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RESUMEN

Actualmente, el incremento del parque automotor en la ciudad de Lima ha puesto en
evidencia la falta de espacios para estacionar, lo que se acentla en los distritos mas
concurridos de Lima, tales como Miraflores, San Isidros, Jesus Maria, Cercado, entre otros.
En ese sentido, el problema radica en la dificultad que tienen los conductores de la ciudad
de Lima en ubicar espacios libres para estacionar sus vehiculos y que dicha operacién se

realice de forma segura y rapida.

La investigacion se sustenta en que dicho problema afecta directamente a los conductores y
pasajeros, puesto que, en la busqueda de espacios libres, se advierte una ineficiente pérdida
de tiempo y de recursos (combustibles, desgaste de vehiculo, entre otros). Asimismo, aquello
impacta negativamente en el transito de la ciudad, dado que la cantidad de vehiculos

circulantes aumenta el trafico en dichas zonas.

Para tal efecto, la metodologia utilizada es la investigacion cualitativa de tipo exploratorio,
la cual nos conduce a una estrategia de diferenciacion enfocada a un segmento. Asimismo,
las herramientas desplegadas responden a las técnicas de entrevista a profundidad, asi como
la de presentacion del prototipo y del landing page.

Como hallazgo se obtuvo que la demanda de estacionamientos es frecuente y exhaustiva,
advirtiéndose un crecimiento constante de la misma, lo que incrementa el mercado objetivo.
Asimismo, como resultado se evidencia que la idea de negocio cubre las necesidades de los
usuarios, puesto que simplifica la busqueda de estacionamientos libre, ahorrando tiempo y

recursos.

En consecuencia, Ubicatech se erige como una alternativa eficiente para facilitar la ubicacién
de espacios libres para estacionar, con lo que se reduciria significativamente el tiempo
desperdiciado, y por consiguiente de los recursos requeridos en dicha busqueda, asimismo,
beneficiaria a los estacionamientos privados, puesto que maximizarian la utilizacion de sus

espacios.

Palabras clave: Espacios estacionar; parque automotor; trafico, transito, vehiculos

circulantes; estacionamientos privados.



ABSTRACT

Currently, the increase in the number of vehicles in the city of Lima has highlighted the lack
of parking spaces, which is accentuated in the busiest districts of Lima, such as Miraflores,
San Isidros, Jests Maria, Cercado, among others. In this sense, the problem lies in the
difficulty that drivers in the city of Lima have in locating free spaces to park their vehicles
and that said operation is carried out safely and quickly.

The research is based on the fact that this problem directly affects drivers and passengers,
since, in the search for free spaces, an inefficient waste of time and resources (fuels, vehicle
wear, among others) is noticed. Likewise, this has a negative impact on traffic in the city,

given that the number of circulating vehicles increases traffic in these areas.

For this purpose, the methodology used is qualitative research of an exploratory type, which
leads us to a differentiation strategy focused on a segment. Likewise, the tools deployed
respond to in-depth interview techniques, as well as the presentation of the prototype and

the landing page.

As a finding, it was obtained that the demand for parking is frequent and exhaustive, noting
its constant growth, which increases the target market. Likewise, as a result, it is evident that
the business idea meets the needs of users, since it simplifies the search for free parking,

saving time and resources.

Consequently, Ubicatech stands as an efficient alternative to facilitate the location of free
parking spaces, which would significantly reduce the time wasted, and therefore the
resources required in said search, it would also benefit private parking lots, since that would

maximize the use of their spaces.

Keywords: Parking spaces; automotive fleet; traffic, transit, circulating vehicles; private
parking lots.
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1. INTRODUCCION

En los altimos afos, el parque automotor en la ciudad de Lima Metropolitana presentd un
incremento importante, segun cifras del Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC)
estas llegaron en los afios 2020 (1 964 182) y en el afio 2021 (2 017 491). Esta situacion ha
generado una escasez de estacionamientos, ya sea a la hora de que los ciudadanos se dirijan
a sus centros de labores diarias o simplemente visitando algn espacio o lugar de recreacion.
Ademas, esto genera en los ciudadanos un mayor estrés, ya que no solamente estan afectos
a las complicaciones del trafico, sino que presentan desgaste en la salud fisica y mental, tanto
de los conductores como de los peatones. En ese sentido, nuestro modelo de negocio plantea
la creacion de una aplicacién web/movil que facilitaria a los conductores la ubicacién de un
espacio libre donde poder estacionar su vehiculo, lo cual represente para ellos la tranquilidad

de un espacio seguro y confiable en forma rapida.



2. ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO

2.1 Idea / nombre del negocio: Ubicatech se visualiza como una aplicacién que
facilitara la interaccion entre conductores y empresas de estacionamiento, facilitando a los
primeros la ubicacion rapida y segura de espacios libres, maximizando asi la utilizacion de

recursos.

2.2 Descripcion del producto /servicio a ofrecer: Aplicacion movil/web que facilitaria
a los conductores ubicar espacios libres en los estacionamientos afiliados, lo cual redundaria
en ahorro de tiempo, asi como en la seguridad de sus vehiculos.

2.3. Equipo de trabajo:
Wendy Ajalcrifia Cabrera

Tengo 29 afos y estoy por culminar la carrera de
Administracion de Empresas, previamente he estudiado la
carrera técnica de Administracion de Negocios en IPAE.
Dentro de mi experiencia laboral destaca haber
colaborado en el area comercial de Hipermercados Tottus,
teniendo como funcién la validacion de tarjetas de todos

los operadores de ventas onlines; asimismo, he laborado

en el Banco de Crédito del Peru, realizando la venta de
seguros de dicha entidad. Me considero una persona
puntual, responsable y creativa, siendo una de mis
fortalezas el trabajo en equipo y mi experiencia en el rubro

comercial.



Anghelo Flores Orihuela

Tengo 35 afios y soy estudiante del ultimo ciclo de la
carrera de Contabilidad. Adicionalmente soy abogado
titulado por la Universidad de San Martin de Porres, y
cuento con dos especializaciones en derecho tributario por
la Universidad de Lima y la PUCP. En cuanto mi
experiencia laboral, trabajé seis afios en la SUNAT,
ocupando diversos cargos en las areas de cobranza
coactiva, atencion al contribuyente y reclamos. Desde el
2015, laboro en un estudio juridico especializado en la
asesoria de empresas en materia civil, tributaria y laboral.

Soy una persona responsable y orientada a objetivos.
Karoline Mayo Espinoza

En la actualidad, curso el décimo ciclo de la carrera de
Contabilidad en la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas y trabajo como Asistente Contable en una
empresa importadora de arroz. Ademas, cuento con
estudios técnicos culminados, asi como 6 afios de
experiencia laboral en el area contable, lo que me ha
permitido desarrollarme profesionalmente. Considero que
SOy una persona empatica, proactiva, dispuesta a aprender
constantemente, me gusta asumir retos y cumplir los
diferentes objetivos que me trazo. Por Gltimo, me encanta

la musica y la naturaleza




Daniela Silva Cabrera

Soy Daniela Silva Cabrera, tengo 25 afios, naci el 15 de
noviembre de 1996. En cuanto al ambito académico,
realicé una convalidaciéon con la UPC mediante el
programa EPE para terminar la carrera universitaria de
Administracion de Empresas en el 2019, y adicional aello,
estudio inglés por medio del programa WeTalk UPC. En
cuanto a mi experiencia laboral, desde hace un afo, laboro
en una empresa subcontratada por  Movistar,
encargandonos principalmente de ver las programaciones
de todos sus canales en los distintos paises donde se
encuentra. Dentro de mis caracteristicas me considero una
persona solidaria, ordenada, empatica, y dispuesto

siempre a colaborar.

Sheila Vassa Mendoza

Tengo 30 afios y estoy estudiando la carrera de
Administracion de Empresas, tengo estudios de
postgrados en Recursos Humanos, Finanzas y Sistemas
Integrados de Gestion (SIG). Cuento con 7 afios de
experiencia en diversas areas, de las cuales he laborado
mas tiempo en las éareas de: SIG, donde me he
desempefiado como Auditora del SIG y en el area de
Operaciones Maritimas y Portuarias, donde actualmente
vengo laborando como Supervisor de Gestion Flota en una
empresa maritima en la ciudad de Pisco, teniendo a mi
cargo treinta y cinco tripulantes y siete lanchas. Me
considero una persona responsable, organizada,

respetuosa.




3. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
3.1 Anélisis externo:

3.1.1 Analisis PESTEL.:
El uso del Analisis PESTEL nos ayuda a entender los factores que pueden influir en una
empresa, con la finalidad de conocer el panorama y disminuir los posibles riesgos. A

continuacion, mostramos el anélisis externo:
Politico:

El éxito o fracaso del desarrollo econdmico de un pais esté relacionado directamente con las
medidas que se toman en el ambito politico y la estabilidad que esta presenta ante los 0jos

de los inversionistas, tanto internos como externos.

Como empresa que administrard esta aplicacion mévil, no nos vemos influenciados por
decisiones politicas del gobierno peruano y otros gobiernos del mundo, porque el uso de las
aplicaciones maviles es ilimitado. Por ello, la aplicaciéon tendrd legalmente patentes y
derechos de autor; adicionalmente, hay varias leyes que también nos protegen como las
dictadas internacionalmente en copyright, ademas que existe un estandar especifico para la
industria del software.

Con respecto a la informacién que recopilara la aplicacion, existe la Ley de proteccion de
datos personales Ley N.° 29733 promulgada el 03 de julio de 2011, cuyo principal objetivo
es garantizar la defensa de los datos personales, y el adecuado tratamiento de los mismos,
estableciendo en su articulo 20: Todo ciudadano tiene derecho de actualizacion, inclusion,
rectificacion y supresion de sus datos personales, cuando estos sean parcial o totalmente
inexactos, incompletos, se hubiere advertido omision, error o falsedad, cuando hayan dejado
de ser necesarios o pertinentes a la finalidad para la cual hayan sido recopilados o cuando

hubiera vencido el plazo establecido para su tratamiento.

Desde 2016, el Ministerio de la Produccion (PRODUCE), en conjunto con la Corporacion
Andina de Fomento (CAF), desarrolla la “Politica Nacional de Emprendimiento del Peru”,
que tiene como objetivo ayudar a los emprendedores con ideas innovadoras que contribuyan
a la economia a superar su modelo de negocio en los obstaculos que enfrenta el pais a través

de asesoria y financiamiento.



La crisis global provocada por el Covid-19 ha expuesto varios desafios que enfrenta la
industria automotriz. Los gobiernos de todo el mundo se estan preparando para una mayor
propagacion del virus. Como resultado, el 80% de las empresas automotrices y afines
informan que el coronavirus tendrd un impacto directo en sus ingresos de 2020 hasta que
termine la pandemia, ademas que esta situacion sanitaria incrementa la incertidumbre a nivel

mundial.

Moody's Investor Service ajustd su prondstico global de ventas de vehiculos para que
cayera un 2.5% en 2020 en lugar de una caida anterior del 0.9% debido al brote de Covid-
19, pero ahora ese calculo se parece mas a un 6 u 8% para este afio, con un golpe sobre los
efectos en 2021. Esto depende en gran medida del periodo de restriccion requerido para
contener la propagacion global de la pandemia de COVID-19 y supone que no habra una
segunda ola global posterior” (2020, KPMG Internacional).

Sin embargo, la aplicacién en medidas legales tendra patentes y derechos de autor. Ademas,
existen varias leyes que permiten la proteccion de la app segun lo establecido en los derechos

de autor internacionales.

Legal:

La normativa legal en el Peru es de obligatorio cumplimiento para todas aquellas personas
u empresas que inicien sus operaciones comerciales en el pais. Ahora bien, no toda la
normativa vigente incide directamente en aquellas, sino que se destacan como factores a
tomar en cuenta para sus actividades, lo concerniente a lo dispuesto en la normativa laboral,

societaria, tributaria y de proteccion al consumidor.

En lo referente a la normativa laboral, la remuneracién minima vital no ha aumentado,
manteniéndose en el importe de S/ 930.00 (novecientos treinta soles); sin embargo, desde el
gobierno se ha anunciado una reevaluacion de dicha suma, a efectos de incrementarla en el
presente afio. Asimismo, los beneficios laborales dispuesto en el Decreto Legislativo N° 820,
asi como en las demas normativas especiales tampoco han sufrido variacion. Ahora bien, en
el marco de la pandemia, se advierte la preeminencia del trabajo remoto tanto para

trabajadores del sector publico como privado.

Respecto al plano societario, no se advierte cambios significativos en lo concerniente a las
reglas dispuestas en la Ley General de Sociedades ni en el Decreto Ley N° 21621 (Ley que

norma la empresa individual de responsabilidad limitada). No obstante, para el 2022 se



advierte la posibilidad de la realizacion de juntas generales de accionistas en forma virtual,
lo que se en el marco de la adaptacion de la operatividad societaria al contexto actual.

En lo concerniente a la normativa tributaria, se evidencia una variacion de la Unidad
Impositiva Tributaria a la suma de S/ 4,600.00 (cuatro mil seiscientos soles) para el ejercicio
2022. Adicionalmente, si bien ha habido modificaciones tributarias aplicables al ejercicio
2022, se advierte que las mismas estan vinculadas a sectores economicos especificos tales

como la acuicultura, mineria, hidrocarburos, entre otros.

