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RESUMEN

En la actualidad, la pandemia del Covid-19 ha sido un acelerador para la transformacion
digital en el Peri. Méas aun desde la perspectiva empresarial, debido a que todo tipo de
organizacion, desde una corporacion hasta una pequefia empresa, se ha visto en la necesidad
de enfocar sus estrategias al plano digital, entre ellas incorporar tecnologia informatica y
comunicacion a sus productos y/o servicios. No solo con la finalidad de reducir costos sino
también, con el objetivo de mantener a sus clientes y atraer a nuevos, ya que el perfil del

consumidor final estd cambiando.

A raiz del crecimiento de la tecnologia, ha dado pie a nuevos términos como la economia
colaborativa, la cual tiene como principal objetivo el intercambio de bienes o servicios a
cambio de una compensacién. Segun (Diez Canseco. R, 2020) “debido a la pandemia la
economia colaborativa ha dado un salto cuantitativo y cualitativo al punto que la industria

tecnologica se encuentra en pleno crecimiento y desarrollo a nivel global como nunca antes”.

En base a los conceptos sefialados lineas previas, el presente trabajo de investigacion, tiene
como principal objetivo mitigar uno de los principales problemas que tienen los conductores
en Lima Metropolitana y Callao, que es contar con una cochera disponible para guardar su
vehiculo, a fin de evitar la inseguridad en las calles y ahorrar tiempo. Asimismo, ayudar a
los propietarios de cocheras a publicar y alquilar su garaje y todo ello, mediante un aplicativo

movil.

Palabras clave: Transformacion digital; Tecnologia de la informaciéon y comunicacion;

Economia colaborativa; Propietarios, Conductores; Alquiler.



Car Place

ABSTRACT

Currently, the Covid-19 pandemic has been an accelerator for digital transformation in Peru.
Even more from the business perspective, because all types of organizations, from a
corporation to a small company, have seen the need to focus their strategies on the digital
plane, including incorporating information technology and communication into their
products and / or services. Not only in order to reduce costs but also in order to keep its

customers and attract new ones, since the profile of the end consumer is changing.

As a result of the growth of technology, it has given rise to new terms such as the
collaborative economy, which has as its main objective the exchange of goods or services in
exchange for compensation. According to (Diez Canseco. R, 2020) “due to the pandemic,
the collaborative economy has taken a quantitative and qualitative leap to the point that the

technology industry is in full growth and development at a global level like never before”.

Based on the concepts indicated in the previous lines, the main objective of this research
work is to mitigate one of the main problems that drivers have in Metropolitan Lima and
Callao, which is to have a garage available to store their vehicle, in order to avoid insecurity
on the streets and save time. Also, help garage owners to publish and rent their garage and

all this, through a mobile application.

Keywords: Digital transformation; Information and communication technology;

Collaborative economy; Owners, Drivers; Rental.
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1. INTRODUCCION

En un contexto de crecimiento tecnoldgico de acceso a los celulares, geo localizacion, el uso
de aplicativos en los dispositivos moviles, acompafiado del crecimiento automotor en la
ciudad y ante la necesidad de no haber suficientes espacios donde puedan los conductores
guardar sus vehiculos y también la necesidad de personas que poseen en su domicilio 0 son
propietarios de un espacio como para guardar vehiculos y necesiten beneficiarse
econdémicamente, nace la idea de este proyecto llamado Car Place el cual consiste en una
aplicacion que ayuda a los conductores y a duefios de cocheras a satisfacer respectivamente
estas necesidades. Es decir, Car Place ayudara a estos dos segmentos, al primero a conseguir
mediante la geo localizacién un lugar rapido, fijo y seguro que puedan alquilar para guardar
sus vehiculos y el segundo a conseguir un ingreso extra por alquilar un espacio como cochera

en su domicilio o area de su propiedad.

Car Place iniciara sus operaciones en la ciudad de Lima y Callao y conforme obtenga los

resultados segun las proyecciones incursionara en otras ciudades del pais.



2. ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO
2.1 Idea/ Nombre del negocio:

El crecimiento de la adquisicion vehicular durante los ultimos 5 meses del periodo 2021, ha
incrementado en un 73.2% mas al periodo del 2020 (Asociacion Automotriz del Perd, 2021).
Al existir un incremento de vehiculos livianos, también aumenta la necesidad de contar con
una cochera y la oportunidad de tener conductores que requieran alquilar un garaje
particular. Por otro lado, segun (Callirgos et al., 2020) determind el perfil y las preferencias
que tienen los arrendatarios de cocheras en cinco distritos de Lima Metropolitana. La
metodologia usada fue cuantitativa, la cual, consistio entrevistar a 381 arrendadores y el 66%

de este universo tiene cocheras particulares, siendo 252 personas, véase en la figura 1.

Figura 1: Porcentaje de arrendatarios con cocheras.

¢Cuentas con cochera?

No tienen
cochera.
34%

Cuentan con
cochera.
66%

Cuentan con cochera. = No tienen cochera.

Nota: Adaptado de “Plan de marketing para el lanzamiento de una plataforma de
intermediacion de estacionamientos: Apparcate” por Callirgos et al., 2020,
https://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/2787/CallirgosChristian_Tesis

maestria 2020.pdf?sequence=1

También, se determino que el 48% de los 252 arrendatarios, usarian un aplicativo movil para

alquilar su garaje.


https://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/2787/CallirgosChristian_Tesis_maestria_2020.pdf?sequence=1
https://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/2787/CallirgosChristian_Tesis_maestria_2020.pdf?sequence=1

Figura 2: Porcentaje de arrendatarios dispuestos a usar un aplicativo movil.

éUsarias un aplicativo movil para alquilar tu cochera?
Alquilarian
usando una
aplicacion.

No usarianuna 48%
aplicacion
52%
Alquilarian usando una aplicacion. = No usarian una aplicacion

Nota: Adaptado de “Plan de marketing para el lanzamiento de una plataforma de

intermediacion de estacionamientos: Apparcate” por Callirgos et al., 2020,

https://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/2787/CallirgosChristian_Tesis
maestria_2020.pdf?sequence=1

En ese sentido, nace la idea de crear Car Place un aplicativo movil, que servird como
intermediario entre los conductores, que no tienen una cochera para guardar sus vehiculos y

los arrendatarios, que disponen de un garaje y necesitan alquilar.

2.2 Descripcién del producto / servicio a ofrecer:
Car Place, es un aplicativo mévil que podré ser descargado para sistema Android o 10S,
permitiendo facilitar la busqueda de garajes particulares, en tiempo real. Asimismo, la

informacidn de distancia, precio, disponibilidad e imagen de la cochera.

2.3 Equipo de trabajo
Tabla 1

Equipo humano de trabajo.


https://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/2787/CallirgosChristian_Tesis_maestria_2020.pdf?sequence=1
https://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/2787/CallirgosChristian_Tesis_maestria_2020.pdf?sequence=1
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3. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
3.1 Analisis externo

3.1.1 Anaélisis PESTEL.: politico — legal, social-cultural, demograficos, global,
econdémico, medioambiental y tecnoldgico.

a) Politico — Legal

En primera instancia, se logra precisar en este punto, que existen diferentes factores legales
y politicos que tienen cierta influencia en el proyecto de investigacion. En primer lugar, la
ley N° 27157 Ley de Regularizacion de Edificaciones, del procedimiento para la Declaracién
de Fabrica y del Régimen de Unidades Inmobiliarias de Propiedad Exclusiva y de Propiedad
Comun (EI Peruano, 2018), detalla todos los procedimientos de saneamiento que deben
seguir los propietarios de cada inmueble, ya que deben establecer el tipo de propiedad que
tienen ante sus respectivas Municipalidades. En segundo lugar, se debe tener presente el
impuesto que realiza Sunat por el concepto de renta de 1° categoria, el cual implica pagar
dicho impuesto por alquilar una vivienda, cochera u otros bienes inmuebles, asi como el
alquiler de autos, maquinarias, herramientas, u otros bienes muebles. (Superintendencia
Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria [Sunat]. (s. f.), 2019) . Finalmente, el
cobro de impuestos sobre los negocios digitales, segun (Stucchi. P, 2020) indica en el diario
gestion, que para las empresas que prestan servicios digitales como por ejemplo la geo
localizacion, para que una persona natural haga uso de ello, no estd obligada a pagar el
impuesto en Perd; sin embargo, si el consumidor final va ser una empresa, en ese escenario

si deberéa pagar dicho impuesto.
b) Social — Cultural:

El en ambito de seguridad, de acuerdo a lo mencionado por (INEI, 2017) Los ciudadanos
tienen una percepcion de inseguridad elevada; asimismo, detalla que el grupo de personas
que tienen esta percepcion estan entre 30 a 44 afios con un 89%, mientras que el menor
porcentaje se encuentra en la poblacién de 65 a mas afios de edad con 77.8%. Asimismo, al
comparar los datos estadisticos del 2017 con el 2016, segun grandes grupos de edad, la

poblacion de 65 a més afios de edad es a que presenta mayor variacion 6.0 %.



Figura 3: Poblacion de 15 a mas afios de edad, con percepcion de inseguridad (2010-

2017)
Afo Variacién
Grupos de edad porcentual
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 {2017 - 2016)

Total 79.2 86,2 849 87,6 85.8 88,4 90,0 86,9 =31
De 15 a 29 afos 816 879 875 20,0 875 88,9 a1.1 88,8 -23
De 30 a 44 afios 81,5 B8,6 B7.5 89,5 87,7 90,5 91,0 B8a.0 -2.0
De 45 a 64 afos 79.2 859 845 T 86,1 89,1 894 87,3 -2.1
De 65 a mas afios 65,7 75,2 T1.8 775 76,2 B1,5 83.8 L] -6,0

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informativa 2010-2017.

Figura 4: Poblacion de 15 a mas afios de edad, con percepcion de inseguridad (2010-
2017) (Porcentaje)

2010 201 2012 2013 2014 2015 2016 2017

=i D2 15 & 29 afios iy D 30 a 44 afios De 45 a 64 afos De 65 a mas afios

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informativa 2010-2017.
c) Tecnoldgico:

Segun (Lopez, 2020) , experto en futuro para WGSN, sefialo que “las tecnologias 5G e
inteligencia artificial (IA) seguiran extendiéndose en los dispositivos moviles y laptop”.
Asimismo, las aplicaciones moviles han incrementado de 63% en la productividad de las
empresas, un 50 % en la satisfaccion de los clientes y 13% en ventas, de acuerdo a las
estadisticas realizadas por (Telefonica del Pert, 2017). Es importante precisar, que en el
ualtimo trimestre del 2020, en el Peru, el 88.7% de toda la poblacion usuaria de Internet, la

utilizacion de la tecnologia fue realizada de manera diaria, existiendo un crecimiento del



11% a comparacién al mismo trimestre del 2019. Adicionalmente, se puede apreciar que el
10.7/% usaron una vez a la semana y el 0.6% una vez al mes o cada dos meses 0 mas, segun
(INEI, 2021).

Por otro lado, en el mercado peruano, millones de usuarios utilizan internet para realizar
diversas actividades por medio de sus moviles, entre ellas; descargar un aplicativo, les
permite satisfacer sus necesidades muy puntuales. Gracias a esto, los actuales
emprendedores ven una oportunidad de negocio, ya que el desarrollo de nuevos aplicativos
moviles es una industria que ofrece importantes ganancias a sus creadores. (Soluciones
Integrales de Tecnologia, 2020). Los puntos expuestos nos permitirdn tener una mejor
comprension de las verdaderas necesidades de los nuevos usuarios y también conocer qué
canales y/o herramientas son los méas usados, a consecuencia de la nueva realidad que vive

hoy en dia el mundo entero.
d) Demogréfico:

El 19% de peruanos mayores de 18 afios tienen la intencion de adquirir un vehiculo;
asimismo, el 29% que compra autos son sofisticados, el 23% son progresistas, el 18%
modernos y el 20% formalistas, segun (Arellano, 2019, citado por Galarreta et al., 2020).
En base a lo citado, se puede apreciar que existe una intencion de compra; por ende, cabe la
posibilidad que dicho mercado necesite contar con una cochera para guardar su vehiculo,

siendo una oportunidad para el proyecto de investigacion.

Por otro lado, de acuerdo a Lima Cémo Vamos sefiala que “En Lima Metropolitana y el
Callao, el 10.4% y 11.4% de los habitantes tienen automovil propio, respectivamente” (Lima
Como Vamos, 2019). También, en la figura 5 y 6 se puede apreciar que el 18.80%
corresponde al nivel socio econémico (A y B) para la poblacién de Lima Metropolitana y el

19.50% corresponde al mismo nivel socio econdmico de la provincia del Callao.

Figura 5: Distribucién porcentual de conductores con automaévil propio en Lima

Metropolitana (Porcentaje)



Distribucion porcentual de conductores con automovil
propio en Lima Metropolitana
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Fuente: Lima Coémo VVamos Data — 2019

Figura 6: Distribucién porcentual de conductores con automavil propio en Callao

(Porcentaje)
Distribucion porcentual de conductores con automovil
propio en Callao
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0,
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Fuente: Lima Coémo VVamos Data — 2019

e) Econdmico:

e Producto Bruto Interno:

En el aspecto econdmico, segn (INEI, 2021) senala que “los sectores qué aun evidencia

retrocesos en alza en comparacion al periodo de pre pandemia son: Mineria e Hidrocarburos,



Comercio, Transporte, entre otros, con un 0.43% de contribucion al PBI durante el primer
trimestre de este afio” Si bien es cierto el PBI ha crecido en el primer trimestre del presente
afio, gracias a los sectores Pesca, Construccion, Telecomunicaciones, Servicios Financieros,
Administracion Publica y Defensa y Otros Servicios, el rubro de transporte sigue siendo uno
de los sectores més golpeados por la pandemia. No obstante, segun el reporte semanal del
Scotiabank, existe una proyeccion de crecimiento en venta de vehiculos nuevos, siendo
aproximadamente 161,000 unidades hasta el mes de setiembre; sin embargo, es importante
recalcar que esta cifra ain sigue siendo menor respecto a las cerca de 169,000 unidades
colocadas en el 2019. (Scotiabank, 2021). Asimismo, entre Enero y Abril de este afio, la
tendencia positiva para el sector automotriz ha tenido un crecimiento del 42% respecto al
mismo periodo en el 2020. No cabe duda, que la pandemia ha ocasionado que el sector
transporte se contraiga, aun asi, gracias a la demanda de vehiculos proyectados durante el
2021 se espera un mayor crecimiento en el rubro y mitigar la retraccion de inversionistas en

proyectos vinculados al sector transporte.

Figura 7 Venta de vehiculos nuevos (En unidades y var. % acumulada)
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Nota. Adaptado de Asociacion Automotriz del Peru (AAP).

3.1.2 Analisis de la Industria: Analisis de las 5 fuerzas de Porter: Competidores, clientes,
proveedores, productos sustitutos, competidores potenciales.

a) Nuevos competidores:
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El tipo de modelo de negocio, que hace referencia este proyecto de investigacion en Lima
Metropolitana y Callao, por el momento, no se cuenta con una aplicacion que este dirigida
para el alquiler de cocheras particulares. Por lo tanto, segun (Callirgos et al, 2020) en el
proyecto de investigacion dirigido para el mismo tipo de segmento de clientes, determinan
que “para esta fuerza los siguientes factores: i) inversion: medio, ii) facilidad de copiar

funcionalidad y tecnologia: medio, y iii) dificultad de capturar cochera nueva: alto”.

b) Poder de negociacion de clientes:

e Duefios de cocheras:

El poder de negociacion con los duefios de las cocheras es medio, debido a que estamos a
disposicion de este segmento, ya que en base a su disponibilidad contaremos con un espacio
para alquilar; sin embargo, muchos de estos arrendatarios necesitan generar ingresos
adicionales; por lo tanto, el existir un aplicativo que les permita ser un canal de exhibicion y

obtener dinero de manera practica, hace que este punto se pueda mitigar.
e Conductores:

Este segmento representa un poder de negociacion bajo, ya que los conductores son los méas
interesado en contar con una cochera para guardar su vehiculo, debido a que no disponen de

un garaje propio y la oferta para este tipo de necesidad es baja.
c) Poder de negociacion con los proveedores:

Los proveedores que permitiran la realizacion del modelo de negocio, tienen un poder de
negociacion bajo, ya que debido a la alta demanda de desarrolladores de aplicativos moviles,
sera de facil acceso. Asimismo, para el servicio de almacenar la informacion en la nube, el
proveedor puede ser de la misma empresa que nos ayudara con la realizacion del aplicativo
Car Place. A su vez, la agencia que nos ayudara con la publicidad y todo lo relacionado al
merchandising tiene un poder de negociacion bajo. Finalmente, los proveedores de Visa
tienen un cierto poder de negociacion, debido al tiempo que estan en el mercado; sin

embargo, es posible llegar a un acuerdo satisfactorio con el proveedor.
d) Productos sustitutos:

En productos sustitutos, se puede deducir que el poder negociacion es medio, ya que en el
mercado existen otros canales que ofrecen la opcion de alquiler de cochera, como paginas

de Internet, Urbania, OLX y periddico.
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e) Rivalidad entre competidores:

Existen aplicaciones que brindan servicios similares; sin embargo, estas estan dirigidas a las

playas de estacionamiento y los precios son elevados. Asimismo, existen “Parky” y “Quiero

Parkear”, la cual no estan en funcionamiento. Otros competidores son Urbania e Infocasas,

ya que son paginas donde los duefios de cocheras pueden ingresar y publicar sus anuncios.

3.2 Andlisis interno. La cadena de Valor:

Acorde a lo mencionado por (Porter, 1986) sefala que “es un modelo tedrico que permite

describir el desarrollo de las actividades de una organizacion empresarial generando valor al

producto final”.

a) Actividades primarias:

Logistica interna: recepcion de informacion de estado de pedidos y disponibilidad
de las cocheras, seguimiento de cada solicitud recibida.

Operacién o produccion: Cobro de comision a las personas que alquilan sus
cocheras.

Logistica externa o de salida: inventario de cocheras particulares libre, ubicacion
de las mismas, consulta de liberacion de estos mismos.

Marketing y ventas: Estudio de mercado, estados de solicitudes, registro en linea
de las solicitudes.

Servicio: la aplicacién sirve como intermediario entre aquellas personas que quieran
alquilar sus cocheras y las que estan en busca de éstas. Monitoreo de los duefios de
estacionamiento y de los clientes que usan este servicio. Recepcion de

retroalimentacion de clientes.

b) Actividades de soporte:

Recursos humanos: contratacion del desarrollador web.

Desarrollo de la tecnologia e investigacidn: reportes y pruebas de campo,
estadisticas de desempefio y uso de equipos remotos. También, se contara con una
plataforma de facil uso e intuitivo, la capacidad del software y que contribuya a la
rapida conexién entre el duefio de la cochera y la persona que necesita alquilarla.

Compras: recepcién de informacién de estado de solicitudes.
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Figura 8 Cadena de valor

Actividades

de Soporte

LA CADENA DE VALOR
B

{ Gestion de RecursosiHumanos |

Desarrolio de Techologia

Logistica Logistica Marketing

de Entrada de Salida y
Ventas

Actividades Primarias

Nota. Adaptado de Porter, 1986.
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3.3 Anélisis FODA
Tabla 2 — FODA

FORTALEZA DEBILIDADES

=

Experiencia agil y sencilla para reservar un garaje.

2. Interfaz amigable. Falta de experiencia en el mercado.

3. Equipo humano de trabajo con diversos conocimientos en el Presencia solo en Lima Metropolitana y Callao (Para empezar).

sector financiero, operaciones, marketing y estrategia en las Restricciones del reglamento interno de los edificios.

operaciones. Dependencia de la disponibilidad del duefio de cochera.

4. Inversién no requerida en infraestructura y mantenimiento. Actualizaciones constantes debido al continuo avance de la tecnologia.

© 00 N o o1 B~

5. Aplicativo de descarga gratuita No se cuenta con una cartera para los duefios de cocheras.

6. Personal altamente calificado.

1. No existen competidores directos. 1. Inseguridad en el pais.
2. Crecimiento en el sector automotriz con un 42% durante Enero - 2. Laley N° 27157 de Regularizacion de Edificaciones, del procedimiento
Abril 2021. para la Declaracion de Fabrica y del Régimen de Unidades Inmobiliarias
3. Los aplicativos méviles han incrementado su uso en un 63% en de Propiedad Exclusiva y de Propiedad Comun.
la productividad de las empresas. 3. Impuesto de 1° categoria por parte de Sunat al duefio de la cochera.




4. Crecimiento del 11% en acceso a Internet a nivel nacional.

5. Poder de negociacién con los proveedores bajo.

4.
5.

Ingreso de futuros competidores.
Incremento de uso de los productos sustitutos.

Fuente: Elaboracién Propia.




3.4 Vision:
Convertirnos en la mejor aplicacion colaborativa de garajes disponibles de mayor uso por

los conductores y duefios de cocheras a nivel nacional.

3.5 Mision:
Brindar un servicio colaborativo que permita conectar a duefios de vehiculos, que
necesitan una cochera y los duefios que tienen disponible un espacio y estén dispuestos

arrendar su garaje en toda Lima Metropolitana.

3.6 Estrategia Genérica:

La estrategia que utilizaremos es diferenciacion, debido a que el servicio que brindamos
no existe en el mercado peruano de manera precisa; es decir, enfocada en el alquiler de
cocheras particulares. Asimismo, estara relacionada a la economia colaborativa, el cual

estd en ascenso gracias a la necesidad de los clientes que buscan mas alternativas digitales.
Sabemos que nuestro cliente

3.7 Objetivos Estratégicos:
- Incluir nuestro servicio minimo en dos departamentos fuera de Lima para los
primeros dos afios.
- Alcanzar més de 60,000 seguidores en nuestras redes sociales en los primeros dos
anos.
- Contar con una base de datos de minimo 1000 cocheras en el primer afio entre

Lima Metropolitana y Callao.

4. INVESTIGACION/VALIDACION DE MERCADO
4.1 Disefio metodoldgico de la investigacién/ metodologia de validacion de hipétesis

4.1.1 Descripcion de la metodologia de investigacion:

De acuerdo a lo sefialado por (Blank & Dorf, 2013) en su libro el manual del
emprendedor, habla que “el descubrimiento de clientes recoge la vision de los creadores
del negocio y lo convierte en una serie de hipotesis. La validacion de clientes confirma si
el modelo de negocio resultante es repetible y escalable, de no serlo habra que reiniciar

el descubrimiento de clientes”.

Para empezar en esta metodologia se tiene la declaracion de un supuesto de iniciales a
través de un canvas inicial de la cual se extrae hipotesis de valor, estas hipotesis generan

preguntas de investigacion, las cuales son respondidas por experimentos.



En este trabajo de investigacion, se ha desarrollado dos experimentos a los segmentos
determinados en capitulos anteriores. EI primero, se usé las entrevistas de profundidad
como instrumento de investigacion y que ha sido desarrollado con entrevistas a 7 personas
de diferentes segmentos, que no disponen de una cochera para guardar sus vehiculos, ya
sea en sus propios domicilios o también en el trabajo en toda Lima Metropolitana y
Callao. De la misma forma, se realiz6 8 entrevistas a duefios de cocheras que estan

dispuestos alquilar sus garajes en toda Lima Metropolitana y Callao.

Las métricas que se utilizaron para validar esta informacién y el criterio minimo de éxito

que tendremos con los resultados de estas entrevistas serian:

- Siel 75% de conductores confirman que las creencias designadas en los siguientes
puntos son ciertas.
- Si el 70% de los duefios de cocheras confirman que las creencias designadas en

los siguientes puntos son ciertas.

El segundo experimento, consistio en realizar una Landing Page y publicarla a través de
Facebook, con la finalidad de obtener la mayor tasa de conversion, lo cual indica que el

servicio es de interés de las personas.

- Si el 20% de conductores que ingresan a la Landing Page dejan sus datos, se
estaria confirmando que la creencia designada en este segundo experimento es
cierta.

