Contar con una buena - . .
extension de précticas relacion comercial productos naturales para el précticas de cuidado en redes sociales y
de cuidado de plantas cuidado de plantas acciones BTL

Identificacidn de actividades de responsabilidad social

Entre las actividades de responsabilidad social empresarial se encuentran la
ejecucidn de acciones que permitan mejorar el clima laboral de la empresa, identificar las
necesidades fundamentales de los clientes internos y externos de Amelia Scanner y lograr
a través del ejemplo ser parte de una comunidad que comunique y fomente las practicas

eco amigables. De esa manera estas actividades se caracterizan por:
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Ejecucién de publicidad digital y marketing de contenidos: Entre las
actividades de marketing que se realizaran se encuentra el disefio y ejecucion de
piezas gréficas publicitarias, las cuales tendran como fin 6ptimo la comunicacion
efectiva de las funciones, beneficios y caracteristicas clave de los dispositivos
Amelia. Es asi que dentro del material publicitario se disefiaran piezas que
permitan realizar una comparacion en los cuidados de plantas ornamentales antes
y después de la adquisicion de Amelia Scanner. Asimismo, como estrategia de
contenidos se incentivara a los clientes fieles de Amelia a compartir sus
experiencias a través de un video, de forma que se pueda comunicar de manera
tangible los resultados que puede aportar el dispositivo en la vida de los

consumidores peruanos.

Creacién de una comunidad digital: Dado que se busca tener una relacién solida
y comunicativa entre los consumidores de Amelia Scanner y la marca, se creara
dentro de la plataforma Facebook la Comunidad Amelia. Dentro de esta
comunidad se invitara a los clientes de Amelia Scanner a ser participes y compartir
experiencias, consejos y tips a los demas usuarios consumidores de plantas
ornamentales. Ello permitira fortalecer la relacion en el largo plazo con cada uno
de los clientes de Amelia. Cabe mencionar que dentro de esta comunidad se podria

optar por ejecutar actividades promocionales preferentes para los miembros del

grupo.

Realizacion de actividades de integracion digital: Con la finalidad de lograr
una relacion estable y solida tanto con los colaboradores como accionistas de

Amelia Scanner, se ejecutaran de forma bimestral actividades de integracion
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digital por medio de juegos virtuales, competencias y concursos gque permitan

mejorar el clima laboral dentro de la organizacion.

Ejecucion de benchmarking salarial: Dado que se contard con una cantidad de
colaboradores reducido, se realizara cada tres (3) afios un benchmarking centrado
en las expectativas salariales de la industria de Desarrolladores de Software y de
Ingenieros Mecatrénicos con el objetivo de identificar mejoras en las

remuneraciones y asi lograr la motivacién extrinseca en los colaboradores.

Realizacién de reuniones periddicas con personal interno: Al igual que las
actividades de integracion digital, la ejecucién de reuniones mensuales y
semanales seran fundamental para la coordinacion y comunicacion entre los
colaboradores, proveedores y accionistas. Por ende, las reuniones tendran
diferentes fines entre los cuales serdn comunicar los avances de la empresa,
identificar oportunidades para el negocio e interconectar las actividades de cada
area con el fin de que se promueva la comunicacion horizontal dentro de la

empresa.

Elaboracion de campafia de concientizacion social: En el largo plazo, se
buscaré trabajar de forma conjunta con el Ministerio de Agricultura y Riego con
el fin de promover tanto en la poblaciéon peruana como en el sector privado la
ejecucion de actividades de responsabilidad ecologica y de cuidado de plantas a
través de una camparia de concientizacion sobre las mejores practicas de cuidado
y los efectos de no contar con plantas dentro del hogar y asi reducir el nivel de

diéxido de carbono que se produce en los interiores. Esta campafia de
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concientizacion buscard comunicar cifras emblematicas que permitan evidenciar

la realidad de la problematica ambiental en nuestro pais.

Elaboracion de talleres para startups: Entre otras actividades conjuntas con el
Ministerio de Agricultura y Riego se encuentra la ejecucion de talleres dentro de
ferias o eventos para startups con el fin de promover la generaciéon de futuros
emprendimientos sostenibles desde su inicio de operacion de forma que exista una
menor curva de aprendizaje en el futuro al querer migrar de operar de forma
econdmicamente eficiente a ecologicamente sostenible. Dentro de estos talleres,
no solo se contarad con la participacion del equipo de Amelia sino también con

empresas socialmente responsables certificadas o reconocidas por el MINAGRI.

Ejecucion de pruebas de concepto: Es importante dentro del proceso de
desarrollo de los dispositivos de Amelia la realizacién de pruebas de concepto, las
cuales tiene como fin determinar el funcionamiento adecuado del dispositivo
escaner en las diferentes plantas ornamentales. Asimismo, ello, permitira
identificar potenciales futuros errores que podrian tener los dispositivos debido a

una materia prima defectuosa o mal funcionamiento interno.

Presupuesto de responsabilidad social empresarial

Para la definicion del presupuesto de responsabilidad social empresarial, se

tomara en consideracion como gastos administrativos mensuales las actividades

especificas para cada uno de los grupos de interés identificados. De esa manera, se

establece que el gasto administrativo variaria de acuerdo con la frecuencia de ejecucion,
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dado que existen actividades que se realizaran de forma mensual, otras actividades que
se ejecutardn de manera bimestral, actividades a realizar anualmente y también se
efectuaran actividades cada dos afios. Por ende, el gasto proveniente de las actividades en
el corto plazo tiene un costo mensual de S/ 100.00. Por otro lado, se ejecutaran actividades
en el largo plazo, las cuales tendrdn un impacto macro en el pais. Por consiguiente, la
actividad de mayor valor sera la campafia de concientizacion social realizada junto con el
Ministerio del Ambiente y otras empresas certificadas por su responsabilidad ecoldgica.
Es por ello, que se estima un presupuesto de S/ 1,000.00 para la colaboracién de la
camparfia que se realizardn cada dos (2) afios. Finalmente, se encuentra la ejecucion de
talleres para startups en los eventos y ferias realizados por el MINAM por lo cual se
destinara un presupuesto anual de S/ 250.00 para la preparacion de material de valor para

las capacitaciones por parte del equipo de Amelia.
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Tabla 23

Distribucion del presupuesto de responsabilidad social

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: Corto Plazo

Cost F
Stakeholder Estrategia Actividades osto por | Frecuencia Costo total
actividad al mes

Marketing de contenidos Publicidad digital S/ 50.00 50.00
Clientes
Customer Relationship Comunidad Amelia S/ 50.00 Cada 2 S/ 50.00
Management en Facebook meses
Actividades de o, g5y CadaZ g 550
Colaboradores y . . integracion meses
Accionistas Mejora del clima laboral o
euniones s/ i 1 s/ i
mensuales
4 Acionisus __ Coordmadiny Reuniones g4y
comunicacion eficiente semanales
Identificacion de futuro
5  Proveedores malfuncionamiento del ~ Pruebas de concepto S/ - 1 S/ -
dispositivo

Actividades de Responsabilidad Social Empresarial: Mediano y Largo Plazo

Cost
Stakeholder Estrategia Actividades 08to por Frecuencia | Costo total
actividad

6 Colaboradores Identificacion de mejoras Benchmarking s/ . Cada3 afios i
salariales salarial
Camparia de
7  Ministerio de concientizacion S/1,000.00 Cada 2 afios S/1,000.00

Promocion de practicas

i social
Agrgitélgtl;ray ecoamigables y sostenibles Tall
GUeTeSpara g/ 25000  Anual S/ 200.00
startups
Comunicacion de practicas Campaiia
9 Viveros de cuidado a los p' S/ 50.00 Anual S/ 50.00
promocional

consumidores de Amelia
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Plan Financiero

Descripcion de la proyeccion de ingresos

Tomando en cuenta la proyeccion de ventas estimada anteriormente, se estimo la
dispersion de la tendencia de ventas, en el cual se obtuvo un “R” equivalente a 99%. De
esa manera, para el primer afio de operaciones se tendrian ventas de 1,555 unidades, por
lo cual se registraria ingresos equivalentes de S/ 186,624.00. Asimismo, para el segundo
afio se proyectd una demanda aproximada de 2,912 dispositivos, los cuales tendran un
precio de venta final de S/ 120.00, por lo cual se tendria ingresos equivalentes a S/
349,488.00. Finalmente, para el tercer afio de operaciones se estima contar con ventas
valorizadas en S/ 512,352.00, las cuales corresponden a una demanda para finales del afio
de 4,270 dispositivos.