En torno a la normativa de proteccion al consumidor, el Cédigo de Proteccion al Consumidor
vela por la proteccion de los usuarios/consumidores al ser la parte mas débil en la relacion
comercial. En ese sentido, no existe una normativa especifica en este punto para apps o
plataformas electrénicas mas all4 de la posibilidad de su inscripcion en el Registro de
Derechos de Autor, asi como el hecho de que la relacién de consumo entre proveedores y
consumidores/usuarios se debe ajustar al mencionado codigo, en lo concerniente a la

idoneidad y deber de informacidn del servicio a ofrecer.
Econdmico:

e Producto Bruto Interno (PBI)
En una nota de Prensa, Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI] (2021) indica
que en el afio 2020 el PBI se contrajo en 11.0%, la cual fue la tasa mas baja de las dltimas
tres décadas. En su informe técnico de Produccion Nacional, INEI (2021) indica que debido
a la presencia de la pandemia por el COVID-19, que afectd a todos los sectores, pero en
mayor proporcion a: Alojamiento y Restaurantes, Transporte, Almacenamiento, Correo y
Mensajeria, Comercio, Manufactura, Mineria e Hidrocarburos, Construccion, Financiero y
Seguros, Servicios Prestados a Empresa, y Otros Servicios; lo cual generd un gran indice de
desempleo y paralizacidn casi total de los sectores antes mencionados. Con respecto al sector
Otros Servicios, se presentd una disminucién debido a la contraccién de servicios
inmobiliarios, educacion privada; arte entretenimiento y esparcimiento; reparacion de
computadoras y otras actividades de servicios personales. Con respecto a Diciembre del afio
2020 INEI indica que:

Hubo un crecimiento del PBI de 0.51% principalmente en los sectores: Construccion,

Manufactura, Sector Financiero, Pesca, Telecomunicaciones y otros servicios de

informacidn, y Administracion Publica y Defensa, que debido al plan de reactivacion



economica que impulsé el gobierno, gener6 que aumente la demanda interna, por lo
que se reanudaron diversas actividades como, el aumento de ejecuciones de obras del
sector privado y publico, se incrementd la pesca maritima se reanudé la actividad
manufacturera debido al consumo de las familias. El sector financiero también tuvo
un incremento debido al crecimientos de sus servicios como: préstamos bancarios y

seguros a los usuarios (INEI, 2021).

TABLA 1. Evolucion del Indice Mensual de la Produccion Nacional: Diciembre 2020

:

Sector g

Economia Total 100,00 0,51 11,12
DI-Otros Impuestos a los Productos 8,29 1,55 -13,93
Total Industrias (Produccion) 91,71 0,42 -10,88
Agropecuario 5,97 -2,36 1,28
Pesca 0,74 108,54 2,08
Mineria e Hidrocarburos 14,36 -3,71 -13,16
Manufactura 16,52 9,21 -13,36
Electricidad, Gas y Agua 1,72 -0,30 -6,14
Construccion 5,10 23,07 -13,87
Comercio 10,18 -1,63 -15,98
Transporte, Aimacenamiento, Correo y Mensajeria 4,97 -20,50 -26,81
Alojamiento y Restaurantes 2,86 -30,10 -50,45
Telecomunicaciones y Otros Servicios de Informacion 2,66 6,33 4,87
Financiero y Seguros 3,22 23,22 13,67
Servicios Prestados a Empresas 4,24 -9,98 -19,71
Administracion Pablica, Defensa y otros 4,29 4,39 4,15
Otros Servicios 2/ 14,89 -7,33 -10,04

Nota: El célculo correspondiente al mes de Diciembre de 2020 ha sido elaborado con informacién disponible al 12-02-2020.

Fuente: INEI

En una nota de prensa, Ministerio de Economia y Finanzas [MEF] (2021) indica que en el
afio 2021 hubo un crecimiento del 10.5%, debido principalmente a la recuperacion de la
demanda interna, la inversion publica, la inversion privada, al gasto publico, a las
importaciones y a las exportaciones, estos Ultimos que mejoraron la demanda externa.
Debido a la recuperacién de la demanda interna se mejoré la inversion privada lo que genero
la reactivacion progresiva de las actividades econdmicas y el avance de la vacunacion en la

poblacidn, segln el Ministerio de Economia y Finanzas.



FIGURA 1. PBI 2011 - 2025 (Var. % real anual)
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Fuente: MEF

En el Marco Macroeconoémico Multianual 2022-2025, MEF (2021, p. 36) se proyecta que
para el afio 2022 se tendra un crecimiento del 4.8% del PBI, para el 2023 un 4.5%, para el
2024 un 4.2% y para el 2025 un 3.6%, lo que nos indica que habrd un aumento en el valor
de los bienes y servicios durante dichos periodos tanto por residentes y no residentes. En
especifico, en el sector Servicios se observa que se mantendra el PBI en el un promedio de
4.5%, por lo que es el sector que cuenta con un mejor promedio, que hace que sea un sector

viable para la inversion en el pais.



TABLA 2. PBI por sectores 2021 — 2025 (Var. % real anual)

Peso del afio Promedio
base 2007 2021 2022 2023 2024 2025 2023.2025
Agropecuario 6,0 14 3.8 4,0 4.0 4.0 4.0
Agricola 38 18 4.0 43 43 4.3 43
Pecuario 22 1,0 3.4 4 34 34 34
Pesca 0,7 4.2 2.8 2,2 3.2 3.4 3.0
Mineria e hidrocarburos 14,4 8.6 B.6 39 2.8 1.2 2.6
Mineria metalica 121 10,4 B.S 4.4 32 1.4 3.0
Hidrocarburos 22 0.8 9.0 11 0,0 0,0 0.4
Manufactura 16.5 154 4.5 41 4,0 36 39
Primaria 4.1 9.1 5.7 4.4 4.4 4.0 4.3
No primaria 124 18,2 4,0 39 38 35 37
Electricidad y agua 1,7 79 4.5 4,3 4.0 3.6 4.0
Construccion 5,1 25,5 5.2 4.4 4.0 4.0 4.2
Comercio 10,2 14,3 4.6 4.4 39 3.5 4.0
Servicios ira 7.9 4.7 4,7 4,6 4.0 4.5
PBI 100,0 10,5 4.8 4.3 4,2 3.6 41
PBI primario 25,2 6,6 6.7 4,0 3.3 2.4 3.2
PBI no primario® 66,9 11,5 4,7 4.6 4.4 3.9 4.3
Fuente: MEF

e Inflacién

En el Reporte de Inflacion: Panorama actual y proyecciones macroeconémicas 2021 - 2023,
Banco Central de Reserva del Perll [BCRP] (2021, p. 155) sefiala que desde Mayo del 2021
se observa un incremento en la inflacion, lo cual al mes de Noviembre arrojé un 5.66% y en
Diciembre se cerrd con 6.43%, a causa del incremento de los precios de los commodities,
como el trigo, el maiz, el aceite de soya, el petrdleo, el costo de fletes maritimos, fertilizantes
y otros insumos de las diferentes industrias y a la depreciacion de la moneda peruana,
sobrepasando la meta y con una vision a alza, debido a la pandemia por el COVID-19, por
la incertidumbre politica y por la rapidez en la recuperacion de la economia mundial. Con
respecto al tipo de cambio, se tuvo una depreciacion acumulada entre enero y noviembre de
11.6% y 11.4% interanual, lo cual afecto en el costo de los insumos importados en moneda

nacional.

10



FIGURA 2. Inflacion 2018 — 2021 (Var % altimos 12 meses)
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Fuente: BCRP

En la presentacion del Reporte de Inflacion: Panorama actual y proyecciones
macroecondmicas 2021 - 2023, BCRP (2021, p. 49) se observa que a mediados del afio 2022
pronostican que la inflacion ird disminuyendo, y en Diciembre de ese afio se tendrd una
inflacion de 2.9%, y en el afio 2023 culminaria con 2.1%, principalmente por la recuperacion
de la confianza empresarial, la normalizacion paulatina de las actividades econémicas y a la

estabilizacion del tipo de cambio.

FIGURA 3.  Proyeccion de inflacion 2021 — 2023 (Var % anual)
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Fuente: BCRP
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El 30 de Noviembre del 2021 el BCRP realiz6 una encuesta a diferentes empresas
financieras, no financieras y a analistas econémicos para que puedan brindar sus expectativas
de inflacion para los 2022 y 2023, y se resume lo siguiente:
La proyeccién promedio que arrojé la encuesta es que, para el afio 2022 se tendria
una inflacion de 3.42% y para el afio 2023 un 2.9% aproximadamente (BCRP, 2021,
p. 161).

TABLA 3. Encuesta de expectativas de Inflacion 2022 — 2023 (En porcentaje)

RI Mar.21 RI Jun.21 RI Set.21 RI Dic.21*

Sistema Financiero

2021 2,00 2,50 3,60 5,80

2022 2,00 2,20 3,00 3,50

2023 3,00
Analistas Econémicos

2021 2,20 2,50 3,74 5,75

2022 2,30 2,45 2,55 3,55

2023 2,80
Empresas No Financieras

2021 2,00 2,39 3,20 410

2022 2,20 2,30 3,00 3,21

2023 3,00

*Encuesta realizada al 30 de noviembre.

Fuente: BCRP

Se puede observar que de la inflacion del 2021 al 2022 habra una disminucion considerable,
principalmente por la disminucién de los precios de los commodities y el tipo de cambio,
permitira que se aumente el poder adquisitivo de las personas por lo que el indice de Precios
al consumidor (IPC) disminuira. Para el sector de Otros Servicios, sera beneficioso por que
la poblacion podré satisfacer necesidades secundarias que habia dejado parcial o totalmente

a lado durante el alza de inflacion.

+ Tipo de Cambio

En el Reporte de Inflacion: Panorama actual y proyecciones macroeconomicas 2021 - 2023,
MEF (2021, p. 80) nos indica que el tipo de cambio (S/ por US$) durante el afio 2021 ha
presentado varias fluctuaciones, debido principalmente a agentes internos como el ruido
politico y los cambios de gabinete ministerial, por anuncios de estatizaciones e

inconvenientes con las empresas mineras, asi como por la aparicion de nuevas variantes del
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COVID-19, por las presiones inflacionarias a nivel global y el estrés en las cadenas de

suministros, culminando el afio con S/ 3.86.

TABLA 4. Principales supuestos macroeconomicos 2019 — 2025 (Var % real anual y

Actividad (var. % real anual)

Var % anual)

PEI 22 -11,0 10,5 4.8 4.5 4.2 3.6
Demanda Intema 2.1 9.4 11,2 4.4 4,0 3.7 3.4
Sector externo
Tipo de cambio promedio (S/ por US$) 334 3,50 3,86 3,94 4,03 4,10 4,10
Importaciones FOB (var. % anual) -1,8 -15,6 259 6,5 3,6 ar ar
Exportaciones FOB (var. % anual) A7 -11,0 s 7.0 4,0 3,9 3,9
Cotizacionas
IPX (var. % anual) -3.4 37 24,1 2.3 2.2 0,0 0,0
Cobre (gUS$/b.) 273 280 410 380 360 350 350
Patrdlea WTI (USS/b.) 5F 39 62 60 58 58 58
Fuente: MEF

El 30 de noviembre del 2021 el BCRP realizd una encuesta a diferentes empresas financieras,

no financieras y a analistas econdmicos para que puedan brindar sus expectativas del tipo de

cambio (S/ por US$) para los 2022 y 2023, y se resume lo siguiente:

La proyeccién promedio que arrojé la encuesta es que, para el afio 2022 se tendria

un tipo de cambio de S/ 4.14 y para el afio 2023 un S/ 4.15 aproximadamente (BCRP,

2021, p. 162).
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TABLA 5. Encuesta de expectativas de Tipo de Cambio 2022 — 2023 (En soles por

ddlar)
RI Mar.21 Rl Jun.21 RI Set.21 Rl Dic.21*
Sistema Financiero
2021 3,50 3,50 4,10 4.00
2022 3,43 3,50 4,00 412
2023 420
Analistas Economicos
2021 3,56 3,70 4,10 4,10
2022 3,53 3,72 4,25 420
2023 4325
Empresas No Financieras
2021 3,60 3,70 4,00 4m
2022 3,55 3,60 4,00 410
2023 4.0
*Encuesta realizada al 30 de noviemnbre.
Fuente: MEF

En el Figura N° 7, se muestra la proyeccion que ha realizado el MEF con relacién a la
inflacién para los afios 2022, 2023, 2024 y 2025, se observa que hay un incremento entre los
afios 2023 y 2024, lo cual deben tomar en consideracion los acciones y empresas que deseen
realizar inversiones en nuestro pais al momento de realizar sus anélisis de retorno de

inversion.