- Siel 15% de duefios de cocheras que ingresan a la Landing Page dejan sus datos,
se estaria confirmando que la creencia designada en este segundo experimento es

cierta.

Cuadro de hipoétesis y experimentos de validacién
Mediante la verificacion de las hipotesis, se tiene como finalidad confirmar si las
investigaciones y observaciones son correctas. Debido a ello, se han generado las

siguientes hipotesis para cada segmento y experimento:
a) Conductores que no tienen cocheras propias:
Tabla 3

Hipdtesis dirigidas a los conductores que no tienen cocheras propias — Entrevista de

profundidad.



Hipotesis

1. Los conductores tienen
dificultad para encontrar
espacios en alquiler para

guardar sus vehiculos

2. Los conductores optan por
pagar su servicio de
alquiler de cocheras en

plazos extensos.

3. Los conductores se sienten
mas seguros guardando
sus vehiculos en garajes

particulares que en la

calle.

4. Los conductores estan
dispuestos a usar un
aplicativo mdvil para
ubicar su cochera
preferida.

Entrevistas

profundidad

Entrevistas
profundidad

Entrevistas

profundidad

Entrevistas
profundidad

de

de

de

de

Criterios Minimos de Exito

Si por lo menos el 75% de los

conductores confirman que
tienen dificultades para alquilar

una cochera.

Si por lo menos el 75% de los
conductores optan por pagar su
servicio de alquiler de cocheras

en plazos extensos.

Si por lo menos el 75% de los
conductores confirman que se
sienten mas seguros al dejar sus

vehiculos en una cochera.

Si por lo menos el 75% de los

conductores confirman que
estdn dispuestos a usar un
aplicativo mavil para ubicar su

cochera preferida.



Tabla 4

Hipdtesis dirigidas a los conductores que no tienen cocheras propias — Landing Page.

Determinar si los conductores de Landing Page Obtener un alcance de 1,000

vehiculos particulares,

tienen

una  cochera,

que no

estan

dispuestos a usar un aplicativo

movil para ubicar un garaje.

b) Duefios de cocheras particulares:

Tabla5

Criterios Minimos de Exito

personas que estén interesados
en la publicidad de Car Place y
contar con el 20% de tasa de

conversion.

Hipdtesis dirigidas a los duefios de cocheras particulares — Entrevista de profundidad.

1.

Los duefios de
cocheras en alquiler
tienen poca afluencia
de conductores que

alquilan garajes.

Los duefios de
cocheras  necesitan
un canal de
publicidad para

captar mas usuarios.

Entrevistas

profundidad

Entrevistas

profundidad

a

a

Criterios Minimos de Exito

Si por lo menos el 70% de los duefios
de cocheras confirman que hay poca
afluencia de conductores que alquilan
sus espacios de estacionamiento por

dias o meses.

Si por lo menos el 70% de los duefios
de cocheras confirman que no
invierten en publicidad tanto fisica

como virtual.



3. Los duefios de Entrevistas a
cocheras se sienten profundidad
inseguros al alquilar

Su espacio a terceros

4. Los duefios de Entrevistas a
cocheras estdn profundidad
dispuestos a usar un
aplicativo movil para

publicitar su garaje.

Tabla 6

Si por lo menos el 70% de los duefios
de cocheras confirman que no tienen la
seguridad que las personas a las que
les alquilan sus espacios no sean
personas que puedan traer un riesgo a
la seguridad de su propiedad.

Si por lo menos el 70% de los duefios
de cocheras estan dispuestos a usar un
aplicativo movil para publicitar su

garaje.

Hipdtesis dirigidas a los duefios de cocheras particulares — Landing Page.

Hipdtesis

Criterios Minimos de Exito

Determinar si los duefios de Landing Page
cocheras estan dispuestos a usar
un aplicativo movil para
publicitar su garaje y a su vez

alquilarlo.

Obtener un alcance de 1,000
personas que estén interesados en
publicitar en Car Place su garaje y
contar con el 15% de tasa de

conversion.



4.1.2 Primera hipoOtesis validada (cliente problema)
a) Perfil inicial de los conductores

En este lienzo podemos ver cuales son las alegrias, frustraciones y trabajos por parte de
los conductores.

Figura 9: Perfil inicial de los conductores

El lienzo de la propuesta de valor

Perfil del cliente co n d u cto re s
(segmento):

APP de facil
uso

Pago online

Tener un
espacio Alegrias Cocheras cerca
disponible del centro de
G trabajo/domicilio Estacionar su
auto
Ahorro de
tiempo
Seguridad

Trabajo(s)
del cliente
Llegar tarde

al trabajo

Buscar un
lugar seguro

Inseguridad

Stress al no )
ercontan Frustraciones
estacionamiento

oo Coordinacién al
~ entrar y salir del
estacionamiento

Estacionamientos
llenos

m Strategyzer

Fuente: Elaboracion Propia



b) Perfil inicial de los duefios de cocheras

En este lienzo podemos ver cudles son las alegrias, frustraciones y trabajos por parte del
segmento de los duefios de cocheras.

Figura 10: Perfil inicial de los duefios de cocheras

El lienzo de la propuesta de valor

Perfil del cliente

«meno. . DUCNROS de cocheras

Promocionar

la cochera RegllsFro
en desuso facil
Alegrias

APP de facil
L ]
W/ uso

Cero Ingreso extra
inversion

Rentabilizar el
estacionamiento
en deshuso

QO ==

F 3

No tener alcance

suficiente al Falta de
momento de publicidad
alquilar

Frustraciones

oo Inseguridad
~

Cocheras en Perdida de
desuso ingresos

e Strategyzer

Los Ceadbres ¢ Caneracon ds moAGKTS Ca NEJA00 ¥ SIategyer www.planetadelibros.com/strategyzer

Fuente: Elaboracion propia.



Entrevistas a profundidad: aplicacion de la estructura de las preguntas al entrevistado:

Preguntas Filtro:

- Nombre y apellidos:
- Edad:

- Distrito donde vive:
- Estado Civil

a) Conductores que no tienen cocheras propias:

HP1: Los conductores tienen dificultad para encontrar espacios en alquiler para guardar

sus vehiculos.

Preguntas relacionadas:

1
2
3.
4

5.

¢Coémo te va al momento de buscar un espacio en alquiler para dejar tu vehiculo?
¢En qué momentos tiene problemas para encontrar un garaje?

¢Qué tan seguido es esa problematica?

¢Cuales son los problemas que suele afrontar al buscar un espacio para dejar su
vehiculo?

¢ COmo esta solucionando o resolviendo el percance?

HP2: Los conductores optan por pagar su servicio de alquiler de cocheras en plazos

extensos:

Preguntas relacionadas:

1.
2.

¢Por cuanto tiempo suele utilizar los espacios en alquiler?
¢Con que frecuencia estaria dispuesto a pagar?

a. Semanal

b. Quincenal

c. Mensual

HP3: Los conductores se sienten mas seguros guardando sus vehiculos en garajes

particulares que en la calle.

Preguntas relacionadas:

1.

¢ Se sentira mas seguro al guardar su vehiculo en una cochera particular que en la

calle?
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2. ¢Estaria dispuesto a guardar tu vehiculo dentro de una cochera particular?

HP4: Los conductores estan dispuestos a usar un aplicativo mavil para ubicar su cochera

preferida.
Preguntas relacionadas:

1. ¢Estaria dispuesto a usar un aplicativo movil que le ayude a encontrar espacios en
alquiler para su vehiculo?

2. ¢Qué medidas de seguridad le gustaria que el aplicativo tome para sentirse seguro
del lugar en donde guardara su vehiculo?

b) Duefios de cocheras particulares:

HP1: Los duefios de cocheras en alquiler tienen poca afluencia de conductores que

alquilan garajes.
Preguntas relacionadas:

1. ¢Qué tan dificil te resulta alquilar tu cochera?
2. ¢Has alquilado este espacio en los ultimos meses?
3. ¢Cudl cree que seria el principal problema para encontrar personas que quieran

alquilar su cochera?
HP2: Los duefios de cocheras necesitan un canal de publicidad para captar mas usuarios.
Preguntas relacionadas:

1. ¢Utiliza algun tipo de publicidad para el alquiler de su cochera?
2. ¢Cree que con publicidad pueda captar mas gente interesada en alquilar su

cochera?
HP3: Los duefios de cocheras se sienten inseguros al alquilar su espacio a terceros.
Preguntas relacionadas:

1. ¢Qué tan seguro se siente alquilando su cochera a un desconocido?

2. ¢Qué medida de seguridad tomaria para sentirse seguro alquilando su cochera?

HP4: Los duefios de cocheras estan dispuestos a usar un aplicativo movil para publicitar

su garaje.

Preguntas relacionadas:
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¢Le interesaria utilizar un aplicativo movil que le ayude a publicar el alquiler de
su cochera?

¢Se sentiria seguro alquilando su cochera a un conductor mediante un aplicativo
movil?

¢Qué medidas de seguridad le gustaria que el aplicativo tome para sentirse seguro

de quien se acercara alquilar su cochera?

4.2 Resultados de la investigacion

Se realizaron 15 entrevistas a diferentes personas, que cumplen con el tipo de segmento

que se busca para el trabajo de investigacion, el cual 08 de los entrevistados pertenecen

al segmento de duefios de cocheras y 07 a los conductores. Se obtuvieron los siguientes

hallazgos:

a) Conductores que no tienen cocheras propias:

Se logra determinar, que de los 07 conductores entrevistados, 04 de ellos
buscarian una cochera particular cerca de su trabajo, debido a que las zonas en
donde laboran tienen mucha afluencia de personas y es muy comercial. Por lo
tanto, a fin de evitar el trafico y no encontrar un espacio libre, optarian por alquilar
mensualmente un garaje. Asi, les permitira ahorrar tiempo. Mientras tanto, los 03
entrevistados restantes no tienen una cochera disponible; por lo tanto, estan
dispuestos alquilar por meses los garajes. En ese sentido, definir que existen dos
tipos de perfiles: i) Conductores sin cochera particular y ii) Conductores que
necesitan un garaje por trabajo y/o estudios.

Ambos perfiles, saben que lo primordial es el tiempo y la seguridad. Por ende,
estan dispuesto usar un aplicativo que les permita encontrar un garaje cercano a
su domicilio o trabajo.

Asimismo, consideran que debe existir un filtro adecuado para los duefios de las
cocheras como por ejemplo, detallar la direccion exacta del garaje, necesitan
conocer si la cochera esta ubicada puerta calle o en un sétano. Adicionalmente, el
aplicativo debe tener detallar mediante estrellas las recomendaciones por parte de
otros usuarios.

El plazo de alquiler a partir de un mes hasta 12 meses y el tipo de pago, a través

de canales digitales (tarjeta, transferencia, yape, plin o paypal).
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b) Duefios de cocheras particulares:

Del total de entrevistados, 08 representan al segmento de duefios de cocheras, el
cual se ha logrado identificar un solo perfil.

Considera que el principal problema para no llegar a mas conductores es la falta
de publicidad; por lo que, estan dispuestos a descargar un aplicativo movil.

Con respecto a la seguridad, los duefios de cocheras son muy cautelosos, debido
a ello, al usar un aplicativo movil las medidas de seguridad deben ser las idoneas
como por ejemplo pedir el DNI al conductor, el tiempo que estaria dispuesto
alquilar es por un mes a mas, ya que no le parece seguro alquilar a distintas
personas a cada hora. Verificar los antecedentes penales, revisar si tienen alguna
papeleta, saber por qué el conductor necesita alquilar una cochera y que exista un

espacio de recomendaciones de otros arrendatarios.
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c) Perfil final de los conductores:

Luego de haber realizado las entrevistas, tenemos este nuevo lienzo, la cual validamos

todos los criterios, para el segmento de los conductores.

Figura 11: Perfil final de los conductores

El lienzo de la propuesta de valor

Perfil del cliente co n d u cto re s
(segmento):

APP de facil
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G Pago online
dinero
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tiempo
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/ o del cliente

-

Llegar tarde
al trabajo

Buscar un
lugar seguro

Inseguridad

Stress al no )
enconia Frustraciones

estacionamiento o o Coordinacion al

~ entrar y salir del

Estacionamientos estacionamiento
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@ Strategyzer

Fuente: Elaboracion propia.
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d) Perfil final de los duefios de cocheras:

Luego de haber realizado las entrevistas, tenemos este nuevo lienzo, la cual validamos

todos los criterios, para el segmento de los duefios de cocheras.

Figura 12: Perfil final de los conductores

El lienzo de la propuesta de valor

Perfil del cliente
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Fuente: Elaboracion propia.
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4.2.2 Segunda validacion (producto mercado)
Al culminar la definicion del perfil del cliente validado se utiliza la segunda parte del
Canvas de propuesta de valor (VPC) qué es plantear el mapa de valor, la cual debe cubrir
los tres aspectos del perfil del cliente y a continuacion mostramos nuestros supuestos del

mapa de valor inicial.

a) Lienzo de propuesta de valores conductores: En este lienzo podemos ver como es

que los conductores alivian las molestias antes vistas en el lienzo del cliente.

Figura 13: Lienzo de propuesta de valor de los conductores

o

s Conductores

Pagina web Sliods Mejora el
accequibles tiempo de

busqueda
Disponibilidada )
APP para deespaciosen,  Gain Creators
buscar :
. tiempo real
cocheras para
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SEBUro Seguridad y
privacidad
Products
& Services
IIlIl' - Constante
_. comunicacion
con atencion al
cliente
APP movil Pago
para todo seguro Pain Relievers

dispositivo % Dejar su
vehiculo con
Verificacién toda la
Reserva automaética de seguridad
segura datos

COPYRIGNT SUratogyrer AC
The Taseny o Barw o Moo Gererston end U miegy re

Fuente: Elaboracion Propia.
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b) Lienzo de propuesta de valor conductores duefios de cochera:

En este lienzo podemos mostrar que es lo que nosotros damos como propuesta de valor

para poder aliviar las molestias de los duefios de cocheras.

Figura 14: Lienzo de propuesta de valor de los duefios de cocheras.

i

wemeen - Duefos de cocheras

Pagina web Registro
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para todo Cobro del 20% Pain Relievers
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Fuente: Elaboracion Propia.
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En relacion al segundo experimento, se realizo la validacion de las hipétesis de cada
segmento. Para los conductores se verifica la hipotesis: “Determinar si los conductores
de vehiculos particulares, que no tienen una cochera, estdn dispuestos a usar un
aplicativo movil para ubicar un garaje” y para los duefos de cocheras las hipotesis a
validar es: “Determinar si los duefios de cocheras estan dispuestos a usar un aplicativo
movil para publicitar su garaje y a su vez alquilarlo”. Para ello, se publicara un anuncio
en Facebook y una Landing Page, respectivamente para cada segmento, a fin de observar

si existe interés por parte de las personas por cada propuesta de valor.

En primera instancia, se cred el fanpage de Car Place con su respectivo logo, con la
finalidad de publicar los dos anuncios para cada segmento e iniciar el segundo
experimento. En la foto de portada, se seleccion6 la imagen de un garaje, un vehiculo
particular y a la distancia un celular, con la imagen de un aplicativo mévil, a fin de dar el

concepto que Car Place es un aplicativo y que esta relacionado con el alquiler de cocheras.

Figura 15: Facebook de Car Place

R |

M Car Place

R p L@ © Agregar a historia [Pl L HETEY ]

Publicaciones Informacion Amigos Fotos Archivo de historias Videos Mas »

Fuente: Elaboracion propia.

En la figura 16, se observa el alcance de ambas publicaciones, tanto para los conductores
y los duefios de cocheras, el cual tuvo una llegada de 9,549 personas; a su vez, la pagina

obtuvo una cantidad de visitas de 156 vistas y 98 me gustas, durante el 18 al 24 de junio.
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Figura 16: Alcance de las publicaciones en Facebook.

Resumen de la pagina Ultimos 7 dias ¢ Exportar datos &

B Orgénico [l Pagado

Acciones en la pagina i Visitas a la pagina i Me gusta de la pagina
o 156 98
Visitas totales a la pagina a 100% Visitas totales a la pagina & 100%

Alcance de la publicacion / Alcance de la historia / Recomendaciones

Obtener estadisticas de la historia

9,549 onsulta estadisticas sobre e it

Z

Fuente: Anuncio en Facebook.

En la figura 17, se visualiza 683 interacciones por ambas publicaciones, eso quiere decir
que 683 vieron la publicacion e ingresaron a ver la Landing Page. Asimismo, se puede

apreciar los primeros dias, la curva a la alza y los dos Gltimos dias decrece.

Figura 17: Interacciones.

Interaccion con la publicacion i Videos i Sequidores de la pagina

683 -

nteraccion con |a publicacion 4 100%

T\

Fuente: Interacciones del pablico con la publicacion.

a) Anuncio y resultados de los conductores:

En la figura 18, se puede verificar la publicidad dirigida a los conductores, el cual tuvo
como principal objetivo captar la atencion de todas las personas interesadas en alquilar
una cochera, porque no tienen un espacio para guardar su vehiculo particular.
Adicionalmente en el anuncio se ingreso el link de la Landing Page, a fin de que las

personas interesadas ingresen a dejar sus datos.
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Figura 18: Publicidad de conductores en Facebook

. CarPlace
s Publicidad - @

¢No tienes una cochera para guardar tu vehiculo?
No te preocupes!! llego la solucién que tanto necesitabas...

=,

UNBOUNCEPAGES.COM

Publicidad para conductor Ver mas

oy Me gusta () Comentar 2> Compartir

Fuente: Anuncio en Facebook con el enlace de la Landing Page.

En la figura 19, se logra determinar el generé con mayor interés en el anuncio; por lo

que, con un 95.6% son hombres y el 4.4% son mujeres. Esta informacion es muy

Figura 19: Interacciones del segmento conductores.

Publico
Este anuncio llegd a 4.893 personas de tu publico.

Personas Ubicaciones Lugares

4.4% Mujeres 95.6% Hombres
50%
40%
30%
20%
10%

0% u

1317 1824 2834 3544 4554 5534 85+

Caracteristicas del publico
Solo la persona que creo este anuncio puede ver las caracteristicas del
publico.

Figura: Genero y rango de edad con mayor interés en la publicacion.

relevante, ya que permite determinar como se debera manejar los anuncios, el color del

Adicionalmente, se puede apreciar las edades con mayor interés en la propuesta, el cual

estan entre 45 a 54 afios.
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En la figura 20, se puede apreciar que de los 04 canales que tiene Facebook para llegar al
publico, el que tuvo mayor ingreso fue la seccion de noticias de la app para celulares.
Siendo informacién relevante, para reafirmar que las personas usan mas sus celulares para
Ver promociones, anuncios, entre otros. Para este escenario, el nimero de personas es de
2,982 representando el 60.94% del total.

Figura 20: Canal con mayor ingreso a la publicacion.

Publico
Este anuncio llegd a 4.893 personas de tu publico.

Personas Ubicaciones Lugares

Seccion de noticias de Ia app para celulares
2082

Seccion de videos sugeridos del celular
Marketplace en celulares
B

Resultados de la busqueda de Facebook en dispositivos mdviles

Ver todo «

Figura: Ubicacion del anuncio - Facebook.

En la figura 21, se puede apreciar que la provincia con mayor interes en el anuncio, es el
Callao con un nimero de 2,747 personas, el cual en porcentaje es 56.14% y para Lima

Metropolitana representa el 43.86%.

Figura 21: Distribucion, segun provincia.
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Pablico
Este anuncio llegd a 4.893 personas de tu pablico.

Personas Ubicaciones Lugares

Callao

Lima Region

Caracteristicas del publico

Solo la persona que cred este anuncio puede ver las caracteristicas del
publico.

Figura: Ubicacion del anuncio - Facebook.

En la figura 22, se visualiza un resumen del alcance, la cantidad de clics en el enlace y el

costo que se asumid por la publicacion.

Figura 22: Visita en el sitio web, para el anuncio dirigidos a los conductores.

@ Finalizado Ver resultados

Visitas en el sitio web

;Mo tienes una cochera para guardar tu vehiculo? No te pr...

4.893 219 5/14,31

Alcanc e ol el 5¢5,00 gastados por
Alcance Clics en el enlace a

I3

Figura: Visitas en el sitio web - Facebook.

Finalmente, en la figura 23 se puede apreciar los resultados arrojados de la pagina
Unbounce. Se visualiza 214 puntos de vista , 192 visitas a la landing page, el cual 39 se
mostraron interesados y dejaron sus datos, haciendo una tasa de conversion del 20.31%.

Figura 23: Tasa de conversion para los conductores
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CONDUCTORES

Detalles de la pagina ™

Descripcion general Dirige Integraciones
Cambiar URL e http://unbouncepages.com/carplaceconductores/

¢ Restablecer estadisticas

192 21 39 2031%

WVERSIOMES TASA DE CONVERSION

NTOS DEVISTA

Figura: Unbounce - Facebook.
b) Anuncio y resultados de cocheras:

En la figura 24, se puede verificar la publicidad dirigida a los duefios de cocheras, el cual
tuvo como principal objetivo captar la atencion de los propietarios de garajes, que
necesitan contar con un ingreso y publicitar sus cocheras a través de un aplicativo movil.
Adicionalmente en el anuncio se ingreso el link de la Landing Page, a fin de que las

personas interesadas ingresen a dejar sus datos.

Figura 24: Publicidad para los duefios de cocheras

. CarPlace
i Dyblicidad - @

Has de tu cochera tu negocio, publica tus anuncios a traves del
aplicativo Car Place.

2

UNBOUNCEPAGES.COM

Publicidad para cocheras Registrarte

[ﬁb Me gusta (J Comentar &> Compartir

Fuente: Anuncio en Facebook con el enlace de la Landing Page.

En la figura 25, se logra determinar el generd con mayor interés en el anuncio; por lo

que, con un 63.2% son hombres y el 36.8% son mujeres. Esta informacion es muy
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relevante, ya que permite determinar como se debera manejar los anuncios, segun el
género. A su vez, se puede apreciar, el rango de edad con interés en la propuesta esta

entre 25 a 34 afos.

Figura 25: Interacciones del segmento duefios de cocheras.

Publico
Este anuncio llego a 4.791 personas de tu pdblice.

Personas Ubicaciones Lugares

36.8% Mujeres 63.2% Hombres

30%
20%

- II I II
" I m

0% 1317 18-24 25-24 2544 45.54 55-04 65+

Caracteristicas del publico
Solo la persona que cred este anuncio puede ver las caracteristicas del
publico.

Figura: Genero y rango de edad con mayor interés en la publicacion.

En la figura 26, se puede apreciar que de los 04 canales que tiene Facebook para llegar al
publico, el que tuvo mayor ingreso fue la seccién de noticias de la App para celulares.
Siendo informacién relevante, para reafirmar que las personas usan mas sus celulares para
ver promociones, anuncios, entre otros. Para este escenario, el nimero de personas es

1,851 representando el 38.63% del total.

Figura 26: Canal con mayor ingreso a la publicacién.

Publico
Este anuncio llegd a 4.791 personas de tu pdblico.

Personas Ubicaciones Lugares

Seccion de noticias de la app para celulares
Columna derecha de la computadora
Seccion de videos sugeridos del celular

Resultados de la biisqueda de Facebook en dispositivos moviles

Figura: Ubicacion del anuncio - Facebook.
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En la figura 27, se puede apreciar que la provincia con mayor interes en el anuncio, es el
Callao con un nimero de 2,658 personas, el cual en porcentaje es 55.48% y para Lima

Metropolitana representa el 44.52%.

Figura 27: Distribucion, segun provincia.

Pablico
Este anuncio llegd a 4.791 personas de tu publico.

Personas Ubicaciones Lugares

Callao

Lima Region

Caracteristicas del publico
Solo |a persona que cred este anuncio puede ver las caracteristicas del
publico.

Figura: Lugar del anuncio - Facebook.

En la figura 28, se visualiza un resumen del alcance, la cantidad de clics en el enlace y el

costo que se asumid por la publicacion para los duefios de cocheras.