Figura 51

Dispersion de las ventas proyectadas para el afio 1
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Tabla 24

Proyeccidn de las ventas en unidades y soles del afio 1

Aiio 1-2021 Proyeccion de ventas

__________
102 133 140 158 168 193 1,555

S/ 9,504 00 S/ 10,944 00 S/ 11,664, 00 S/ 12,240.00 S/ 14,112 00 S/ 14 976 00 S/ 15984.00 S/ 16,848.00 S/ 18 000 00 S/ 19,008.00 S/ 20,160.00 S/ 23,184.00 ESTAEEINPZEI)

Tabla 25

Proyeccion de las ventas en unidades y soles del afio 2

Aiio 2 - 2022 Proyeccién de ventas

__________
191 200 210 228 238 247 266 276 286 294 2,912

S/ 22,896.00 S/ 24,048.00 S/ 25200.00 S/ 26, 352 00 S/ 27,360.00 S/ 2851200 S/ 29,664.00 S/ 30, 815 00 S/ 31,968.00 S/ 33,120.00 S/ 34,272.00 S/ 35,280.00 REIREZINIIN)

Tabla 26

Proyeccion de las ventas en unidades y soles del afio 3

Aflo3-2023
[ Ee [ Fo ] Mo | A [ Mo | 0w | ou [ Aw [ sae ] oOa | Noo [ Dic |
304 313 323 332 342 352 360 370 379 389 398 408

S/ 3643200 S/ 37,584.00 S/ 38736.00 S/ 39,888.00 S/ 41,040.00 S/ 42,192.00 S/ 43,200.00 S/ 44,352.00 S/ 45504.00 S/ 46,656.00 S/ 47,808.00 S/ 48960.00 EHA 51235200

Proyeccion de egresos

Para realizar el céalculo del costo total de produccion anual, primero se obtuvo el
costo variable unitario de un dispositivo de Amelia Scanner, el cual estd compuesto por
los costos variables de material directo y costos variables indirectos de fabricacion. El
calculo del costo unitario variable se realizé en base a las cotizaciones por millar de todos
los materiales necesarios para la produccion y comercializacion del producto. De esa
manera, se solicitaron cotizaciones a diversos proveedores con el fin de seleccionar por
los componentes con la mejor relacién calidad-precio, optando por el proveedor de
Paruro, el cual gracias a su relaciones con proveedores chinos y su gestion de inventario
y transporte permite al negocio tener la materia prima para la elaboracién del producto a

un precio asequible de S/ 146.39, el cual incluye el delivery.

Por otro lado, con la finalidad de prevenir situaciones de incumplimiento por parte
de los proveedores, se establecieron como principales criterios de seleccién para el
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proveedor secundario, el costo total por millar de productos, el costo de delivery, la

recomendacion y experiencia de los Ingenieros Mecatronicos, el costo del riesgo asumido

por retraso de la produccion y la respuesta inmediata del proveedor secundario ante un

pedido de altimo momento. Por medio de estos criterios de seleccion se podra tener una

mejor perspectiva para la toma de decisiones estrategicas.

Tabla 27

Cotizacion de material directo

Cantidad Costo Ali Express

Wemos D1 Mini 1000 S/ 9.84 7.02 S/ 8 75
Sensor de humedad de suelo 1000 S/ 5.00 S/ 1.27 S/ 3.50
Sensor DHT-11 1000 S/ 5.00 S/ 1.27 S/ 5.48
Bateria 18650 1000 S/ 15.00 S/ 9.66 S/ 12.25
Encapsulado 1000 S/ 10.00 S/ 10.00 S/ 10.00
Cables 2000 S/ 0.16 S/ 0.16 S/ 0.16
Material de trabajo 1 S/ 100.00 S/ 100.00 S/ 100.00
Boton 1000 S/ 0.10 s/ 012 s/ 0.10
LEDs 2000 S/ 0.09 S/ 0.08 S/ 0.04
TP4056 1000 S/ 1.20 0.85 S/ 1.44
_
Costo de envio S/ 1, 200 00 S/ 625 00
_
Figura 52

Cotizacidn de costos indirectos de fabricacion (stickers y handtag)
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Figura 53

Cotizacidn de costos indirectos de fabricacion
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Luego, se calculo el costo fijo mensual de produccidn, el cual estd compuesto por
el pago freelancer al Ingeniero de Software, el sueldo fijo del Ingeniero Mecatrénico, asi

como del resto del equipo de trabajo y el mantenimiento del aplicativo.

Tabla 28

Distribucion de los costos variables de material directo

Costos variables (Material Directo)

o
Costos de materia prima
S/ 49.26 | S/ 49,260.00

Chip Wemos D1-M1 S/ 9.84 S/ 9,840.00
Sensor de temperatura DHT-11 S/ 500 S/ 5,000.00
Bateria 18650 S/ 15.00 S/ 15,000.00
Cableado (500 metros) S/ 0.32 S/ 320.00
Encapsulado 3D S/ 10.00 S/ 10,000.00
Sensor de humedad Y T-69 S/ 5.00 S/ 5,000.00
Material de trabajo S/ 0.10 S/ 100.00
Cargador TP4056 S/ 1.20 S/ 1,200.00
Boton (paquete de 100) S/ 1.00 S/ 1,000.00
Luces Led (paquete de 100) S/ 1.80 S/ 1,800.00
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Tabla 29

Distribucion de los costos indirectos de fabricacién

Costos variables (Costos Indirectos de Fabricacion)

Costos Asociados
S/ 6.04] S/ 6,035.00
Costos de packaging S/ 1.04] S/ 1,035.00

Caja 15x6x4 S/ 085 S/ 850.00
Tarjeta de agradecimiento 11x5 + Stickers 4x4 S/ 0.19 S/ 185.00

S/ 500] S/ 5,000.00

Tomando en consideracién los costos unitarios obtenidos de los costos variables

de materia prima directa como los costos variables indirectos de fabricacion (CIF) se

tendria un costo unitario variable total equivalente de S/ 55.30.

Por otro lado, en el afio 1, se observa que, en el mes de marzo se requerira los
servicios del Ingeniero de Software, al cual se le contratara con el fin de realizar mejoras
y actualizaciones del aplicativo. Asimismo, el Ingeniero Mecatronico y el equipo de
trabajo recibiran un sueldo fijo debido a que se encuentran en planilla. Por otro lado, los
costos variables se estimaron en base a la demanda mensual del producto y al inventario
de seguridad que se manejar, por si existiera algin cambio en la demanda, el cual es del
10% de la cantidad demandada para el afio 1 y del 15% para el afio 2 y 3. Es asi como, se
calculd que el costo total de produccion para el primer afio es de 168,934.26 soles.
Finalmente, se toméd en cuenta la siguiente formula para hallar el punto de equilibrio

mensual:

CF mensual

(Precio — CV unitario total)
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A partir del cual, se obtiene la cantidad minima que se deberia vender en los meses
del afio 1 para cubrir los costos totales de produccion mensual. Como se observa en el
cuadro, en el primer afio, a partir del mes de mayo se estaria llegando al punto de
equilibrio, puesto que la cantidad demandada supera a la cantidad hallada en este. Cabe
mencionar que a medida que los costos aumentan debido a la adquisicion de mayor
material directo, el punto de equilibrio variarad de forma directa a la misma.

Tabla 30

Distribucién de los costos fijos para el afio 1

Ao 1-2021

Costos fijos mensuales | Eneo | Febreo | Maro | bl | Mavo | _Junio | _Julo | _Agosto | Setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre |
Ingeniero de software 36000 s/ 360.00 360.00 360.00
Ingenieros Mecatranicos S/ 120000 S/ 120000 5/ 120000 S/ 120000 S/ 120000 S/ 120000 S/ 120000 S/ 120000 SI 120000 S/ 120000 S/ 120000 51 120000
Community Manager s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00
Project Manager s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00
Data Analyst s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930,00
Jefe de Relaciones Pblicas s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00
Costo de alquiler mensual s/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 20000 S/ 200,00
Ejecutivo de cuenta s/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 93000 S/ 930.00
Costo de mantenimiento de Ia app s/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 8/ 2500 8/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 8/ 2500 S/ 2500 S/ 2500 8/ 25.00

Tabla 31

Distribucién de los costos variables para el afio 1

mm
Cantidad ] [ 0 [ 18 | 168 | 193 |

Chip Wemos D1-M1 s/ 857.26 S/ 987.15 S/ 1,052.09 S/ 1,104.05 S/ 127290 S/ 1,350.84 S/ 1,441.76 S/ 151969 S/ 1,623.60 S/ 171452 S/ 181843 S/ 2,091.20
Sensor de temperatura DHT-11 S/ 43560 S/ 501.60 S/ 534.60 S/ 561.00 S/ 646.80 S/ 686.40 S/ 73260 S/ 77220 S/ 825.00 S/ 871.20 S/ 924.00 S/ 1,062.60
Bateria 18650 S/ 1,306.80 S/ 1,504.80 S/ 1,603.80 S/ 1,683.00 S/ 194040 S/ 2,059.20 S/ 219780 S/ 2,316.60 S/ 2,475.00 S/ 2,61360 S/ 2,772.00 S/ 3,187.80
Cableado (500 metros) s/ 2788 S/ 3210 S/ 3421 S/ 3590 S/ 4140 S/ 4393 S/ 46.89 S/ 49.42 S/ 52.80 S/ 55.76 S/ 59.14 S/ 68.01
Encapsulado 3D S/ 87120 S/ 1,00320 S/ 1,069.20 S/ 1,122.00 S/ 1,29360 S/ 1,372.80 S/ 1,465.20 S/ 1,544.40 s/ 1,650.00 S/ 1,742.40 S/ 1,848.00 S/ 2,125.20
Sensor de humedad YT-69 s/ 43560 S/ 501.60 S/ 53460 S/ 561.00 S/ 646.80 S/ 686.40 S/ 73260 S/ 77220 S/ 825.00 S/ 87120 S/ 924.00 S/ 1,062.60
Material de trabajo S/ 871 S/ 1003 S/ 1069 S/ 1122 S/ 1294 S/ 1373 S/ 1465 S/ 1544 S/ 1650 S/ 1742 S/ 1848 S/ 2125
Cargador TP4056 S/ 10454 S/ 12038 S/ 12830 S/ 13464 S/ 15523 S/ 164.74 S/ 17582 S/ 18533 S/ 198.00 S/ 209.09 S/ 22176 S/ 255.02
Boton (paquete de 100) s/ 8712 S/ 10032 S/ 106.92 S/ 11220 S/ 12936 S/ 137.28 S/ 14652 S/ 154.44 S/ 165.00 S/ 17424 S/ 184.80 S/ 212,52
Luces Led (paquete de 100) S/ 156.82 S/ 18058 S/ 19246 S/ 20196 S/ 23285 S/ 247.10 S/ 263.74 S/ 27799 S/ 297.00 S/ 31363 S/ 33264 S/ 38254
Costos de transporte s/ 43560 S/ 501.60 S/ 53460 S/ 561.00 S/ 646.80 S/ 686.40 S/ 73260 S/ 77220 S/ 82500 S/ 87120 S/ 92400 S/ 1,062.60
Caja 15x6x4 S/ 74.05 S/ 85.27 S/ 90.88 S/ 95.37 S/ 109.96 SI 11669 S/ 12454 S/ 13127 S/ 14025 S/ 148.10 S/ 157.08 S/ 180.64
Tarjeaa de agradeclmlento 11x5 + Stickers 4x4 S/ 16.12 18.56 19.78 20.76 23.93 25.40 2711 28.57 30.53 3223 39.32