Social:

Hoy en dia ya estamos proximos a cumplir dos afios desde que el primer caso del virus
COVID-19 se presentd en nuestro pais, sin embargo, a lo largo del desarrollo de esta
pandemia hemos observado como se han realizado cambios en los habitos cotidianos de la
poblacion, una de ellas es la forma de comprar de los hogares peruanos, el e-commerce ha
aumentado significativamente desde el inicio del aislamiento social. El informe e-commerce
Perl 2020, de la camara peruana de comercio electronico (CAPECE), demostrd que esta
industria crecid particularmente en un 50% moviendo US$ 6,000 millones. Las personas
optan por hacer compras desde la comodidad de su hogar, realizar transacciones u
operaciones bancarias desde sus teléfonos moviles, asi como, hacer uso de diferentes
aplicaciones para sus laborares cotidianas, con la finalidad de disminuir las posibilidades de
contagio, si bien es cierto estos cambios fueron por una necesidad de mantenerse sanos, por

ello, muchas empresas de distintos rubros han tenido que incluir el uso de aplicativos méviles
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y adaptarse a las nuevas tendencias de la tecnologia, asimismo segun el estudio denominado
el futuro de retail de la empresa de investigacion de mercado Eromonitor International,
desarrollado para google indica que el comercio electronico crecera en un 110% en Peru
para el afio 2025, representando un 22% del crecimiento total de las ventas para el rubro
minorista, , hoy en dia el 75% de consumidores prefieren realizar sus compras online y en

tiendas fisicas sin perder la calidad de servicio.

FIGURA 4. Crecimiento de ventas online para el 2025
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Tecnoldgico:

La pandemia ocasionada por el virus COVID-19 obligd a muchas personas a utilizar
plataformas digitales para actividades cotidianas, como estudiar, trabajar y realizar compras.
Segun datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI]
(2021), en el tercer trimestre del afio 2021, el acceso a internet en los hogares del pais alcanzé
al 55%, aumentando en 9,6 puntos porcentuales en comparacion con el mismo trimestre del
afio 2019. Ademas, mencionan que la poblacion usuaria de internet en Lima Metropolitana

alcanzd el 87,7%, en el resto urbano el 79,9%, y en el area rural el 48,0%. Por Gltimo, indican
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que, durante el trimestre de estudio, en el 94,5% de los hogares del pais existe al menos un
miembro con teléfono celular. De esta forma, la expansion tecnoldgica que actualmente vive
la poblacidn es una de las mas grandes causas para que el comercio mévil o el M-Commerce,
logre un auge en el mercado, siendo asi uno de los rubros con mayor crecimiento y se estima
que continue durante los siguientes periodos. Sin embargo, a raiz de esta época de abundante
digitalizacion que actualmente estamos viviendo, la ciberdelincuencia se ha incrementado
de manera considerable. Entre los delitos més denunciados en las diferentes fiscalias de la
nacion se encuentran los fraudes informaticos, las estafas virtuales, y las suplantaciones de
identidad, entre otros. Esto se suma como un reto de ciberseguridad para las empresas que
actualmente tienen sus canales de distribucion mediante plataformas virtuales o redes
sociales, asi como, aquellas que realizan teletrabajo o trabajo mixto. Segun el Grupo Eulen
Per, los sectores que mayor demanda de servicios de seguridad cibernética requieren en
Per0 son Industrial (20%p); Banca, Financieras, Seguros y AFP (18%); Tecnologia (15%);
Mineria y Energia (12%); Retail (12%); Telecomunicaciones (11%) y otros (12%).

3.2. Anélisis interno:

3.2.1Anélisis de la industria: Analisis de las 5 Fuerzas de Porter:

Poder de negociacion de los clientes:

Bajo, en la industria de alquiler de estacionamientos de vehiculos, segun un estudio de la
ONG “Luz Ambar” (2020), se advierte que en el mercado peruano existe una gran cantidad
de demanda, muy superior a la oferta en mérito a la insuficiencia de al menos 45 000
estacionamientos, lo que implica que exista una gran cantidad de usuarios dispuestos a
contraer el servicio de alquiler de estacionamientos y una cantidad menor de

estacionamientos disponibles.

En ese sentido, los usuarios no influyen en el precio del costo por hora de alquiler, el mismo
que es puesto por el negocio de estacionamiento y no esta sujeto a negociacion. Asimismo,
no estdn en condiciones de exigir una mejor calidad del servicio o servicios
complementarios, mas alla del servicio de lavado de vehiculo que tiene un costo adicional.

En consecuencia, se evidencia que los usuarios no influyen directamente en la rentabilidad

del mercado, por lo que se puede afirmar que el poder de negociacion de los clientes es bajo.
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Poder de negociacion de los proveedores:

Alta, En laindustria de aplicaciones moviles, el desarrollo de apps se ha vuelto una actividad
con mayor demanda debido a la popularizacion y facil accesibilidad de los smartphones en
estos ultimos afios, por ese motivo, muchas empresas han surgido con la finalidad de
brindarle al usuario una experiencia positiva en cuanto al desarrollo de aplicaciones moviles
que ayuden a cumplir las necesidades de los clientes finales. Sin embargo, los expertos en
desarrollo de aplicaciones mdviles informan que, actualmente en el mercado peruano, no
cuenta con capital humano especializado para cubrir la demanda que el rubro genera, no
obstante, este sigue en proceso de crecimiento y mantiene un futuro prometedor. Debido a
ello, el poder de negociacién de los proveedores en alto, si bien es cierto que es un rubro con
mucho potencial dentro de nuestro pais, todavia hace falta inversion para cubrir la demanda
total, asi mismo, se espera que para el proximo afio sean mas los recursos desarrollados por

profesionales dentro del pais.

Amenaza de competidores:

Alta, ya que en la industria de alquiler de estacionamientos de vehiculos no existe ninguna
competencia que ofrezca estacionamientos desde un aplicativo movil, pero existen
estacionamientos donde la reserva se puede hacer in situ, lo cual es una evidente competencia
para nuestro proyecto. Asi mismo existen los estacionamientos que se ofrecen en las calles
con personal que realiza guardias cotidianas a un bajo costo, pero no brindan la seguridad

requerida.

El riesgo de la entrada de nuevos competidores es que también observen que esta actividad
es rentable y se puede expandir a otras zonas de Lima Metropolitana, por lo que se
convertirian en una amenaza constante y puede generar a obligarnos a disminuir las tarifas.
Por lo que en los dos primeros afios de operacion se deben realizar las alianzas estrategicas

con el mayor nimero de estacionamientos.

Amenaza de productos sustitutos:

Baja, Consideramos que la amenaza de los productos sustitutos es muy baja, ya que a pesar
de que las aplicaciones brindan diferentes opciones para poder conseguir un espacio donde
los autos puedan estacionar, estas no son efectivas del todo, ya que en algunas ocasiones

estos espacios estaran ocupados en el momento que el conductor llegue a la ubicacion, por
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ello nuestra app es innovadora y brinda buenas soluciones a los problemas diarios a los que
se enfrentan los usuarios de automoviles.

Con respecto al sector de servicios, la app funciona como intermediario entre las empresas
que cuentan con espacios de estacionamiento y los conductores, por ello sabemos que
brindar un 6ptimo servicio ayuda a tener una mayor diferenciacion, y brinde satisfaccion en

la pronta solucion de su busqueda, a las personas y/o conductores que la utilicen.

Rivalidad entre competidores potenciales:

Baja, dentro del sector transporte la competencia es baja debido que en Perd no hay un
servicio igual al app que se propone, sin embargo existen servicios mediante aplicaciones
para la realizacion de un viaje en auto, pero no para facilitar a los conductores un lugar y
espacio en donde poder estacionarse, lo que si se requiere es realizar una publicidad agresiva
para que muchas personas que tienen la necesidad de alquilar un espacio para su vehiculo o
de poner un espacio a disposicion de otra persona, y asi llegar a cumplir sus objetivos y

tranquilidad para ambas partes.

3.2.2. Analisis interno. La cadena de Valor

FIGURA 5. Cadena de Valor

Infraestructura Empresarial: Administracion, finanzas, planeamiento, costos y presupuesto.

Administracién de Recursos Humanos: Reclutamiento y capacitacion de personal, ambiente
de trabajo saludable.

Desarrollo de Tecnolégico: Canales de comunicacion, programa contable y de gestion.

Abastecimiento: Software y hardware, mobiliario, y servicios.

Actividades de Apoyo

Operaciones:

Desarrollo,
actualizacion y
mantenimiento de
app.

Seguimiento de
Servicios
adicionales.

Actualizacion de la
base de datos

Logistica
Externa:
Plataformas
digitales de
aplicaciones.

(estacionamientos,

personal)

Marketing y
Ventas:

Canales de
comunicacion a
través de redes
sociales.

Sistema de
fidelizacion.

Actividades Primarias

Servicio:

Brindar servicio
post-venta.

Comunicacion
directa con el
personal de
soporte.

Fuente: Elaboracion Propia
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Actividades Primarias:

e Operaciones: Actividad que realiza el desarrollo, actualizacion y mantenimiento de la
aplicacion movil, con la finalidad de poder contar con informacidn actualizada de los lugares
disponibles al instante de la playa de estacionamiento seleccionada. Se encarga de realizar
el seguimiento respectivo de los servicios complementarios ofrecidos a los usuarios por parte
de los estacionamientos, como son los servicios de mecéanica y lavado vehicular, con el
objetivo de brindar un servicio diferenciado al que comdnmente se ofrece en el mercado.
Asimismo, se encarga de la actualizacion de la base de datos de los estacionamientos y
personal que interviene en los servicios, con el objetivo de proporcionar informacion
detallada de la profesion, antecedentes, y calificaciones historicas para obtener la confianza
del usuario. Finalmente, dentro de estas actividades se realizaran constaste reuniones con los
duefios de las playas de estacionamiento y personal que trabaja con ellos con el fin de poder
capacitarlos y resolver sus principales dudas.

e Logistica Externa: Actividad que se refiere al uso del servicio mediante el aplicativo, el
usuario es el encargado de ingresar al aplicativo movil y buscar una playa de estacionamiento
disponible en el punto deseado para dejar su auto, asimismo también tendra la opcion de
alquilar estacionamiento de acuerdo a las horas que desee y que venga acompafado de

servicio mecanico o lavado de auto de acuerdo a su necesidad.

e Marketing y Ventas: Las actividades de marketing estan enfocadas en la publicidad
mediante las principales redes sociales, tales como Facebook, Instagram y Twitter, con la
finalidad de llegar a la mayor cantidad de publico posible; adicional a ello, esta actividad
requiere un analisis constante de lo que esta sucediendo con los anuncios en tiempo real
segun la informacion que se puede obtener en cada red social, de esta manera se podra tomar
decisiones respecto a las estrategias de marketing. Asi mismo, se crearan paginas oficiales
pertenecientes a la aplicacion, donde los clientes podran realizar sus consultas o dudas

respecto a los servicios que brindamos, obteniendo una atencion inmediata y eficiente.
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e Servicio: Con respecto al servicio post venta que brindaremos, los usuarios podran
indicarnos sus apreciaciones de como percibieron que fue el servicio en su totalidad y si
cumplio con sus expectativas, esto con la finalidad de tener una relacion mas cercana entre
cliente y empresa, y ademas de agregar un valor a la experiencia de uso de laapp y el servicio

brindado por las empresas asociadas, evaluando las mejoras que se puedan implementar.

Actividades de Apoyo:

¢ Infraestructura: actividad que se encargara de la gestion administrativa y tendra a su cargo
el planeamiento, la contabilidad y las finanzas de toda la organizacion y debera de realizar

gestiones con las entidades publicas correspondientes a sus actividades.

e Gestion de Recursos Humanos: actividad que permita reclutar, seleccionar, capacitar y
retencion de personal que cumpla con el perfil de competencia establecido, asi como, de
proporcionar un ambiente de trabajo saludable e idoneo que permita el desarrollo de sus

funciones y brinde herramientas para la innovacion de procesos en los trabajadores.

e Desarrollo Tecnoldgico: actividad que realiza el desarrollo e investigacion de nuevos
procesos tecnoldgicos mas eficientes, que permita a la empresa y a los usuarios la
automatizacion de las actividades y la innovacion de los servicios en los canales digitales.
Asimismo, se encargara de crear y gestionar los softwares que requieran las diferentes

actividades de la organizacion.

e Adquisicion: actividad que realizara la adquisicion mobiliaria y la contratacion servicios

cuando las diferentes actividades de la organizacion lo requieran.
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La ventaja competitiva se encuentra en las actividades de operacion, Ubicatech serd una
aplicacion que intervendra en la busqueda y reserva del estacionamiento que el usuario
requiera cumpliendo con sus necesidades inmediatas, sin embargo, adicional a ello se
ofreceran servicios que resultan esenciales para el cliente en determinados
estacionamientos, tales como los servicios de mecanica y lavado de autos, logrando asi
diferenciarnos de otros negocios que solo ofrecen busqueda de estacionamientos en Lima
Metropolitana.

3.2.3 Anélisis FODA
El analisis de la matriz FODA, nos da a conocer la situacién interna de la empresa como por
ejemplo visualizar sus fortalezas y debilidades, también un analisis externo como
oportunidades y amenazas, con la finalidad de brindar la situacion presente de la empresa, y
establecer estrategias con un propdésito de igualar la situacion interna y externa de la empresa
Thompson y Strikland (1998).

TABLA 6. FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Servicio &gil e intuitivo

para los usuarios que
requieran estacionamientos
libres. (pag. 25, logistica
externa).

F2. Presencia constante en

redes sociales, generando

contenido. (pag. 26,
marketing).
F3. Retroalimentacion

constante con  usuarios.
(pag. 27, servicio).