Figura 28: Visita en el sitio web, para el anuncio dirigidos a los duefios de cocheras.

© Finalizado Ver resultados
Visitas en el sitio web &~
Has de tu cochera tu negocio, publica tus anuncios a través... ﬁ
4.791 203 5/13.49

A P— I 5/5,00 gastados por
Alcance Clics en el enlace dia

Figura: Visitas en el sitio web - Facebook.

Finalmente, en la figura 29 se puede apreciar los resultados arrojados en la pagina
Unbounce. Se visualiza 168 puntos de vista , 186 visitas a la landing page, el cual 37 se

mostraron interesados y dejaron sus datos, haciendo una tasa de conversion del 19.89%.

Figura 29: Tasa de conversién para los duefios de cocheras
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COCHERAS

Detalles de la pagina ™

Descripcidn general Dirige Integraciones
Q http://unbouncepages.com/carplacechochera/

() Restablecer estadisticas

186 168 37 19,89%

VISITANTES PUNTOS DEVISTA COOMNVERSIONES TASA DE CONVERSION

Figura: Unbounce - Facebook.
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Tabla 7

Landing Page para conductores

Disefio de la Landing Page para conductores

Link: http://unbouncepages.com/carplaceconductores/

4
(@i Follow Us
CAR PLACE

Q.
e

O,

CAR PLACE

CORREO ELECTRONICO

NOMERE Y APELLIDO
Forma parte de la "Comunided
Car Place” y podrds ver todas las

cocheras disporibles a tu
clrededor REGISTRATE
# Android @ App Store

Contéctencs  Car Place@gmailcom

Figura: Elaboracion Propia
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Tabla 8

Landing Page para duefios de cocheras.

Disefio de la Landing Page para cocheras.

Link: http://unbouncepages.com/carplacechochera/

—_

&2

Publica tu garcje y genera
ingresos de menena précticay
con segurided

Comtdctence

CAR PLACE

Gana dinero alquilando tu cocheral

Q)

@@
CAR PLACE

NOMERE Y APELLIDD

CORREQ ELECTRONICO

REGISTRATE

CarPlace@gnail com

v

Figura: Elaboracion Propia
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4.3 Informe final: Elaboracion de tendencias, patrones y conclusiones:

Finalizando la investigacion de mercado con los entrevistados de ambos segmentos se

pudo recabar informacion muy importante que nos confirman varias hipotesis que se

habian plasmado para estos:

a)

b)

Conductores que no cuentan con cocheras propias:

Para los entrevistados es muy complicado encontrar garajes disponibles por falta
de conocimiento o publicidad por parte de los duefios de cocheras.

Algunos entrevistados utilizan la calle para dejar sus vehiculos en la calle con
cuidadores informales, asumiendo un alto riesgo.

Otros no consideran la opcion de dejar su vehiculo en la calle y buscan a sus
vecinos o familiares cercanos para que les alquile sus garajes y en muchas
ocasiones no tienen éxito.

Esta dificultad les genera problemas tanto en el ambito laboral, tiempo e
inseguridad.

Todos estan interesados en una aplicacion que los ayude a ubicar un garaje
confiable.

La mayoria estaria dispuesto a pagar entre 350 soles hasta 600 soles mensual, la
modalidad de pago puede ser mensual o anual.

Duefios de cocheras:

La mayoria de los entrevistados alquilan sus cocheras a personas en su entorno
cercano (amigos, familiares, conocidos, etc.)

Los duefios de cocheras sienten desconfianza e inseguridad de alquilar su cochera
a extranos.

A los entrevistados les interesa una aplicacion que promocione su cochera en
alquiler y que sirva de filtro de seguridad para tener mayor informacion de la
persona que alquila este espacio (DN, tarjeta de propiedad, medidas biométricas,

referencias, etc.).

La informacion recopilada ha permitido que se plasme la propuesta de valor en el

Business Model Canvas (BMC) y en el Canvas de propuesta de valor (VPC), el cual se

vio verificado con la acogida de nuestra Landing Page a través del anuncio realizado en

Facebook.
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Con respecto al segundo experimento realizado, a través de la Landing Page, se obtuvo

las siguientes conclusiones y patrones de consumo.

En la pagina Car Place, se obtuvo una llegada de 9,549 personas en tan solo 7 dias, 156

vistas, 98 me gustas y 686 interacciones entre ambos segmentos.

De manera individual para cada segmento se obtuvo:

a)

b)

Conductores:

El género con mayor interés son los hombres con un 95.6%.

La edad con mayor interés en la propuesta esta entre los 45 a 54 afios.

El canal que tuvo mayor interaccion con la publicidad fue la seccion de noticias
de la App para celulares con 2982, siendo un 60.94% del total de 4,893 personas.
La provincia con mayor interés es la del Callao con un total de 2,747 que
representa el 56.14% y para Lima un 43.86%.

Se logro una tasa de conversion del 20.31%, con lo cual quiere decir del total de
visitantes, que fueron 192, 39 de ellas dejaron sus datos y se mostraron interesados
en la publicacion.

Duefios de cocheras:

El género con mayor interés son los hombres con un 63.2%; sin embargo, un
porcentaje del 36.8% para las mujeres, también representa un ndmero
considerable; por lo que, seré necesario enfocarnos en ese género.

La edad con mayor interés en la publicidad esta entre los 25 a 34 afios.

El canal que tuvo mayor interaccion con la publicidad fue la seccion de noticias
de la App para celulares con 1851, siendo un 38.63% del total de 4,791 personas.
La provincia con mayor interés es la del Callao con un total de 2,658 que
representa el 55.48% y para Lima un 44.52%.

Se logro una tasa de conversion del 19.89%, con lo cual quiere decir del total de
visitantes, que fueron 186, 37 de ellas dejaron sus datos y se mostraron interesados

en la publicacion.

30



Figura 30: Modelo de negocio enfocado en la propuesta de valor

Propucsta de valor 2 Segments de cléeates

7

Aetividades dave 7

Crear red

Ganar dinero Duefios de cocheras:

alquilando sus Poseen 1 0 mas
cocheras en espacios de
desuso, sin estacionamientos
moverte de tu casa para alquilar.

Tiene smartphon

Fuente: Elaboracion Propia



En el Canvas podemos observar que tenemos como socios claves a los encargados de la

creacion del App, laempresa con la que trabajaremos para poder efectuar pagos online y

las plataformas por las cuales los usuarios podran descargar el App (Android y 10S). Las

actividades claves se basan en la creacion de redes tanto para conductores como para los

duefios de cocheras, el trabajo de marketing para la captacion de nuevos usuarios y el

mantenimiento continuo de la App. La creacion de valor impactara a ambos segmentos,

tanto a los conductores donde la propuesta de valor es que podran tener un lugar seguro

donde guardar su vehiculo como para los duefios de cochera donde podran generar

ingresos mas frecuentes alquilando sus espacios.

Figura 31: Lienzo de propuesta de valor encajados con el problema para los

conductores.

lienzo de la propuesta de valor

segura

datos

uesta de valor co n d u cto re s Segmento de mercado
7~ APPdefacl
Pagina web Precios Mejora el Ahorro de —
accequibles tiempo de onerc
busqueda
Disponibilidada  ~readores de alegrias Alegrias
de espacios en
APP para tiempo real ' Tener un .o
(OC::(SBCSS( ar espado
haie disponible Ahorro de
estacionar Seguridad y tiempo
seguro m privacidad Seguridad ’
Productos
y servicios 1 _
I > ¢
Ill"ll" Constante ‘ Llegar tarde
= comunicacion al trabajo
i con atencion al i
APP mévil (hem; r Inseguridad
para todo ) ) Stress al no
dispositivo Pago  Aliviadores de frustraciones encontrar Frustraciones
SCER estacionamiento .
Dejar su ~
vehiculo con E t
Verificacién o Estacionamientos
Reserva automética de seguridad llE7eE

trabajo/domicilio

Conductores

Pago online

Cocheras cerca

del centro de

Coordinacién al
entrar y salir del
estacionamiento

Estacionar
auto

Trabajo(s)
del cliente

Buscar un
lugar seguro

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 31: Lienzo de propuesta de valor encajados con el problema para duefios de

cocheras.
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Figura 32: Lienzo de propuesta de valor encajados con el problema para los duefios de

cocheras.
lienzo de la propuesta de valor
uestadevaior - Duenos de cocheras segmentode mercade - Due@os de cocheras
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Pagina web Registro la cochera ficil
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en tiempo y
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APP seguridad o
R 8 Facil acceso oie uso
Liscar usuarios M e interfaz v
que deseen amigable Ingreso extra
alquilar una m Cero
cochera inversion »
Froucoios Rentabilizar el
Y:5eIVIclos > < estacionamiento
Illl"l Generar \7
- ) Constante en deshuso
4 1 ingresos al comunicacion Falta de O
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para todo e con atencion a A publicida
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dispositivo Cobro del 20% momento de
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Fuente: Elaboracion Propia
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5.

PLAN DE MARKETING

5.1 Planteamiento de objetivos de marketing

A continuacion, y alineado a nuestros objetivos estratégicos, detallamos los objetivos de

marketing del proyecto, aplicando la metodologia SMART se determina los objetivos de

marketing:

a)

b)

Objetivos a corto plazo (0 a 1 afio) Tener 400 usuarios inscritos entre
conductores y duefios de cocheras.

Alcanzar un 2% de participacion del mercado objetivo en el primer afio de
operaciones.

Realizar una campafia pre lanzamiento para poder captar el mayor nimero de
cocheras y de esta manera no estaremos desabastecidos.

Lograr un 80% nivel de calidad de servicio al cliente en el primer afio mediante
la aplicacion de encuesta de satisfaccion del cliente (manejado trimestralmente).
Objetivos a mediano plazo (0 a 3 afios)

Tener 800-1000 usuarios inscritos entre conductores y duefios de cocheras.
Lograr un 1.5% de crecimiento en registros y reservas, el segundo afio y un 25%
en el tercer afio.

Posicionamiento a nivel Lima-Metropolitana.

Lograr un 90% nivel de calidad de servicio al cliente en el segundo y tercer afio
mediante la aplicacion de encuesta de satisfaccion del cliente.

5.2 Mercado objetivo:

5.2.1 Tamafo de mercado total

El tema a desarrollar estara enfocado en determinar el mercado total de los segmentos

que aborda el presente trabajo de investigacion. Por un lado, se tiene a los conductores

con vehiculos particulares, ubicados en Lima Metropolitana y en provincia de Callao,

entre las edades de 25 a 55 afios. Por otro lado, a los duefios de cocheras particulares,

ubicados en Lima Metropolitana y la provincia del Callao entre las edades de 25 a 55

anos.

Steve y Bob sefialaban que, “los especialistas de marketing y los investigadores se

refieren al tamafio de mercado a través de tres ndmeros: Total Adreessable Market
(TAM), Served Available Market (SAM) y Serviceable Obtainable Market (SOM)”
(citado en Andrade et al., 2019, p. 47). Ademas, Steve y Bob definen, “(...) El TAM, al



mercado total o potencial del plan de negocios (...)” (Citado en Andrade et al., 2019, p.
47). Por lo tanto, se iniciard determinando el mercado total de cada segmento.

a) Conductores que no cuentan con cocheras propias:

Figura 33: Distribucion de vehiculos en circulacion a nivel nacional, segin

departamento.

Distribucién de vehiculos en circulacién a nivel nacional,
segun departamento
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Numero de vehiculo en circulacion

Total Lima + Callao

Departamentos

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica 2019.

En primera instancia, para poder verificar el tamafio del mercado total de vehiculos en
circulacion a nivel nacional, se recurrio a la data del Instituto Nacional de Estadistica e
Informética 2019 y se puede observar que existio un total de 3°004,308 de vehiculos. Del
total obtenido, el 66% es abarcado por Lima y Callao, lo que da un total de 1°982,650

vehiculos.



Figura 34: Parque automotor en circulacion a nivel nacional, segun departamento.
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Fuente: Asociacién Automotriz del Peru

En segundo lugar, se debe limitar el proyecto de investigacién de acuerdo al rango de
edad que esta dirigida. Segun INEI (2019) la cantidad de peruanos entre las edades de 25
a 55 afios a nivel nacional es de 11, 742,900, representando un 36.55%. En ese sentido,
del mercado total de vehiculos particulares se debe convertir segin el rango de edad; por
lo que, de 1°982,650 vehiculos el 36.55% es: 724,659 vehiculos.

Figura 35: Poblacion nacional, segn edades.

Edades Cantidad

0 a 100 y mas (afios) 32,131,400
25 a 55 afnos 11,742,900
Porcentaje 36.55%

Fuente: Elaboracién Propia

En tercer lugar, a través del observatorio ciudadano de Lima Cémo Vamos, se ubica un
informe detallado acerca del modo de viaje de los limefios y chalacos que se trasladan en
autos propios para poder llegar a sus centros de trabajo o estudios. “En Lima, el transporte
privado individual (compuesto por autos y motocicletas) suman un 12.7%” (Lima Cémo
Vamos, 2019). Con respecto al Callao estad conformado por el 13.2% para el transporte
privado individual. Ahora, a fin de tener mayor precision se deduce que en Lima y el

Callao el 10.4% y el 11.4% usan automovil propio, respectivamente.



Figura 36: Lima Cémo Vamos — IOP PUCP
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Por lo tanto, del total de vehiculos en circulacion en Limay Callao y de acuerdo al rango
de edad (25 - 55 arfios), se debe limitar el porcentaje de personas que se movilizan en

automovil propio segun cada provincia, el cual, para Lima 10.4% y Callao con 11.4%, en

nameros seria un total de 75,364 y 82,611, respectivamente.

En conclusidn, realizando un breve resumen, en base a la investigacion secundaria, se

logré calcular el mercado total para los conductores de vehiculos privados en Lima y

Callao, siendo un total de 157,976 personas.

Figura 37: Cuadro de resumen de tamafio de mercado total de conductores

Variables Porcentaje N° de personas

Vehiculos en circulacion a nivel nacional 100% 3,004,308

Vehiculos en circulacion por Lima y Callao 65.99% 1,982,650

Rango de edad 25 - 55 afios 36.55% 724,659

Porcentaje de personas que se movilizan en

automovil propio en Lima 10.4% 75,365

Porcentaje de personas que se movilizan en

automovil propio en Callao 11.4% 82,611
Total de mercado total 157,976

Fuente: Resumen de vehiculos propios en Lima y Callao entre las edades de 25 a 55

anos




b) Duefios de cocheras:

En Cuanto al segmento de viviendas, segun el Censo del afio 2017 como observamos en
el cuadro anterior existen 8.7MM de viviendas como casa independiente a nivel nacional
de las cuales 6.1MM se encuentran en zonas urbanas, en el departamento de lima tenemos
2.1MM de viviendas como casa independiente de los cuales 2MM se encuentran en zonas
urbanas. De igual forma en la provincia de lima mas la provincia constitucional del callao
en zonas urbanas se tiene 2.07MM de viviendas como casa independiente. Del censo de
viviendas 2017, se extrae que como estimacion cada 3 hogares cuentan con vehiculos y
que de las 2.07MM de viviendas urbanas existentes, un tercio de ellas (692 mil viviendas)

poseen algun tipo de espacio como garaje o cochera.

Figura 38: Censo de Viviendas 2017

Censo de Viviendas 2017
d ada 0
ey 7, O A ey P R TEATE ;

Nivel Nacional 8.763.260 2,921,120
Zona Urbana 6,164,196 2,054,732
Departamento de Lima 2.179.387 726,462
Zona Urbana 2,081,320 693,777
Provincia de Lima 1,843,929 614,643
Zona Urbana 1,840,045 613,348
Callao 228,458 78,833
Zona Urbana 236,498 78,833

Fuente: Inei — Censos Nacionales 2017: XII de Poblacion, VI de Vivienda y 111 de
Comunidades Indigenas

5.2.2 Tamafio de mercado disponible
Steve y Bob definen a SAM como, “el mercado disponible que la compaiiia puede
atender, a través de sus canales”. (Citado en Andrade et al., 2019, p. 47). De acuerdo a

ello, se ubicara el mercado disponible de cada segmento.
a) Conductores que no tienen cochera propia:

Por un lado, se va determinar el mercado disponible, el cual tendrd como base los canales
digitales, debido al perfil del target. Segin Apeim 2019, se identifica que la actividad
para obtener informacion en Lima Metropolitana y Callao tiene un 88.4%. Ello quiere



decir que esta cantidad de personas usan los canales digitales, a fin satisfacer alguna

necesidad de conocimiento.

Figura 39: Actividades en internet, segun Apeim 2019

Actividades en internet

Target: | Lima Metropalitana (Lima + Callao) v Regresar al Titulo

Operaciones de banca electrénica 400 237 10.40 35

Comprar productos ylo servicios

atales/aut
piiblicas

Educacién formal y actividades de
capacitacion

Vender praductos y/o servicios 74 73 2.40 20

Realizando los célculos, del mercado total 157,976 se toma el 88.4% de las personas que

usan internet para buscar informacién, siendo 139,651 personas.

Figura 40 Resumen del mercado disponible conductores.

Variables Porcentaje N° de personas
Mercado Total 157,976

Porcentaje de usuarios de Lima y

Callao que usan internet para buscar

informacion 88.40% 139,651
Total de mercado disponible 139,651

Fuente: Elaboracién Propia.

b) Duefios de cochera:
Segun el censo de viviendas del afio 2017 obtuvimos un estimado de 692 Mil viviendas
privadas con garajes en lima y callao en zonas urbanas como mercado total. Estimamos
que el 88% utiliza internet para buscar informacién lo que nos calcula 609 Mil viviendas
con garajes. Segun los portales de alquiler como Infocasas y Bienesonline, se puede
apreciar que de los que publican alquileres de viviendas, el 10% publica solamente
alquileres de garajes, lo que nos arroja un calculo de 60.9 Mil viviendas que alquilaria sus

garajes siendo nuestro mercado disponible.



Figura 41 Resumen del mercado disponible de viviendas.

Concepto Porcentaje Cantidad
M'ercado total de Ylwepdas 692,181
privadas con garajes Lima y
Callao Zona Urbana
Usuarios que utilizan internet 88% 609.119
Publican via mterpet alquileres 10% 60.912

de pgarajes

Mercado disponible 60,912

Fuente: Elaboracién Propia.

5.2.3 Tamafo de mercado operativo (target)

a) Conductores que no tienen con cochera propia:

Para determinar el mercado operativo, se toma como referencia el calculo del porcentaje

de conversion obtenido de la Landing Page, el cual arroj6 un 20.31%.

Figura 42: Resultado de Landing Page de conductores con vehiculos particulares.
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Fuente: Elaboracion Propia.

En conclusion, realizando un breve resumen, en base a la investigacion primaria, se logré

calcular el tamafio del mercado operativo para los conductores de vehiculos privados en

Lima y Callao, entre las edades de 25 a 55 afios, siendo un total de 28,363 personas.



Figura 43: Mercado operativo de conductores de vehiculos particulares

Variables Porcentaje N° de personas

Mercado disponible 139,651
Porcentaje de la tasa de conversion 20.31% 28,363
Mercado Operativo 28,363

Fuente: Elaboracion Propia.
b) Duefios de cocheras

Dado que somos una empresa nueva centraremos nuestra operatividad en Lima Centro
(Segun la clasificacion del INEI 18%) que incluye los distritos de Lince, Magdalena del
Mar, San Isidro, Jests Maria, Pueblo Libre, Brefia, Miraflores, Surquillo, San Borja, San
Miguel, Rimac, La Victoria, Lima, Santiago de Surco, Barranco. Estimamos en 10.9 Mil

viviendas nuestro mercado operativo inicial.

Con la finalidad de limitar con mayor precision el tamafio operativo de los duefios de
cocheras, se realiz6 una publicidad a través de Facebook, el cual consistio en lanzar una

Landing, obteniendo una tasa de conversion del 19.89%.

Figura 44: Resultado de Landing Page de los duefios de cocheras.

COCHERAS

Detalles da la pagina ™

Descripcidn general
Cambiar URL http://unbouncepages.com/carplacechochera

(% Restablecer estadisticas

186 168 37 19,89%

Fuente: Elaboracion Propia.

A su vez, segun (Callirgos et al., 2020) determind el perfil y las preferencias que tienen
los arrendatarios de cocheras en cinco distritos de Lima Metropolitana con un 48% de
aceptacioén. Por lo tanto, del mercado operativo determinado lineas previas, 12,115 se

calculara el 48.00% de aceptacidn, siendo un total de mercado operativo 5,815 cocheras.



Figura 45: Mercado operativo de duefios de cocheras.

Variables Porcentaje N° de personas

Mercado disponible 60,912

Porcentaje de la tasa de conversion 19.89% 12,115

Porcentaje de aceptacion de acuerdo 48% 5.815
a la encuentas.

Mercado Operativo 5,815

Fuente: Elaboracion Propia.

5.2.4 Potencial de crecimiento del mercado
Para poder medir el potencial de crecimiento del mercado elegimos como indice la
tendencia positiva para el sector automotriz, segin Asociacion automotriz del Peru
(2021), que ha tenido un crecimiento del 42% entre Enero y Abril respecto al mismo

periodo en el 2020, siendo un porcentaje promedio de 10.5% mensual.

Figura 46: Venta de vehiculos nuevos (En unidades y var. % acumulada)
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Nota. Adaptado de Asociacion Automotriz del Peru (AAP).

5.3 Estrategia de marketing:

5.3.1 Segmentacion
El proyecto se enfoca en dos tipos de perfiles de conductores y uno de host o arrendador
de cocheras. El primer perfil de conductor es aquel que cuente con mas de un vehiculo en
su domicilio y no tenga espacio para guardarlo y el otro, una persona que estudie o trabaje

en un lugar distinto a su hogar y desee guardar su auto por un periodo mayor a un mes.



Dicho esto, cualquier persona que tenga auto y/o cochera desde los 25 afos hasta los 50
y que cuente con un Smartphone podré utilizar la aplicacién. Asimismo, el target de los
host u owners de los estacionamientos se enfocan en personas que tengan o alquilen
espacios libres para estacionar vehiculos. Nuestra estrategia de segmentacion sera
indiferenciada, ya que, segin Corteletti (2018) “el modelo de alquileres temporales
propuesto por Airbnb es muy exitoso”. Cabe indicar que Airbnb ataca a multiples
segmentos pero desarrolla una propuesta de valor innovadora y diferente a su principal

competencia, los hoteles.

Demogréficamente, los espacios, inicialmente a buscar deben encontrarse en Lima
Metropolitana y Callao. Teniendo en cuenta la etapa pre-operativa de 3 a 6 meses la
captacion de estacionamientos se debe completar en este periodo para que la oferta pueda

cumplir la demanda proyectada.

5.3.2 Posicionamiento
La estrategia de posicionamiento se enfoca en funcion al precio y a la diferenciacion del
servicio. El tiempo de atencion y de suscripcion a la aplicacion es determinante para la
aceptacion, ya que, segun las entrevistas, los clientes prefieren la inmediatez y la facilidad
para la atencién de sus objeciones/contingencias. El precio propuesto, corresponde al

estudio de mercado basado en las entrevistas y focus group aplicado.

De esta manera, la concentracion de nuestro posicionamiento va mas de la mano con el
atributo que ofrecemos ya que, como indica Yennifer Amaya (2018) “las plataformas
como Airbnb, Rappi y Uber representan un reto para las demas empresas pues exigen que
el servicio sea agil, flexible y oportuno”. Con ello, podemos darnos cuenta que el
posicionamiento de la marca sera creciente y se mantendra en el tiempo si nos enfocamos

en la innovacion y aprovechamos este mercado creciente.

5.4 Desarrollo y estrategia de marketing mix

5.4.1 Estrategia de producto/ servicio
Car Place seré un aplicativo de busqueda de cocheras, lo cual ya existe en algunas paginas
de venta y alquileres de inmuebles. Nuestra diferenciacion es que al aplicativo dirigirse a
conductores también tendra la utilidad de un GPS, el cual ayudard al conductor a

encontrar estos espacios de estacionamiento de manera mas rapida y sencilla.