Tabla 32
Distribucién de los costos totales para el afio 1

| Eneo | Febreo | Maro | abrit | Mavo | _Jumio | _Juio | _Asesto | Setiembre | Octubre | Noviembre | _Diciembre |
T s 059230 S/ 1162219 S/ 1234714 S/ 1227910 S/ 13227.96 S/ 1402590 S/ 1417682 S/ 1461476 S/ 1555868 S/ 1570060 S/ 1620352 S/ 18,8629 [NRIRAIEA

Tabla 33

Estimacion del punto de equilibrio mensual para el afio 1

m
94.00 100.00 94.00 94.00 100.00

100.00 94.00 100.00

Punto de equilibrio mensual 94.00
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Por otro lado, en el afio 2, se contratara a un Ingeniero Mecatronico adicional, por
lo que el costo fijo mensual se incrementara a partir de ese afio, obteniendo asi, un costo
total de produccion anual para el segundo afio de 265,885.27 soles. Igualmente, se calculd
el punto de equilibrio para los meses del afio 2, en el cual se observa que la cantidad

demandada es mayor a la cantidad calculada en el punto de equilibrio.

Tabla 34

Distribucion de los costos fijos para el afio 2

Aiio 2 -2022

feosto osmemsunts | Baen | Fobrow | Mamo | Abi | Moo | umo | Jubo | Awso | Setembe | Ocubre | Novembre | Diciembre |
Ingeniero de software s/ 360.00 s/ 360.00 s/ 360.00 s/ 360.00
Ingenieros Mecatronicos s/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00
Community Manager s/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Project Manager S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Data Analyst s/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 93000 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Jefe de Relaciones Publicas S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Costo de alquiler mensual s/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 20000 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 20000 S/ 20000 S/ 200.00
Ejecutivo de cuenta S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 SI 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 SI 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Costo de ‘mantenimiento de la app s/ 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00 25.00

Tabla 35

Distribucion de los costos variables para el afio 2

(Costos variables mensuales -n_m
191 __ 257 [ o |

Inentario us seguridad (10%) ____
Chip Wemos D1-M1 s/ 2,065‘22 s/ 2,169.13 S/ 227304 S/ 2376.95 S/ 2,467.87 S/ 2,571.78 S/ 2,675.69 S/ 2,779.60 S/ 288351 S/ 2987.42 S/ 3,091‘33 s/ 3,182‘26
Sensor de temperatura DHT-11 S/ 1,049.40 s/ 1,102.20 S/ 1,155.00 S/ 1,207.80 S/ 1,254.00 s/ 1,306.80 S/ 1,359.60 S/ 141240 s/ 1,465.20 S/ 151800 S/ 157080 S/ 1,617.00
Bateria 18650 s/ 3,14820 S/ 3,306.60 S/ 3465.00 S/ 362340 S/ 376200 S/ 3,92040 S/ 4,078.80 S/ 4237120 S/ 439560 S/ 4,554.00 S/ 471240 S/ 4,851.00
Cableado (500 metros) S/ 67.16 S/ 7054 S/ 7392 S/ 77.30 S/ 80.26 S/ 8364 S/ 87.01 s/ 90.39 S/ 93.77 S/ 97.15 s/ 10053 s/ 103.49
Encapsulado 3D s/ 2,098.80 S/ 2,204.40 S/ 231000 S/ 241560 S/ 250800 S/ 2,61360 S/ 2,719.20 S/ 2,824.80 S/ 293040 S/ 3,036.00 S/ 3,14160 S/ 3,234.00
Sensor de humedad YT-69 S/ 1,049.40 s/ 1,102.20 S/ 1,155.00 S/ 1,207.80 S/ 1,254.00 s/ 1,306.80 S/ 1,359.60 S/ 141240 S/ 1,465.20 S/ 151800 S/ 157080 S/ 1,617.00
Material de trabajo s/ 2099 S/ 2204 s/ 2310 s/ 2416 S/ 2508 s/ 26.14 S/ 2719 s/ 2825 S/ 29.30 s/ 3036 S/ 3142 s/ 32.34
Cargador TP4056 S/ 25186 S/ 26453 S/ 277.20 S/ 289.87 S/ 30096 S/ 31363 S/ 32630 S/ 33898 S/ 351.65 S/ 364.32 S/ 376.99 S/ 388.08
Boton (paquete de 100) s/ 209.88 S/ 22044 s/ 231.00 S/ 24156 S/ 250.80 S/ 26136 S/ 27192 S/ 28248 S/ 293.04 s/ 30360 S/ 31416 S/ 323.40
Luces Led (paquete de 100) S/ 377.78 S/ 396.79 S/ 41580 S/ 43481 S/ 451.44 S/ 47045 S/ 489.46 S/ 50846 S/ 527.47 S/ 546.48 S/ 56549 S/ 582.12
Costos de transporte s/ 1,049.40 S/ 110220 S/ 1,155.00 S/ 1,207.80 s/ 125400 S/ 1,306.80 S/ 1,359.60 S/ 141240 s/ 146520 s/ 151800 S/ 157080 S/ 1,617.00
Caja 15x6x4 s/ 17840 s/ 187.37 S/ 196.35 S/ 205.33 S/ 21318 s/ 22216 S/ 23113 S/ 24011 S/ 249.08 S/ 25806 S/ 267.04 S/ 274.89
56.17

Tarjeta de agradeclmlentu 11x5 + Stickers 4x4 38.83 40.78 42. 44.69 48.35 50.3: 52.26

1 5421 6. 59.83
11,60531 s/ 1277345 s/ 13357.06 s/ 1386799 [s1 144si00 s/ 1sesss2|si ase1973[si 1620365 ]s 1678756 [/ 1737148 s/ 1788240 s 17714527

Tabla 36

Distribucion de los costos totales para el afio 2

S/ 1888031 S/ 1946423 S/ 2040815 S/ 2063206 S/ 2114299 S/ 2208690 S/ 2231082 S/ 2289473 S/ 2383865 S/ 2406256 S/ 2464648 S/ 25517.40 [N AR

Tabla 37

Estimacion del punto de equilibrio mensual para el afio 2

-:nm_-m-m
113.00 113.00 118,00 113.00 113.00 118.00 113.00 113.00 113.00 118.00
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Finalmente, en el afio 3, se obtiene un costo total de produccion anual de
312,590.55 soles. Asimismo, se determina que la cantidad demandada mensual al igual
que los periodos anteriores supera a la cantidad estimada en el punto de equilibrio.

Tabla 38

Distribucién de los costos fijos para el afio 3

Aiio 3-2023

[Costo s mensumes 1" Euev | Febre | Mam | ab | Mz | o | Gui | Awsw | Seiembre | Octbre | Noviembre | Disenbre |
Ingeniero de software S/ 360.00 S/ 360.00 S/ 360.00 S/ 360.00
Ingenieros Mecatronicos S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00
Community Manager S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Project Manager S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Data Analyst S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Jefe de Relaciones Publicas S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Costo de alquiler mensual S/ 200.00 S/ 20000 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00
Ejecutivo de cuenta S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00 S/ 930.00
Costo de mantenimiento de la app S/ 25.00 S/ 2500 S/ 25.00 S/ 25.00 S/ 25.00 S/ 2500 S/ 2500 S/ 25.00 S/ 25.00 S/ 2500 S/ 2500 S/ 25.00