F4. Area de desarrollo de TI
dedicada a la creacion,

mejora y mantenimiento de

D1 Modelo de negocio
facilmente replicable.
D2

negocios de

Dependencia de

estacionamientos.
D3. Escaso capital humano
en la industria de desarrollo
(pagina 23,
negociacion de

poder de
los

proveedores).

21



la  app. (pagina 25,

operaciones).

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS F-O

ESTRATEGIAS D-O

o1

compras con mas frecuencia

Clientes realizan
aplicativo movil. (pag. 21,
social).

02 Incremento en el uso de
plataformas digitales (pag.
22, tecnoldgico).

03 Marco
(pag. 14, legal)

legal estable

F1-O1. La gente realiza sus
compras de manera segura'y
confiable utilizando

aplicativos moviles.

D2-02 Posicionar a la
empresa en la industria de
negocios de
estacionamientos para que

se afilien.

AMENAZAS

Al. Incertidumbre politica.
(pag. 13, politico)
A2. Pérdida del

adquisitivo debido a la

poder

coyuntura actual. (pag. 20,

econdmico)
A3. Inestabilidad del tipo de
cambio. (pag. 20,
econdmico)
A4.  Aumento de la

ciberdelincuencia. (pag. 28,

tecnolégico).

F2-

constante con usuario para

A4. Comunicacion

evitar ciberdelincuencia.

D1-A2 Dar confianza a los
clientes, y mantener el

precio del servicio justo.

Fuente: Elaboracién Propia

22



3.3. Vision

Nuestra vision es maximizar y llegar a ser lider en el mercado con eficiencia en nuestro
servicio el cual brinda estacionamientos libres, servicio técnico y lavado de autos, con la
finalidad de reducir la pérdida de tiempo y recursos a nuestros usuarios, ayudando a la mejora

del tré&fico en las ciudades donde operemos.

3.4. Mision

Lograr que los conductores de vehiculos donde operemos, accedan a estacionamientos libres
de forma rapida y segura, asimismo ahorraremos un recurso muy importante que es el tiempo
ofreciendo servicio técnico y lavado de auto para que el usuario utilice ese espacio de su
tiempo en realizar otras actividades, utilizando para ello la mas avanzada tecnologia en aras

de brindar la mejor experiencia al usuario.

3.5. Estratégica Genérica

La estrategia que aplicaremos es nuestro aplicativo mévil “UBICATECH” el cual es un
aplicativo nuevo y unico por ende aplicaremos la diferenciacion enfocada a un segmento.
Segun lo indicado por Michel Porter (1982), esta estrategia es un servicio unico y exclusivo,
es admirada de forma positiva por cada consumidor cabe la posibilidad que otras compafiias
brinden el mismo servicio, pero tener en cuenta que siempre habra una diferenciacion. Esta
enfocada para el publico de NSE Ay B de la Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria)

y la Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina).

Ubicatech se diferencia de la competencia debido a que es un aplicativo que gestiona la
bldsqueda y reserva de estacionamientos, ademas de ofrecer servicio mecanico y lavado de
autos en determinadas playas de estacionamientos. Los estacionamientos seran lugares
seguros ya que habrd personal de seguridad las 24 horas del dia y las medidas
correspondientes de proteccion ademas de brindar el servicio de mecéanica y lavado de auto

en determinadas playas de estacionamiento.

Asimismo, se realizard un seguimiento de cada servicio que se brinde para determinar el
grado de satisfaccion, verificar los estandares de calidad establecidos y realizar las acciones

correctivas correspondientes.
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FIGURA 6. Estratégica genérica de Michael Porter
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3.6. Objetivos Estratégicos
- Especificos: Eextender el servicio a nivel nacional y posicionar en las mentes de los nuevos

y actuales consumidores.

- Medible: Las redes sociales sera un intermediario para el aumento de nuestras ventas el
cual se realizard un marketing agresivo y campafas con la finalidad de fidelizar al cliente en

los 5 primeros afos.

- Alcanzable: Se lograra una fidelizacion con optimismo llevando una buena organizacion

empresarial por todos los encargados de la empresa.

- Relevante: Expandir el negocio en los 5 primeros afios a nivel nacional manteniendo su
calidad desde inicio a fin, logrando asi la facilidad y seguridad para mas conductores que
buscan estacionar su auto sin exponerse a un dafio fisico o material.

- Tiempo: Utilizar todas las estrategias de marketing para posicionar la marca en la mente

del consumidor y expandir el negocio a nivel nacional en los 5 primeros afios.
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4. INVESTIGACION / VALIDACION DE MERCADO

4.1 Disefio metodoldgico de la investigacion / metodologia de validacion de
hipotesis
Previamente se ha comprobado nuestro Business Model Canvas, el cual se detallara més
adelante. Para la investigacion, hemos utilizado la investigacion cualitativa, tipo exploratoria

y la técnica entrevista a profundidad, por lo cual se realizaron 15 entrevistas.

Hipotesis

Al cliente le interesa utilizar la App para poder gestionar la reservay verificacion de un lugar
donde pueda estacionar que sea seguro y asequible, ademéas pueda recibir asesoria
especializada y ser parte de una comunidad donde puedan intercambiar experiencias.

Asimismo, poder realizar la reserva de un estacionamiento desde cualquier lugar donde se

ubique por medio de pagos digitales.
Para la ejecucion de las entrevistas se emplearon las siguientes preguntas:

GUIA DE PREGUNTAS:

1.- ¢Con que frecuencia hace uso de las instalaciones de estacionamiento?

2. ¢Cuéntame como sueles encontrar un lugar apropiado para estacionar tu vehiculo?

3. ¢Cuéntame a que problemas te sueles enfrentar en esta situacion?

4. ;Cuéntame cuanto tiempo tardas en encontrar en encontrar un estacionamiento
disponible?

5. ¢Como es que actualmente logra conseguir estacionamientos disponibles?

6. ¢Qué solucion te gustaria que hubiera para encontrar estacionamientos disponibles?
Nota: Se deben profundizar las preguntas para recabar mas informacion sobre la

problematica.

Para validar nuestra hipotesis empleamos el método MVP (Producto Minimo Viable) que
permite que con las minimas caracteristicas de un producto se pueda recabar informacién
con ayuda de potenciales usuarios que permitiran realizar un feedback para poder subsanar
sus necesidades. Por un lado, se desarrollo un prototipo que simula el App donde podran
ingresar los usuarios e interactuar con el sistema para buscar, seleccionar y pagar el
estacionamiento que mas les convenga. Por otro lado, se cre6 un Landing Page que permita

dar a conocer al publico mas informacion sobre la actividad del negocio, los usuarios
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potenciales podian enviar sus datos y su correo electrénico para recibir mas informacion.
Por ultimo, se cre6 un Fan Page que contenga nuestra propuesta de valor del negocio
planteado, que se encontraba vinculada con el Landing Page, el cual se promocioné por 4

dias, donde también se pudo obtener la lista de correos electrénicos.

4.2 Resultados de la investigacion

Resultados de investigacion en las entrevistas a profundidad:

Se realizaron 15 entrevistas, de los cuales en su totalidad validaron nuestra hipdtesis ya que

enfrentaban la misma problematica.

Todos indicaron que para la busqueda de un estacionamiento en Lima es complicado
encontrar uno que se encuentre disponible, que sea seguro y que sea asequible, ya que en la
mayoria de los casos utilizan sus vehiculos interdiariamente o diariamente para movilizarse
a sus centros de trabajos o para reuniones sociales los cuales y en la generalmente no
encuentran estacionamientos con seguridad por lo que deben estacionarlos en las calles ante

el riesgo de sufrir robo total o parcial de su unidad.

Los entrevistados también indicaron que antes de llegar a la zona donde desean estacionar
utilizaban aplicaciones como: Waze y Google Maps, para localizar estaciones en la zona,
pero al llegar al estacionamiento elegido en la mayoria de las ocasiones ya no hay espacios
disponibles, por lo que deben seguir buscando y esa busqueda puede durar mas de 30

minutos.

Resultado de investigacion del Prototipo:

Con la presentacion del Prototipo a cuatro entrevistados nos indicaron que debemos incluir
mas herramientas de pago en lineas como: Tunki, PayPal, Culqui, efectivo, etc., se debe
incluir el perfil con datos del vigilante que estard cuidando el estacionamiento. Incluir
informacién y calificacion que le brindan otros usuarios a los estacionamientos que se
visualizan en el App. Por otro lado, los entrevistados indicaron que el App es facil de utilizar,
ademas que es acertada el mapa que te permite guiarte paso a paso por donde se ubica el

estacionamiento, para usuarios que no conocen la zona.

Resultado de investigacion del Landing Page:

Se creo el Landing page, el cual tuvo una vigencia de seis dias y obtuvimos un alcance de

749 clics con una tasa de conversion de 5.21%, como se aprecia a continuacion:
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FIGURA 7. Landing Page Ubicatech
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Con respecto al Fan Page se obtuvo un alcance de 22,688, donde 973 personas

interactuaron y se cont6 con 964 clics.

4.3 Informe final: Elaboracion de tendencias, patrones y conclusiones

Tendencias y Patrones

- La basqueda de estacionamientos en Lima Metropolitana es frecuente y exhaustiva por

parte de miles de personas, lo cual genera que tengamos un mercado objetivo en crecimiento
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interesado en nuestro servicio, ya que le ahorraria tiempo, casos de robo y les generaria

tranquilidad.

- Laidea de negocio cubre las necesidades de los usuarios ya que les permite encontrar un
estacionamiento seguro, asequible y en el menor tiempo posible realizando la reservacion
ya que con nuestro App se puede contar con una basta informacion de los
estacionamientos disponibles y seguros de Lima Metropolitana.

- La totalidad de los entrevistados, todos desean utilizar el aplicativo movil ya que les
simplificaria varias actividades y les parece amigable, sencilla y confiable, ademas que
les permite ahorrar mucho tiempo en estar buscando de estacionamiento en
estacionamiento un parqueo disponible.

- Los usuarios ademas de adquirir el servicio de estacionamiento para su unidad mavil
también pueden optar por una lista de servicios extras que pueden adquirir segin sus

necesidades.

5. PLAN MARKETING
5.1 Planteamiento de objetivos de marketing

e 200 usuarios descarguen nuestra aplicacion en 30 dias el cual se visualizaran con
frecuencia volantes digitales que se transmitirdn en las redes sociales (Facebook,
instragam) por dia.

e Por apertura ofreceremos un descuento del 5% en el servicio de estacionamiento, con el
propdsito obtener fidelizacién y confianza por los menos a un 20% de conductores que
utilicen esta aplicacién maovil en un periodo de 6 meses.

e Afiliar 20 estacionamientos en cada distrito Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La victoria)
y Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina), en un tiempo de 60 dias,
mediante negociaciones favorables con los proveedores, propietarios de estos servicios.

e A los clientes frecuentes se enviard correos con promociones y/o descuentos
personalizados con la finalidad que no pierdan el uso constante del servicio.

e Usuario nuevo: Aparecera descuento del 10% por el primer uso de nuestro servicio, se

transmitiran en las redes sociales (Facebook, instragam) por dia.
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5.2 Estrategias de marketing

5.2.1. Segmentacion
Nuestra idea de negocio va dirigido a hombres y mujeres mayores de 18 afios que
cuenten con auto y licencia de conducir y desean alquilar un estacionamiento con un
valor agregado de técnico mecanico y/o lavado de auto express de acuerdo a su
necesidad, en los distritos Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La victoria) y Zona 7
(Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) de la ciudad de Lima de NSE, A
y B.

a. Geografica:
e Pais: Peru
e Departamento: Lima
e Distritos: Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La victoria) y Zona 7 (Miraflores, San
Isidro, San Borja, Surco, La Molina).
b. Socio-econémico:
e Clase social: Nivel socioeconomico Ay B.
c. Conductual:
e Actitudes: Nuestro perfil de usuarios son todos aquellos usuarios que tienen auto
particular, buscan soluciones rapidas, usan aplicaciones moviles.
e QOcasion de uso: Buscan un estacionamiento con espacio disponible cerca de su
ubicacion para realizar actividades como compras, paseo, visita a familiares y
estudios.

e Frecuencia de uso: De 3 a 4 veces por semana aprox.

5.2.2. Posicionamiento
Ubicatech busca posicionarse en la mente de sus clientes como: “Un servicio de calidad”
asimismo se empleard estrategias de posicionamiento mediante promociones publicitarias

y campanas digitales.

La oferta de la aplicacion movil estara posicionada para actuar a la defensiva ya que es
en un mercado donde las ideas de negocio pueden ser replicadas y sobre todo porque es
un servicio que hasta el momento no existe en la capital y mucho menos en los distritos
gue estamos abarcando , aunque es una estrategia arriesgada, la diferenciacion es un

desafio constante relacionado con la estrategia de comunicacion ya que siempre se debe
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tener objetivos muy claros y precisos como también tiene que estar en constante
trasformaciones en sus herramientas para continuar posiciondndose como un servicio de

primera calidad e innovar de acuerdo a las nuevas tendencias y necesidades del cliente.
Para lograrlo, utiliza los siguientes atributos:

« Calidad: Se pondra en primer lugar al cliente (conductores) con la finalidad que se
Ileven una excelente experiencia en los distintos servicios que se ofrece.