La estrategia de producto que seguird Car Place sera orientarnos en un aspecto emocional

para el usuario, ya que ellos expresan la dificultad de encontrar estacionamiento, gastando
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mas dinero en combustible, perdiendo tiempo y llegando tarde a sus centros de labores y
la inseguridad que sientes de dejar su vehiculo en las calles o en un estacionamiento

clandestino, lo cual genera un estrés y ansiedad en ellos.

5.4.2 Disefio de producto /servicio:
Car Place al ser un servicio a través de un aplicativo movil, se cred un prototipo con el
detalle de las interacciones por parte de cada segmento. Asimismo, se generd una pagina
informativa acerca del proyecto, para aquellos clientes que necesitan conocer mas acerca

de nosotros.

Tabla 9: Disefio del prototipo

Disefio del prototipo

Link: https://marvelapp.com/prototype/2aad7i86/screen/80489870

1) Pantalla de inicio
! L] @

Claro 56

Claro 5G

= Menu
| Q)

‘ e

CAR PLACE

Car Place

Encuentra una Alquila tu garage :
cochera cercana rapidamente
*Como Chente *Como Dueho
[\ EsTAS AQUY 9
Surquillo

9 9 |

Parque Centra

de Miraflores

CHAM

Lu primers app que te ayuda & encontiar un garege cerca & by ubicacion

Ov @

34 LB SHRECHON REMAVLOCN SO CARPLACK O oo
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https://marvelapp.com/prototype/2aad7i86/screen/80489870

2) Registro de cocheras:

= Registro de Cocheras

Jud [ DNI

ra de Celula

lmull,

Camtiar Portd

L R L L L P T R TS ]

< O 0

Filtros 32

Caracteristicas de la cochera

Edelicio

Casa
Sin techo
Puerta a la calle

Sotano
Precio que cobrarés

Moneda uUsS@®

UsS 1600

ok

S
Sube una foto de tu cochera

@O

Duracion del Alquiler
nes B 6 meses

A0S WK RVA DO PN CARPLACE COP v |

O
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3) Registro de los conductores

Claro 5G “ =

Car Place

12:50

Claro 5G

= Registro de Conductores

“TOROR LOS SEREDWOE MESEAVADOS POS CARPLACE COPYRIGHT

<

©)
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4) Interaccion de la ubicacion de cocheras:

Claro 5G

= Menu
©)

@

CAR PLACE ) de Miraflores

CHAM
Encuentra una a tu garage 9
cochera cercana rapidamente ) )

*Como Chente *Cemo Dueho

Surquillo

Cocheras Cercanas a ti

; 9 Cochera Rl y Asoced Estaconemerto 6 lugares Libres ¢
¢ > Av Nfreds Berasices cabie & ALGUILAR 5
de Mwaflores

CHAM|

ociaos Los Pines ESLBconamento 2 lugare

! Av. Rogutbic s do Panama 350 ALQUILAR &/

whara Fund e Ulos Exle armveetio 3 lugares Litres ¢

Lo primers app que te ayuds & sncontrar un garsge cerca & by Ublcacion

Ov @

STORON LOS BERSCRON MMNTLOCS SON CARPLACE COPYIoET
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5) Opciones adicionales:

1.
Nombres y Apellidos
Documento de Identidad ( DNI )
Numero de Celular
Direccion
Correo Electronico
C 3 ( )
epartamens Treano
Detalle de Reclamo Reclamo @  Queja
C )8 ( DO
ocha de Reclamo roen
A

Acerca de

(

AR YA

Es1amos trabajando aun en ests ares, Pronto se

habilitars ests seccidn
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Tabla 9

Disefo de pagina

Disefio de la pagina

Link: https://cmocarly.wixsite.com/carplace

1) Pantalla de inicio

CAR PLACE

¢Qué es Car place? Conductores

Duefios de cocheras

Contacto
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https://cmocarly.wixsite.com/carplace

2) ¢Qué es Car Place?

CAR PLACE q place? Conductores

¢Como funciona?

Selecciona la fecha de inicio, el ndmero de meses a reservar y envia

tu solicitud

Recibe en tu correo y en la app movil y web una confirmacién de la
reservacion con todos los detalles.

Cualquier

cce:

Estaciona el coche siguiendo las instruc

cosa puedes escribirle al parking a través del chat
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3) Detalle de los conductores

CONDUCTORES

¢Estas buscando un estacionamiento para tu carro?

Te damos todas las herramientas para que
reserves el lugar para ti el tiempo que lo PP
necesites.

) Te ayudamos a encontrar una opcion de
estacionamiento que se ajuste a tus
\ necesidades y rutinas a un precio justo,

Te acompafiamos a Lo largo de todatu EIE
reservacion y hacemos el cobro con la forma
de pago que prefieras

©2001 deePhace. e o Wescom

R Escribe aqui para buscar
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4) Detalle de cocheras:

CAR PLACE {QuéesCarplace?  Conductores Duefios de cocheras  Contacto

DUENOS DE COCHERAS

;Tienes cochera libre??
Publicitalo y gana dinero

Renta tu estacionamientos en la palma de

tu mano.
Validacién de perfiles
O Solicitamos documentacién y
— monitoreamos la reputacion de los
usuarios.
ﬂ R Escribe aquf para buscar i @ w | = A O @ 8 =) Esp
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5) Contéactanos:

CAR PLACE Quées Car place? Conductores Duefios de cocheras Contacto

CTANOS

Av. Los Rosales 122
28021, San Isidro
info@carplace.com
Tel: 914-123-456

CARPLACE

?

pat
l

Escribe aqui r i . [ 3 ) ) ESP
yol qui para busca: B sorr2021
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5.4.3 Estrategia de precios (Analisis de costos, precios de mercado)

El anélisis de costos en este caso y modelo empresarial, no hay un costo extra por cada

servicio que se brinda al cliente, siempre se paga los mismos montos para tener la

aplicacion en la plataforma y en correcto funcionamiento, al igual que la atencion al

cliente activos, independientemente de cuantos servicios se brinden.

Dando como ejemplo el precio minimo que tendria uno de estos espacios en alquiler, se

explicara que parte del precio pagado por el conductor iria para el duefio de la cochera'y

que porcentaje para Car Place:

Cobro al conductor: S/.250 (100%)
Ganancia del duefio de la cochera: S/.170 (68%)
Ganancia de Car Place: S/.80 (32%)

5.4.4 Estrategia comunicacional

Ya que somos una marca nueva haremos varias acciones de penetracion en el mercado

con el objetivo de dar a conocer nuestra marca. Estas acciones estaran dirigidas para

ambos segmentos del negocio: Conductores y duefios de garajes o cocheras.

Publicidad:  Distribuiremos publicidad a través de folletos en las zonas de
objetivo, inicialmente zonas financieras de alto transito Centro de Lima, San
Isidro, Miraflores, Surco, etc.

Relaciones Publicas: Para dar a conocer nuestra aplicacién optamos por estar
presente en algunas entrevistas o boletines de prensa en los medios de
comunicacion, en noticieros o espacios de reportajes de emprendimientos de los
fines de semana o entresemana asi también tendremos un canal en YouTube que
nos permita publicar todas las novedades que nuestra empresa tiene para el
publico objetivo (Conductores y Duefios de garajes o cocheras)

Marketing Directo: Tendremos Publicidad por las Redes Sociales
(Facebook, Instagram, YouTube Add, etc.) de acuerdo a una audiencia
segmentada a través de mensajes Push o PopUp, asi también con nuestra landing
page obtendremos email de los leads asi también el consentimiento para poder
enviar comunicacion via correo electronico.

Optamos por estos canales de comunicacién ya que son mas econémicos que los

canales masivos.
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5.4.5 Estrategia de distribucion:
Usaremos la misma estrategia de distribucion para ambos segmentos. Como principal
canal de distribucion utilizaremos las tiendas de aplicaciones Android y 10S. Existe una

gran cantidad de tiendas de aplicaciones para plataformas.

Podemos optimizar los canales de busqueda, con esto nos referimos a optimizar la pagina
web, para facilitar el descubrimiento a través de la busqueda tradicional y de esta manera

los usuarios se animan a visitar la web y a descargar la aplicacion.

Otra estrategia seria el uso de las redes sociales, tales como Facebook e Instagram, estas
redes la usamos para crear comunidad entre los usuarios registrados, y a la vez daremos

a conocer nuestro servicio, y beneficios que ofrecemos para ambos sectores de clientes.

5.5 Plan de Ventas y Proyeccion de la Demanda:
El plan de ventas anual va de la mano con el cumplimiento de los objetivos a corto,
mediano y largo plazo. En principio, para poder acercarnos a la meta propuesta, el
desarrollo de las ventas el primer afio, es crucial. Pues, nos permite proyectar en un

mediano plazo y reafirmar o corregir lo que se tenia planificado desde un inicio.

Teniendo en cuenta el mercado de cocheras disponibles, en base al Gltimo censo de
vivienda realizado en el 2017, obtenemos que existen 609,119 domicilios urbanos con
espacios disponibles que estan ubicados en Lima y Callao y utilizan internet. De ellos,
segun las plataformas de busqueda de alquiler y renta como Adondevivir, Infocasas y
Bienesonline, el 10% alquila solamente estacionamientos. Tomando en cuenta esta
informacion, si se cumple lo trazado en el mercado operativo tendriamos un buen inicio

en el negocio, ya que se ocuparian hasta 5,815 cocheras anualmente.

Del mismo modo, hay que tener en cuenta, que el uso minimo de las cocheras es por mes,
es decir, que una misma cochera podria alquilarse hasta 12 veces al afio. De darse este

namero, se podrian alquilar hasta 69,780 estacionamientos en un afio.

Para esto, el plan de ventas ha contemplado la estacionalidad de las cocheras y los meses
claves en los que los garajes tendran mayor demanda, como lo son marzo, julio y
diciembre. Ya que por fiestas patrias y de fin de afio; mas cantidad de personas requeriran
un espacio para dejar a buen recaudo sus vehiculos. Asimismo, el inicio del afio
escolar/universitario incrementa la demanda de necesidad por alquilar una cochera, por

lo que también fue considerado ese mes como una estacionalidad alta.
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Figura 47: Plan de Venta 1° Afio

Plan de ventas ler afio expresado en unidades de
estacionamientos colocadas

-Enlm [ 150

Febrero 165

Marzo 190
_ﬁhl"" 1 209 Incremento &n las ventas del 10% mensual teniendo en
Mayo | 230 cuenta la estacionalidad de marzo, julio y diciembre con
dunie . 253 un incremento adicional del 15% con respecto al mes
Julio 250 anterior.

Agosto 319

Setiembre | 351
Octubre 387

Noviembre | 435

Diciembre 489

Total 3458

Figura: Elaboracion Propia

Asimismo, para poder cubrir la demanda solicitada, se ha planteado que exista un 20%
mas de cocheras habilitadas sobre la cantidad de conductores que podremos admitir en el
aplicativo. Es decir, que por cada 100 conductores disponibles, existirdn 120 cocheras

disponibles.

Por otra parte, hemos proyectado que el periodo pre operativo sera de 3-6 meses, que
incluiran los meses de octubre, noviembre y diciembre; de ser el caso, hasta marzo del
siguiente afo, en el cual se hard una campafia de MKT para la adquisicion de cocheras.
Esta etapa pre-operativa sera debidamente comunicada a los duefios de cocheras. Las
cocheras deberan cumplir el minimo proyectado mensual para poder mantener un buen

timing y llegar a la meta propuesta.

El proyectado anual representa la aceptacion de los clientes en la etapa operativa y
se tomd en cuenta la tasa de conversion del 19,8%. Sobre la pequefia pauta incluida, 5
personas diariamente tomaron el servicio, lo que nos da como resultado 150

estacionamientos colocados el mes de enero.
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Figura 48: Plan de Venta 1° Afio

Plan de ventas ler afio expresado Jer afio 4to afio
+7% +10%
Enero 5/37.500| 5/30375 5/42.131 5/46 344 5/52,137
Febrero 5/41.250| S/43313 5/46.344 5/50,070 5/57.351
Marzo 5/47.438| 5/49.809 5/53.296 5/58,626 5/65,954
Abril 5/52.181 5/54.700 5/58.626 5/64 488 5/72,549
MMayo 5/57,399| 5/60,269 5/64.488 5/70,937 5/79,804
Junio 5/63,139| 5/66,296 5/70.937 5/78,031 5/87,785
Julio 5/72.610|  5/76,241 5/81.578 5/80.735| S/100.952
Agosto 5/79.871 5/83.865 5/80.735 S5/08709 5111047
Setiembre 5/87.858| 5/92 251 S/08700| S/108580( 5/122152
Octubre S/06.644| S/101476| S/108580) S/110438| 5/134 367
Noviembre 5/106,300| 5/111.624| S5/119438| 5/131381| 5/147 804
Diciembre 5/122.255| 5/128368| S/137353| S5/151,089| 5/16997;5
Total 5/864.,455| S/907,678| 5/971,215|5/1,068,337| 5/1,201.879

Fuente: Elaboracion Propia

> Conclusion:

De esta manera, hemos determinado que para que la empresa sea rentable, con la
inversion inicial de S/ 54,940 podremos recuperar lo invertido en el mes de mayo
del cuarto afio de funcionamiento. La Unica forma de cobro y recepcion del
ingreso sera de los arrendamientos por espacio alquilado, siendo el tiempo minimo
de 1 mes o 30 dias calendario hasta un afio renovable.

Segun lo recabado en las entrevistas, la tarifa flat sobre cualquier contrato
temporal de arrendamiento sera sobre el precio minimo de S/ 250.00 por mes de
alquiler. Siendo asi que la ganancia percibida por estacionamiento rentado sera
del 32%. Es decir, que por cada estacionamiento utilizado mensualmente,
estariamos ganando S/ 80.00 y el propietario ganaria S/ 170.00. Por otro lado, este
importe sera escogido por los propios duefios de cocheras, ya que la variacion de
precios en Lima Metropolitana cambiara, segun el segmento. El célculo y
proyeccion de ventas se ha planteado bajo el minimo escenario posible, por lo que

la inversién podria recuperarse tiempo antes de lo planteado.
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5.6 Presupuesto de Marketing
El presupuesto de marketing que detallaremos a continuacion sera para el primer afio de
Car Place, en el cual se contabilizan gastos iniciales como lo que es el Branding vy el

formato de publicidad que mostrara siempre una misma personalidad.

Figura 49: Presupuesto de Marketing

PR ; 0L ARKETI
Descripcion Costo

Branding + Formatos Publicitarios 8/, 2,000.0
Creacion de Fedes (Facebook e Instagram) 5. 1.000.0
Pautas Publicitarias S/ 48000
Dizefiador Grafico 5/, 6,000.0
Comunity Manager 5/ 18,000.0
Merchandizing &/ 20,0000
Total &/, 51,800.0

Figura: Elaboracion Propia

Ya que se establecid un presupuesto de 4800 soles en lo que vendria hacer el pago por
publicidad por redes sociales, que sera nuestro principal canal de llegada al cliente
potencial, el presupuesto se dividira por meses. Dependiendo de los resultados de este
afio se evaluara un reajuste en el presupuesto de Marketing, ya sea para reducirlo o para

incrementarlo en las areas donde se necesite mayor inversion.
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Figura 50: Presupuesto de Publicidad en Redes

PRESUPUESTO DE MARKETIN

Descripcion Mes1l | Mes2 | Mes3| Mesd | MesS5| Mest | Mes 7| Mes8 | Mes 9| Mes 10| Mes 11 [ Mes 12 Total

Branding + Formatos

Publicitarios 166.67 | 166.67 |166.67| 16667 | 16667 16667 | 16667 16667 |166.67| 166.67 166.67 166.67 2000.0

Creacitn de Fedes (Facebook e

Instagram) 8333 | 8333 | 85333 | B3533 | 8333 | B333 8333 | 8333 | B333| 8333 2333 8333 1000.0

Canales

Facebook Ads 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400.00
200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400.00
400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4800.00

Disefiador Grafico 500 500 300 500 500 500 500 500 300 500 300 300 6000.00

Comunity Manager 1,500 1,500 | 1,300 1500 | 1300 | 1500 1300 | 1500 | 1,500 | 1500 1,500 1,500 | 18000.00

Merchandizing . 1.667 1.667 | 1.667 1.667 1667 | 1667 1667 | 1667 1667 | 1.667 1.667 1667 | 20000.00

Figura: Elaboracion Propia.




6. PLAN DE OPERACIONES
En nuestro plan de operaciones tomaremos en cuenta los procesos que intervienen en el

desarrollo de nuestro proyecto lo que implica realizar todos los aspectos vinculados al

funcionamiento de nuestro producto y servicio.

“En cualquier organizacion, la funcion de operaciones es el motor que crea las utilidades

de la empresa y respalda la economia global”. (Roger G. Schroeder, 2011).

6.1 Politicas operativas

Nuestras politicas operacionales estaran basadas en la calidad de nuestro servicio y la

satisfaccion del cliente y nuestros proveedores. Poniendo mucho énfasis en las politicas

operacionales de calidad, proceso, planificacion e inventario.

6.1.1 Calidad

>

6.1.2

Realizaremos llamadas o contacto por nuestra App a nuestros proveedores
(Duefios de cocheras) para dar seguimiento al servicio otorgado.

Se solicitara autorizacion para el uso de geo localizacion del dispositivo movil al
momento del ingreso a la App para lo cual el usuario debe mantener activado el
GPS.

Realizaremos encuestas virtuales después de cada confirmacion de uso del servicio
para saber la opinion de nuestros clientes sobre el servicio prestado y subsanar de
haber algin inconveniente.

La informacién proporcionada para la creacion de los registros de los clientes e
inscripcion de los duefios de cocheras (proveedores) solo sera utilizada para las
diversas caracteristicas de la app y no serd compartida sin el consentimiento de los
usuarios.

Los usuarios podran recibir diversas notificaciones de uso o notificaciones
comerciales por parte de Car Place en la App.

Segun ley 29571 - Indecopi — Articulo 65 — Atencion de reclamaciones. Todo
usuario (cliente o proveedor) que tenga algun reclamo tendra disponible un libro

de reclamaciones virtual a través de nuestra app o web.

Procesos

» El usuario (duefios de cocheras, conductores) podran descargar en su dispositivo

movil la aplicacion desde las app: play store o desde apple store.



>

6.1.3

El usuario debe ingresar los datos necesarios para su registro e inscripcion
(NUmero de documento de identidad, Apellidos y Nombres, Correo Electrénico,
Fecha de Nacimiento) para el caso de conductores deben ingresar (nUmero de
placa del vehiculo y nombre del propietario) para el caso de duefios de cocheras
deben ingresar (direccion exacta de la cochera).

Toda inscripcion de los duefios de cocheras debe de tener la verificacion
respectiva con respecto a su identidad y ubicacion de la propiedad del domicilio
a registrar, dentro de las 24 horas de iniciada la inscripcion.

Todo cliente (Conductores) al registrarse debe pasar por una verificacion de
identidad con informacion de Reniec, asi también con la verificacion de la
propiedad del vehiculo que conduce.

Planificacion del plan de ventas se debe tomar en cuenta para que en base a ello,
realizar la planificacion que se realizara para asegurar que el cliente siga siendo
usuario del app.

La app tendrd actualizaciones de mejora de sus funcionalidades, Interfaz y
actualizaciones de seguridad.

Se evaluard constantemente el incremento de inscripciones de proveedores
(duefios de cocheras) y registro de clientes (conductores) para desarrollar
estrategias complementarias para estos fines.

Se evaluara semanalmente el uso de nuestro servicio, segmentadas por
zonificacion y probabilidades de uso para desarrollar nuevas estrategias para el
uso del servicio en el momento indicado.

Interaccion con el usuario para mejorar cada vez mas

Planificacion

Se debe tomar en cuenta para que en base a ello, realizar la planificacion que se realizara

para asegurar que el cliente siga siendo usuario del app.

>

La app tendra actualizaciones de mejora de sus funcionalidades, Interfaz y
actualizaciones de seguridad.

Se evaluard constantemente el incremento de inscripciones de proveedores
(duefios de cocheras) y registro de clientes (conductores) para desarrollar
estrategias complementarias para estos fines.

Se evaluara semanalmente el uso de nuestro servicio, segmentadas por
zonificacion y probabilidades de uso para desarrollar nuevas estrategias para el

uso del servicio en el momento indicado.



» Interaccion con el usuario para mejorar cada vez mas

6.1.4 Inventarios
» Evaluaremos constantemente la disponibilidad de los duefios de cocheras para no
quedarnos sin atencion a nuestros clientes.
» Evaluaremos las zonas de mayor demanda de cocheras a través de nuestra App,
semanas y meses de estacionalidad para tomar decisiones adecuadas orientadas a

las estrategias de mas inscripciones de proveedores (duefios de cocheras).

6.2  Disefio de Instalaciones
Se decidio alquilar una oficina dentro de un local de co-working en la cual se ubicara al

personal que realizara las labores administrativas.
A continuacion, precisamos todos los detalles respecto al disefio de las instalaciones.
6.2.1 Localizacion de las instalaciones

> Precio y tamafo: el precio del alquiler mensual sera el mas bajo y competitivo
del mercado. Asimismo, las medidas del inmueble deberén ser ideal para que el
personal pueda desarrollar sus funciones.

» Accesibilidad y zona seguridad: Buscaremos un local que se encuentre en una
zona céntrica, cerca de avenidas principales y de facil acceso. De esta misma
manera evaluaremos la seguridad de la zona elegida, esta debera contar con
vigilancia.

» Distancia a los trabajadores: Al momento de buscar una zona céntrica,
también buscamos que sea de fécil y rapido acceso para nuestros colaboradores,
de esta manera no tendran inconvenientes en llegar a la hora.

> Beneficios ofrecidos: Esto serd de suma importancia al momento de elegir un

coworking.
Luego de revisar varias propuestas nos quedamos con las siguientes:

- Worx Coworking
- Lima Coworking
- Hit Cowork

Ya con las caracteristicas de cada opcién y los puntos principales, procederemos a sacar

el puntaje ponderado tal cual se indica abajo:



Figura 51: Localizacion

Puntaje individual
Worx Lima
Puntos % Peso  Coworking Coworking Hit Cowork
Pracio y tamafio 30% 2.0 30 1.0
ccesibilidad y
na seguridad | 30% | 2.0 30 | 2.0
istancia a los
rabajadores 20% 20 20 2.0
enores gastos
e mantenimiento
ntre otros: | 20% 1.0 2.0 | 2.0
TOTAL 100%

Figura: Elaboracion Propia

Luego de filtrar varias opciones nos quedamos con Lima Coworking
https://www.limacoworking.com/ ubicado en Calle Las Camelias, cuadra 8 - San Isidro
y podemos ver 3 opciones a elegir:

Figura 52: Oficinas

Horas sala
Horas de  de
Oficinas Privadas Tarifas Sala reuniones
1 Ofhcina Da 12 horas al
privada completo mes
con wisla S1150.00
hasta 4 soles
persojas |
en San Mensual S/
Isidro 280000
INC IGV
7 Ohcina Dia 06 horas al
privada de | completo mes
wdno S/ 150.00
hasta 4 soles
peISONas
en San Mensual 5/
tsidro 200000
INCIGV
3 Oficina Dia 20 horas al |
privada completo mes
para 3 S/13000
personas | soles
conwsta
en Mensual S/
Muaflores | 2 500.00
INC IGV

Figura: Elaboracion Propia

Luego de evaluar las 3 diferentes opciones, decidimos la opcién 2.


https://www.limacoworking.com/

6.2.2 Capacidad de las instalaciones

Los beneficios de elegir este coworking son los siguientes:

Oficina privada para 1,2,3 hasta 04 personas en Miraflores o San Isidro.
Direccion Comercial.

Direccion Fiscal ante la Sunat.

Personal de atencion.

Recepcion y manejo de correspondencia comercial y sunat.

Incluye un promedio de impresiones, fotocopias y escaneos.

Lockers con llave personal.

Muebleria ergonémica.

[luminacion natural con buena vista.