Tabla 39

Distribucion de los costos variables para el afio 3

[inventario desequrigad sy [~ [ &« | 4w | s | & [ s | s | s [ s [ s | 60 | o |
Chip Wemos D1-M1 S/ 343554 S/ 354417 S/ 3,652.80 S/ 376144 S/ 3,870.07 S/ 397871 S/ 4,073.76 S/ 418239 S/ 4,291.03 S/ 439966 S/ 450829 S/ 4,616.93
Sensor de temperatura DHT-11 S/ 174570 S/ 1,800.90 S/ 1,856.10 S/ 191130 S/ 1,966.50 S/ 202170 S/ 2,070.00 S/ 212520 S/ 2,180.40 S/ 223560 S/ 2,290.80 S/ 2,346.00
Bateria 18650 S/ 5,237.10 S/ 540270 S/ 5568.30 S/ 573390 S/ 5899.50 S/ 6,065.10 S/ 6,210.00 S/ 6,375.60 S/ 6,541.20 S/ 6,706.80 S/ 6,872.40 S/ 7,038.00
Cableado (500 metros) S/ 11172 s/ 115.26 S/ 11879 S/ 122.32 S/ 12586 S/ 129.39 S/ 13248 S/ 136.01 S/ 13955 S/ 143.08 S/ 146.61 S/ 150.14
Encapsulado 3D S/ 349140 S/ 360180 S/ 371220 S/ 382260 S/ 3,933.00 S/ 4,043.40 S/ 4,140.00 S/ 4,250.40 S/ 4,360.80 S/ 447120 S/ 458160 S/ 4,692.00
Sensor de hamedad YT-69 s/ 1,745.70 S/ 1,800.90 S/ 1,856.10 S/ 191130 S/ 1,966.50 S/ 202170 S/ 2,070.00 S/ 212520 S/ 2,180.40 S/ 223560 S/ 2,290.80 S/ 2,346.00
Material de trabajo S/ 3491 S/ 36.02 S/ 3712 S/ 3823 S/ 3933 S/ 4043 S/ 41.40 S/ 4250 S/ 4361 S/ 4471 S/ 4582 S/ 46.92
Cargador TP4056 s/ 41897 S/ 43222 S/ 44546 S/ 45871 S/ 47196 S/ 48521 S/ 496.80 S/ 51005 S/ 52330 S/ 536.54 S/ 549.79 S/ 563.04
Boton (paquete de 100) s/ 349.14 S/ 360.18 S/ 371122 S/ 38226 S/ 39330 S/ 40434 S/ 41400 S/ 42504 S/ 436.08 S/ 44712 S/ 458.16 S/ 469.20
Luces Led (paquete de 100) s/ 62845 S/ 64832 S/ 668.20 S/ 688.07 S/ 707.94 S/ 72781 S/ 74520 S/ 765.07 S/ 784.94 S/ 804.82 S/ 82469 S/ 84456
Costos de transporte s/ 1,745.70 S/ 1,800.90 S/ 1,856.10 S/ 191130 S/ 1,966.50 S/ 202170 S/ 2,070.00 S/ 212520 S/ 2,180.40 S/ 223560 S/ 2,290.80 S/ 2,346.00
Caja 15x6x4 S/ 296.77 S/ 306.15 S/ 31554 S/ 32492 s/ 33431 S/ 34369 S/ 35190 S/ 36128 S/ 37067 S/ 380.05 S/ 389.44 S/ 398.82
Tarjeta de agradecimiento 11x5 + Stickers 4x4 S/ 6459 S/ 66.63 S/ 68.68 S/ 70.72 S/ 7276 S/ 7480 S/ 76.59 S/ 7863 S/ 80.67 S/ 8272 S/ 84.76 S/ 86.80

Tabla 40

Distribucioén de los costos totales para el afio 3

| Enero | Febreo | Maro | abri | Mayo | Jumio | __Juio | _Agosto | Setiembre ] Octubre | Noviembre | Diciembre |
[T s 2655070 S/ 2719145 S/ 2816161 S/ 2841207 S/ 2902252 S/ 2999298 S/ 3016743 S/  30777.59 S/ 3174804 S/ 3199850 S/ 326089 S/ 3357941 [NNNENTA

Tabla 41
Estimacion del punto de equilibrio mensual para el afio 3

| Eneo | Febreo | Maro | abit | Mavo | unio | o | Agesto | Setiembre | __Octubre | Noviembre | __Diciembre |
Punto de equilibrio mensual 113.00 113.00 118.00 113.00 113.00 118.00 113.00 113.00 118.00 113.00 113.00 118.00

Identificacion de inversiones
Para la ejecucion de las actividades planificadas del proyecto Amelia Scanner se

ha determinado una inversion inicial de 65,000 nuevos soles, en los cuales se incluye la
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inversion en la constitucion de la empresa, el capital de trabajo aportado por los
fundadores, y la inversion inicial para el desarrollo y disefio del aplicativo movil. Para
ello, se ha establecido un aporte de los accionistas correspondiente a 15,000 soles que
representan el 23.08% de la inversion inicial total. Asimismo, el 76.92% restante para
cubrir la inversion inicial se cubriran a través de un préstamo personal por el valor de
50,000 soles con un plazo de 3 afios, los cuales seran pagados en un total de 36 cuotas
por un valor de S/ 1774.68 con una tasa efectiva anual del 18%. Finalmente, en base a la
composicion de la deuda conformada por capital propio y externo, se calculé un WACC
de 16%.

Figura 54

Célculo estimado de la deuda por Interbank

T — - ]

Pasa tus
compras a
cuotas. {Simula

y descubre!
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Tabla 42

Distribucion de la deuda

Monto S/ 50,000.00
Nro. Cuotas S/ 36.00
TEA % 18.00%

Cuota Mensual S/ 1,774.68

Tabla 43
Distribucién del capital social

Capital Social

Monto S/ 15,000.00
Constitucion de la empresa S/ 1,835.00
Suscripcion Adobe (3anos) S/ 3,708.00

Total S/ 20,543.00

Tabla 44

Composicion de la deuda

Costo Deuda 19.58%

Tasa de Interés 27.78%
Impuestos 29.50%
Deuda S/ 50,000.00 76.92% 19.58% 15.06%
Capital Social S/ 15,000.00 23.08% 4.04% 0.93%
Total S/ 65,000.00 100.00% 23.63% 16.00%
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Desarrollo de Estados Financieros

Estado de ganancias y pérdidas
Tabla 45
Estado de Ganancias y Pérdidas para el afio 1

Ao 1-2021

S/ 950400 S/10,94400 S/11,66400 S/12240.00 S/14,11200 S/14976.00 S/15984.00 S/16,848.00 S/18,000.00 S/19,008.00 S/20,160.00 S/ 23,184.00
S/ 437936 -S/ 504290 -S/ 537467 -S/ 564009 -S/ 6502.69 -S/ 6,900.82 -S/ 736529 -S/ 7,763.42 -S/ 829425 -S/ 8758.73 -S/ 9,289.56 -S/10,682.99
[-Gastos deVentas B} 5000 -S/ 5000 -S/  50.00 -S/  50.00 -S/ 5000 -S/ 5000 -S/ 5000 -S/ 5000 -S/ 5000 -S/  50.00 -S/  50.00 -S/  50.00
- Gastos Administrativos S/ 7,799.22 -S| 7,799.22 -S/ 8279.17 -S/ 7,799.22 -S/ 7,799.22 -S/ 827917 -S/ 7,799.22 -S/ 7,799.22 -S/ 827917 -S/ 7,799.22 -S/ 7,799.22 -S| 8279.17
[ - Otros Gastos No Operativos  [BI} 2500 -S/ 7500 -S/ 2500 -S/ 7500 -S/ 2500 -S/ 7500 -S/ 2500 -S/ 7500 -S/ 2500 -S/ 7500 -S/ 2500 -S/ 7500
| + Otros Ingresos No Operativos ] - sl - s - sl - s - s - sl - s - s/ - s - s/ - sl -
HETT N s/ 177468 -S/ 177468 -S/ 177468 -S/ 177468 -S/ 1,774.68 -S/ 177468 -S/ 1,774.68 -S/ 1,774.68 -S| 177468 -S/ 177468 -S/ 177468 -S/ 1,774.68

Utilidad Antes de Impuestos |-/ 4,524.26 |-S/ 3,797.80 | -5/ 3,839.53 |-S/ 3,098.99 |-/ 2,039.59 |-S/ 2,103.67 |-S/ 1,030.19 |-/ 614.32]|-S/ 423.10| s/ 55037 S/ 2,322.15

-S/  360.35 -S/  685.04

: s/ -9l - sl - sl - |9 - sl Y - sl - sl - sl =
[Utilidad Neta |-/ 4,524.26|-S/ 3,797.80 |-5/ 3,839.53 |-5/ 3,098.99 |-/ 2,039.59 |-5/ 2,103.67 |-/ 1,030.19 |-/ 614.32]-S/ 423.10] s/ 55037 ] s/ 86119 s/ 1637.12

Tabla 46

Estado de Ganancias y Pérdidas para el afio 2

Afio 2-2022

S/ 22,896.00 S/24,048.00 S/25200.00 S/26,352.00 S/27,360.00 S/28,512.00 S/29,664.00 S/30,816.00 S/31,968.00 S/33120.00 S/34,272.00 S/ 35,280.00
BT s/ 1055029 -S/11,081.12 -S/11,611.95 -S/12,142.78 -S/12,607.26 -S/13,138.09 -S/13,668.92 -S/14,199.76 -S/14,730.59 -S/15261.42 -S/15,792.25 -S/ 16,256.73
EOY ST s/ 21000 -S/ 21000 -S/  210.00 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 210.00 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 210.00 -S/ 21000 -S/ 210.00 -S/  210.00
- Gastos Administrativos S/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.0L -S/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.01 -S/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.0L -S/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.01
[ - Otros Gastos No Operativos B3} 2500 -S/ 7500 -S/ 2500 -S/ 7500 -S/ 2500 -S/ 7500 -S/ 2500 -S/ 7500 -S/ 2500 -S/ 7500 -S/ 2500 -S/  75.00
[ + Otros Ingresos No Operativos [} - sl - sl - sl - sl - sl - sl - s/ - s/ - s/ - s/ - s/ -

EE T s/ 177468 -S/ 177468 -S/ 1,774.68 -S/ 1,774.68 -S/ 177468 -S| 177468 -S/ 177468 -S/ 1774.68 -S| 177468 -S/ 177468 -S/ 1,774.68 -S/ 1,774.68

s/ 936.97 | s/ 1508.14 | s/ 1,699.36 | S/ 2,750.48 | s/ 3,:344.00 | S/ 3,435.22 | s/ 4,586.34| s/ 515750 | s/ 5,348.72] s/ 6,399.84| s/ 7,071.01] s/ 7,084.58

- Impuesto a la Renta (29.5%) &S} 276.41 -S/ 44490 -S/ 50131 -S/ 81139 -S/ 986.48 -S/ 101339 -S/ 135297 -S/ 1521.46 -S/ 1577.87 -S/ 1,887.95 -S/ 2,085.95 -S/ 2,089.95

S/ 660.57 | S/ 1,063.24 | s/ 1,198.05| S/ 1,939.09 | s/ 235752 | s/ 2,421.83] s/ 323337 s/ 3,636.04 | S/ 3,770.85] S/ 4,511.89 | s/ 4,985.06 | S/ 4,994.63