« Inmediatez: se encuentra al alcance de un boton (desde la Aplicacién movil).

5.3 Mercado Objetivo

5.3.1. Tamafo de mercado disponible
La poblacion total estimada para el Peru al afio 2021 es de 34°515,417, mientras que Lima
Metropolitana cuenta con 10°884,500 habitantes seglin proyeccion del Instituto Nacional

de Estadistica e Informética (INEI).

Se puede observar en la siguiente imagen la poblacion de Lima Metropolitana detallada
por distritos con la poblacion que cuenta cada uno, segun el Departamento de estadistica
— CPI1 2021.
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TABLA 7. Lima Metropolitana 2021: poblacion y hogares segun distritos (en miles de

iz
o

W oo~ v pNWN -~

personas/hogares).
Distrito Poblacion

San Juan de Lurigancho 1179.7
San Martin de Porres 745.5
Ate 6781
Comas 592.9
Villa Maria del Triunfo 4521
Villa El Salvador 4462
San Juan de Miraflores 404.7
Santiago de Surco 3782
Puente Piedra 372.0
Los Olivos 371.8
Carabayllo 3716
Chorrillos 357.8
Lima 307.6
Lurigancho 2723
Independencia 2403
El Agustino 225.8
Santa Anita 2227
Rimac 199.6
La Victoria 198.2
San Miguel 178.3
La Molina 1615
San Borja 130.8
Pachacamac 122.4
Miraflores ns51
Surquillo 104.6
Lurin 99.2
Brena 977
Pueblo Libre 959
Jesus Maria 86.9
Ancoén 7.4
San Isidro 70.2
Magdalena del Mar 69.4
Lince 63.0
San Luis 59.5
Chaclacayo 489
Barranco 39.7
Cieneguilla 389
Santa Rosa 315
Punta Hermosa 18.0
Pucusana 16.8
San Bartolo 83
Punta Negra 81
Santa Maria del Mar 1.2
Total provincia de Lima 9,754.4
Callao 514.9
Ventanilla 355.4
Bellavista 85.8
La Perla 70.5
Mi Pera 51.0
Carmen de la Legua Reynoso 481
La Punta 4.4
Total provincia del Callao 1130.1
Total Lima Metropolitana 10,884.5

Fuente: CPI
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33
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0.0
10.4
100.0

Hogares

2922
1891
175.3
142.0
101
101.0
95.6
108.6
92.5
96.2
20.9
88.8
84.8
70.4
58.0
553
59.4
521
549
499
435
38.0
317
41.0
316
250
275
28.6
258
18.6
229
20.8
197
15:7
12.0
12.5
101
9.2
6.1
4.6
22
22
0.3
2,516.7
1279
89.8
21.8
19.1
121
123
135
284.3
2,801.0
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Para la segmentacion de Ubicatech se considerard el criterio demogréafico, nivel

socioecondémico, geografico y conductual.

Con respecto al criterio geografico se esta considerando la Zona 4 (Cercado, Rimac,

Brefia, La Victoria) y la Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) el

cual representa el 89.3% de la poblacién de Lima Metropolitana, que equivale a 973,368

personas.

TABLA 8. Distribucion de zonas APEIM por NSE 2020 - Lima Metropolitana

(%) Vertical - Personas

Total 1000%  100.0%
Zona 1(Puente Piedra. Comas. Carabayllo) 1.3% 6.9%
Zona 2 (Independencia, Los Olivos, San - .
% Sy
Martin de Pomas) 16 13
Zona 3 (SanJuan de Lurigancho) 0.9% 10%
Zona 4 (Cercado. Rimac. Brefia. La Victona) 6.1% 171%
Zona b (Afe. Chaclacayo. Lungancho. Santa 18% 87%
Anita, San Luis. El Agusfino) o o
Zona 6 (Jesis Maria. Lince. Pueblo Libre, or o
Magdalena, San Miguel) 2% 1
Zona T (Miraflores, San Is[dm, San Bona. 5399 129%
Surco, La Molina)
Zona 8 (Surguillo, Bamgncn, Chomillos. San 7.4% 8.0%
Juan de Miraflores)
Zona 9 (Villa El Salvador. Villa Maria del o o
Yo 4%
Trunfo. Lurin. Pachacamac) 17 74
Zona 10 (Callao. Bellavista. La Pera. La 2 1% 9.1%
Punta, Camende la Legua, Ventanilla Mi o o
Ofros 0.9% 05%
Muestra i 3918
Emor 37% 16%

Fuente: APEIM
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Con respecto al nivel socioeconomico, se estan considerando al rango de edades mayor

de 18 afios, ya que la idea de negocio abarca a personas que cuenten con licencia de

conducir, lo cual equivalen a 767,132 personas.
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TABLA 9. Perfil Personas Segun Lima Metropolitana

TOTAL | NSEA m NSEC | NSEC1 | NSEC2 mm

Sexo Hombre 433%  445%  487%  488%  488%  488%  A77%  482%
! Muer S17%  55%  513%  512%  S12%  51.2%  523%  S18%

<= 12 184%  159%  138%  185%  177%  199%  211%  276%

. . \ 13- 17 7.9% 63% 7.0% 7.9% 7.3% 88% 8.8% 85%
‘-Qu? edad tiene 18 - 25 134%  111%  131%  135%  128%  147%  133%  162%
en anos 26-30 7.3% 6.6% 70% 76% 75% 77% 7.0% 76%
cumplidos? 31-35 6.8% 51% 7.0% 6.6% 65% 6.8% 7.5% 5.4%
agrupados 36 - 45 131%  131%  132%  133%  133%  132%  131%  118%
- 35 120%  151%  139%  124%  129%  115%  100%  82%

56+ 210%  267%  250%  203%  221%  174%  192%  147%

Fuente: APEIM

Finalmente, se esta considerando a los habitantes que cuentan con un auto o camioneta

en los NSE Ay B, lo cual equivalen a 428,516 personas.

TABLA 10. Perfil Segun NSE Lima Metropolitana
Radio 41.7% 37.9% 372% 42.3% 40.5% 452% 44.7% 42.4%
TV a color 95.5% 99.1% 98.7% 97.6% 98.3% 96.4% 92.6% 79.5%
TV blanco y negro 17% 0.1% 0.6% 1.7% 1.0% 2.8% 23% 4.1%
Equipo de sonido 46.4% 68.3% 65.5% 49.7% 54.9% 415% 28.6% 19.4%
DVD 36.7% 37.9% 445% 39.6% 41.7% 36.2% 294% 205%
Video grabadora 1.0% 33% 19% 0.7% 1.2% 0.0% 0.3% 06%
Computadora / laptop 473% 96.1% 89.3% 49.5% 62.9% 283% 12.6% 2.2%
Plancha eléctrica 74.1% 90.2% 923% 80.5% 86.2% 714% 55.0% 36.6%
Licuadora 84.6% 95.9% 96.2% 89.1% 91.3% 85.7% 734% 52.8%
Cocina a gas 96.3% 97.5% 98.2% 97.6% 97.8% 97.2% 94.3% 88.5%
Cocina a kerosene 03% 0.0% 0.1% 04% 0.2% 0.6% 0.2% 1.0%
Refrigeradora / congeladora 83.1% 99.1% 984% 93.6% 96.4% 89.2% 66.2% 18.3%
Lavadora de ropa 57.3% 97.2% 936% 66.8% 778% 495% 18.9% 1.8%
Horno microondas 388% 90.8% 832% 37.6% 47.9% 213% 5.5% 0.5%
Maéquina de cocer 7.9% 13.7% 138% 8.1% 9.2% 6.3% 34% 2.0%
Bicicleta 15.1% 29.0% 251% 14.9% 16.2% 12.7% 77% 4.8%
I Auto, camioneta 18.7% 87.3% 45_1%_| 11.7% 15.1% 6.3% 2.5% 1.0%
Motocicleta 24% 3.0% 2.8% 25% 26% 2.4% 1.7% 22%
Mototaxi 31% 0.0% 12% 3.5% 3.0% 43% 5.0% 0.7%

Fuente: APEIM

Con los criterios establecidos anteriormente se logr6 obtener el mercado disponible de
Ubicatech el cual seria 428,516 personas.
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TABLA 11. Cuadro resumen de tamarfio de mercado total
A B TOTAL
NSE 3.90% 22.10%
10,884,500
424,496 | 2,405,475
ZONA4Y 7 59.30% 30.00%
973,368
251,726 721,642
DE 18 A MAS ANOS 77.70% 79.20%
767,132
195,591 571,541
CUENTA CON AUTO 87.30% 45.10%
428,516
170,751 257,765

Fuente: Elaboracion propia

5.3.2. Tamafio de mercado operativo (target)

Con la tasa de conversion que nos brinda el Landing Page es de 5.21% para quienes viven

en la Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) y la Zona 7 (Miraflores, San Isidro,

San Borja, Surco, La Molina) de NSE A y B, mayores de 18 afios que cuenten con

vehiculo.

TASA DE CONVERSION (5.21%)

22,326 |

5.3.3. Potencial de crecimiento del mercado

Para ejecutar la estrategia de Desarrollo de mercado, como se iniciara los servicios en la

Zona 4y 7, se proyecta expandir las actividades en la Zona 6 (Jess Maria, Lince, Pueblo

Libre, Magdalena, San Miguel) manteniendo el criterio demografico inicial, NSE Ay B,

lo cual representa el 34% de su poblacion, lo cual equivale a 160,741 personas que son

mayores de 18 afios y cuenta con vehiculo.
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TABLA 12. Distribucion de zonas APEIM por NSE 2020 - Lima Metropolitana

(%) Vertical - Personas

e T [eee [ o | weo | e

Total 1000%  1000%  1000%  1000%  1000%
Zona 1 (Puente Piedra. Comas. Carabayllo) 1.3% 6.9% 104% 142% 16.0%
EOHﬂZI[lndEpEI'!dEHEIﬂ,LOS Olivos, San 16% 113% 93% Q5% 6.1%
Martin de Pomas)

Zona 3(SanJuan de Lurgancho) 0.9% 10% 122% 11 4% 14 6%
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia. La Victona)  6.1% 171% 14.3% 121% 125%
Zona b (Afe, Chaclacayo. Lungancho, Santa o 5 o o

Anits. San Luis. El Aqustino) 18% 8.7% 122% 165% 139%
Zona 6 (Jesis Maria. Lince, Pueblo Libre. 29, 0% 11.0% 359 0.9% 05%
Magdalena. San Miguel) E o - e '"
Zona 7 (Miraflores, San ISI_dI'D-. San Borja, 532% 129% 21% 16% 04%
Surco, La Molina)
Zona & (Surquillo, Barrgnc& Chomillos. San 4% 8.0% 101% 8.0% 70%
Juan de Miraflores)
Zona 9 {'Iﬁlla El S?Ivador, Villa I'I.:"Iana del 17% 4% 136% 13.3% 14.8%
Triunfo, Lurin, Pachacamac)
Zona 10(Callao. Bellavista. La Pera. La o o a a
% 1% 8% 9% ]
Punta, Carmende la Legua. Ventanilla Mi 21 31 Lo L Lo
Ofros 0.9% 05% 16% 16% 39%
Muestra m 3918 6641 397 692
Error 3T7% 16% 12% 17% 37%

Fuente: APEIM

5.4 Desarrollo y estrategias del Marketing Mix:

5.4.1 Estrategia de producto / servicio

El modelo de negocio, que tiene como objetivo brindar servicios garantizados y

confiables, se encuentra en la etapa de introduccién en el ciclo de vida del producto

al tratarse de un producto nuevo en el mercado.

Este modelo de negocio de utilizar aplicaciones moviles como medio de contacto

para poder apartar un lugar de estacionamiento de autos es nuevo y moderno, donde

utilizamos el teléfono como medio de contacto entre la empresa que brinda el servicio

y un usuario. Ademas de ello, brindamos servicios adicionales como servicio técnico
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y lavado de autos como valor agregado, lo cual ayuda a reducir los tiempos de espera

en los usuarios.

o

DEL PRODUCTO

1A
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Fuente: Rankia

Para el desarrollo de Ubicatech, se centrara en la estrategia de desarrollo de productos

(Segun las 3 estrategias de crecimiento de Philip Kotler).

La estrategia de desarrollo de productos es importante y fundamental, ya que se basa

en la investigacion y el andlisis del mercado con respecto al servicio que queremos

implementar. El éxito en las estrategias de desarrollo de productos y/o servicios

requiere enfoques fundamentalmente mejorados para organizar el proceso de

desarrollo y proporcionar productos que logren satisfacer las necesidades de los

clientes para de esa forma responder a las demandas del mercado.

5.4.2 Disefio de producto / servicio

Ubicatech es una aplicacion que ayuda a buscar estacionamientos disponibles a los

conductores, y contamos con empresas afiliadas, mecanicos y usuarios en este servicio.

La app buscard ser amigable y facil de usar a través de opciones y de menus

directamente efectivos.
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La aplicacion recibira soporte continuo dia a dia, ya que se considera una herramienta
clave para la compaifiia; la cancelacion de los servicios se realizara mediante tarjeta de

crédito/débito implementado con un sistema de pago seguro.