Horas de Sala de Reuniones al mes segun oficina privada elegida y tarifa
preferencial para mayor uso de sala.

Incluye 01 estacionamiento de invitados para el uso de la sala de reuniones.
Agua, buen café, infusiones y kitchenette.

Internet de banda ancha.

Incluye todos los servicios.

Aire Acondicionado en todos los ambientes.

6.2.3 Distribucion de las instalaciones

Figura 53: Oficina privada/ Sala de reuniones (4 personas)




6.3 Especificaciones Técnicas del Producto / servicio
En este punto, se abordaré las especificaciones técnicas del aplicativo mavil, para lo cual
nos  Contactamos con el proveedor Marketing Digital CIX que se encargara de
desarrollar el aplicativo movil de la empresa.

Figura 54: Especificacion técnica de la aplicacion

Concepto del servicio Aplicacidn para conlectar los lgara]es con los usurios que
necesitan alquilar cocheras.
Descripcion especifico del | Desarrollo de aplicative movil Car Place con diagrama de
servicio solucian.
App Interfaz Software-hardware, User Interface (Ul)
App store de Apple y Google Pla
Tiendas de App PP PPiEY g v
Software minimo
Rol Procesador [Memoria RAM|Disco Duro
80GB S0
64 bits, 2 —
Servidores Web B} 12GB A0 GB Log
nacleos ——
80 GB
Aplicaciones Sd‘blts, 2 12 GB Binarios/Scripts
nicleos
80GB S0
Base de datos | 64 bits, 2 16GB A0 GB Log
nacleos 20 GB TempDB
*Espacio para data, migracién de contenido y backups (aprox
500 GB)

Hardware Minimo

Rol Software
Windows Server 2012 64 bits SE
Ral Servidor web (115)
Rol Servidor de aplicaciones
Framework . NET 4.5
Windows Server 2012 64 bits SE
Base de datos SQAL Server 2012 64 bits 5E 0 Datacenter

Servidores Web

Aplicaciones

Capacidad Procesamiento 24vCPU
Data Center equivalente aTIER 3
Infraestructura
Sistema Operativo 08 Windows Server
. 08 Servidores virtuales

Servidores

Memaoria Ram, Disco 80 GB de memoria, 2000 GB disco

Cloud Administrable Cloud privado periodo contratado de 60 meses
Servicios Monitoreo 24x7, Administracion del sistema operativo

Fuente: Elaboracion Propia



6.4 Etapa de Procesos y PERT

6.4.1 Mapa de Procesos de la empresa

El mapa de procesos de la empresa tiene como fin el describir el funcionamiento de la
empresa a partir de procesos estratégicos, operativos y de apoyo. EI marco en que
situamos dicho esquema se basa en cumplir dos pilares fundamentales. Tener mapeada la

necesidad del cliente y su correcta satisfaccion.

Figura 55: Mapa de procesos

(7]

[s1]

[=4
Bl Procesos Estrategicos 2
< (%]
8 F 2.
G || Direccién Estratégica Procesos Operativos )
- o
o . .
@ || Control de Gestion del | Captacion de %
2 || sistema integrado estacionamientos o ) o
v ., Publicidad Virtual >
S Captacion de o

conductores Capimtacmn alos
duefios

Experiencia del
cliente y calidad del
servicio

Gestionar data de
clientes (CRM)

Mantenimiento de
software y aplicativos

Fuente: Propia

Los procesos estratégicos se componen de la direccion estratégica y planeamiento, control
de gestion del sistema integrado v, de la experiencia del cliente y calidad del servicio. Los
procesos operativos los dividimos en tres, la captacion de estacionamientos,
correspondiente al periodo pre operativo, a la captacion de conductores, correspondiente
al periodo operativo y a la colocacion. Para finalizar el mapa, contamos con los procesos
de apoyo, Publicidad Virtual, capacitacion a los duefios de los garajes, gestion de la data
y el mantenimiento de los servidores y los softwares del sistema.



a) Procesos Operativos: Diagrama de Flujos

e Diagrama de flujo de la captacion de conductores

Figura 56: Diagrama de flujo captacion de conductores

CarPlace

®

:

Fuente: Elaboracion Propia




e Diagrama de flujo de la captacion de estacionamientos

Figura 57: Diagrama de flujo captacion de conductores

CarPlace

Fuente: Elaboracion Propia




Se colocaran banners en lugares especificos y de alta prospeccion. Con esto, se esperan
los arribos de la colocacion pasiva. Tener en cuenta que los banners seran colocados en
la etapa pre-operativa, la cual dura de 3 a 6 meses, segun el andlisis financiero y

proyeccion de captaciones.

Para captar estacionamientos de manera activa se ingresara en una base de datos todos
los estacionamientos disponibles que se encuentren en la base de datos de los buscadores

de casas y departamentos.

Se realiza una visita guiada de los estacionamientos escogidos, de no cumplir con los
requisitos minimos de seguridad, servicio e infraestructura se pasara a la sgte locacion;

de cumplirlos y llegar a un acuerdo se realizara la firma del contrato.
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Diagrama de flujo de la experiencia del cliente y calidad del servicio

Figura 58: Diagrama de flujo captacion de conductores

Fuente: Elaboracion Propia
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6.4.2 Diagrama PERT

A continuacion, se detallaran las actividades del servicio de alquiler de cocheras y el

tiempo que toma realizar cada actividad. Se adjunta el siguiente recuadro:

Tabla 10:

Actividad del servicio de eleccidn de cocheras por parte del usuario

PROCESO DE ELECCION DE COCHERA
Secuencia AI‘I"II}.IEME dm.ld.e se Actividad Anterior — SEGUNDOS —
realiza la actividad Pesimista |Esperado |Optimista
A En aplicacian de Car | Registro de datos del
Place usuario en la aplicacidn 30 26 24
B En aplicacion de Car Introducir zona de A
Place destino 20 17 14
c En aplicacién de Car |Seleccionar el icdno de B
Place ubicacian 12 10 7
D En aplicacion de Car | Visualizar los datos de C
Place la cochera 430 450 410
E En aplicacian de Car |Validar las medidas del 0
Place espacio 600 520 420
F En aplicacidn de Car | Ingresar el tiempo de E
Place alquiler 38 33 25
En aplicacion de Car
G Blace Reserva su cochera F 15 13 10
H En aplicacion de Car Ingresar método de G
Place pagao 150 130 125
| En aplicacion de Car H
Place Salida del aplicativo 12 8 i
TOTALES EMN SEGUMNDOS 1357 1207 1041
TOTALES EM MINUTOS 22 2 2012 17.35
TOTALES EM HORAS 0.338 0.34 0.29
Figura 59: Diagrama Pert del proceso de eleccion de cochera
0 26
Bl — A
0] o]z
26 43 43 53 53 163 163 543 543 576
B — C ] D E — F
26 [ 0 [43 43] 0 [53 53] 0 [183 163] 0 [543 543] 0 [578
576 589 589 719 719 727
G H — I —N
576] 0 [589 sa9] 0 [719 719] o0 [727
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En el figura 59 se aprecia el diagrama del “proceso de eleccion de cochera”, el cual
promedio 12.12 minutos. Ademas, a partir de los tiempos por actividad, se identifica que
el proceso que demanda la mayor cantidad de horas es “validar las medidas del espacio”
que seria 8 minutos con 60 segundos, debido a que en ese plazo de tiempo el usuario de
la cochera debera ver la foto y las medidas del garaje y de acuerdo a ello tomar una
decision. Por otro lado, sobre el tiempo de “Visualizacion de los datos de la cochera” del
usuario, al igual que el escenario anterior va depender del tiempo que el cliente tome para
realizar la verificacion, caso contrario va tener que revisar cada opcion que se acople a

sus necesidades; por lo que, conlleva mayor permanencia en el aplicativo.
6.5 Planeamiento de la Produccion

6.5.1 Gestion de compras y stock

El abastecimiento a nuestros clientes dependeréa de la disponibilidad de las cocheras que
tengamos en las zonas de demanda, para lograr este proposito realizaremos un monitoreo
frecuente (Tablero de control) con alertas de baja disponibilidad y alta demanda por zonas
0 ubicacion permitiéndonos tomar acciones para captar mas inscripciones o tener
ubicaciones alternativas para no estar desabastecidos. Se realizard proyecciones de
demanda en base a la informacion historica de los movimientos que tendremos que nos
permita tener stocks de cocheras minimas disponibles por zonas y tiempo de ocupacion

(dia, semana o mes)

6.5.2 Gestion de la calidad

Para mantener la calidad de nuestro servicio tendremos puntos de control que nos permita
gestionar mejor el servicio, con los formularios o ficha de reclamos realizaremos
estadisticas que nos proporcione indicadores importantes para subsanar algunas fallas que
podamos tener durante el proceso de inscripcion o de registro de los duefios de cocheras
0 a los conductores antes, durante y después de otorgado el servicio. También tendremos
informacion sobre la navegacion del usuario por nuestra APP que nos ayudara elaborar
estadisticas acerca de la facilidad de uso y toma de decisiones de actualizaciones de

interfaz e interaccion para lograr la satisfaccion del cliente.
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Figura 60: Ficha de reclamo del duefio de cochera

Ficha de Reclamo - Duefio de Cochera

Nro.Reclamo

Duefio de Cochera Inscrito

Fec ha de Reclamo

Motivo del Reclamo

Tiempo de Alguiler Diafsemana/Mes
Zona o Ubicacion

Nivel de | nconveniente Alta/Media/Baja
Factibilidad de Solucion Rapida/Compleja

Observadon

Fuente: Propia

Figura 61: Ficha de reclamo del duefio de cochera

Ficha de Reclamo - Conductor
Nro.Reclamo

Conductor Regisirado

Placa del Vehiculo

Fec ha de Reclamo

Motivo del Reclamo

Tiempo de Alquiler Diafsemana/Mes
Zona o Ubicacion

Nivel de Inconveniente Alta/Media/Baja
Fac fibilidad de Solucion Rapida/Compleja
Observadon

Fuente: Propia

6.5.3 Gestion de los proveedores

Como proveedores contamos con, los desarrolladores de la APP movil, las dos
plataformas mdviles para descarga de aplicativos, ANDROID y IOS, también las
pasarelas de pago online.

Todos los proveedores seran seleccionados tomando en cuenta los criterios de la seleccién

Relacionados al precio, la calidad, la entrega y los servicios adicionales.
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6.6 Inversion en activos fijos vinculados al proceso productivo.
Se determind el importe total por la inversion en activos fijos, la suma de S/. 11,143.00
(sin incluir IGV). Asimismo, estd constituido por los enseres de oficina, material
necesario para la gestion del lugar de trabajo.
Figura 62: Activos Fijos

Precio

Descripcion Unitario Cantidad (iililbltgsll)
(sin IGV)
Laptop Lenovo S340 2,599 3 7,797
Impresora multifuncional 799 1 799
Sillas ergondmicas 299 3 897
Escritorios estilo L 550 3 1,650
Total Tangibles 11,143

Fuente: Elaboracién propia
Por otro lado, tenemos los activos intangibles como las licencias de cada Software que se

usaré tanto en Android y 10S.

Figura 63: Activos Intangibles

Precio

Unitario Cantidad (fﬁ,bfgs/l)
Descripcion (sin1IGV)

Dominio web 170 1 170
Desarrollo de la APP-Web 10,000 1 10,000
Licencia Android 115 1 115
Licencia I0S 345 1 345
Registro de marca 535 1 535

Total Intangibles 11,165

Fuente: Elaboracion propia
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6.7 Estructura De Costos De Produccion Y Gastos Operativos.

Tabla 11

Costos de produccion y gastos operativos

Tiempo/ Monto
Costos/Gastos operativos |Cantidad|frecuencia unitario |Monto total
Costos APP-web
Dominio web 1 anual S/ 170,00 S/ 170,00
Desarrollo de la APP-Web 1 unico S/ 10.000,00 | S/ 10.000,00
Licencia Android 1 anual S/ 115,00 S/ 115,00
Licencia 10S 1 anual S/ 345,00 S/ 345,00
Otros gastos
Supervisor 1 mensual S/ 1.500,00 |S/18.000,00
Asistente Costumer Service 1 mensual S/1.000,00 | S/ 12.000,00
Gerente Comercial 1 mensual S/ 2.500,00 | S/ 30.000,00
Alquiler de oficina (incluye
Servicios) 1 mensual S/ 2.000,00 | S/ 24.000,00
Celular (servicio al cliente) 1 unico S/ 2.000,00 | S/2.000,00
Plan postpago 1 mensual S/89,00 | S/1.068,00
Costo Marketing
Disefador grafico (freelance) 1 Cada trimestre | S/ 450,00 | S/1.800,00
Comunity manager
(freelance) 1 Mensual S/ 500,00 | S/6.000,00
Merchandising 1 unico S/10.000,00 | S/.10.000,00
Pautas Publicitarias
(facebook-instagram) 1 Mensual S/ 400,00 | S/4.800,00
S/
TOTAL S/31.069,00 110.298,00

Fuente: Elaboracion propia
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En este cuadro, se verifica la estructura de costos de produccion y los gastos operativos

del primer afio. Estos costos no incluyen la etapa pre operativa.

Tabla 12

Gastos Operativos elaborados para los 5 primeros afos

Costos/Gastos Monto Monto Monto Monto anual | Monto anual
operativos anual afo 1 | anual afio 2 | anual afio 3 ano 4 afno 5
Costos APP-web
Dominio web S/170,00 | S/170,00 | S/170,00 S/ 170,00 S/ 170,00
Desarrollo de la
APP-Web S/10.000,00
Licencia Android | S/ 115,00 | S/ 115,00 | S/115,00 S/ 115,00 S/ 115,00
Licencia 10S S/ 345,00 | S/345,00 | S/345,00 S/ 345,00 S/ 345,00
Otros gastos
Supervisor S/ 18.000,00|S/ 18.900,00|S/ 19.845,00| S/20.837,25 | S/21.879,11
Asistente
Costumer Service | S/ 12.000,00|S/ 12.600,00|S/ 13.230,00| S/13.891,50 | S/14.586,08
Gerente
Comercial S/ 30.000,00|S/ 32.100,00|S/ 34.347,00| S/36.751,29 | S/39.323,88
Alquiler de
oficina (incluye
Servicios) S/ 24.000,00|S/ 24.000,00|S/ 24.000,00| S/24.000,00 | S/24.000,00
Celular (servicio
al cliente) S/ 2.000,00
Plan postpago | S/1.068,00 | S/ 1.068,00 | S/ 1.068,00 | S/1.068,00 S/ 1.068,00
Costo Marketing
Disefador grafico
(freelance) S/1.800,00 | S/1.800,00 | S/1.800,00 | S/1.800,00 S/1.800,00
Comunity
manager
(freelance) S/ 6.000,00 | S/6.000,00 | S/6.000,00 | S/6.000,00 S/ 6.000,00
Merchandising |S/.10.000,00|S/.10.000,00 |S/.10.000,00| S/.10.000,00 | S/.10.000,00
Pautas
Publicitarias
(facebook-
instagram) S/4.800,00 | S/5.280,00 | S/5.808,00 | S/6.388,80 S/7.027,68
S/ S/ S/
TOTAL 110.298,00| 102.378,00| 106.728,00| S/111.366,84| S/116.314,75

Fuente: Elaboracion propia.
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Este cuadro representa los costos operativos proyectados en los 5 primeros afios de

trabajo. Como items especiales encontramos dos: Los salarios, que presentan un

crecimiento del 5% anual, la posicion gerencial de un 7% y la inversién sobre las pautas

publicitarias que anualmente el costo se incrementara en 10%, para poder llegar a mas

personas.
Tabla 13

Gastos Operativos proyectados

GASTOS PRE Tiempo/ Monto Monto
OPERATIVOS Cantidad |frecuencia unitario  |total
Constitucion de empresa 1|0Unico S/ 450,00 | S/450,00
Registro de marca 1|0Gnico S/ 535,00 | S/535,00

Libros Contables y

legalizacion 1|0Gnico S/ 250,00 | S/250,00

Sueldo asistente Costumer

Service 3|mensual S/ 1.000,00 |S/3.000,00

Bannners o publicidad fisica 5|mensual S/ 250,00 |S/1.250,00

Publcidad virtual 4 |mensual S/ 40,00 S/ 160,00

Merch introductorio 3|mensual S/ 500,00 |S/1.500,00
TOTAL S/3.025,00|S/ 7.145,00

Fuente: Elaboracién propia.

Los gastos pre operativos comprenden la etapa inicial del proyecto, el cual abarca un

periodo de tres meses y se enfocara principalmente a captar cocheras y estacionamientos

disponibles para la viabilidad del proyecto.
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7. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS

7.1 Objetivos Organizacionales

e Conservar la productividad y el control operativo de todo el personal en un ratio de
eficiencia del 90% para todos los afos, cuya consecuencia va a ser medido con la
herramienta de evaluacion 360° y promovido con el proyecto anual de capacitaciones
para el personal.

e Tener una tasa de rotacion minima y retener al 80% del personal cada afio para
conservar a los trabajadores mas importantes de la compafiia y no aumentar los costos
por novedosas contrataciones de personal.

e Respetar y hacer cumplir el reglamento interno.

e Concientizar a los trabajadores sobre el decalogo de principios y el cddigo de ética
de la organizacion.

e Vivir la cultura Car Place

7.2 Naturaleza de la Organizacion

7.2.1 Organigrama

GERENTE
GENERAL
| |
JEFE RESPONSABLE | RESPONSABLE
COMERCIAL 1T, Ned
ASISTENTE

ASISTENTE SERVICIO AL
COMERCIAL CLIENTE
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7.2.2 Disefio de Puestos y Funciones
Gerente General:

Area: Administrativa
Responsabilidades:

- Planear las actividades que se desarrollan dentro de la empresa.
- Controla los recursos financieros y humanos.
- Elabora el plan estratégico.

Funciones:
- Controlo los flujos de caja
- Controla y gestiona el buen funcionamiento de la APP.
- Define a donde se va a dirigir la empresa en un corto, mediano y largo plazo,
entre otras muchas tareas.

Competencias:
- Liderazgo
- Pensamiento estratégico.
- Trabajo bajo presion
- Negociacion efectiva.
- Innovacion y creatividad.

Jefe comercial:
Area: Administrativa

Responsabilidades:
- Seleccionar las redes sociales en las que la marca tendré presencia.
- Disefar y planificar la estrategia de marketing de una marca o0 una organizacién
las redes sociales y dotarla de un enfoque social y estratégico.

Funciones:
- Disefiar planificar la estrategia de marketing de la marca.
- Dotarla de enfoque social y estratégico.
- Definir los objetivos SMART

Competencias:
- Conocimientos de marketing
- Toma de decisiones acertadas
- Trabajo bajo presion
- Negociacion efectiva
- Innovacion y creatividad

Responsable de IT

Area; Administrativa
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- Responsabilidades:
- Responsable del mantenimiento de la APP.
- Responsable del buen funcionamiento de la APP.

Funciones:
- Mantenimiento de terminales y dispositivos
- Mantenimiento de servidores
- Mantenimiento de aplicacion y software

Competencias:
- Trabajar con anticipacién
- Administrar su tiempo
- Resolver problemas
- Priorizar su trabajo
- Comunicacion efectiva
- Trabajo en equipo

Responsable de Servicio al cliente

Area: Administrativa

- Estar pendiente de las llamadas, mensajes de los clientes.

- Resolver las quejas y/o inquietudes de los clientes

Funciones:
- Atiende y gestiona las Ilamadas entrantes
- Atiende los reclamos por parte de los clientes.
- Analiza las causas de los problemas
- Evalua las necesidades de la clientela

Competencias:
- Tomar de decisiones acertada.
- Trabajo bajo presién
- Comunicacién efectiva
- Pensar con calma en situaciones de enojo

Asistente de Servicio al cliente
Area: Produccién

Responsabilidades:
- Apoyar al encargado de atencién al cliente

- Estar pendiente de las llamadas, mensajes de los clientes.

- Resolver las quejas y/o inquietudes de los clientes

Funciones:
- Atiende y gestiona las llamadas entrantes
- Atiende los reclamos por parte de los clientes.
- Analiza las causas de los problemas
- Evalua las necesidades de la clientela
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Competencias:
- Tomar de decisiones acertada.
- Trabajo bajo presién
- Comunicacion efectiva
- Pensar con calma en situaciones de enojo

Asistente comercial:
Area: Produccién

Responsabilidades:
- Apoyar al jefe comercial
- Seleccionar las redes sociales en las que la marca tendré presencia.
- Disefar y planificar la estrategia de marketing de una marca o0 una organizacion
las redes sociales y dotarla de un enfoque social y estratégico.

Funciones:
- Disefiar planificar la estrategia de marketing de la marca.
- Dotarla de enfoque social y estratégico.
- Definir los objetivos SMART

Competencias:
- Conocimientos de marketing
- Toma de decisiones acertadas
- Trabajo bajo presién
- Negociacion efectiva
- Innovacion y creatividad

7.3 Politicas Organizacionales

Las politicas organizacionales de Car Place son guias que orientan las acciones de todos
los empleados con el propdsito de mantener una convivencia armoniosa en el trabajo, los

cuales se detallan:

- Pago de remuneraciones: se pagaran todos los sueldos de los empleados de forma
puntual y completa, cada quincena y efectuado por transferencia bancaria a la
cuenta bancaria del trabajador.

- Horarios de trabajo: los horarios de trabajo seran los dispuestos por la Ley de 48
horas semanales para todos los empleados. El horario de trabajo es de 9am-5pm,
lunes a viernes.

- Prendas de vestir de los empleados: el personal de la oficina no estara obligado a

Ilevar uniformes, ni vestimenta formal, sino que podra llevar ropa casual.
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Permisos y licencias: se otorgaran permisos y licencias por causas de salud y
consultas médicas de los trabajadores, ademas se respetaran los dias de descanso
que recomendo el médico.

Politica de vacaciones: las vacaciones del personal seran planificadas de forma
anual y por un total de 30 dias al afio.

No se aceptan discriminaciones: ningun trabajador de la organizaciéon sera
discriminado por cualquier causa que sea, por ejemplo: género, religion,

condicion socioeconémica, raza u otra condicion.

7.4 Gestién Humana

74.1

Reclutamiento, contratacion e induccion

Reclutamiento y seleccién: En un inicio, el equipo de reclutamiento estard
compuesto por la direccion de CarPlace, ya que la organizacion, al ser pequefia,
no ve necesario la inclusién de un equipo especializado para reclutar personal. Del
mismo modo, la parte directiva disefiara y evaluara las metas del area.

Cuando se superen las 10 personas en la organizacion se contratard un equipo
tercerizador para reclutar al nuevo equipo humano que vaya a ingresar a la
empresa. Esto, con el fin de imparcializar los procesos de seleccion y de ser los
mas profesionales posibles.

El perfil que se buscara en las entrevistas iniciales debera ser similares al perfil de
las personas ya contratadas, con caracteristicas de lideres, innovadores, criticos de
los procesos y dinamicos.

Contratacion e induccion: De igual forma que con el reclutamiento y seleccion, al
principio, la funcidn de contratacion e induccidn la llevara a cabo la gerencia de
la empresa. Hasta que se llegue a una planta de 10 personas, se publicara el puesto
en las principales redes laborales y en las plataformas web para el proceso.
Posterior al proceso de contratacion la induccion comprendera dos etapas; una

parte tedrica y una practica.

e La parte tedrica abarca el estudio de la dindmica de la empresa y la
comprension a profundidad de los procesos que se llevan a cabo hasta que el
cliente escoge y se le cobra por el estacionamiento.

e La parte practica es la puesta en escena de las labores que el trabajador
desempefiara en el rol que le toque. Cabe indicar que el proceso tedrico durara

3 dias y luego empezara la parte practica.
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7.4.2

Capacitacion, motivacion y evaluacion del desempefio

Capacitacion: Car Place ofrecerd capacitaciones virtuales, y herramientas
digitales para que los duefios de cochera conozcan como las ventajas de la
economia digital y las nuevas tendencias de alquileres de espacios de
estacionamiento pueden generar nuevas oportunidades para sus emprendimientos
y también capacitaciones donde aprenderan técnicas con las que podran mejorar
su llegada a los conductores sin cocheras.