Tabla 47

Estado de Ganancias y Pérdidas para el afio 3
Afo3-2023

S/ 3643200 S/37,584.00 S/38736.00 S/39,888.00 S/41,040.00 S/42192.00 S/43,200.00 S/44,352.00 S/45504.00 S/46,656.00 S/47,808.00 S/ 48,960.00
BT s/ 16,787.56 -S/17,318.39 -S/17,849.23 -S/18,380.06 -S/18,910.89 -S/19,441.72 -S/19,906.20 -S/20,437.03 -S/20,967.86 -S/21,498.70 -S/22,029.53 -S/ 22,560.36
OO s/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 210.00 -S/ 210.00 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 210.00 -S/ 210.00 -S/  210.00
- Gastos Administrativos S/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.01 -S/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.01 -S/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.01 -S/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.01
[ - Otros Gastos No Operativos B3] 2500 -S/ 1,075.00 -S/ 2500 -S/  75.00 7S/ 22500 -S/ 7500 -S/ 2500 -S/ 7500 -S/  50.00 -S/ 7500 -S/ 2500 -S/ 575.00
[ + Otros Ingresos No Operativos [} - sl - sl - sl - sl - sl - sl - sl - sl - sl - sl - sl -

- Gastos Financieros -S| 177468 -S/ 177468 -S/ 1,774.68 -S/ 177468 -S/ 1,774.68 -S/ 1,774.68 -S/ 1,774.68 -S/ 1,774.68 -S/ 177468 -S/ 1,774.68 -S/ 177468 -S/ 1,774.68
Utilidad Antes de Impuestos S/ 823570 | S/ 7,806.87 | S/ 8,998.08 | S/10,049.20 | S/10,520.37 | S/ 10,811.59 | S/ 11,885.06 | S/ 12,456.23 | S/ 12,622.44 | S/ 13,698.56 | S/ 14,369.73 | S/ 13,960.95
B TN EW PN POV -S/  2,429.53 -S/ 2,303.03 -S/ 2,654.43 -S/ 2,964.51 -S/ 310351 -S/ 3,189.42 -S/ 3506.09 -S/ 3,674.59 -S/ 3,723.62 -S/ 4,041.08 -S/ 4,239.07 -S/ 4,118.48

S/ 580617 | S/ 5503.84 | S/ 6,343.65 | S/ 7,084.69 | S/ 7,416.86 | S/ 7,622.17 | S/ 8,378.97 | s/ 878164 ] S/ 8,898.82| S/ 9,657.49 | S/10,130.66 | S/ 9,842.47

Tomando en consideracion la proyeccion de ventas y egresos estimada, se ha
considerado para el Estado de Ganancias y Pérdidas un pago del impuesto a la renta de
29.5% durante los primeros tres afios evaluados. En este sentido, se observa que la
empresa Amelia Scanner estima una pérdida neta de S/ 18,422.78 para el primer afio de
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operaciones; puesto que, al ser una organizacion que recién inicia sus actividades los
ingresos no logran cubrir los costos incurridos en el proceso de corto plazo. Sin embargo,
durante el segundo afio de operaciones se ha estima un aumento de la utilidad neta,
proyectando un valor equivalente de S/ 34,772.12 y siguiendo esta tendencia creciente,

se logra incrementar las utilidades del negocio a S/ 95,467.42 para el tercer afio.

Tabla 48

Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado

+ Ingresos S/ 186,624.00 S/ 349,488.00 S/ 512,352.00
- Insumos -S/  85,994.78 -S/ 161,041.16 -S/ 236,087.53
- Gastos de Ventas -S/ 600.00 -S/ 2,520.00 -S/ 2,520.00
- Gastos Administrativos -S/ 9551045 -S/ 114,708.53 -S/ 114,708.53
Utilidad Operativa s/ 451877| S/ 7121831
- Otros Gastos No Operativos -S/ 600.00 -S/ 600.00 -S/ 2,325.00
+ Otros Ingresos No Operativos ] - S/ - S/ -

- Gastos Financieros -S/ 21,296.16 -S/ 21,296.16 -S/  21,296.16

Utilidad Antes de Impuestos -S/ 17,377.39 | S/ 49,322.15| S/ 135,414.78

- Impuesto a la Renta (29.5%) ESI 1,045.39 -S/ 14,550.04 -S/  39,947.36

Utilidad Neta -S/  18,422.78 | S/ 34,772.12 | S/ 95,467.42

Esta tendencia positiva y creciente que se presenta en los ultimos afios es debido
al incremento de ventas por dispositivo y ampliacién del mercado, lo cual permite cubrir
los costos preestablecidos de forma eficaz, logrando obtener utilidades significativas para
la empresa. Asimismo, la propuesta de nuevas estrategias de promocion de tipo de BTL
y anuncios pagados mediante plataformas digitales, junto a la constante inversion en
promociones, publicidad y exposicion de marca, generard un aumento en el ticket
promedio de compra de los clientes, asi como, un aumento en la conversion de clientes

potenciales a actuales.
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Flujo de caja proyectado

Para la realizacion del Flujo de Caja, los ingresos generados a través de Amelia
Scanner se concentran principalmente en la comercializacién del dispositivo a través de
canales online en el primer afio y, a partir del segundo afio también en puntos de venta
fisicos como viveros o florerias. Asimismo, es importante mencionar que posterior al
tercer afio se considerard como otros ingresos a la publicidad de empresas relacionadas
con el cuidado de plantas que, representara un porcentaje de los ingresos generados. Con
respecto a las salidas de efectivo, el porcentaje donde se concentra los egresos
corresponden al costo de venta y los gastos operativos que se destinan a la fabricacion de
Amelia Scanner. Asimismo, cabe resaltar que la salida de gastos financieros se atribuye
al préstamo en el que se incurre para financiar la inversion inicial del proyecto.

Tabla 49

Flujo de caja proyectado para el afio 1

Afio 1 - 2021 Mes 0 Mes 10 Mes 11

_“
- S/ 950400 S/ 1094400 S/11,664.00 S/12,240.00 S/14,112.00 S/14976.00 S/15984.00 S/ 16,848.00 S/ 18,000.00 S/ 19,008.00 S/ 20,160.00 S/ 23,184.00
- -S| 437936 -S| 504290 -S/ 537467 -S| 5640.09 -S/ 6502.69 -S/ 6900.82 -S/ 736529 -S/ 7,76342 -S/ 829425 -S| 8758.73 -S/ 9,28056 -S/ 10,682.99
S/ - s/ 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 25.00 -S/ 25.00 -S/ 2500 -S/ 25.00 -S/ 25.00
s/ - s 50.00 -S/ 5000 -S/  50.00 -S/ 5000 -S/ 5000 -S/ 5000 -S/ 5000 -S/  50.00 -S/ 5000 -S/ 5000 -S/ 5000 -S/  50.00

Gastos Administrativos - »S/ 7,799.22 -S| 7,799.22 -S/ 8,279.17 -S/ 7,799.22 -S/ 7,799.22 -S/ 8279.17 -S/ 7,799.22 -S/ 7,799.22 -S/ 8,279.17 -S/ 7,799.22 -S| 7,799.22 -S/ 8279.17

(’nlnschN onsabilidad Social S/ 5000 - S 5000 s/ S/ 5000 s/ -s 50.00 S/ - S 5000 8 -s 50.00
S/_2.99622
-s/ 177468 s/ 177468 -5/ 177468 s/ 177468 s/ 177468 -5/ 177468 s/ 177468 s/ 177468 5/ 177468 s/ 177468 S/ 1,774.68 s/ 177468
S/__1.221.54
- "/ 36035 S/ 685.04
g/ 550.37
S/ 6500000 SI -

-S/ 65000.00 -S/  4524.26 s/ 3,797.80 -s/ 3,839.53 s/ 3,098.99 s/ 2,039.59 -s/ 2,103.67 s/ 1,030.19 s/ 614.32 -s/ 423.10 s/ 550.37 s/ 861.19 s/ 1,637.12

Flujo de Caja Acamulado | - |-/ 69,524.26 |-S/ 73,322.07 | -8/ 77,161.59 |-S/ 80,260.58 | -S/ 82,300.18 | -S/ 84,403.84 | -S/ 85,434.04 | -S/ 86,048.36 |-S/ 86,471.46 |-S/ 85921.09 |-S/ 85,059.90 |-S/ 83,422.78

Tabla 50

Flujo de caja proyectado para el afio 2

Afio 2 - 2022 Mes 10 Mes 11

[Cantigsa [ ] 1o | 200 [ 210 | 220 [ 228 [ 28 [ 2ov | 267 | 266 | 276 [ 286 [ 204 |
[ingresos Wl - S/ 2289600 S/ 2404800 S/25200.00 S/26352.00 S/27,360.00 S/28512.00 S/29,66400 S/ 30,816.00 S/ 31,968.00 S/ 33,120.00 S/ 3427200 S/ 35:280.00
s/ - -8/ 10550.29 -S/ 11,081.12 -S/11,611.95 -S/12,142.78 -S/12,607.26 -S/13,138.09 -S/13,668.92 -S/ 14,199.76 -S/ 14,73059 -S/ 1526142 -S/ 1579225 -S/ 16,256.73
s/ - = 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 25.00 -S/ 25.00 -S/ 2500 -S/ 25.00 -S/ 25.00
s/ - .S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 210.00 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/  210.00 -S/  210.00 -S/  210.00
S/ - -5/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.01 -S/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.01 -S/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.01 -S/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.01
Gastos deRmponuhllld.\d Social S/ 5000 s/ - S/ 5000 s/ 5 -s/ 5000 S/ S/ 50.00 s/ - 8/ 5000 s/ S/ 5000
Gastos Financieros -s/ 177453 s/ 177468 -s/ 177468 s/ 177468 s/ 1774ea -s/ 1774es s/ 177468 s 177468 -s/ 177453 sl 177453 -s/ 177459 s/ 177468
|munmalamnmzosﬂ.,) -s/ 27641 s/ 44490 -SI 501,31 S/ 1139 S/ 08648 -5/ 101339 S/ 135297 S/ 152146 -5/ 157787 S/ 188795 -S/ 203595 S/ 208995
=

s/ 660.57 s/ 1,063.24 s/ 1,198.05 s/ 1,939.09 s/ 2,357.52 s/ 2,421.83 s/ 3,233.37 s/ 3,636.04 s/ 3,770.85 s/ 4,511.89 s/ 4,985.06 s/ 4,994.63