- Durabilidad: la aplicacidn recibira un buen soporte diario y continuo, brindando a los
mecénicos y clientes un facil acceso a la informacion que necesitan durante el uso

atender.

- Nivel de calidad: Para la aplicacion y personal técnico (mecanicos).

- Disefio: El disefio sera agil, moderno, y sencillo para nuestros usuarios.
- La marca: Ubicatech, nombre que asocia al rubro de vehiculos.

El objetivo de este nombre es asociar la accion de busqueda de un lugar libre para

estacionar el auto y adicionar a ello el servicio de limpieza y reparacion.

5.4.3 Estrategia de precios (Analisis de costos, precios de mercado)
La estrategia a aplicar sera la penetracién de mercado, es decir, aplicar un rango de
precios por debajo del mercado de distribuidores para capturar la mayoria del
mercado, en base a las necesidades elasticas de la industria ya que es muy sensible al

precio.

Los siguientes niveles de precios se construyen en funcién del costo aproximado en

el mercado:

TABLA 13. Costo por hora de los estacionamientos

LUGARES DE ESTACIONAMIENTO | PRECIO X HORA

Zona 4 (Cercado, Rimac,

o S/ 6
Brefia, La Victoria)

Zona 7 (Miraflores, San Isidro, S/8
San Borja, Surco, La Molina).

Fuente: Elaboracién Propia

Por otro lado, la descarga de la app de Ubicatech sera gratuita a través de Play Store

y App Store.
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5.4.4 Estrategia comunicacional
El modelo de negocio de Ubicatech es B2C (Business to Consumer); aqui los clientes
buscan un servicio rapido e inmediato enfocado en buenos resultados y brindan un

excelente trato en los servicios adicionales que ofrecera.

Teniendo en cuenta el tipo de usuarios, las redes sociales seran la principal
herramienta que usaremos para promocionar el uso de las aplicaciones moviles.

Medios digitales: Correo electrénico (correo directo) / Facebook.

Para los usuarios (conductores), la estrategia utilizada es mas una estrategia de
comunicacion que permiten una mejor retroalimentacion y satisfacen necesidades

especificas.

Para las empresas afiliadas, como sabemos los proveedores del servicio son de vital
importancia, por lo cual debemos implementar estrategias que puedan estimular a los
mecénicos para que colaboren en la promocion del servicio, tanto de los sitios de

estacionamiento como con el servicio de reparacion y limpieza de autos.

5.4.5 Estrategia de distribucion
Ubicatech es un canal que brinda un servicio de forma directa a través de una

aplicacion mavil, por ello no existen canales de distribucion tradicionales.

Sin embargo, los proveedores de servicios (intermediarios) requieren apoyo constante
y retroalimentacion para construir relaciones duraderas con los clientes a través de su
satisfaccion con el servicio brindado. Para tal fin se tiene pensado desarrollar un

sistema de gestion.

5.5 Plan de Ventas y Proyeccién de la Demanda

Para la elaboracién del plan de ventas y proyeccién de la demanda de la aplicacion
Ubicatech, se utilizara como referencia la tasa de conversién obtenida en la landing page, es
decir, la tasa de crecimiento semestral sera del 5.91%. Empezaremos con un escenario
supuesto donde el primer mes de venta se alquilaran 4,500 horas por las playa de
estacionamiento ubicadas en la Zona 4 (Cercado, Brefia, Rimac y La Victoria) y de igual
forma 5,200 horas las que estan ubicadas en la Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja,
Surco, La Molina), el precio del alquiler de los estacionamientos vehiculares en las Zona 4

y 7 seran respectivamente de 6 y 8 soles por hora. En ese sentido, detallaremos la cantidad
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de estacionamientos con los que se cuenta en cada zona, asi como, el porcentaje de comision

que se obtendré por cada hora de alquiler:

TABLA 14. Porcentaje Comision
Playa de Cantidad | TOreentaie
Estacionamiento Comision
Zona 4 4 45%
Zona 7 5 45%

Fuente: Elaboracion Propia

Por otro lado, de los servicios de mecéanica y lavado de vehiculo que se brindaran en los
estacionamientos se obtendra una comision del 30%. Asimismo, se estima que el primer mes
se brindara en total 15 servicios de mecénica y 30 servicios de lavado vehicular, los cuales
estaran sujetos a una tasa de crecimiento semestral del 5.91%. Finalmente, el precio de los

servicios de mecanica y lavado de vehiculo seran respectivamente de 28 y 30 soles.
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TABLA 15. Proyeccion de ventas

PRECIO DE VENTA UNITARIO (INCLUYE IGV)

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ANO 1 :\\[e}] ANO 3 ANO4 ANO5
Zona 4 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00
Zona 7 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00
Ser. Mecan 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00 28.00
Ser. Lavado 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00

UNIDADES VENDIDAS

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ANO 1 :\\[e}] ANO 3 ANO4 ANO5
Zona 4 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,613 4,613 4,613 4,613 4,613 4,613 4,728 54,903 57,648 60,530 63,557 66,735
Zona 7 5,200 5,200 5,200 5,200 5,200 5,330 5,330 5,330 5,330 5,330 5,330 5,463 63,443 66,615 69,946 73,443 77,116
Ser. Mecan 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 16 183 192 202 212 222
Ser. Lavado 30 30 30 30 30 31 31 31 31 31 31 32 366 384 404 424 445
TOTAL 9,745 9,745 9,745 9,745 9,745 9,989 9,989 9,989 9,989 9,989 9,989 10,238 | 118,895 | 124,840 | 131,082 | 137,636 144,518

VENTAS CON IGV

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ANO 1 :\\[e}] ANO 3 ANO4 ANO5
Zona 4 27,000 27,000 27,000 27,000 27,000 27,675 27,675 27,675 27,675 27,675 27,675 28,367 | 329,417 | 345,888 | 363,182 | 381,341 400,408
Zona 7 41,600 41,600 41,600 41,600 41,600 42,640 42,640 42,640 42,640 42,640 42,640 43,706 | 507,546 | 532,923 | 559,569 | 587,548 616,925
Ser. Mecan 420 420 420 420 420 431 431 431 431 431 431 441 5,124 5,380 5,649 5,932 6,229
Ser. Lavado 900 900 900 900 900 923 923 923 923 923 923 946 10,981 11,530 12,106 12,711 13,347
TOTAL 69,920 69,920 69,920 69,920 69,920 71,668 71,668 71,668 71,668 71,668 71,668 73,460 | 853,068 | 895,721 | 940,507 | 987,532 | 1,036,909

VENTAS SIN IGV
MES

ANO 5
878,737

ANO 4
836,892

ANO 3
797,040

:\\[e}]
759,086

ANO 1
722,939

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 10 Mes 11 Mes 12

IGV VENTAS
MES

ANO 5
158,173

ANO 4
150,641

ANO 3
143,467

:\\[e}]
136,635

ANO 1
130,129

Mes 2 Mes 3 Mes 10 Mes 12

10,666

Mes 11

Nota: Elaboracion propia
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5.6 Presupuesto de Marketing

TABLA 16. Cuadro de presupuesto de marketing
Actividades |Cantidad| Descripcion |Precio unitario|#vecesa| aﬁo|GastoanuaI Gastoa Safios
Captacidn de estacionamientos
Asesores comerciales 2| Mensuales para promocionar app con estacionamientos en los distritos escogidos | 5/930.00 1 §/11,160.00 | 5/55,800.00
Brochure Lmillar Se repartiran alos estacionamientos invitados a afiliarse 5/0.50 1 §/500.00 §/2,500.00
Captacion de usuarios
Publicidad digital
Paginaweb 1 Creacion web, mantenimiento §/2,500.00 1 §/ 250000 $/12,500.00
Posicionamiento web 1 Posicionamiento de weh en redes sociales y buscadores §/400.00 1 S/ 480000 5/24,000.00
Publicidad
Volantes 2millares Se repartiran en zonas empresariales de los distritos escogidos §/300.00 3 §/900.00 §/4.500.00
Llaveros 2millares Se repartiran a potenciales usuarios 5/0.60 1 §/600.00 | 5/3,000.00
Stickers 2millares Se repartiran a potenciales usuarios 5/0.20 3 §/600.00 | 5/3,000.00
Total: §/21,000.00 | $/105,300.00

Fuente: Elaboracién propia

6. PLAN DE OPERACIONES

6.1 Politicas Operacionales

6.1.1 Calidad

De acuerdo a la politica de calidad que implementa UBICATECH son las siguientes:

Avalar un excelente servicio desde que el usuario inicia el recorrido de la busqueda
del estacionamiento, para que vuelva a utilizar a UBICATECH.

Se ofrecer una excelente calidad de servicio otorgado por la limpieza de las
instalaciones, iluminacion adecuada, techos sin fisuras, pisos hormigonados, paredes
y columnas pintadas de acuerdo con lo establecido por el municipio, sefializacion
adecuada, bafios de servicio, seguro contra incendio, robo y responsabilidad civil.
Asegurar que los estacionamientos estén en Optimas condiciones para su
funcionamiento de los respectivos locales.

El personal de cada estacionamiento se encuentra capacitado en todos los servicios
que ofrece UBICATECH.

Estacionamientos con alta gama de seguridad y confianza hacia los usuarios.

6.1.2 Procesos

La politica mediante los procesos de UBICATECH son:
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o El aplicativo movil tendra revision diaria para evitar posible inconsistencia y evitar
molestia a los usuarios.

e Se brindard informacion actualizada en los aplicativos moviles.

e Se verificara diario la cantidad de usuario que hayan utilizado el servicio con la

finalidad que ningun usuario se quede sin utilizar el servicio.

6.1.3 Planificacion

Se aplicaran las siguientes politicas de planificacion:

e Antes de la apertura se hara seguimiento a cada estacionamiento para que este apto
al uso de cada conductor, sin temor a robo e incendio.
e El verificara que el estacionamiento cuente con el servicio de lavado de autos y

servicio técnico.

6.1.4 Inventarios
e Elaplicativo movil se encargaré de contabilizar la cantidad de usuarios que utilizaron
el servicio en una semana.
e Se llevard una revision semanal de todos los estacionamientos con el fin que estén

aptos para brindar el servicio

6.2 Disefio de Instalaciones

6.2.1 Localizacidn de las instalaciones
Ubicatech contara con una oficina fisica que funcionara como sede de eleccidén de empresas
de estacionamiento y de profesionales mecanicos, instalacion en areas administrativas,
seguimiento central y entrega de documentos y un lugar de encuentro entre colaboradores
para discutir, analizar y hacer recomendaciones para diferentes problemas operativos o de
negocio.

A través del siguiente cuadro de decision, analizamos distintos puntos importantes que no

ayuden a elegir la mejor ubicacién del local.
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TABLA 17. Cuadro de decision de la ubicacion de la oficina Ubicatech

Factores San Borja Santiago de surco
Poblacion 111, 928 habitantes 500,000 habitantes
Facilidad de_tran_siporte y X X
comunicacion
Visibilidad del local X

Disponibilidad de terrenos

Cercania a los
estacionamientos afiliados

Gastos de alquiler

Actividades
complementarias
Nivel socio econdmico X
de la zona

X | X| X X| X| X

Fuente: Elaboracion Propia

El costo aproximado del local es de S/ 3000 de alquiler por mes (110 m2), y estara ubicado
en el distrito de Santiago de Surco, ya que es una zona que nos brindaré prestigio y existen
varios conglomerados de otras empresas importantes, ademas que se encuentra en la zona
donde abarcaremos los lugares de busqueda de estacionamiento en la app (este distrito cuenta
con 20 empresas que brindan el servicio); por otro lado, serd un lugar espacioso que nos

ayude a tener toda la parte correspondiente a la administracion de la empresa.

6.2.2 Capacidad de las instalaciones
Las instalaciones de oficina se utilizan para las funciones del centro de operaciones y

administrativos, donde estaran las areas de gestion y sistemas.

La distribucidn del lugar seré la siguiente: 2 espacios funcionales, 1 espacio para sistema (1
sala), 1 sala de reuniones, 1 almacén pequefio (material oficina), un pequefio salon para dejar
los documentos y descanso del personal. Segun Indeci, contaremos con un aforo reducido
(18 personas) debido a las normas dictadas por la Covid-19, que equivale a un 60% del aforo

total permitido (30 personas).

Ubicatech se encargara del monitoreo del servicio (ya que funcionamos como intermediarios
entre empresas que ofrecen el servicio, y los usuarios), buscando ademas tener un buen
servicio técnico en los autos, obteniendo la plena satisfaccion de los clientes en todo el

proceso.
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6.2.3 Distribucion de las instalaciones
La oficina de Ubicatech, cuenta con la siguiente distribucion.

* 01 oficina de gerencia

* 01 oficina administrativa
* 01 area de sistemas

* 01 sala de reuniones

* 01 bafio hombres

* 01 bafio de mujeres

* 01 pequefio almacén

* 01 cocina

* 01 patio

FIGURA 9. Ubicacion de las instalaciones - Ubicatech

REUNIONES

Nota: Elaboracion Propia



6.3 Especificaciones Técnicas del Producto / servicio
e ESTACIONAMIENTO VEHICULAR

TABLA 18.