Y hablando de la parte interna, nuestros trabajadores que serian los encargados
del soporte del aplicativo y nuestros asesores de ayuda al cliente recibiran
capacitaciones periddicas y dinamicas de servicio al cliente para asi asegurar que
nuestro servicio serd el mas cordial, paciente para escuchar los problemas de los

clientes y eficaz del mercado.

Motivacién: Para los duefios de cocheras con mayores transacciones se celebrara
un evento anual en este caso y debido a la coyuntura sera un evento virtual con
bandas y entretenimiento, donde se premiara al duefio de cocheras con mayot
namero de dias alquilados.

Para la parte interna, nuestros asesores de ayuda tendran una evaluacion cada vez
que haya un servicio, se hara una breve encuesta para que califique el trato y la
eficacia que ellos consideren que recibieron del asesor de ayuda, el asesor que
tenga mejores calificaciones por parte de los clientes al afio, recibird una
premiacion, que no solo consistira en un reconocimiento sino también en efectivo

0 un viaje.

Evaluacién: Como se dijo anteriormente la evaluacion que se haran a los
laboradores de la empresa es cuando estos hagan un servicio como asesor de
ayuda, se hara una breve encuesta que se tratara de calificar con hasta maximo 5

estrellas, siendo 1 estrella “nada satisfecho” y 5 “Completamente satisfecho”

Y como Car Place busca construir una buena relacion con los duefios de cochera,
a ellos se les evaluara anualmente por medio del nimero de dias alquilados, y se

premiara al que mejores resultados tenga.
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7.4.3 Sistema de remuneracion

El empleado o trabajador por haber puesto su capacidad de trabajo a disposicion de la
empresa Car Place recibira una remuneracion en funcion al tiempo percibiendo una
remuneracion fija mensual en moneda soles debidamente sefialado en un contrato de

trabajo la cual serd abonada en dos partes: en quincena y fin de mes.

Como inicio Car Place siendo una empresa SAC. estara inscrita en el registro REMYPE
como Microempresa ya que tendremos una facturacion proyectada no méas de 150 UITs
(S/ 4400*150= 660,000) al afio y no contaremos con mas de 10 trabajadores inicialmente.

Nuestros trabajadores segun el cargo y funcion que desempefien tendran como base una
Remuneracion Minima Vital de S/930.00 por 48 horas a la semana en trabajo diurno y S/
1255.50 en trabajo nocturno o derecho a pago de horas extras este régimen permite
vacaciones de 15 dias al afio, Seguridad Social SIS, Indemnizacion por despido arbitrario

(10 dias por C/afio) el pago de planillas estara a cargo de un servicio contable tercerizado.

7.5 Estructura de gastos de RRHH

Figura 64: Los gastos de planilla se calculan segun los siguientes sueldos:

Ano 1
Area Cargo (mensual)
Administrativa |Gerente General S/.3,500.00
Administrativa |Jefe comercial S/.2,500.00
Asistente
Administrativa [comercial S/.1,200.00
Responsable de
Administrativa [IT S/.1,800.00
Produccion Responsable S.C. S/.1,800.00
Asistente servio
Produccion al cliente S/.1,000.00

Fuente: Elaboracion Propia
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A Continuacion veremos a detalle la planilla mensual:

Figura 64: Los gastos de planilla se calculan segun los siguientes sueldos

INGRESOS DEL APORTACIONES DEL
TRABAJADOR RETENCIONES POR PARTE DEL TRABAJADOR EMPLEADOR
APORTE PRIMA DE TOTAL
SUELDO REMUNERACION OBLIGATORI |COMISION 1.55( SEGURO (| DESCUENT [REMUNERACION
CARGO BASICO OTROS TOTAL BRUTA AFP (o] % SOBRE R.A. 1.36% (o] TOTAL NETA ESSALUD TOTAL

Gerente Generd S/.3,500.00 - S$/3,500.00 INTEGRA $/350.00 S/54.25 S/47.60 $/451.85 $/3,048.15 $/315.00 | S/315.00
Jefe comercial | S/.2,500.00 - S/2,500.00 INTEGRA $/180.00 S/38.75 S/34.00 S/252.75 S/2,247.25 S/225.00 | S/225.00
Asistente
comercial S$/.1,200.00 - $/1,200.00 INTEGRA $/180.00 $/18.60 $/16.32 $/214.92 $/985.08 $/108.00 | S/108.00
Responsable
de IT S/.1,800.00 - S/1,800.00 INTEGRA S/180.00 S/27.90 S/24.48 S/232.38 S/1,567.62 S/162.00 | S/162.00
Responsable
S.C. $/.1,800.00 $/1,800.00 INTEGRA $/180.00 $/27.90 S/24.48 $/232.38 $/1,567.62 $/162.00 | S/162.00
servio al
cliente S/.1,000.00 S/1,000.00 INTEGRA $/100.00 S/15.50 S/13.60 $/129.10 $/870.90 $/90.00 $/90.00
TOTAL $/9,000.00 - $/9,000.00 $/1,170.00( S/139.50 $/122.40 | S/1,513.38 S/7,848.10 $/1,062.00 | S/1,062.00

Fuente: Elaboracion Propia.




Luego del anélisis mensual pasamos al anélisis anual, para el primer afio:

Figura 65: Analisis anual

TOTAL
SUELDO SUELDO |GRATIFICACIONES
PUESTO MENSUAL ANUAL (JUL-DIC) ESSALUD 9% CTS COSTO ANUAL
Gerente
General S/.3,500.00( S/42,000.00 S/3,815.00 S/3,780.00 | S/3,815.00 S/53,410.00
Jefe comercial | S/.2,500.00( S/30,000.00 S/2,725.00 S/2,700.00 | S/2,725.00 S/38,150.00
Asistente
comercial S/.1,200.00( S/14,400.00 S/1,308.00 $/1,296.00 | S/1,308.00 S/18,312.00
Responsable
de T S/.1,800.00 S/21,600.00 S/1,962.00 S$/1,944.00 | S/1,962.00 S/27,468.00
Responsable
S.C. S/.1,800.00 S/21,600.00 S/1,962.00 S/1,944.00 S/900.00 S/26,406.00
servio al
cliente S/.1,000.00 S/12,000.00 S/1,090.00 S/1,080.00 S/500.00 S/14,670.00
| 4 | 4
TOTALANO 1 $/9,000.00| S/141,600.00 $/9,810.00| S/9,720.00 $/9,810.00 S/178,416.00

Fuente: Elaboracion Propia.




8. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO
8.1 Supuestos generales:

e Las ventas se realizan al contado

o El capital de trabajo inicial es el 60% del primer mes del costo de materiales directos,
bienes o servicios adquiridos para la venta.

e El aporte de los socios inversionistas es en partes iguales.

e El andlisis financiero esta en soles.

e El andlisis financiero se realiza asumiendo el negocio en marcha perdurable en el
tiempo. El primer afio se analiza mensualmente, el afio 2 al afio 5 anual, y a partir del
afio 6 se asume que el flujo de caja crecerd a una razon de la tasa de inflacion.

e 4 Trabajadores en planilla gozan de beneficios laborales dependiendo del régimen
laboral en que se encuentren.

e Trabajadores en Régimen Laboral Micro Empresa estaran afiliados a ESSALUD.

e Los trabajadores que se incorporen después del afio uno reciben la misma
remuneracién que sus colegas mas antiguos de la misma categoria.

¢ No hay trabajadores del area de produccidn en la etapa pre operativa (mes cero).

e Todos los activos fijos son adquiridos en el mes cero.

e Todo lo que se produce se vende en el mismo periodo de produccién.

e Lacomision por ventas se incluyen en la hoja gastos de administracion de ventas sin
IGV.

e Financiamiento externo obtenido en el mes cero, plazo méximo 5 afios.

e El primer afio los pagos a cuenta mensuales del impuesto a la renta es el 1.5% de los
ingresos netos, en el afio 2 se regulariza el pago del afio 1.

e El impuesto a la renta de los afios 2, 3,4 y 5 se pagan en su totalidad cada uno en sus

respectivos afos; el afio 2 incluye la regularizacion del afio 1.

8.2 Inversion en activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacion.

En el total de activos fijos e intangibles Car Place suma un total de S/. 26, 323.00 soles
(S/. 13,149 + S/. 13,175), de los cuales solo activos fijos suman S/. 13, 149 y esta
conformado por: laptop Lenovo S340, impresora multifuncional, sillas ergonomicas y
escritorios estilo L. El importe de S/. 13,175 estd conformado por solo los activos
intangibles y esta conformado por: dominio web, desarrollo de la APP — Web, licencia

android, 10S y registro de marca.



También se considero la depreciacion anual con un 25% , la se determina en base a las tasas anuales de la Sunat y corresponde al porcentaje de 25%

a los equipos y 10% para los bienes mobiliarios, segun Sunat, capitulo VI, art. N° 22 de la Ley de la Renta Neta de Tercera Categoria (Sunat, 2020)

TANGIBLES

Descripcion

Precio
Unitario
(sin IGV)

Cantidad

Subtotal
(sinIGV)

Afecto a
IGV

Figura 66: Activos Tangible e Intangible

Total
pagado

Depreciacion
Anual (%)

Vida Util
ARos

Depreciacion Dep. Mensual

Anual (S/)

(s/.)

Laptop Lenovo S340 2,599 3 7,797 Sl 1,403 9,200 25% 4 1,949 162
Impresora multifuncional 799 1 799 Sl 144 943 25% 4 200 17
Sillas ergondmicas 299 3 897 Sl 161 1,058 10% 10 90 7
Escritorios estilo L 550 3 1,650 Sl 297 1,947 10% 10 165 14
Total Tangibles 11,143 2,006 13,149 2,404 200

En cuanto a la amortizacion del intangible, Sunat (2020) indica en el inciso

[{P=2]

, articulo 44° de la Ley de la Renta Neta que: “La amortizacion de (...)

activos intangibles de duracion limitada, a opcion del contribuyente, podra (...) amortizarse proporcionalmente en el plazo de diez (10) afios”.

Figura 67: Activos Tangible e Intangible

INTANGIBLES
Precio s s s
Unitario Cantidad SL'JbtotaI Afecto a [c}Y} Total Amortizacion Vld? Util Amortizacion Amort.
Descripcion (sinIGV) (sin IGV) IGV Soles pagado Anual (%) Afos Anual (S/) mensual (S/.)
Dominio web 170 1 170 Sl 31 201 20% 5 34 3
Desarrollo de la APP-Web 10,000 1 10,000 Sl 1,800 11,800 20% 5 2,000 167
Licencia Android 115 1 115 Sl 21 136 20% 5 23 2
Licencia I0S 345 1 345 Sl 62 407 20% 5 69 6
Registro de marca 535 1 535 Sl 96 631 20% 5 107 9
Total Intangibles 11,165 2,010 13,175 2,233 186
TOTAL ACTIVOS FLJOS 22,308 4,015 26,323 4,637 386




8.3 Proyeccion de ventas
La proyeccion de las ventas tal y como se plantearon en el punto 5 del presente trabajo se presentan de manera escalonada para los 5 primeros afios
de negocio. En donde se muestra el ingreso mensual unitariamente y las unidades vendidas. Esta cantidad se representa en base a lo obtenido en la

tasa de conversion de la publicidad planteada en una temporalidad de una semana.

Figura 68: Proyeccion de ventas

IGWV 18%

PRECIO DE VENTA UNITARIO (INCLUYE IGV)

Mes 1 Mes 2 Mes 3
senvicio 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00
Producto 2
Producto 3
Producto 4
Producto 5

Mes 1

UNIDADES VENDIDAS 10% 15% 10% 10% 10% 15% 10% 10% 10% 10% 15% 5.00% 7.00% 10.00% 12.50%

Senvicio 150 165 190 209 230 253 290 319 351 387 425 489 3,458 3,631 3,885 4273 4,808
I Producto 2 0

Producto 3
Producto 4
Producto 5
Producto &
Producto 7
Producto 8
Producto 8
Producto 10

TOTAL 150 165 190 209 230 253 290 319 351 387 425 489 3,

[=N =N =N =] =] =] =] =]

=
®

3.631 3,885 4,273 4,808

Fuente Elaboracion Propia.



Figura 69: Proyeccion de ventas

VENTAS CON IGV FCNI 441,911  71.63%
Mes 1 Mes 5 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ANO 1 ANO2

Servicio 37,500 41,250 47,438 52,181 57,399 63,139 72,610 79,871 87,858 96,644 106,309 | 122,255 [ 864455 | 907,678 | 971,215 | 1,068,337 | 1,201,879
Producto 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Producto 3 0 0 0 [ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 [ 0 [
Producto 4 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Producto 5 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Producto 6 0 0 0 0 0 [ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Producto 7 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Producto 8 0 0 0 [ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Producto 9 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Producto 10 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

TOTAL 37,500 41,250 47,438 52,181 57,399 63,139 72,610 79,871 87,858 96,644 106,309 | 122,255 | 864,455 | 907,678 | 971,215 | 1,068,337 | 1,201,879
VENTAS SIN IGV

MES Mes 1 Mes 11 Mes 12 ARNO 1 ANO2 AlO 3 ANO 4
769,218 | 823,064 | 905370 | 1,018,541

IGV VENTAS
Mes 1 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

mm

Fuente Elaboracién Propia.



8.4 Proyeccion de costos y gastos operativos

Figura 70: Proyeccién de costos y gastos operativos

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

GASTOS AFECTOS AL IGV ( ya incluyen dicho impuesto)

MesO | Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10| Mes11| Mes12| ANiO1 | ANO2 | AllO3 | ANlO4 | ANOS

Gastos de marketing: 0
Merdwndising 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600
Pautas publicitarias 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4,800 4800 | 4,800 | 4,800 4,800
Facebook Ads 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2,400 2,400 | 2,400 | 2,400 2,400
Instagram Ads 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2,400 2,400 | 2,400 | 2,400 2,400
Branding + Formatos
Publicitarios %000 0
Creacion de Redes
(Facebook e Instagram) 1,000 0
Gastos de ventas: 0
Servicio de telefonia 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2,400 2,400 | 2,400 | 2,400 2,400
Servicio de internet 150 150 150 150 150 130 150 150 150 150 150 150 1800 | 1800 | 1,800 | 1,800 | 1800
Gastos de administracion: 0
Alguiler de local 2,000 | 2,000 | 2,000 [ 2000 | 2,000 | 2000 | 2,000 | 2,000 | 2,000 | 2,000 | 2,000 | 2,000 | 2,000 | 24,000 | 24,000 | 24,000 | 24,000 | 24,000
Servicio contable 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 6,600
Servicio legal 1,000 0 14,000 | 1,000 | 1,000 | 1,000
Servicio de telefonia 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2,400 | 2400 | 2,400 | 2,400 | 2400
Servicio de mantenimiento 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3,000 3000 | 3,000 [ 3000 3,000
Economéato 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440
Servicios generales (luzy
agua) 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 1,800 | 1,800 | 1,800 | 1,800 | 1,800
Gastos de recursos humanos: 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Servicio de selecdion 2,000 0
Celebracion al personal 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3,000 | 3000 | 3,000 { 3,000 | 3000

0

0

0

0

0
Tot Gastos afectosalGV | 8000 | 5,570 | 5570 | 55/ | 5570 | 557 | 5570 | 557 | 5570 | 5570 | 5570 | 5,570 | 5570 | 66,840 | 61,240 | 61,240 | 61,240 | 61,240
v 1,220 | 850 | 850 | 850 | 850 | 850 | 850 | 850 | 850 | 850 | 850 | 850 | 850 | 10,196 | 9,342 | 9,342 | 9342 | 9342
Total gastos sin IGY 6730 | 4,720 | 4720 | 4720 | 4720 | 4720 | 4720 | 4720 | 4720 | 4720 | 4720 | 4,720 | 4,720 | 56,644 | 51,898 | 51,898 | 51,898 | 51,898




Mes0 | Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10| Mes 11| Mes12 | ANO1 | ANO2 | ANO3 [ ANO4 | ANOS
Disefiador grafico 150 150 | 150 | 150 150 | 150 | 150 150 150 150 150 150 | 1,800 | 1,800 | 1,800 | 1,800 | 1,800
Comunity manager 500 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500 500 500 | 500 | 6,000 | 6000 | 6000 | 6000 | 6000
0 0 0 0 0
0
0
0
0
0
0
0
0
TOTAL NO AFECTOS A
IGV 0 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650 | 7,800 | 7,800 | 7,800 | 7,800 | 7,800

TOTAL GASTOS ADM. Y VEN 6,780 | 5370 | 5370 | 5370 | 5370 | 5370 [ 5370 [ 5370 | 5370 | 5370 | 5,370 | 5370 | 5370 [ 64,444 | 59,698 | 59,698 | 59,698 | 59,698 |

COSTOS DE PRODUCCION
(incluye IGV)
NO incluye depreciacién ni

amortizacion
COSTO POR UNIDAD DE MATERIALES DIRECTOS, BIENES O SERVICIOS 63.0
ADQUIRIDOS PARA LA VENTA (incluido IGV) 0%
Mes Mes Mes Mes AN AN
Mesl Mes2 Mes3 | Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 9 10 11 12 01 02
170.0|170.0|170.0|170.0|{170.0|170.0| 170.0 | 170.0 |170.|170.|170. | 170.

Servicio




8.5 Calculo de capital de trabajo
Figura 71: Proyeccidn de costos y gastos operativos

CAPITALDE TRABAJIOINICIAL  [IEEELE

El 60% del primer mes de los costos totales de
materiales directos, bienes o servicios adquiridos
para la venta.

CAPITAL DE TRABAJO ADICIONAL (método % cambio de

ventas)
Capital de trabajo inicial / Ventas mes 1 48.14%

Aplicable al incremento de ventas entre dos meses o afios consecutivos.

8.6 Estructura y opciones de financiamiento:

Monto 16,482 Nro de

TEA 2332% accionistas 3
TEM LI Accionista 1 7.692
ey ———— Accionista? | 7,692
TCEA 25 8% Accionista 3 7.692
TCEM 1.03% Accionista 4 7.692
Plazo (meses) 60 Accionista 5 7.602
Cuota 166 TOTAL 38.458

8.7 Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Efectivo)

8.7.1 Estado de resultados mensual:

El estado de resultado, se analiza de forma mensual para el primer afio como las ventas
se incrementan. En los meses de marzo, julio y diciembre las ventas son mayores, ya que
por estacionalidad son meses de julio y diciembre son fiestas patrias y navidad.
Asimismo, a partir del mes 8 se comenzara a ver una utilidad neta positiva (véase en el

siguiente tabla).



Tabla 14

Estado de resultados mensual

ESTADO DE

RESULTADOS

Ventas 31,780 | 34,958 | 40,201 | 44,221 | 48,644 | 53,508 | 61,534 67,687 74,456 81,902 | 90,092 | 103,606
Personal area produccidn 3,052 3,052 | 3,052 | 3,052 | 3,752 3,052 4,578 3,052 3,052 3,052 3,752 | 4,578
Costo de Produccion 21,610 | 23,771 | 27,337 | 30,071 | 33,078 | 36,385 | 41,843 46,027 50,630 55,693 | 61,263 | 70,452
UTILIDAD BRUTA 7,117 8,134 | 9,812 | 11,099 | 11,814 | 14,071 | 15,113 18,608 20,774 23,157 | 25,077 | 28,576
Personal de

Administracién y Ventas 9,810 9,810 | 9,810 | 9,810 | 12,060 | 9,810 | 14,715 9,810 9,810 9,810 | 12,060 | 14,715
Gastos de Administracion

y Ventas 5,333 5,333 | 5,333 | 5,333 | 5,333 5,333 5,333 5,333 5,333 5,333 5,333 | 5,333
Depreciacion y

amortizaciéon 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386
UTILIDAD OPERATIVA -8,412 | -7,395 | -5,717 | -4,430 | -5,965 | -1,459 | -5,321 3,079 5,245 7,627 7,298 | 8,142
Gastos Financieros 319 316 313 310 307 304 301 297 294 291 287 284
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS -8,730 | -7,710 | -6,030 | -4,740 | -6,272 | -1,762 | -5,622 2,781 4,951 7,337 | 7,011 | 7,858
Impuesto a la Renta -2,575 | -2,275 | -1,779 | -1,398 | -1,850 -520 -1,658 821 1,460 2,164 2,068 | 2,318
UTILIDAD NETA -6,155 -5,436 | -4,251 | -3,342 | -4,422 -1,242 -3,963 1,961 3,490 5,172 4,943 5,540

Fuente: Elaboracién Propia.



8.7.2 Estado de resultados anual:

Por otro lado, se puede analizar el estado de resultados proyectado para los siguientes
afios una pérdida de S/. — 7,705 en el primer afio de actividades. A partir del segundo afio
se puede apreciar una utilidad neta de S/. 4,264 soles y para los siguientes afos la

proyeccion es muy buena, logrando al 5° afio una utilidad de 62,250.00 soles.

Tabla 15

Estado de resultados proyectado para los siguientes afios

ESTADO DE RESULTADOS

ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO4 ANO5
Ventas 732,589 769,218 823,064 905,370 1,018,541
Personal area produccion 41,076 41,076 41,076 41,076 41,076
Costo de Produccion 498,160 523,068 559,683 615,652 692,608
UTILIDAD BRUTA 193,352 205,074 222,304 248,642 284,857
Personal de Administracion y Ventas 132,030 132,030 132,030 132,030 132,030
Gastos de Administracion y Ventas 63,994 59,248 59,248 59,248 59,248
Depreciacion y amortizacion 4,637 4,637 4,637 4,637 4,637
UTILIDAD OPERATIVA -7,308 9,159 26,389 52,727 88,942
Gastos Financieros 3,621 3,110 2,468 1,660 644
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | -10,929 6,048 23,921 51,067 88,298
Impuesto a la Renta -3,224 1,784 7,057 15,065 26,048
UTILIDAD NETA -7,705 4,264 16,864 36,002 62,250




8.7.3 Flujo de Caja

El flujo de efecto (FCLD) detalla las entradas y salidas de dinero resultado de actividades del negocio e incluye la inversidn inicial en el mes cero.
Adicionalmente, este reporte determina la cantidad de dinero de libre disposicion para pagar a los inversionistas y amortizar la deuda e interes.