Flujo de Caja Acumulado -s/ 81,698.97 | -S/ 80,500.93 [ -5/ 78,561.84 | -S/ 76,204.32 | -8/ 73,782.49 | -5/ 70,549.13 | -5/ 66,913.09 |-S/ 63,142.24 | -5/ 58,630.35 [-S/ 53,645.29 -5/ 48,650.66
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Tabla 51

Flujo de caja proyectado para el afio 3

Ao 3-2023

Cantidsa [ | 34 | 33 | 33 | 3 | 32 [ s | 30 [ 30 | 3o | 3 | 38 | 408 |
[ingresos W] - S/ 3643200 S/ 37,58400 S/38736.00 S/39,888.00 S/41,040.00 S/42192.00 S/43200.00 S/ 4435200 S/ 4550400 S/ 46,656.00 S/ 47,0800 S/ 48960.00
s/ - .S/ 16,787.56 -S/ 17,318.39 -S/17,849.23 -S/18380.06 -S/18910.89 -S/19,441.72 -S/19,906.20 -S/ 20,437.03 -S/ 20,967.86 -S/ 21498.70 -S/ 22,2953 -S/ 22560.36
§/22.129.11
s/ S kst 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 25.00 -S/ 2500 -S/ 2500 -S/ 25.00
s/ - -8/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/ 21000 -S/  210.00
Gastos Administrativos - -S| 9399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.01 -S/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.01 -S/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9879.01 -S/ 9,399.06 -S/ 9,399.06 -S/ 9,879.01
Gastos de Responsabilidad Social i) - |9 -S/ 105000 S/ - .S/ 5000 -S/ 20000 -S/ 5000 S/ - .S/ 5000 -8/ 2500 -S/ 5000 S/ - -8/ 550.00
s/ - S/ 177468 -S/ 177468 -S/ 1,774.68 -S/ 1,77468 -S| 177468 -S/ 177468 -S| 177468 -S/ 177468 -S/ 177468 -S| 177468 -S| 177468 -S/ 1,774.68
S/_12.622.44
Impuesto a la Renta (29.5%) 7S/ 242953 7S/ 2,303.03 S/ 2,654.43 S/ 2,964.51 ™S/ 3,10351 ™S/ 3189.42 S/ 3506.09 S/ 3,674.59 S/ 372362 S/ 4,041.08 "/ 423907 "S/ 411848
s/ - sl - sl - sl - sl - sl - sl - sl - sl - sl - sl - sl - sl -

s/ - S/ 580617 S/ 5503.84 S/ 634365 S/ 7,08469 S/ 7,416.86 S/ 7,622.17 S/ 837897 S/ 878164 S/ 889882 S/ 965749 S/ 10,130.66 S/ 9,842.47

Flujo de Caja Acumulado | - |-s/ 42,844.50 |-S/ 37,340.66 |-S/ 30,997.01 [-5/ 23,912.32 | -5/ 16,495.46 |-/ 8,873.29 |-S/ 49432 S/ 8287.32] S/ 17,186.14 | S/ 26,843.63 | S/ 36,974.29 | S/ 46,816.76

En relacion con el flujo de caja generado para el segundo afio, al obtener una
utilidad antes de impuesto positiva desde el primer mes, se realiza una salida de efectivo
correspondiente al impuesto a la renta, siendo durante este mismo periodo la generacion
de flujos de caja positivos.

Tabla 52

Flujo de caja proyectado consolidado

Cantidad 1296 2427 3558
- S/ 186,624.00 S/ 349,488.00 S/ 512,352.00

= |&) 85,994.78 -S/ 161,041.16 -S/ 236,087.53

- S/ 100,629.22 | S/ 188,446.84 | S/ 276,264.47

~

Ingresos
Costo de Ventas
Utilidad Bruta

w wm
E4e

Gastos Operativos S/ - -8/ 300.00 -S/ 300.00 -S/ 300.00
Gastos de Marketing S/ - -S/ 600.00 -S/ 2,520.00 -S/ 2,520.00
Gastos Administrativos S/ - -S/ 95,510.45 -S/ 114,708.53 -S/ 114,708.53
Gastos de Responsabilidad Social S} - -S/ 300.00 s/ 300.00 -S/ 2,025.00

7]

Utilidad Operativa / -
Gastos Financieros S/ - -S/ 21,296.16 -S/ 21,296.16 -S/ 21,296.16
s/ - s 1,045.39 s/ 14550.04 TS/ 39,947.36
-S/ 65,000.00

DT s/ 6500000 -S/ 1842278 S/ 3477212 S/ 95467.42
Flujo de Caja Acumulado | - |.s/ 8342278 ]|.8/ 48,650.66 | S/ 46.816.76 |
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Balance general

Para el desarrollo del Balance General de Amelia Scanner se consideraron como
activos, los activos corrientes correspondientes a efectivo, bancos, inventario e insumos.
Cabe mencionar que, al no contar con un establecimiento propio ni maquinaria, durante
el periodo de evaluacion la empresa no registraria activos no corrientes de esta magnitud,
sin embargo, se debera considerar los impuestos diferidos y los otros activos no
financieros relacionados al pago de la deuda. De esa manera, para el primer afio de
operaciones se obtuvo como activos totales un valor total de S/ 74,034.67, lo cual aumento
a S/ 106,725.53 para el segundo afio, y se incremento de forma exponencial para el Gltimo
afio de evaluacion, registrando un valor equivalente de S/ 245,150.23. Esta tendencia se
debe principalmente al incremento de los ingresos generado en los afios respectivos,

logrando optimizar el pago de los egresos estimados.

Por otro lado, se consideraron como pasivos corrientes, las cuentas por pagar a los
proveedores de material directo correspondientes al inventario de productos terminado de
seguridad. Ademas, se tuvo que considerar los impuestos por pagar correspondientes a
cada afo, al contar con utilidad neta positiva a partir del mes de noviembre del primer
afio, por lo cual se estim6 un pasivo corriente total de S/ 18,198.47, para el segundo afio
equivalente a S/ 46,672.35, y de S/ 99,910.69 para el tercer afio de operaciones. Con
respecto a los pasivos no corrientes se tomé en consideracion el préstamo obtenido por el
banco Interbank, por lo cual para el primer afio se tendria una deuda por pagar de S/
50,000.00, la cual se reduce en el segundo afio a un valor de S/ 24,074.35, siendo pagada
en su totalidad para el tercer afio de operaciones. Asimismo, dentro de los pasivos no
corrientes se tomd en cuenta los intereses por pagar anuales del préstamo. De esa manera,
se obtendria un pasivo total para el primer afio de S/ 77,457.45, de S/ 75,376.19 para el

segundo afio, y finalmente para el tercer afio de S/ 99,910.69.
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Cabe mencionar que se consideré como cuentas por pagar el pago del servicio
delivery al tercero para el afio 1 de S/ 7,128.00, para el afio 2 de S/ 13,348.50 y para el
afio 3 de S/ 20,458.50; el cual posteriormente, sera recuperado con el cobro al cliente del
costo de delivery, por lo cual esta serd contrastado en la cuenta de cuentas por cobrar al

cliente.

Finalmente, se estableci6 como patrimonio al capital social aportado por los
accionistas, los cuales correspondieron a un aporte en efectivo de S/ 15,000.00.
Igualmente, se debe considerar los resultados del ejercicio para el primer afio, los cuales
representaron pérdidas de S/ 18,422.78, siendo a partir del segundo afio un valor positivo

equivalente a S/ 634,772.12 y de S/ 95,467.42 soles para el tercer afio.

A partir de ello, se obtiene como patrimonio y pasivo total para el afio 1 un valor
de S/ 74,034.67 para el segundo afio de S/ 106,725.53 y, finalmente, para el tercer afio de
S/ 245,150.23.

Tabla 53
Balance general proyectado

Balance General

Caja S/ 1500000 S/ 1500000 S/ 15,000.00 Cuentas por Pagar S/ 17,153.08 S/ 32,12232 S/ 59,963.33
Bancos S/ 27,65845 S/ 952431 S/ 34,772.12 Dividendos por pagar S/ - S/ - S/

Clientes S/ 3,918.77 S/ 30,899.37 S/  95,467.42 Intereses por pagar S/ - S/ - S/

Insumos S/ - S/ - S/ - Impuestos por pagar S/ 1,04539 S/ 14,550.04 S/ 39,947.36
Cuentas por cobrar S/ 855360 S/ 1601820 S/  24,550.20
Inventario S/ 859948 S/ 1610412 S/ 35413.13
Deuda de largo plazo S/ 50,000.00 S/ 24,7435 S/ -
T S intereses por pagar S/ 925899 S/ 462949 S/ :
Inmueble s/ - sl - s -
Magquinaria y Equipos s/ - st - s :
Otros Activos No Financieros S/ 9,258.99 S/ 4,629.49 S/ :
Impuesto Diferido S/ 104539 S/ 1455004 S/ 39,947.36 Capital social S/ 1500000 S/ 15000.00 S/ 15,000.00
Resultados del ejercicio anterior S/ - -S/ 1842278 S/ 34,772.12
Resultados del ejercicio -S| 1842278 S/ 3477212 S/ 95467.42

Total Pasivo + Patrimonio S/ 74,034.67 | S/ 106,725.53 | S/ 245,150.23
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Identificacion de los indicadores financieros

Con respecto a los indicadores financieros identificados, en primera instancia, se
realizo el célculo de la tasa del costo de oportunidad, con el fin de efectuar la estimacion
del valor actual neto de Amelia Scanner. De esa manera, se identifico que, segin Diario
Gestion, durante el mes de octubre del afio 2020 el pais registrd un riesgo pais equivalente
a 1.17 puntos porcentuales, el cual fue clasificado como el riesgo pais méas bajo en la
region. Cabe mencionar que el EMBI permite medir la diferencia del rendimiento
promedio de los titulos soberanos peruano frente el rendimiento que cuenta el bono del

Tesoro estadounidense (Diario Gestion, 2020).