Servicios de Estacionamiento Vehicular

Nombre del Servicio:

ESTACIONAMIENTO VEHICULAR

Descripcion del Servicio:

Busqueda de estacionamiento

Reserva de estacionamiento

Actividades del Servicio:

El usuario ingresa al App.

El usuario elige el distrito en el que desea buscar un
estacionamiento disponible

El App realiza la busqueda de un estacionamiento en la
zona establecida.

El App le muestra al usuario las alternativas de
estacionamientos con sus respectivos precios.

El usuario selecciona el estacionamiento de su preferencia
e indica la hora de inicio y término de la reserva. El usuario
también tiene la opcion de poder seleccionar un servicio
adicional y visualizara su costo.

El usuario realiza el pago virtual para poder reservar su
estacionamiento a la hora indicada y servicio adicional, si
fuera el caso.

El Sistema de Ubicatech realiza la reservacion segun el
intervalo de hora seleccionada por el usuario.

El Sistema de Ubicatech envia la informacién digitalmente
al estacionamiento seleccionado para la reserva.

e SERVICIO MECANICO

TABLA 19.

Fuente: Elaboracién Propia

Servicios Mecanico — Cambio de Aceite

Nombre del Servicio:

CAMBIO DE ACEITE

Descripcion del Servicio:

Cambio de aceite

Cambio de filtros de aceite

Actividades del Servicio:

Se procede arrancar el vehiculo por un intervalo de 5 a 10
minutos.

Ubicacion de tapon de vaciado de aceite

Se retira el tapon para proceder con la colocacion de un
recipiente donde se vertera todo el aceite.

Se retira filtro de aceite.

o

Se engrasa la goma del filtro para proceder con su
colocacion

Se aplica el aceite nuevo en el depésito, el cual se ira
sondeando hasta que llegue a la medida correcta.
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TABLA 20.

Fuente: Elaboracion Propia

Servicios Mecanico — Cambio de Neumatico

Nombre del Servicio:

CAMBIO DE NEUMATICO

Descripcion del Servicio:

Cambio de neumatico

Actividades del Servicio:

1. Se asegura el vehiculo, colocando los triangulos de
emergencia.

2. Se procede a aflojar los birlos.

3. Se coloca la gata hidraulica debajo del vehiculo.

4. Se procede a levantar el vehiculo.

4. Se retiran los birlos y la llanta seleccionada.

5. Se procede a colocar la llanta y los birlos.

6. Se procede a bajar el vehiculo y se aprietan birlos.

Fuente: Elaboracion Propia

En los puntos donde se brindaran los servicios de estacionamientos se ofrecera la venta de

algunos repuestos y accesorios para los autos, los cuales podran ser instalados en el mismo

establecimiento con el servicio mecéanico.

e SERVICIO DE LAVADO DE VEHICULOS

TABLA 21. Servicios Lavado Standard de Vehiculo

Nombre del Servicio:

LAVADO STANDARD DE VEHICULO

Descripcion del Servicio:

- Lavado exteriores espuma

- Limpiezay aspirado interior

- Silicona a interiores

- Silicona a las llantas

- Limpiezay aspirado de maletera

- Encerado simple

- Perfumado
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Actividades del Servicio:

N

ROONoOOGOA~®

Primero se retira la suciedad con el pulverizador de agua
bajo presion.

Se aplica espuma para autos y se esparce a todo el
vehiculo, con esponjas suaves.

Se enjuaga y se repite el paso anterior.

Se procede al secado con una compresora de aire.

Se realiza la limpieza interna del vehiculo y aspirado.
Se aplica silicona al interior del vehiculo.

Se aplica silicona a las llantas.

Se realiza la limpieza y aspirado de la maletera.

Se realiza el encerado con una pulidora.

. Se aplica un perfume en aerosol a los asientos y de coloca

un perfumador cerca de la consola del vehiculo, el cual
puede ser movible.

TABLA 22.

Fuente: Elaboracion Propia

Servicios Lavado Premium de Vehiculo

Nombre del Servicio:

LAVADO PREMIUM DE VEHICULO

Descripcion del Servicio:

Lavado exteriores espuma

Aspirado y limpieza interior

Silicona a interiores

Silicona a las llantas

Perfumado

Limpieza de maletera

Aromatizantes

Lavado de motor y chasis

Encerado con cera proteccion.
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Actividades del Servicio:

> w

©CoNo O

11.

Primero se retira la suciedad con el pulverizador de agua
bajo presion.

Se aplica espuma para autos y se esparce a todo el vehiculo,
CON esponjas suaves.

Se enjuaga y se repite el paso anterior.

Se procede al lavado de motor y chasis con el pulverizador
de agua y con limpiador para la zona.

Se procede al secado con una compresora de aire.

Se realiza la limpieza interna del vehiculo y aspirado.

Se aplica silicona al interior del vehiculo.

Se aplica silicona a las llantas.

Se realiza la limpieza y aspirado de la maletera.

Se realiza el encerado con proteccion con una pulidora, el
cual brindara mayor duracion al producto.

Se aplica un perfume en aerosol a los asientos y de coloca un
perfumador cerca de la consola del vehiculo, el cual puede
ser movible.

Fuente: Elaboracion Propia
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6.4 Mapa de Procesos y PERT

FIGURA 10. Mapa de Procesos Ubicatech
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Fuente: Elaboracion Propia
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6.5 Planeamiento de la Produccion

6.5.1 Gestion de compras y stock
Ubicatech es esencialmente una empresa de servicios, en consecuencia, no maneja un stock
de mercaderias; sin embargo, si se advierte la realizacion de compras vinculadas al

marketing de la empresa y al desarrollo/mantenimiento de la aplicacion.

Respecto a la compra de productos vinculados al marketing, se advierte que los mismos estan
vinculados a dos momentos de la empresa, la afiliacion de estacionamientos y la adhesion

de nuevos usuarios de la aplicacion.

En torno a la afiliacion de estacionamientos, se tiene la necesidad de realizar visitas y
promover reuniones con los administradores o gerentes de tales negocios, a efectos de
informarles acerca de los beneficios que la aplicacion conllevaria para sus negocios, asi

como su funcionamiento y alcances.

En ese sentido, se advierte la necesidad de contar con materiales promocionales tales como
brochures, lapiceros, folders y llaveros, los que seran usados por los asesores comerciales en
las visitas y reuniones pactadas. Por economia, dichas compras se realizaran una vez al mes
y por cientos, siendo que su realizacion en un mes posterior dependera del agotamiento de
dichos materiales.

Respecto a la adhesion de nuevos usuarios de la aplicacién, se tiene que la misma busca
lograr el mayor alcance posible, motivo por el cual esta orientado a ser repartido a la mayor
cantidad de personas posibles, por lo que se compraran por millares, con una periodicidad
mensual, siendo gue su compra en un mes posterior, estara en funcion de la disponibilidad

del material.
Dentro de los principales materiales a comprar se encuentran los volantes, flyers, stickers.

En cuanto a los productos vinculados al desarrollo y mantenimiento de la aplicacion, se

programa la compra de un hosting y un dominio, los cuales se adquiriran anualmente.

Asimismo, se arrendara un servidor en la nube, donde se alojara el codigo de la aplicacion,
dicho servidor es de caracter mensual y su costo es variable en funcion al consumo de

recursos.

Adicionalmente, se invertira en posicionamiento de la aplicacion en buscadores (google y

Firefox) y en las principales redes sociales (Facebook, Instagram, Tik Tok, Twitter), lo cual
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se consumira en forma mensual y también tienen un costo variable en funcién del éxito de

las campafias desplegadas.

6.5.2 Gestion de la calidad
La calidad de nuestro servicio se garantizara sobre la base del cumplimiento de los siguientes

principios:

. Atencién en todo momento: Asegurar la atencion telefonica y web se nuestros
usuarios durante todo el proceso de reserva, asi como en la realizacion del servicio, siendo
un nexo entre el usuario y el negocio del estacionamiento en caso se produzca alguna

contingencia, con la finalidad de resolverla inmediatamente.

. Amplias opciones de cancelacion de reserva: En la eventualidad de que el cliente
cancele una reserva, se procurara brindarle una serie de alternativas que permitan no afectar
ni al cliente ni al negocio de estacionamiento, que van desde la cancelacion a costo cero

hasta la utilizacion del pago realizado en un posterior servicio.

. Salud y seguridad en estacionamientos afiliados: En el marco del contexto sanitario,
velamos que en los estacionamientos afiliados se cumplan con los protocolos de seguridad
contra el COVID, tanto a nivel de la desinfeccién de dichos locales y materiales utilizados,
asi como el uso de mascarillas y protectores que disminuyan las probabilidades de

proliferacion de contagios.

6.5.3 Gestion de los proveedores
Los proveedores de materiales de marketing que seran usados se priorizaran en funcién de
la ubicacion y el precio, entre otros criterios, lo que se reflejara en una mayor puntuacién en

el cuadro de ponderacion.

En el siguiente cuadro podemos observar la puntuacion de cada proveedor de acuerdo con

los aspectos valorados (1= Poco recomendado hasta el 5= Mejor recomendado).

TABLA 23. Tabla de proveedores de materiales de marketing
Proveedor Variedad de productos |Cercania al local| Precios | Calidad de los productos Total
Locales de impresion - UNI 3 3 4 4 14
Locales de impresidn - Wilson 4 5 5 4 18

Fuente: Elaboracién propia
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En cuanto a los proveedores de materiales de productos para la aplicacion que seran usados
se priorizardn en funcion del precio y el soporte técnico, entre otros criterios, lo que se

reflejard en una mayor puntuacion en el cuadro de ponderacion.

En el siguiente cuadro podemos observar la puntuacion de cada proveedor de acuerdo con
los aspectos valorados (1= Poco recomendado hasta el 5= Mejor recomendado).

TABLA 24. Tabla de proveedores de productos para la aplicacién
Proveedor Variedad de productos | Soporte técnico| Precios |Calidad de los productos Total
Go daddy 4 5 4 5 18
dominioperu 5 4 4 4 17

Fuente: Elaboracion propia

6.6 Inversion en activos fijos vinculados al proceso productivo.
Los activos son aquellos bienes y derechos permanentes que posee la empresa. El activo no
corriente no sera convertido en efectivo por un tiempo mayor a un afio. Existen dos tipos de

activos, tangibles e intangibles. A continuacion, detallaremos los requeridos para Ubicatech:

TABLA 25. Activo intangible

ACTIVO INTANGIBLE

Descripcion Valor Unitario Cantidad Subtotal (Sin Precio Total
(Sin IGV) IGV)
Desarrollo de aplicativo movil 6,779.66 1 6,779.66 1,220.34 8,000.00
Resgistro de Marca (Indecopi) 535.00 1 535.00 - 535.00
ERP - Gestion Administrativa 2,542.37 1 2,542.37 457.63 3,000.00
Total Activo Intangible 9,857.03 1,677.97 11,535.00

Fuente: Elaboracién propia
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TABLA 26.  Activo fijo

ACTIVO FUO

Valor Unitari Subtotal (Si
alor Unitario Cantidad ubtotal (Sin

Precio Total
(SinIGV) IGV) :

Descripcion

Equipo informatico (laptops) 2,118.64 8 16,949.15 3,050.85 20,000.00
Equipo de comunica/. (celulare 423.73 6 2,542.37 457.63 3,000.00
Impresora 1,186.44 2 2,372.88 427.12 2,800.00
Escritorios administrativos 211.86 8 1,694.92 305.08 2,000.00
Sillas administrativas 169.49 8 1,355.93 244.07 1,600.00
Estantes de melamine 211.86 2 423.73 76.27 500.00
Total Activo Intangible 25,338.98 4,561.02 29,900.00

Fuente: Elaboracion propia

6.7 Estructura de costos de produccion y gastos operativos:

Los costos de produccion son aquellos desembolsos que estaran asociados a la produccién

de un bien, debido a que Ubicatech brindara servicios a sus clientes mediante su aplicacion,

se incluira todos las salidas monetarias en el rubro de gastos pre operativos y operativos. A

continuacion, se detalla dicho rubro:
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TABLA 27.