Figura 72: Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

Concepto Mes0O Mes1l Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ventas 31,780 | 34,958 | 40,201 | 44,221 | 48,644 | 53508 | 61,534 | 67,687 | 74,456 | 81,902 | 90,092 | 103,606
Costo de produccion 21,610 | 23,771 | 27,337 | 30,071 | 33,078 | 36,385 | 41,843 | 46,027 | 50,630 | 55,693 | 61,263 | 70,452
Personal area produccién 3052 | 3052 | 3052 | 3052 | 3,752 | 3,052 | 4578 | 3052 | 3052 | 3,052 | 3,752 | 4578
Utilidad Bruta 7,117 ] 8,134 | 9,812 | 11,099 |11,814|14,071(15,113|18,608|20,774| 23,157 | 25,077 | 28,576
Personal de  Administracion y Ventas 9810 | 9,810 | 9,810 | 9,810 |12,060| 9,810 | 14,715 | 9,810 | 9,810 | 9,810 | 12,060 | 14,715
Gastos de administracion y ventas 5333 | 5333 | 5333 | 5333 | 5333 | 5333 | 5333 | 5333 | 5333 | 5333 | 5333 | 5333
Depreciacion y amortizacion de intangibles 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386
Utililidad Operativa (EBIT) -8,412 |-7,395 | -5,717 | -4,430 |-5,965|-1,459|-5,321 | 3,079 | 5,245 | 7,627 | 7,298 | 8,142
-Impuesto a la renta 971 617 695 755 820 892 | 1012 | 1103 | 1,204 | 1314 | 1436 | 1,638
+ depreciacion y amortizacion de intangibles 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386
Flujo de Caja Operativo -8,596 |-7,626 | -6,026 | -4,799 |-6,399|-1,965|-5,947 | 2,362 | 4,428 | 6,699 | 6,248 | 6,890
- Activo fijo -26,323
- Gastos preoperativos -13,317
- Capital de trabajo -15,300 | -1,530 | -2,525 | -1935 | -2,129 | -2,342 | -3,864 | -2,962 | -3,259 | -3585 | -3943 | -6,506 | 19,019
Ingreso por crédito fiscal IGV de Activos Fijos 981 1,164 | 1,466 1,697 659 0 0 0 0 0 0 0
-54,940-9,145 | -8,986 | -6,495 | -5,230 |-8,082|-5,829(-8,909| -897 | 843 | 2,756 | -258 [ 25,909




8.8 Flujo financiero

Figura 73: Flujo financiero

FLUJO DE CAJA
Concepto Mes0 | Mes1 Mes 2 Mes3 | Mes4 | Mes5 Mes6 | Mes7 Mes 8 Mes9 | Mes10 | Mes11 | Mes12 | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Ventas 31,780 34,958 40,201 44,221 48,644 53,508 61,534 67,687 74,456 81,902 90,092 103,606 | 732,589 | 769,218 | 823,064 | 905,370 | 1,018,541
Costo de produccion 21,610 23,771 27,337 30,071 33,078 36,385 41,843 46,027 50,630 55,693 61,263 70,452 498,160 | 523,068 | 559,683 | 615,652 | 692,608
Personal drea produccion 3,052 3,052 3,052 3,052 3,752 3,052 4,578 3,052 3,052 3,052 3,752 4,578 41,076 41,076 41,076 41,076 41,076
Utilidad Bruta 7,117 8,134 9,812 11,099 11,814 14,071 15,113 18,608 20,774 23,157 25,077 28,576 193,352 | 205,074 | 222,304 | 248,642 | 284,857
Personal de Administracidny Ventas 9,810 9,810 9,810 9,810 12,060 9,810 14,715 9,810 9,810 9,810 12,060 14,715 132,030 | 132,030 | 132,030 | 132,030 | 132,030
Gastos de administracion y ventas 5,370 5,370 5,370 5,370 5,370 5,370 5,370 5,370 5,370 5,370 5,370 5,370 64,444 59,698 59,698 59,698 59,698
Depreciacion y amortizacién de intangibles 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386 4,637 4,637 4,637 4,637 4,637
Utililidad Operativa (EBIT) -8,449 -7,432 -5,754 -4,468 -6,003 -1,496 -5,359 3,041 5,207 7,590 7,261 8,104 -7,758 8,709 25,939 52,277 88,492
-Impuesto a la renta 571 617 695 755 820 892 1,012 1,103 1,204 1,314 1,436 1,638 12,057 -11,777 7,652 15,422 26,105
+depreciacion y amortizacion de intangibles 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386 386 4,637 4,637 4,637 4,637 4,637
Flujo de Caja Operativo -8,634 -7,663 -6,063 -4,836 -6,437 -2,002 -5,984 2,325 4,390 6,662 6,211 6,853 -15,179 | 25,122 22,924 | 41,492 67,024
- Activo fijo -26,323 0
- Gastos preoperativos -13,317
- Capital de trabajo -15,300 -1,530 -2,525 -1,935 -2,129 -2,342 -3,864 -2,962 -3,259 -3,585 -3,943 -6,506 19,019 -15,561 -2,160 -3,302 -4,540 40,864
Ingreso por crédito fiscal IGV de Activos Fijos 981 1,164 1,466 1,697 659 0 0 0 0 0 0 0 5,967 0 0 0 0
-54,940 [ -9,183 -9,024 -6,533 -5,268 -8,119 -5,866 -8,947 -934 805 2,719 -295 25,872 | -24,772 | 22,962 19,622 36,952 | 107,888
+ Préstamos obtenido 16,482
-Amortizacion de la deuda 148 151 154 157 160 163 166 169 172 176 179 183 1,976 2,487 3,129 3,937 4,953
- Interés de la deuda 319 316 313 310 307 304 301 297 294 291 287 284 3,621 3,110 2,468 1,660 644
+ Escudo fiscal de los intereses (EFI) 94 93 92 91 90 90 89 88 87 86 85 84 1,068 918 728 490 190
-38,458 -9,555 -9,397 -6,907 -5,643 -8,495 -6,243 -9,324 -1,313 426 2,338 -677 25,489 -29,301 18,282 14,753 31,844 102,480

949,965

902,354



8.9 Tasa de descuento a accionistas y costo ponderado de capital
El cok o la tasa de descuento accionista fue calculado con el método Capital Asset Pricing
Model (CAPM), que nos permitié determinar la tasa de rentabilidad que exige el

inversionista y corresponde a un porcentaje aceptado segun el riesgo que representa.

Figura 74: Formula del método CAPM
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E proy.
Beta desapalancada del sector bu 1.00
Impuesto a la Renta Peru 29.50%
Dproy 30.00%
Eproy 70.00%
Bioroy = 1.30
Tasa libre de Riesgo I'f 1.467%
Prima Riesgo de mercado (F'm - I'f) 8.00%
Riesgo Pais RP 1.70%
| COK proy US$= 13.58%|
Peru inflacion anual esperada S/. 2.50%
USA inflacién anual esperada US$ 2.00%




COK proy soles= (1 + COKUS$) ( 1+ Inflacionanual PerdSoles) - 1
( 1 + inflacion anual USA US$)

| COK proy soles=  14.14%|

Calculo del WACC

S/. % %
Participacion Participacion  Costo WACC
Financiamiento Terceros 16,482 30.00% 18.20% 5.46%
Financiamiento Accionistas 38,458 70.00% 14.14% 9.90%
Inversion Total 54,940 100.00% 15.36%

8.10 Indicadores de rentabilidad
Tabla 16

Indicadores de rentabilidad

VPN FLUJO DE CAJA DE LIBRE

DISPONIBILIDAD 432,625
TIRFCLD 67.06%
IR FCLD 8.87
PRID FCLD 4.46

En este caso podemos observar que el Valor Presente Neto (VPN) y la Tasa Interna de
Retorno (TIR) son positivos por lo tanto es un proyecto que generaria valor, el indice de
Rentabilidad (IR) nos demuestra que por cada S/.1 invertido obtenemos S/.8.87 de

resultado, y el Plazo de Recuperacién de la inversion (PRID) seria de 4.46 afos.
Tabla 17
Indicadores de rentabilidad

VPN FLUJO DE CAJA NETO DEL

INVERSIONISTA 441,911
TIR FCNI 71.63%
IRFCLD 12.49
PRID FCLD 4.39

En el caso de los inversionistas, podemos observar que el Valor Presente Neto (VPN) y
la Tasa Interna de Retorno (TIR) son positivos también por lo tanto es un proyecto que

generaria valor, el indice de Rentabilidad (IR) nos demuestra que por cada S/.1 invertido



obtenemos S/.12.49 de resultado, y el Plazo de Recuperacion de la inversion (PRID) seria

de 4.39 afios.

8.11  Analisis de riesgo
8.11.1 Analisis de sensibilidad

En esta seccion, evaluaremos las variables criticas de la empresa, cuyas modificaciones podrian
impactar en el Valor Presente Neto (VPN FCNI) y la Tasa Interna de Retorno (TIR FCNI).

Asimismo, se busca verificar como es que al variar el COK afectara al VPN del Flujo de Caja

Neto del Inversionista. Esto nos sirve para poder verificar como es la interaccion de estas variables

criticas en funcién de modificar los resultados de la empresa y cudl seria el grado de sensibilidad

de la misma.

e Busqueda del COK si VPN FCNI =0

Tabla 18
Comprobamos:
Periodos Afo0 |Afol |Afo?2 Afo3 |Afo4 |Afo5
FCNI -38,458 | -28,851 18,467 | 15,070| 32,162| 102,798| 905,147
Elaboracion Propia
Igualdad Actual Nuevo
COK 14.14% 71.63%
TIR - FCNI
actual 71.63%

Elaboracion Propia

Para que el valor presente neto del inversionista se encuentre en estado de equilibrio, la

tasa de descuento de capital (COK) debe ser igual a su tasa interna de retorno. Es decir,

la tasa deberia ser de 71.63%

e Busqueda del WACC si VPN FCLD =0

Tabla 19

Comprobamos:

Periodos Afo0 |Afol |Afo2 |Aio3 |Afio4d |Afo5

FCLD -54,940 | -24,322| 23,146| 19,939| 37,269| 108,205| 952,759
Elaboracion Propia

Tabla 20

Igualdad Actual Nuevo

WACC 15.36% 67.06%

TIR - FCLD actual | 67.06%

Elaboracion Propia




Para que el valor presente neto del proyecto se encuentre en estado de equilibrio, la tasa
de descuento de costo de capital (WACC) debe ser igual a su tasa interna de retorno. Es

decir, la tasa deberia ser de 67.06%.

e Variacion del VPN FCNI ante cambios en el COK

Tabla 21

Elaboracion Propia

Segun lo visto, cuando el COK aumente su calor, el VPN FCNI disminuira, por ende, en

tanto que el costo de capital disminuya el Valor Presente Neto aumentara.

e Analisis multidimensional de las variables criticas

Elaboracion Propia

Tabla 23

Elaboracion Propia

e VPN-WACC-FCLD
El proyecto genera un valor neto presente de 209,128 por una inversion de 38,458 y una

rentabilidad de 15.25%



VPN - COK - FCNI

El proyecto genera un valor neto presente de 221,773 por una inversion de 54,940 y una
rentabilidad de 14.14%

La rentabilidad que el proyecto genera es de 60.91%
El valor adicional por cada unidad invertida en el proyecto es de 5.77
El proyecto se recupera en 4.98 afios

8.11.2 Andlisis por escenarios (variables)
Con el fin de observar situaciones de incertidumbre o de riesgo en el proyecto y tomar la

decision de inversion correcta procedemos a realizar el andlisis por escenarios

respectivos.
Figura 75:Escenario pesimista
ESCENARIO PESIMISTA

Expresado en Miles de Soles Afio 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas 732,589 748,385 764,522 781,007 797,848
Costo de produccién - 498,160 |- 508,902 |- 519,875 |- 531,085 |- 542,537
Personal drea produccion - 35,908 |- 36,682 |- 37,473 |- 38,281 |- 39,106
Utilidad Bruta 198,521 202,801 207,174 211,642 216,205
Personal de Administracion y Ventas - 115,417 |- 117,906 |- 120,448 |- 123,045 |- 125,699
Gastos de administracion y ventas - 52,742 |- 53,880 |- 55,042 |- 56,228 |- 57,441
Depreciacion y amortizacion de intangibles - 4,637 |- 4,637 |- 4,637 |- 4,637 |- 4,637
Utililidad Operativa (EBIT) 25,725 26,379 27,048 27,731 28,429
-Impuesto a la renta - 7,589 |- 7,782 |- 7,979 |- 8,181 |- 8,387
+depreciacion y amortizacion de intangibles 4,637 4,637 4,637 4,637 4,637
Flujo de Caja Operativo 22,773 23,234 23,706 24,187 24,679

- Activo fijo - 26,323 - - - - -

- Gastos preoperativos - 13,317 - - - - -

- Capital de trabajo - 15,300 |- 330 |- 337 |- 344 |- 352 16,663
Ingreso por crédito fiscal IGV de Activos Fijos - 5,967 - - - -
FLUJO DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD (FCLD) - 54,940 28,410 22,897 23,361 23,835 41,342 352,397
+ Préstamos obtenido 16,482

-Amortizacion de la deuda - 1,976 |- 2,487 |- 3,129 |- 3,937 |- 4,953

- Interés de la deuda - 3,621 |- 3,110 |- 2,468 |- 1,660 |- 644
+Escudo fiscal de los intereses (EFI) 1,068 918 728 490 190
FCNI - 38,458 23,881 18,217 18,492 18,728 35,935

ESCENARIO ESPERADO

Expresado en Miles de Soles Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Ventas 732,589 769,218 823,064 905,370 1,018,541
Costo de produccion - 498,160 |- 523,068 |- 559,683 |- 615,652 |- 692,608
Personal drea produccion - 41,076 |- 41,076 |- 41,076 |- 41,076 |- 41,076
Utilidad Bruta 193,352 205,074 222,304 248,642 284,857
Personal de Administracion y Ventas - 132,030 |- 132,030 |- 132,030 |- 132,030 |- 132,030
Gastos de administracion y ventas - 63,994 |- 59,248 |- 59,248 |- 59,248 |- 59,248
Depreciacion y amortizacidn de intangibles - 4,637 |- 4,637 |- 4,637 |- 4,637 |- 4,637
Utililidad Operativa (EBIT) - 7,308 9,159 26,389 52,727 88,942
-Impuesto a la renta 12,057 |- 2,702 |- 7,785 |- 15,555 |- 26,238
+depreciacion y amortizacion de intangibles 4,637 4,637 4,637 4,637 4,637
Flujo de Caja Operativo - 7,308 11,094 23,241 41,810 67,341
- Activo fijo - 26,323

- Gastos preoperativos - 13,317
- Capital de trabajo - 15,300 |- 15,561 |- 2,160 |- 3,302 |- 4,540 40,864
Ingreso por crédito fiscal GV de Activos Fijos 5,967 - - - -
FLUJO DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD (FCLD) - 54,940 |- 16,902 8,933 19,939 37,269 108,205 1,362,754
+ Préstamos obtenido 16,482

-Amortizacion de |a deuda - 1,976 |- 2,487 |- 3,129 |- 3,937 |- 4,953
- Interés de |la deuda - 3,621 |- 3,110 |- 2,468 |- 1,660 |- 644
+Escudo fiscal de los intereses (EFI) 1,068 918 728 490 190
FCNI - 38,458 |- 21,431 4,254 15,070 32,162 102,798




ESCENARIO OPTIMISTA

Expresado en Miles de Soles Afio 0 Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 732,589 811,571 899,069 996,000 1,103,381
Costo de produccién 498,160 |- 551,868 |- 611,367 |- 677,280 |- 750,299
Personal area produccion 35,908 |- 39,779 |- 44,068 |- 48,819 |- 54,082
Utilidad Bruta 198,521 219,924 243,634 269,901 299,000
Personal de Administracidn y Ventas 115,417 |- 127,861 |- 141,646 |- 156,917 |- 173,834
Gastos de administracion y ventas 52,742 |- 58,429 |- 64,728 |- 71,707 |- 79,437
Depreciacion y amortizacion de intangibles 4,637 |- 4,637 |- 4,637 |- 4,637 |- 4,637
Utililidad Operativa (EBIT) 25,725 28,998 32,624 36,641 41,092
-Impuesto a la renta 7,589 |- 8,554 |- 9,624 |- 10,809 |- 12,122
+depreciacion y amortizacién de intangibles 4,637 4,637 4,637 4,637 4,637
Flujo de Caja Operativo 22,773 25,080 27,637 30,469 33,606
- Activo fijo 26,323 - - - - -
- Gastos preoperativos 13,317 - - - - -
- Capital detrabajo 15,300 1,650 |- 1,827 |- 2,024 [- 2,243 23,044
Ingreso por crédito fiscal IGV de Activos Fijos - 5,967 - - - -
FLUJO DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD (FCLD) 54,940 27,090 23,253 25,612 28,226 56,650 1,370,757
+ Préstamos obtenido 16,482
-Amortizacién de la deuda 1,976 |- 2,487 |- 3,129 |- 3,937 |- 4,953
- Interés de la deuda 3,621 |- 3,110 |- 2,468 |- 1,660 |- 644
+Escudo fiscal delos intereses (EFI) 1,068 918 728 490 190
FCNI 38,458 22,561 18,573 20,743 23,119 51,243
Comparacion:
COK 14.14%
WACC 15.36%
Analisis de Escenarios
Probabilidades:
Escenario Crecimiento % Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Perpetuidad
Pesimista 2.156% 12.00% 13.20% 14.52% 15.97% 17.57% 19.33%
Esperado 8.63% 60.00% 60.00% 60.00% 60.00% 60.00% 60.00%
Optimista 10.781% 28.00% 26.80% 25.48% 24.03% 22.43% 20.67%
Escenarios:
Periodo Ao 0 Aio 1 Afio 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5 o
Pesimista FCLD 28,410.07 22,897.02 23,361.24 23,835.48 41,342.15 352,396.55
Probabilidad 12.00% 13.20% 14.52% 15.97% 17.57% 19.33%
Flujo Pesimista 3,409.21 3,022.41 3,392.05 3,807.00 7,263.49 68,104.58
Esperado FCLD - 54,940 |- 16,902 8,933 19,939 37,269 108,205 1,362,754
Probabilidad 60.00% 60.00% 60.00% 60.00% 60.00% 60.00%
Flujo Esperado -10,141.13 5,360.06 11,963.44 22,361.45 64,922.90 817,652.13
Optimista FCLD 27,090.45 23,252.82 25,612.30 28,226.15 56,650.17 1,370,756.78
Probabilidad 28.00% 26.80% 25.48% 24.03% 22.43% 20.67%
Flujo optimista 7,585.33 6,231.76 6,526.01 6,782.18 12,707.09 283,388.61
Total FE 853.41 14,614.22 21,881.51 32,950.63 84,893.47 1,169,145.32
VP del flujo esperado - 54,940 739.78 10,981.67 14,253.33 18,605.83 41,553.34 572,268.94
Varianza A FC Pesimista 91,877,403 18,740,774 12,044,938 4,368,207 7,836 9,342,993,645
Varianza * FC Esperado 186,736,838 2,517,166 19,396,604 208,990,219 2,665,452,368 374,919,551,634
Varianza ~ FC Optimista 194,420,134 40,355,749 32,875,873 22,238,049 51,122,962 131,813,109,907
Total varianza 473,034,375 61,613,689 64,317,416 235,596,475 | 2,716,583,166 | 516,075,655,187
VP Varianza 18,854 5,898 5,224 8,667 25,512 351,632
WACC 15.36%
E(VPN) = 603,463
VP DELA VARIANZA 415,787
z -14514
PROBABILIDAD DE RENTABILIDAD 7.33%




Base Pesimista Optimista
Crecimiento de ventas (anual perpetuidad) 8.63% 2.16% 10.78%
VPN - FCLD 432,625.29 185,328.61 627,985.70
TIR - FCLD 67.06% 64.95% 92.62%

8.11.3 Analisis de punto de equilibrio

Para determinar la cantidad de ingresos que el proyecto necesitara para cubrir los gastos

antes de lograr una ganancia procedemos a realizar un analisis de punto de equilibrio

proyectando nuestros ingresos y costos fijos en los proximos 5 afios.

Punto de equilibrio Unidades:

Periodos Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Servicio 864,455 907,678 971,215 1,068,337 1,201,879
864,454.93| 907,677.67| 971,215.11| 1,068,336.62| 1,201,878.70
Proporcioén:
| Servicio | 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
Costos Fijos:

Personal de Administracién y Ventas 132,030 132,030 132,030 132,030 132,030
Gastos de administracion y ventas 63,994 59,248 59,248 59,248 59,248
196,024 191,278 191,278 191,278 191,278

Servicio 196,024 191,278 191,278 191,278 191,278

Precios:
[Servicio 250.00] 250.00] 250.00] 250.00] 250.00]
Costos:
Senvicio 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00
Margen de contribucién:
Servicio 80.00 80.00 80.00 80.00 80.00
Punto de equilibrio en unidades:
|Servido 2,450 2,391 2,391 2,391 2,391
Cantidad promedio mensual

[senvicio | [ 205 | 200 [ 200 | 200 | 200 |

El andlisis arroja que el proyecto necesitara una cantidad de 2,450 servicios el primer afio

y 2,391 los demaés afios lo que representa 205 servicios en promedio mensual que a la vez

se traduce en 7 servicios en promedio diario.

8.11.4 Principales riesgos del proyecto (cualitativos)

- La calidad del control de la privacidad de la informacion que se registra en la

aplicacion ya que es muy sensible y no pueden ser manipulados sin autorizacion.

- La continuidad del negocio ante el surgimiento de eventos negativos de

paralizacion del buen funcionamiento de la aplicacion ante ello debemos

considerar controles de continuidad ante estas amenazas.



9 CONCLUSIONES

» Para poder hacer capturar el mercado se usara un plan de comunicacion basada en
tactica esta basada en un mix digital que producen un efecto al momento de la
eleccion de compra. Los encuestados que son parte de nuestro conjunto objetivo
usaran la app’s, esto con base en la creciente penetracion del internet y el
crecimiento en la aprobacion de negocios.

» Se uso como herramientas de investigacion la entrevista de profundidad, el cual
logramos hallar los insight de nuestros dos segmentos tanto de los conductores y
los duefios de cocheras. Para el caso de los conductores, se logré encontrar
nuestros dos perfiles, el primero se basa en la necesidad de contar con una cochera
cerca de su trabajo y poder ahorrar tiempo y el segundo, los conductores que no
tienen una cochera particular para guardar sus vehiculos. Con respecto a los
duefios de cocheras, no tienen un canal para publicar sus anuncios y a su vez,
tienen inseguridad. Para lo cual, para mitigar contaremos con filtros de seguridad.

» Por lo verificado tanto en la tasa de conversion como en el andlisis financiero del
proyecto, consideramos que la viabilidad del mismo se sustenta en la necesidad
de la poblacion en poder encontrar un espacio para guardar a salvo su vehiculo a
un bajo costo. La propuesta vertida en este estudio no solo corrobora la necesidad
de un proyecto o sistema que facilite la bldsqueda de estacionamientos por
periodos prolongados, sino que propone una solucion a bajo costo y con una
rentabilidad interesante a quién la ponga en marcha.

» En base a la herramienta Pestel logramos identificar nuestras oportunidades como
proyecto de investigacion, también se logré identificar las debilidades, a fin de
mitigar esos riesgos. Es preciso, mencionar que cierta parte la pandemia generada
por el Covid-19, abri6 las puertas a que en el mercado peruano cuente con la
necesidad de usar mas herramientas digitales y a su vez, a dar paso a una economia

colaborativa.
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ANEXOS



ANEXO 1: Investigacion

Entrevista # 1 Entrevistador (a):
Karla Angulo

Nombres y apellidos Raul Quispe

Tipo de entrevistado Duefio de Cochera

Edad 31 afios

Distrito donde vive Ate Vitarte

Estado Civil Soltero

¢Cudl es su condicion laboral? Dependiente

Enlace del video https://youtu.be/0iTG_KEKFig

- El entrevistado tiene una cochera interna, la cual esta en desuso; asimismo, la

Gltima vez que arrend6 su garaje fue hace dos afos atras.

- Considera que el principal problema que tiene para encontrar conductores que
necesiten alquilar una cochera, es la necesidad de los conductores en contar con

un lugar seguro y gque se encuentre cerca de su zona de trabajo o domicilio.

- Para alquilar su cochera no ha sido dificil pero tampoco fécil, piensa que una
ventaja para €l, es tener su cochera grande y a la puerta de la calle, permitiendo
que le pregunten de manera directa por la disponibilidad para arrendar.
También, nos comenta que no usa publicidad; sin embargo, opina que es

importante para llegar a mas usuarios.
- Los canales que estaria dispuesto usar, son las redes sociales como Facebook.

- Conrespecto a la seguridad, usualmente el Sr. Raul realiza ciertos filtros, como
pedir el DNI del conductor, trata de brindar el servicio a personas conocidas,
etc. El tiempo que estaria dispuesto a alquilar es por un mes a mas, ya que no

le parece seguro alquilar a distintas personas a cada hora.

- Le parece interesante que, a través de un aplicativo movil, pueda publicitar su
garaje; no obstante, utilizara dicha herramienta siempre y cuando ésta le brinde

la seguridad respectiva. Considera que la herramienta deberia contar con todos



https://youtu.be/0iTG_kEkFig

los medios de seguridad posible, como solicitar DNI, verificar los antecedentes
penales, verificar si tiene alguna papeleta, saber por qué el conductor necesita
alquilar una cochera y que exista un espacio de recomendaciones de otros

arrendatarios.