Por otro lado, con respecto al beta, se debe considerar la beta desanpalancada del
sector, por ello, se optd por la beta del sector de “Equipos electronicos”, pues Amelia es
un dispositivo escaner electronico que permite monitorear el estado de las plantas
ornamentales, obteniendo una beta desanpalancado de 1.25. Asimismo, el riesgo
financiero actual representa un valor de 0.84%, de acuerdo a los bonos de Estados Unidos
a 10 afos. Igualmente, se estableci6 como mercado al sector de ‘“Consumer
Discretionary” de Dow Jones, el cual representa un riesgo de mercado de 12.30% (S&P
Dow Jones Index, 2020). Cabe mencionar que se establecié como riesgo histérico el valor
de -1.08. De esa manera, se obtiene como tasa de costo oportunidad el valor de 4.044%,
es decir, que por cada 100.00 soles invertidos se ganaran 104.44 soles.

Tabla 54

Indicadores de rentabilidad

4.044% 0.84%
S/ 34,178.15 0.0125
19% 12.30%
2510 -1.08
16% 0.017

4.044%
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Posterior al céalculo del costo de oportunidad, se efectu6 el proceso de
determinacion del valor actual neto, por ello, se logré obtener que el valor futuro de los
flujos de caja netos de Amelia es de S/ 34,178.15, es decir, que el proyecto es rentable en
el tiempo. De la misma manera, se tuvo un valor de 19% como la tasa interna de retorno,
por lo cual, se obtendria una tasa de rentabilidad positiva para los primeros tres (3) afios
de operacion. Finalmente, resulta importante mencionar que la inversion inicial realizada

se recuperard en un plazo de 2.51 afios aproximadamente.

Analisis de los Estados Financieros del proyecto

Luego del calculo del Estado de Resultados, del Estado de Situacién Financiera y
el Flujo Caja Proyectado se puede concluir que Amelia Scanner es un negocio escalable
y rentable en tiempo, ya que, a medida que aumenta la demanda los costos de produccién
se reduciran al generar economias de escala. Asimismo, se debe considerar que gracias a
la naturaleza de las operaciones del negocio, el préstamo solicitado en el afio 0 para la
produccién de inventario disponible equivalente a S/ 50,000 sin intereses ha podido ser
pagado en su totalidad. Cabe mencionar que el negocio de Amelia presenta una curva
positiva de crecimiento y estabilidad en el tiempo, dado que cada vez mayor cantidad de
peruanos se encuentran interesado en la adquisicion de plantas, por lo cual sera necesario
despertar la necesidad de contar con un elemento complementario que permita asegurar

la calidad de vida de estas.

Por otro lado, posterior al desarrollo del Flujo de Caja Proyectado, se logrd
recuperar la inversion inicial durante el tercer periodo de operaciones, lo cual permite

generar liquidez o efectivo necesario para realizar potenciales futuras inversiones de
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capital de trabajo. De esa manera, se obtiene que el negocio de Amelia Scanner es rentable
al obtener un valor futuro de la inversion de S/ 34,178.15 y una tasa interna de retorno
equivalente al 19%, siendo esta mayor a 1. Cabe mencionar que, al recuperar la inversion
inicial durante los periodos de evaluacién, permitird atraer a futuros inversionistas y

mantener a los accionistas actuales en el negocio.
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Plan de financiamiento

Identificacidn y justificacion de los modelos de financiacion propuestos

Dado que Amelia Scanner es un proyecto de negocio gque se encuentra en la etapa
de gestacion, es decir, esta dirigido por emprendedores nacientes que gracias a su vision
e identificacion de una problematica en el mercado de “amantes de plantas”, disefiaron
una solucion innovadora a sus necesidades especificas. Durante esta fase temprana del
proyecto, este sera financiado por los fundadores y sus familiares, a través de recursos
propios como, por ejemplo, la entrega de papel sticker como parte de los activos del
negocio y efectivo. Es por ello que, se emplearan los ahorros de los fundadores y
familiares, los cuales son recolectados a lo largo de los afios. De esa manera, el
financiamiento otorgado en la etapa temprana, el cual estd valorizado en S/ 15,000,
permite invertir en el desarrollo del aplicativo movil de Amelia Scanner, en la
contratacion del Ingeniero Mecatronico para la construccion de un primer stock minimo

de dispositivos, y en la constitucion y formalizacion de la empresa en la SUNAT.

Posteriormente, a la fase de gestacion, para encaminar el negocio y transitar a la
etapa de despegue se proyecta solicitar un préstamo bancario para los primeros tres (3)
afios de operacion con la finalidad de contar con el capital suficiente para la construccion
y desarrollo de mayor cantidad de dispositivos Amelia Scanner, que permitan aumentar
el nivel de inventario disponible. Es asi como, luego de una cotizacién a través de
simuladores de cuotas online, se selecciond a la institucion bancaria Interbank, la cual
ofrece un préstamo equivalente a S/ 50,000 a una tasa efectiva anual (TEA) del 18%, es

decir, una tasa mensual de 1.39%, estableciendo cuotas mensuales a pagar de S/ 1774.68.
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Por consiguiente, se lograria obtener una inversion inicial de S/ 15,000 a traves de
recursos propios y ahorros de los fundadores y familiares. Mientras que, por medio del
préstamo bancario se dispondrd de S/ 50,000. Es asi como, se obtendria una inversion

total de S/ 65,000.

Por otro lado, a partir del afio cuatro (4) de operacién de Amelia Scanner se
proyecta que el negocio se encontrara en la etapa de escalamiento. En la cual, los
emprendedores ya establecidos, optarian por un financiamiento a traves de Capital de
Riesgo. Por ello, la entidad financiera o empresa tomaria de forma temporal participacion
en el capital del negocio, con el fin de aumentar su valor en el largo plazo y cuando se
logre el objetivo la entidad retiraria su participacion, permitiendo generar un beneficio
tanto la empresa como propio. Por lo tanto, se postulariaa AVP Seed Fund | de la empresa
Angel Ventures, en donde se evallan startups peruanos a través de un proceso de
seleccion que, finalmente, terminan seleccionando a ocho (8) emprendimientos. Entre los
criterios a considerar se encuentran: experiencia en el sector, capacidad de escalabilidad,
equipo diverso y complementario e ingresos recurrentes. Cabe mencionar que se opt6 por
la opcidn de Angel Ventures, pues es una empresa que inicié como una red de angeles
inversionistas con mas de 50 miembros, sin embargo, en el 2017 lanz6 su programa de
Venture Capital, el cual desde entonces hasta el 2019 ha invertido alrededor de 2 millones

de soles en startups peruanos (El Economista América, 2019).
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Figura 55

Cuadro de financiamiento segin los momentos temporales

GESTACION ESCALAMIENTO

e Fundadores e Préstamo bancario

Recursos propios Interbank

Ahor_rc_)s e Capital de Riesgo
* Familiares AVP Seed Fund |

Ahorros

Emprendedor naciente Emprendedor establecido

6 meses 36 meses

Identificacién del valor del emprendimiento

Tomando en consideracion los resultados obtenidos en el plan financiero
empresarial, se calculd que el negocio de Amelia Scanner posee un costo promedio
ponderado de capital (WACC) equivalente al 16%. Este se obtuvo a través de la
estimacion del monto de la deuda de S/50,000, los cuales representan una participacién
del 76.92% y del monto de capital social de S/ 15,000 que representan el 23.08% de la
participacién. De esa manera, se calcul6 que la tasa de interés de la deuda es de 27.78%,
pues se realizaria un pago total de intereses valorizados en S/ 13,888.48. Asimismo, se
tomo en cuenta el pago de impuesto equivalentes a 29.5% segun legislacion peruana. Es
asi como luego del calculo de la beta desapalancada, el riesgo pais y el riesgo del mercado
se estimo que el costo del capital social (COK) es de 4.044%. Por otro lado, se identificd

que el costo de la deuda de Amelia es de 19.58%.
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Posteriormente a ello, al tener los dos valores base para el calculo del WACC se
estimo el promedio ponderado de ambas variables, obteniendo un costo ponderado del
16% para el negocio.

Tabla 55

Distribucion del costo de la deuda

Costo Deuda 19.58%

Tasa de Interés 27.78%
Impuestos 29.50%
Tabla 56

Composicion de la deuda

Composicion de la Deuda Prom. Ponderado

Deuda S/ 50,000.00 76.92% 19.58% 15.06%
Capital Social S/ 15,000.00 23.08% 4.04% 0.93%
Total S/ 65,000.00 100.00% 23.63% 16.00%

De esa manera, se obtuvo un valor actual con la tasa del WACC de S/ 55,090.06,
lo cual significa que durante los periodos en evaluacion el valor de la empresa es positivo,
por ende, el negocio es viable en el tiempo. Asimismo, la empresa contaria con una tasa
de retorno equivalente al 19%, expresando la rentabilidad promedio del proyecto por
periodo.