Entrevista # 2 Entrevistador (a):
Karla Angulo

Nombres y apellidos Estefany Siesquen

Tipo de entrevistado Conductor

Edad 30 afios

Distrito donde vive San Miguel

Estado Civil Soltera

¢ Cual es su condicion laboral? Independiente

Enlace del video https://youtu.be/2ktpzLC7INE

No tiene cochera en su departamento, debido a ello, se le complica encontrar

un espacio disponible.

Este problema lo trata de solucionar buscando ayuda en sus vecinos; sin
embargo, muchas veces es complicado porque la mayoria de ellos 0 amigos

usan sus cocheras, porque trabajan desde casa.

El principal problema que afronta la Sra. Estefany, es la inseguridad, porque en
algunas ocasiones ha dejado su vehiculo en la calle. También, ha existido dias
que ha dejado su carro en una clinica cercana a su casa y adicionalmente, ha

tenido que pagar al Sr. de seguridad de la clinica para que cuide su vehiculo.

De existir la posibilidad de alquilar durante un mes o mas meses con una

cochera seria una solucion a la problematica.

Siente que al dejar su vehiculo en una cochera particular, estarda mas seguro.



https://youtu.be/2ktpzLC7INE

Estaria dispuesta a descargar un aplicativo movil, que le permita ubicar una
cochera cercana a su domicilio, ademas le ahorraria tiempo, se evitaria buscar

a través de otros canales, como periodico o a través de internet.

Las medidas de seguridad que Estefany considera que deberia tener el
aplicativo movil, ingreso automético, el DNI del duefio de la cochera,

antecedentes policiales.

El precio que estaria dispuesto a pagar por alquilar una cochera, a través de un
aplicativo movil de manera mensual es entre 300 a 350 soles.

Entrevista # 3

Entrevistador (a):

Karla Angulo

Nombres y apellidos

Juan Carlos Senisse

Tipo de entrevistado Conductor
Edad 39 aflos
Distrito donde vive Callao
Estado Civil Soltero

¢Cuadl es su condicion laboral?

Independiente

Enlace del video

https://youtu.be/cMm fBaytX4

Nunca ha alquilado cocheras, ya que usa mas los estacionamientos que le
cobran por horas.

Juan Carlos trabaja en San Isidro; por lo que, siempre tiene problemas para
estacionar su vehiculo.

Actualmente, trata de salir temprano de su casa para llegar a su centro de trabajo
y lograr encontrar un estacionamiento libre.

Considera que la opcién de contar con un garaje disponible, seria una buena
solucion a su problematica, ya que él trabaja de lunes a viernes en San Isidro y
estaria dispuesto a pagar por un afio, de ser necesario con anticipacion.

Con respecto a la seguridad, considera que se sentiria tranquilo sabiendo que su

vehiculo esta guardado en una cochera.



https://youtu.be/cMm_fBaytX4

Estaria dispuesto a usar un aplicativo mdvil, que le permita saber las cocheras
disponibles que tiene a su alrededor.

Considera como datos esenciales del aplicativo los siguientes puntos: los datos
del duefio de la cochera (DNI; Nombre y Apellido), la ubicacion, el precio, las

dimensiones del espacio y especificar si tiene techo.

El precio que estaria dispuesto a pagar por alquilar una cochera, a través de un

aplicativo movil de manera mensual es entre 200 a 300 soles.

Entrevista # 4

Entrevistador (a):

Karla Angulo

Nombres y apellidos

Maria Fernanda Magallanes

Tipo de entrevistado

Duefia de cochera

Edad 30 afos
Distrito donde vive Lince
Estado Civil Soltera

¢ Cual es su condicioén laboral?

Dependiente

Enlace del video

https://youtu.be/cMm hbums

Maria Fernanda tiene una cochera en el s6tano de su edificio, ya que vive en un
departamento. Usa su garaje cuando esta en su casa; sin embargo, se mantiene
en desuso durante todo el dia porque se va trabajar y en ocasiones sale de viaje

por su trabajo.

Algunas veces alquila su garaje pero a personas conocidas como vecinos de

confianza o familiares cercanos.

Considera que el principal problema que los conductores tienen para alquilar

una cochera es la desinformacion.

Usualmente alquila su garaje a personas conocidas, no ha usado publicidad; sin

embargo, le Ilama la atencion alquilar su garaje por mas tiempo, ya que por su



https://youtu.be/cMm_hbums

trabajo estd varios meses en provincia y luego retorna a Lima; por lo que, le

gustaria alquilar a personas confiables.

- Piensa que la publicidad es muy importante para llegar a mas usuarios y hacer

que su busqueda tenga mayor alcance.

- Las medidas de seguridad que tomaria, es pedir el DNI, realizar un contrato
indicando las pautas del alquiler y los horarios, ya que vive en un edificio y
forma parte de una junta y por ende, debe llegar a un acuerdo para arrendar su
cochera, a fin de que no afecte a sus vecinos. Adicionalmente, solicitaria
antecedentes policiales, brevete de conducir y entraria a Sunarp para revisar que

tenga soat, asi estaria segura que todo esta en regla.

- Esunausuaria que le encanta usar todo tipo de aplicativos mdviles, por lo tanto,
le llama bastante descargar un aplicativo para publicar su garaje. Cabe precisar,

que el aplicativo le debe brindar toda la seguridad respectiva.

Entrevista # 5 Entrevistador (a):
Luis Nufovero

Nombres y apellidos Oliver Ortiz

Tipo de entrevistado Duefia de cochera

Edad 25 afios

Distrito donde vive San Juan de Lurigancho

Estado Civil Soltero

¢ Cual es su condicidn laboral? Dependiente

Enlace del video https://youtu.be/qByglGtGzbg

En la zona donde vive, €l posee un espacio familiar grande disponible, que se encuentra
en la parte exterior de su domicilio donde habita, pero forma parte de su predio. Alguna
vez estuvo pensando alquilarlo como cochera; sin embargo, indica que seria un poco
dificil alquilarlo, ya que se encuentra en una calle interior, no es una avenida y que para

darse a conocer tendria que poner letreros publicitarios y formas de comunicacion en



https://youtu.be/qBygIGtGzbg

las zonas aledafas para que la gente sepa que hay una cochera en alquiler. Por otro
lado, indic6 que siente un poco de temor por falta de seguridad, para comenzar alquilar
su espacio como cochera. También, le parece bien si existiera alguna aplicacion como
Beat 0 Uber para poder usarlo y le ayude para alquilar su cochera donde puede ver la
identidad del conductor, la identidad del vehiculo lo que le daria mayor seguridad para
poder alquilar ya que asi sabria quien ingresara a su cochera y a la vez le permitiria que
la gente sepa que tiene una cochera en alquiler. Asimismo, comentd que estaria
dispuesto a alquilar 24 horas su cochera ya que en su domicilio siempre hay una persona
que pueda abrir la puerta que permita ingresar a los vehiculos. Por ultimo recalcé que
el uso de una aplicacion definitivamente le daria mayor seguridad por lo expresado

anteriormente.

Entrevista # 6 Entrevistador (a):
Luis Nufovero

Nombres y apellidos Andy Flores Bardales

Tipo de entrevistado Conductor

Edad 45 afos

Distrito donde vive San Martin de Porres

Estado Civil Casado

¢Cudl es su condicion laboral? Dependiente

Enlace del video https://youtu.be/qByglGtGzbg

Andy nos comenta que por la zona donde trabaja que es Miraflores se le hace dificil
conseguir cochera con facilidad a pesar que hay varias cocheras cerca solo que son
mayormente caras de alquilar, indica que va 3 veces por semana a su trabajo siendo
recurrente la busqueda de nuevos lugares. El trata de estacionar su vehiculo cerca de
su trabajo considera que la seguridad es muy importante ya que pueden robar el auto o
sustraer piezas del mismo él se sentiria seguro en un lugar donde le den seguridad
vigilancia y si le dan otros servicios como lavado del vehiculo estaria muy bien. Indica

que le gustaria un espacio por un mes y considera que estaria dispuesto a pagar entre



https://youtu.be/qBygIGtGzbg

15 a 25 soles diarios y que no tendria problema si es un domicilio o cochera particular
de una persona ya que asi se sentiria mas tranquilo. También comentd que una
aplicacion le ayudaria a resolver todos los problemas que tiene, ya que podria
identificar donde dejar su vehiculo. Por ltimo recalcd que la seguridad es lo mas

importante para €l y que el lugar esté cerca de su trabajo o destino a donde vaya.

Entrevista # 7 Entrevistador (a):
Luis Nufovero

Nombres y apellidos Marco Villarreal Roque

Tipo de entrevistado Conductor

Edad 34 afios

Distrito donde vive San Juan de Lurigancho

Estado Civil Conviviente

¢ Cual es su condicion laboral? Dependiente

Enlace del video https://youtu.be/qByglGtGzbg

Marco nos comenta que vive en Urb. San Carlos, tiene problemas frecuentemente para
conseguir estacionamientos donde pueda guardar su vehiculo ya que hay poco espacio
y a veces deja su vehiculo en algun estacionamiento si encuentra disponible o en la
calle, nos indica que lo mas critico de no encontrar cochera es la inseguridad dejando
el vehiculo en la calle eso es dificil. También indica que le gustaria alquilar un espacio
fijo por un mes estando dispuesto a pagar por dia un rango de 15 a 25 soles al dia
estando dispuesto a dejar su vehiculo en alguna cochera particular ya que se sentiria
mas seguro evitando robos a los vehiculos dejados en la calle. Le parece bien si
existiera una aplicacion para usarla y que lo oriente a conseguir una cochera disponible
con menor tiempo de busqueda y se sentiria mas seguro. El recalca que lo mas

importante es la seguridad y la confianza que le debe dar la aplicacion.

10


https://youtu.be/qBygIGtGzbg

Entrevista # 8 Entrevistador (a):
Luis Nufovero

Nombres y apellidos Alex Villarreal Marcelo

Tipo de entrevistado Conductor

Edad 29 afos

Distrito donde vive San Juan de Lurigancho

Estado Civil Conviviente

¢ Cual es su condicion laboral? Dependiente

Enlace del video https://youtu.be/qByglGtGzbg

Alex nos comenta que trabaja en San Isidro y va diariamente y que encontrar
estacionamiento disponible es dificil que los estacionamientos de compafiias conocidas
tienen una tarifica muy cara, y para conseguir un estacionamiento publico él tiene que
salir muy temprano para conseguir un sitio. El problema lo tiene de lunes a jueves ya
que el dia viernes es mas flexible menor cantidad de vehiculos y puede encontrar
estacionamiento en menor tiempo. Encontrar espacio disponible en la via publica se le
complica ya que la municipalidad de san isidro solo deja estacionarse por dos horas y
eso hace que él tenga que salir de su trabajo frecuentemente. El indica que le gustaria
alquilar un espacio fijo privado mensualmente estando disponible a pagar entre 15 a 25
soles al dia. EI motivo de porque le gustaria dejar su vehiculo en una chochera
particular es la seguridad ante los robos de vehiculos o autoparte, o los choques o
raspones sintiéndose seguro en un rango del 1 al 10 un puntaje de 9. Le gustaria que
exista una aplicacion que le permita ubicar una cochera privada disponible en su lugar
de destino ya que una aplicacién le ayudaria muchisimo en la comunicacién entre
usuario - duefio de cochera, esto seria una soluciona a lo que uno quisiera, también
indica que la aplicacién le debe dar seguridad presentando antecedentes o calificaciones
de alquiler y datos necesarios de la persona que alquila su cochera asi como los rangos
de horarios de alquiler y las tarifas durante el horario o fechas de alquiler dependiendo
la demanda.
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https://youtu.be/qBygIGtGzbg

Entrevista# 9

Entrevistador (a):

Luis Fernando Gallegos

Nombres y apellidos Samuel Silva
Tipo de entrevistado Conductor
Edad 29 afos
Distrito donde vive Surco

Estado Civil Soltero

¢ Cual es su condicion laboral?

Dependiente

Enlace del video

Samuel considera que es complicado conseguir estacionamiento a la hora de ingreso
de su trabajo si es que no tiene un parqueo propio o alquilado. Asimismo, le ocurre que
entre 2 a 3 veces a la semana no encuentra zona libre para parquear y tiene que ubicarse
en una zona prohibida, lo que conlleva a que se exponga a una multa o a que le roben
partes del auto. El nos indica que le han robado en reiteradas ocasiones sus espejos y
que estd muy abierto a poder encontrar un servicio que lo ayude a encontrar un
estacionamiento libre y a que pueda pagar mensualmente por un espacio. Samuel

comenta que estaria dispuesto a pagar entre 15 y 25 soles diarios por el

estacionamiento.

Entrevista # 10

Entrevistador (a):

Luis Fernando Gallegos

Nombres y apellidos

Nicolas Abuhadba

Tipo de entrevistado

Duefio de Cochera

Edad

32 anos

Distrito donde vive

Cercado de Lima

Estado Civil

Soltero

12



¢ Cudl es su condicion laboral? Dependiente

Enlace del video

Nicol&s tiene 2 cocheras en desuso y comenta que el afio pasado intent6 alquilar ambos
espacios pero que no le fue bien porque le robaron algunas pertenencias de sus garajes
y por eso no siguid con la renta. Ambas cocheras son internas e indica que confio
mucho en las personas a las que alquil6. Sin embargo, coment6 que le gustaria alquilar
su cochera por medio de una App siempre y cuando él tuviera acceso a los documentos
de la persona que estuviera alquilando como: permiso de conducir, tarjeta de propiedad,
antecedentes penales, DNI y carta de presentacion. También, considera que el precio
minimo que aceptaria seria de S/250.00 soles. Nicolas adiciona que si esta aplicacion
se creara, seria muy practico para él dejar un duplicado de llave de la puerta de garaje

porque se sentiria seguro.

Entrevista # 11 Entrevistador (a):

Luis Fernando Gallegos

Nombres y apellidos Guillermo Vallejos
Tipo de entrevistado Conductor

Edad 30 aflos

Distrito donde vive La Molina

Estado Civil Soltero

¢Cudl es su condicion laboral? Dependiente

Enlace del video

Guillermo vive en La Molina y trabaja 5 dias a la semana. Su trabajo esta en San Isidro,
por lo que indica que si quiere tener estacionamiento debe llegar si o si antes de las
8:30 sino no encontrard una zona de parqueo facilmente. Guillermo indica que en San
Isidro es muy dificil aparcar en una zona no prohibida, ya que se llenan rapido. Su
mayor problema es llegar tarde al trabajo por culpa de no conseguir estacionamiento y
actualmente lo resuelve dando vueltas hasta que encuentre espacio, ya que no quisiera

exponerse a que se lleve la grua su vehiculo. Por otro lado, él esta muy de acuerdo con

13



un App que le permita guardar su vehiculo en un estacionamiento privado, que le
permita estar seguro de ello y que no tenga que preocuparse por llegar tarde al trabajo.
Asimismo, por un precio razonable, estaria dispuesto a pagar entre 15-25 soles por dia

por un espacio en una cochera segura.

Entrevista # 12 Entrevistador (a):

Luis Fernando Gallegos

Nombres y apellidos Alejandro

Tipo de entrevistado Duefio de Cochera
Edad 35 afios

Distrito donde vive Miraflores

Estado Civil Soltero

¢ Cual es su condicion laboral? Dependiente

Enlace del video

Alejandro cuenta que tiene 5 cocheras disponibles, sin embargo cree necesario tener un
lugar para publicitar sus espacios disponibles. Por otro lado, considera que la seguridad
es primero, pues no se siente confiado de las personas que puedan tomar sus espacios
libres. El se siente dispuesto a utilizar un App para publicitar las cocheras disponibles
que tiene y estaria dispuesto a conseguir clientes por esa misma via, sin embargo, le
gustaria que la empresa tenga buenas calificaciones, referencias y un market share ya
consolidado antes de tomar una opcién. Asimismo, considera que un precio razonable

para dejar su vehiculo seria de S/ 450.00
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Entrevista # 13 Entrevistador (a):
Luis Pizarro

Nombres y apellidos Alberto Tolsa

Tipo de entrevistado Duefio de Cochera

Edad 62 afos

Distrito donde vive San Isidro

Estado Civil Casado

¢ Cual es su condicion laboral? Consultoria Psicologica

Enlace del video https://drive.google.com/file/d/1ArEby4i
7ubD-
1bNkHe6v6IvZSUYVUXjIm/view?usp=
sharing

Alberto expresa que se le hace dificil alquilar su cochera ya que no tiene mucha
confianza y comunicacion con sus vecinos y que le gustaria alquilarlo a algiin conocido,
no ha podido alquilar este espacio en los ultimos meses y considera que su principal
problema es que su domicilio se encuentra en entre dos distritos y que alrededor hay
muchos espacios en la calle donde estacionar vehiculos, ha puesto un cartel y se
contacta con familiares y cercanos para hacerles saber de qué tiene este espacio en
alquiler para ellos o para referidos. No se sentiria muy seguro alquilandole su cochera
a un desconocido y tomaria medidas de seguridad como pedir copia de DNI, un recibo
de pago de servicios de su residencia. Estaria muy interesado en utilizar un APP movil
que lo ayude a publicitar su espacio y se sentiria seguro alquilandole su espacio a una
persona que provenga de esa APP siempre y cuando la APP tome las medidas de
seguridad que ya habia mencionado antes agregandole un cobro de garantia que se le

devolveria al usuario si el espacio no se viera dafiado de alguna manera.

Entrevista # 14 Entrevistador (a):
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https://drive.google.com/file/d/1ArEby4i7uD-1bNkHe6v6IvZSUYVUXjIm/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ArEby4i7uD-1bNkHe6v6IvZSUYVUXjIm/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ArEby4i7uD-1bNkHe6v6IvZSUYVUXjIm/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ArEby4i7uD-1bNkHe6v6IvZSUYVUXjIm/view?usp=sharing

Luis Pizarro

Nombres y apellidos

Ximena Carrasco

Tipo de entrevistado

Duefio de Cochera

Edad 39 afios
Distrito donde vive La Molina
Estado Civil Soltera

¢ Cuadl es su condicion laboral?

Agente Inmobiliario

Enlace del video

https://drive.google.com/file/d/108wh e
XNMiLV4Jz9wWOQNVNWISrOFfFY gKk/vi

ew?usp=sharing

Ximena expresa que se le hace un poco dificil alquilar este espacio ya que no utiliza
muchos medios para extender esta oferta, mas que nada habla con conocidos y se los
hace saber a parte de un cartel pequefio que ha puesto en su cochera, no lo ha podido
alquilar hace un poco mas de un mes, considera que su principal problema es que las
personas buscan estas ofertas por internet y esto no es lo que él maneja. No se sentiria
muy segura alquilando su cochera a un desconocido y le gustaria tomar medidas de
seguridad tales como, DNI, antecedentes, direccion, etc. Esta interesada en alquilar un
APP movil que la ayude a publicitar su espacio siempre y cuando cumpla con las

medidas de seguridad que ya habia mencionado antes.

Entrevista # 15

Entrevistador (a):

Luis Pizarro

Nombres y apellidos

Yolanda Carrillo

Tipo de entrevistado

Duefio de Cochera

Edad

64 afos

Distrito donde vive

Surco
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https://drive.google.com/file/d/1o8wh_eXNMiLV4Jz9wQNVNWr5rOFfYgKk/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1o8wh_eXNMiLV4Jz9wQNVNWr5rOFfYgKk/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1o8wh_eXNMiLV4Jz9wQNVNWr5rOFfYgKk/view?usp=sharing

Estado Civil Casada

¢ Cual es su condicioén laboral? Jubilada

Enlace del video https://drive.google.com/file/d/10sAk-
103X LectgCiNuoQUGHdUxchSJKb/view
?usp=sharing

Yolanda expresa que se le hace bastante dificil alquilar su cochera, no ha podido
alquilar este espacio en los ultimos meses y considera que el principal problema es
porque su calle es un poco oscura de noche y porque no utiliza ningin tipo de
publicidad, lo cual considera que seria de mucha ayuda para lograr alquilarlo de manera
maés frecuente. Uno de los motivos por el cual no ha alquilado su cochera estos meses
es que no se sentia muy segura alquildndolo a un desconocido ya que le gustaria tener
ciertas medidas de seguridad y requisitos que el usuario tenga que cumplir, como
brindar DNI, referencias, antecedentes y direccion. Le interesaria utilizar un APP movil
que la ayude a publicitar su espacio y que le brinde todos los requisitos que ella
consideraba anteriormente que deberia de cumplir un usuario. Se preocupd por el costo
del APP pero le parecio excelente que el cobro no se le haga al duefio de cochera sino

al usuario como un cobro de servicio.

Entrevista Entrevistador (a):
# 16 Luis Pizarro

Nombres y

apellidos Maria Pérez

Tipo de

entrevistad

0 Conductor sin Cochera

Edad 35

Distrito

donde vive Chorrillos

Estado

Civil Casada
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https://drive.google.com/file/d/10sAk-l03XLectgCjNuo0UGHdUxcbSJKb/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/10sAk-l03XLectgCjNuo0UGHdUxcbSJKb/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/10sAk-l03XLectgCjNuo0UGHdUxcbSJKb/view?usp=sharing

¢Cual es su

condicion

laboral? Entrenadora Personal
https://drive.google.com/file/d/1pPE2XzxaQWaf8f3GRiLr6IWbWc5KKkv

Enlace del r-/view?usp=sharing

audio

Maria expresa que es un poco complicado encontrar un lugar donde guardar su
vehiculo cerca de donde trabaja y no encontrar estacionamiento es un dilema que le
sucede seguido, el principal problema que encuentra al buscar alquileres de estos
espacios es que no encuentra alquileres muy cercanos de donde ella desea y a los
precios no se ajustan a su presupuesto. Actualmente resuelve este problema pidiendo
ayuda a alguna familia 0 a un amigo que no es siempre y dejar su vehiculo en la calle.
Cuando encuentra espacios en alquiler los utiliza por minimo un mes. y considera que
un rango razonable para pagar por un espacio mensual es de 200 a 250 soles. Se siente
mas segura dejando su vehiculo en una cochera en alquiler que en la calle, estaria
dispuesta a utilizar un APP que la ayude a encontrar estos espacios y se sentiria mas
segura si el APP tomase algunas medidas de seguridad como DNI, recibo de algin

servicio de su domicilio y antecedentes.
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https://drive.google.com/file/d/1pPE2XzxaQWaf8f3GRiLr6lWbWc5Kkvr-/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1pPE2XzxaQWaf8f3GRiLr6lWbWc5Kkvr-/view?usp=sharing

Entrevista # 17 Entre'vistfaldor @):
Luis Pizarro
Nombres y apellidos Claudia Pizarro
Tipo de entrevistado Conductor sin Cochera
Edad 39
Distrito donde vive Surco
Estado Civil Casada
¢ Cudl es su condicién laboral? Agente de viajes
https://drive.google.com/file/d/1rTXRrYTOfkTBhheu
GuqT1igKOgW3W6FT/view?usp=sharing

Enlace del audio

Claudia expresa que es muy dificil encontrar una cochera en alquiler cerca de su casa
que sea segura y a un precio que pueda manejar, este problema le sucede de manera
mensual, cuando no encuentra cocheras en alquiler resuelve este problema dejando su
vehiculo en algan espacio en la calle lo cual le preocupa bastante por el tema de

delincuencia y robos. Suele utilizar estos espacios de alquiler por mes, pero si tuviera

la posibilidad de alquilarlo mas meses lo haria. Esta dispuesta a pagar un precio de 200

a 250 soles lo cual considera razonable. Se sentiria mas segura utilizando una cochera

en alquiler que dejar su vehiculo en la calle y estaria dispuesta a utilizar un APP que la

ayude a conseguir estos. Le gustaria que el APP tome ciertas medidas de seguridad

como referencias, antecedentes y DNI.
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https://drive.google.com/file/d/1rTxRrYTOfkTBhheuGuqT1igK0gW3W6FT/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1rTxRrYTOfkTBhheuGuqT1igK0gW3W6FT/view?usp=sharing