FCL,

VA=——"—
(1+16%)3

Por otro lado, se aplicd el método de Berkus para estimar el valor monetario
aproximado de la propuesta de negocio de Amelia Scanner, debido a que permite

valorizar aspectos tangibles e intangibles de esta idea de negocio vy, al ser un producto
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dirigido a un segmento de mercado especializado, se considera que su atractivo se

concentra en aspectos intangibles con gran potencial de valor en el mediano plazo.

Tabla 57

Distribucién de las valoraciones segun Método Berkus

. . A anadir al valor pre-
Riesgo cobertura - asociada
Money

Calidad del equipo de gestion S/ 20,000.00
Idea atractiva S/ 50,000.00
Prototipo S/ 5,000.00
Desarrollo y ventas del producto S/ 37,272.25
Allianzas estratégicas y Barreras de entrada S/ 10,000.00

S/ 122,272.25

Idea de negocio: La idea de Amelia Scanner es innovadora, pues se enfoca en
solucionar un problema no atendido en el mercado peruano e implementa el uso del
internet de las cosas; en otras palabras, es pionera en la industria al ser el Gnico dispositivo
medidor enfocado en plantas ornamentales. Ademas, este mismo mercado de los amantes
de plantas esta en crecimiento al adaptar su estilo de vida a uno més sustentable con el
mundo y, por tanto, al aumentar su inversion en productos afines a este propdsito,
incluyendo los que ayudan al cuidado de sus plantas. Igualmente, dentro de este elemento
se incluye toda la investigacién realizada por el grupo para trabajar y validar la idea de

negocio.

Prototipo: El prototipo inicial de Amelia Scanner permite la ejecucion de cada
una de las funcionalidades propuestas en la idea de negocio y, de esta manera, aportar
valor a los amantes de las plantas mediante la optimizacion de su cuidado. La concepcion

del prototipo involucrd el desarrollo de diversas pruebas de validacion, sin embargo, se
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logré conectar correctamente el dispositivo a la planta como a la aplicacion movil.
Asimismo, la inversion realizada en el prototipo del dispositivo y de la aplicacion no fue

un monto significativo.

Calidad del equipo de gestion: El equipo de Amelia Scanner estd compuesto por
profesionales altamente capacitados con una mentalidad de innovacién, los cuales son
encargados del desarrollo de la entidad de marca, difusion de la propuesta de valor,
comercializacion de productos, gestion de nuevos pedidos y el establecimiento de
alianzas estratégicas junto a empresas relacionadas al rubro meta. Asimismo, las diversas
herramientas y experiencias con las que cuenta el equipo de trabajo permiten dar respaldo

a las actividades en gestion de manera Optima y eficaz.

Desarrollo y ventas del producto: Amelia Scanner es una propuesta dirigida a
un segmento de mercado que le gusta conectar con la naturaleza y busca nuevas
alternativas para mejorar el cuidado de sus plantas en el hogar. En base a las proyecciones
de venta para los proximos tres (3) afios y las utilidades netas generadas, se calculé un
promedio de estas para estimar el valor aproximado que se generara a través de la

comercializacion de los dispositivos.

Alianzas estratégicas: La empresa cuenta con un area especializada en la gestion
de alianzas estratégicas, la cual busca establecer acuerdos comerciales con socios de
negocio. Actualmente, Amelia Scanner posee el apoyo confirmado de dos socios clave,

Vivero El Progreso y Jardines del Peru, para la comercializacion del producto en sus
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canales, tanto fisicos como online, pues es un producto nuevo muy especializado que se
alinea con las necesidades de los consumidores. Aunque ain no se ha establecido un
contrato de consignacion, existe un interés latente de nuestros socios y ya se ha acordado

el trabajo conjunto para el segundo afio de operaciones de la empresa.

271



Conclusiones

En base al andlisis PESTEL se pudo identificar que existen componentes
limitantes en el desarrollo y comercializacion optima del dispositivo Amelia Scanner
puesto gque ante la crisis ocasionada a raiz por el COVID- 19, la economia se ha visto muy
afectada, lo cual se refleja en la contraccion de la demanda en 27.7% principalmente por
un menor gasto de consumo de las familias peruanas. Asimismo, las importaciones han
disminuido en 30% lo cual impacta directamente en la fabricacion del dispositivo al
limitar el acceso a componentes claves como placas o sensores. Sin embargo, Amelia
Scanner se dirige a un mercado especializado que no se ha visto criticamente afectado por
el impacto de COVID-19, el confinamiento ha permitido a las personas atender
necesidades personales y conectar con la naturaleza como fuente para canalizar
emociones negativas. En relacion con ello, es importante mencionar que se evidencia un
crecimiento importante de los usuarios amantes de las plantas, el desarrollo de biohuertos

en los hogares y el apoyo hacia tendencias eco amigables.

En relacion con la existencia de alternativas similares a Amelia Scanner en el
mercado, a través de un analisis externo se pudo identificar que existen muy pocos
competidores tantos directos como indirectos en el mercado internacional y no se
evidencia una propuesta similar en el mercado local. Esto permite visualizar un gran
potencial para el desarrollo, comercializacion y liderazgo de mercado como propuesta
innovadora para Amelia Scanner. Asimismo, mediante la comparacion con otras
alternativas similares, se pudo observar que Amelia Scanner presenta ventajas
diferenciales puesto que funciona a través de tecnologias nuevas como IOT lo cual facilita

la interconexidn con la aplicacién mavil y simplifica el cuidado de las plantas en el hogar.
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Asimismo, funciona con una bateria interna de larga duracién y resistencia lo cual la hace

perfecta para exteriores y contribuye con su filosofia de cuidado medioambiental.

Amelia Scanner constituye un proyecto innovador y disruptivo mas ain porque es
una alternativa completamente nueva en el mercado peruano. En base al plan financiero
ejecutado se pudo evidenciar que por la misma propuesta de valor que respalda y el
mercado objetivo al cual se dirige; el primer afio de operacion se genera una pérdida neta
de 18,422.78 soles pues el monto de inversiéon de inicial requerido para ejecutar las
actividades planteadas es alto y, los ingresos por venta generados no permiten cubrir los
costos incurridos. Sin embargo, pese a la necesidad de contar con un monto considerable
de capital, el proyecto evidencia un gran potencial a mediano plazo con una rentabilidad
promedio de 19%. Finalmente, se estima que la inversidn inicial se recupere en
aproximadamente 2 afios y medio. Se considera que a pesar de presentarse un periodo de
recuperacion interna (PRI1) mayor a 2 afios, el potencial del proyecto lo justifica y respalda

completamente.
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Recomendaciones

Considerando que Amelia Scanner es un producto que tiene potencial de
crecimiento en el mercado, se recomienda generar un buen posicionamiento de marca que
permita establecer el valor del producto. Para ello, se debe tomar en cuenta la estrategia
de fijacion de precio, la cual tiene como objetivo que Amelia sea lider en producto-calidad
del mercado. No se debe perder de vista que el enfoque de esta estrategia es reflejar el
valor percibido, ya que no solo se busca ofrecer un producto, sino también una gran
experiencia para los amantes de las plantas. Esto permitira generar una estrategia de
posicionamiento correctamente establecida, la cual tendra un impacto directo en el
publico objetivo. De igual forma, se propone comunicar correctamente esta estrategia de
posicionamiento por los principales canales de comunicacion, como lo son Facebook e

Instagram, con la finalidad de seguir generando alcance.

Amelia Scanner al proponer una nueva idea de negocio disruptiva para los
consumidores junto al desarrollo de un dispositivo con tecnologia Arduino y un aplicativo
movil que da seguimiento a tiempo real, se establece como una propuesta de negocios
atractiva ante posibles inversiones. En ese sentido, se recomienda establecer alianzas con
nuevos inversores que den sustento econdmico a la produccion y promocion de Amelia
Scanner, con el objetivo de reducir la tasa de recupero e incrementar el volumen de
ganancias de un largo a un corto plazo. Asimismo, los inversores deben ser evaluados en
funcién a los objetivos que busca la marca y en base al conocimiento que cuente sobre el
mercado meta que atiende Amelia ya que, al ser un mercado sensible con una tendencia
creciente se debe evaluar e identificar a tiempo real el comportamiento del mercado para

que la marca pueda adaptarse y mantener un nivel constante y creciente de ingresos.

274



Con la finalidad de tener una correcta gestion y productividad, se recomienda que
el equipo de trabajo esté en constante formacién para mejorar la competitividad. Es
importante adquirir nuevos conocimientos y habilidades que permitan seguir
desarrollando eficientemente las funciones de cada uno de los miembros del equipo para
incentivar la motivacion y el grado de compromiso personal con el negocio. Asimismo,
la responsabilidad de que se cumplan los objetivos tanto en el corto, mediano y largo
plazo debe ser compartida por todos. Por lo que, este compromiso debe ir mas alla de las
funciones que realiza cada uno, pues el éxito del modelo de negocio beneficiara a todo el
equipo. La comunicacion tanto interna como externa es pieza fundamental, pues genera
mayor productividad y un buen clima laboral, asi como da a conocer el modelo de negocio
de forma clara y construye una buena reputacion, respectivamente. De igual manera cabe
resaltar que, en cuanto a la gestion del financiamiento, es necesario administrar
constantemente las distintas fases de financiacion para ir analizando el crecimiento del

negocio.
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Anexo N°1: Prototipo de Alta Fidelidad de Amelia Scanner
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Anexo N°2: Disefio y ejecucion del packaging oficial de Amelia Scanner

Anexo N°3: Disefio y ejecucion de la tarjeta de agradecimiento
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