Gastos pre-operativos y operativos

Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10  Mes1l  Mes12 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
Asesores comerciales 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200
Brochure 400 400 400 400 400 400
Posicionamiento web 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Volantes 550 550 550 1,650 1,650 1,650 1,650 1,650
Llaveros 200 200 200 200 200 200
Stickers 200 200 200 600 600 600 600 600
Alquiler de local 4,000 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000
Agua 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440
Electricidad 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Internet/Teléfono 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 828 828 828 828 828
Linea movil 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Movilidad 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
Combustible 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
Capacitacion externa 2,000 2,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000
Capacitacion interna 300 0 300 0 300 0 300 0 300 0 300 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Incentivos de personal 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Gastos de presentacion 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Pruebas Covid-19 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Headhunters 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Servidor en la nube 2,500 0 2,500 2,500 2,500 2,500
Hosting 500 0 500 500 500 500
Mantenimiento ERP 1,000 0 1,000 1,000 1,000 1,000
Materiales de oficina 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 125 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
Publicidad en redes sociales 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Equipo de comunicacion (celulares) 3,000 0
Impresora 2,800 0
Escritorios administrativos 2,000 0
Sillas administrativas 1,600 0
Estantes de melamine 500 0
Registro de marca (Indecopi) 535 0
Tot. Gastos afectos alGV 18,435 7,714 6,664 6,364 6,664 7,114 8,664 6,364 6,664 7,114 6,664 6,364 8,664 85,018 89,018 89,018 89,018 89,018
IGV 2,812 1,177 1,017 971 1,017 1,085 1,322 971 1,017 1,085 1,017 971 1,322 12,969 13,579 13,579 13,579 13,579
Total gastos sin IGV 15,623 6,537 5,647 5,393 5,647 6,029 7,342 5,393 5,647 6,029 5,647 5,393 7,342 72,049 75,439 75,439 75,439 75,439

Fuente: Elaboracion propia
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7. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS
7.1 Objetivos Organizacionales
Los objetivos organizacionales de la empresa tienen como finalidad brindar soluciones y un

alto indice de confianza al usuario que requiera el servicio de estacionamiento y garantice

seguridad.
o Se trabajara junto con el area de recursos humanos para la contratacion del
personal.
o Se brindara capacitacion que seran programadas por mes para el personal

sobre los distintos servicios que otorga la empresa.

o Se tendrd un ambiente de trabajo para que los empleados sean empaticos en
sus respectivos puestos.

o Se mantendra la calidad del servicio mediante capacitaciones de mejora en la
atencion al usuario.

o Fidelizaremos al personal que provee sus espacios para el uso de
estacionamiento.

o Expandir el servicio después del segundo afio a nivel nacional.
Posicionarse en la mente de los usuarios dentro del primer afo.

7.2 Naturaleza de la Organizacion

Ubicatech adoptara la forma societaria denominada sociedad anénima cerrada (SAC),
constituyéndose asi en una persona juridica de derecho privada. En el plano tributario, se
acogera el regimen mype tributario y cuando al &mbito laboral, se inscribirad en la REMYPE

como una microempresa.

7.2.1 Organigrama
Ubicatehc aplicara un organigrama de estilo vertical, donde se evidencian en forma clara los
niveles de autoridad y jerarquia. El organigrama a continuacion, parte desde la posicién
gerencial como cabeza de la organizacion, luego vienen el area administrativa y finalmente

las &reas operativas.
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FIGURA 11. Organigrama
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Fuente: Elaboracion propia

7.2.2 Disefio de Puestos y Funciones

En este punto se describiran los requisitos que la empresa requiere en cada persona que desee

ocupar alguno de los cargos que publicaremos en las diversas redes. Se detallan las funciones

basicas y especificas que deben contar y estara descrito de forma claro, de forma que el

aspirante pueda advertir rapidamente si se trata del puesto idoneo.
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TABLA 28. Gerente General

Descripcion del puesto

Unidad Gerencia
Puesto Gerente General
Supervisa a: Asistente de administracidn, ejecutivo comercial, comunity manager

Objetivo del puesto:

Elaborar la estrategia de la empresa, velando por las dreas administrativas, financiera y la operacion en si.

Funciones

1. Elaboracidon de la estrategia comercial

2. Velar por la ejecucion de los planes y estrategias de la empresa.

3. Administrar los activos de la empresa

4. Pago de proveedores

5. Sucribir contratos

6. Aprobar los estados financieros de la empresa

7. Reclutamiento, seleccién y supervisidn del personal

Perfil del ocupante

Bachiler en Administracion de empresa o Ingenieria Industrial

Experiencia minima de 1 afio como administrador en empresas del rubro de servicios

Manejo de excel avanzado

Inglés avanzado

Capacidad para la toma de decisiones bajo presidn

Liderazgo
Indicadores
Fuente: Elaboracién propia
TABLA 29. Jefe administrativo
Descripcion del puesto

Unidad Area de administracién

Puesto lefe administrativo
Supervisa a: Ejecutivo comercial, comunity manager y Analista Tl

Objetivo del puesto:

Welar por el cumplimiento de las metas de las area a su cargo

Funciones

1. Brindar informacion a gerencia sobre operatividad de la empresa.

2. Facturacion

3. Velar por el correcto llevado de la contabilidad de la empresa

4, Atencion de proveedores y entidades fiscalizadoras

5. Manejo financiero de la empresa

Perfil del ocupante

Conocimientos:

Bachiler en Administracion de empresas o Ingenieria Industrial

Experiencia minima de 6 meses como asistente administrativo en el rubro de servicios

Competencias:

Trabajo en equipo

Liderazgo

Indicadores

Fuente: Elaboracion propia
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TABLA 30. Ejecutivo comercial

Descripcion del puesto

Unidad Comercial
Puesto Ejecutivo comercial
Supervisa a: -

Objetivo del puesto:

Afiliacion de estacionamiento y adhesion de nuevos conductores como usuario; atencidn al cliente.

Funciones

1. Disefiar la estrategia comercial

2. Visitar y sostener reuniones con negocios de estacionamientos para su afiliacién

3. Afiliacion de conductores comao usuarios de la aplicacion

4, Atencidn de quejas y reclamos

5. Atencion postventa

Perfil del ocupante

Conocimientos:

Estudios en Administracion de empresa o Ingenieria Industrial

Experiencia minima de 1 afio como ejecutivo comercial en el drea de servicios

Competencias:

Capacidad para la toma de decisiones bajo presion

Liderazgo
Indicadores
Fuente: Elaboracién propia
TABLA 31. Analista Tl
Descripcion del puesto
Unidad Sistemas
Puesto Analista Tl
Supervisa a: Analista Junior

Objetivo del puesto:

Desarrollo y mantenimiento de la aplicacion

Funciones

1. Disefiar la app

2. Actualizar la app

3. Solucionar los errores de la app

4. Velar por la mejora continua de la app

Perfil del ocupante

Conocimientos:

Desarrollador Full Stack

Experiencia minima de 1 afio como desarrollador de app

Competencias:

Capacidad para la toma de decisiones bajo presion

Liderazgo

Indicadores

Fuente: Elaboracién propia
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TABLA 32. Analista Junior

Descripcion del puesto

Unidad Sistemas
Puesto Analista Junior
Supervisa a: -

Objetivo del puesto:

Desarrollo y mantenimiento de la aplicacign

Funciones

1. Apoyar en el disefio de la app

2. Reportar problemas originados en la app

3. Monitorear correcto funcionamiento de la app

Perfil del ocupante

Conocimientos:

Desarrollador Back End

Experiencia minima de 6 meses como desarrollador de aplicaciones web

Competencias:

Capacidad para la toma de decisiones bajo presion

Liderazgo
Indicadores
Fuente: Elaboracion propia
TABLA 33. Community manager
Descripcion del puesto

Unidad Marketing

Puesto Community Manager
Supervisa a: -

Objetivo del puesto:

Promocidn de los servicios de la empresa

Funciones

1. Elaborar la estrategia de marketing digital

2. Contactar con los proveedores de posicionamiento de la aplicacion en redes sociales

3. Controlar las redes sociales de la empresa.

4. Informar sobre quejas y reclamos que se canalicen por las redes sociales de la empresa.

Perfil del ocupante

Conocimientos:

Bachiller en marketing

Experiencia minima de 6 meses como community manager en empresas de servicio

Competencias:

Capacidad para la toma de decisiones bajo presion

Liderazgo

Indicadores

Fuente: Elaboracién propia

7.3 Politicas Organizacionales

El propdsito es mantener las politicas organizacionales actualizadas para poder lograr el

objetivo estratégico de Ubicatech; por ello, las politicas se desarrollaran en:




a) Politica Estratégica: Tomando la calidad del servicio que ofreceremos como pilar
principal para lograr la aceptacion de los usuarios (revisiones, atencion al cliente,
servicio postventa).

Cumplir con las expectativas del cliente es cumplir con los objetivos planteados como

organizacion, que busca ante todo la satisfaccion del cliente final.

Todo el personal empleado por la empresa debe participar en el proceso de incorporacion
y es necesario que los profesionales mecanicos participen en el proceso de formacion y

trato hacia los clientes, para poder brindar un éptimo servicio.

b) Politica Operativa: la administracion y gestion del sistema debe ejecutarse todos los
dias, los 365 dias del afio para lograr una mayor eficiencia.

Todo el trabajo de mantenimiento en el sistema debe darse en un horario con menor impacto

en el servicio al cliente.

Para el sector comercial: cada usuario debe estar registrado en la base de datos, con ello
podemos evaluar sus perspectivas, el proceso de atencién, su nivel de satisfaccion; el

proposito de esto es tener un mejor control y seguimiento de la gestién comercial y postventa.

c) Politica general: mantener una buena imagen corporativa para nuestros clientes

Los objetivos generales para Ubicatech son el de asegurar que los productos y servicios
entregados a sus clientes sean conformes con los requisitos y reglamentarios aplicables, detectar
los defectos durante su servicio y tomar medidas, asi como formar, motivar e implicar al personal

en la gestidn y desarrollo del Sistema de Calidad.

7.4 Gestién Humana

7.4.1 Reclutamiento
El reclutamiento es la etapa donde la organizacion busca y atrae a los mejores aspirantes
para aquellas vacantes que se desean cubrir, estos futuros empleados deben de cumplir con
los requisitos necesarios para cada puesto de trabajo, demostrando el nivel de experiencia y

capacidad. Por su parte, Ubicatech realizara el reclutamiento de dos formas:

Reclutamiento interno: En el momento que se apertura una vacante en alguno de los puestos
de la organizacidn, se comunicara a los colaboradores de dicha oportunidad, brindandoles la

preferencia de que puedan ascender u ocupar puestos donde se les permita demostrar sus
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capacidades y habilidades, siempre y cuando estos cumplan con los requerimientos
necesarios de dicha area.

Reclutamiento externo: Para la blsqueda de perfiles de manera externa se usara los
headhunters méas conocido en el pais, como son Bumeran, Computrabajo y LinkedIn. Las
publicaciones se realizardn de forma detallada, es decir, se especificaran los requisitos
necesarios para ocupar la vacante, asi como, los beneficios sociales que la empresa ofrece,
todo ello con la finalidad de atraer y obtener los mejores perfiles del mercado, de acuerdo a

lo requerido.

7.4.2 Seleccion, contratacion e induccion

Seleccidn: La seleccion de los perfiles estara a cargo del gerente general, quien deberé de
realizar diferentes filtros a aquellos postulantes que se encuentran méas cercanos a cumplir
con los requisitos solicitados por la organizacion. El primer filtro se realizara con las hojas
de vida o curriculum vitae de los aspirantes, por su parte, el gerente general debera dar
preferencia a los aspirantes que cuentan con experiencia laboral en el area requerida, debera
comunicarse con ellos y agendar una entrevista, ademas de, solicitar aquellos documentos
que acrediten la veracidad de su formacion profesional o experiencia laboral. EI segundo
filtro a realizar serd la entrevista, en dicha reunion se deberd de validar la informacion
brindada por los postulantes, asimismo, se procedera a informar en que consiste el puesto al
que estan solicitando ingresar, los horarios laborales, los beneficios sociales que la empresa
brinda, la cultura organizacional que se maneja dentro de la organizacion, todo ello con la
finalidad de brindarle la confianza necesaria al aspirante y que obtenga mayor informacion
de la empresa. Al finalizar las entrevistas, el gerente general debera de seleccionar el perfil
idéneo para ocupar el puesto e informar al jefe inmediato, en caso lo tenga, de la decision
tomada, con el objetivo de concordar en la contratacion de dicho personal.

Contratacion: La contratacion del personal se dara en primera instancia por un periodo de 3
meses, los cuales se designaran como periodo de prueba. Las renovaciones de los contratos
laborales se daran por periodos anuales y estaran sujetos a previa evaluacion de los jefes
inmediatos. Del mismo modo, para la firma del primer contrato se solicitara la siguiente

documentacion:

- Copia de DNI vigente.
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- Certificado de antecedentes penales y policiales actualizados.
- Curriculum vitae.

- Certificado de estudios superiores.

- Certificados de trabajo.

- Carnet de vacunacién contra COVID-19

- Prueba Seroldgica COVID-19 (a cargo de la organizacién)

Después de la recepcion de los documentos solicitados y validacion de los mismos, se
procedera a firmar el contrato y la entrega del area de trabajo, asi como, los materiales

necesarios para su correcto desempefio.

Induccion: La induccién es una etapa mediante la cual se buscar familiarizar al nuevo
colaborador con la organizacion. Por un lado, se brindara una induccién generalizada, en
este proceso se informard al trabajador sobre nuestra vision, mision y objetivos como
organizacion, ademas se brindara detalles de nuestra cultura organizacional y de aquellos
eventos que la empresa lleva a cabo, del mismo modo, se comunicara sobre el tratamiento
de los permisos, descansos médicos y alguna otra informacion referente a las planillas. Por
otro lado, se realizara una induccion especifica, este proceso se basa en informar al nuevo
colaborador de sus funciones laborales y las responsabilidades del cargo que esta ocupando,

el cual estaré a cargo del jefe inmediato o del personal antecesor.

7.4.3 Capacitacion, desarrollo y evaluacion del desempefio
Capacitacion: La empresa Ubicatech estd comprometida con brindar un adecuado servicio a
nuestros clientes, asi como, un espacio seguro y confiable para nuestros socios principales,
es por ello que se busca contar con un equipo de trabajo altamente capacitado en tecnologia
e informética. Cada dos meses se brindara capacitaciones a todas las areas de la empresa
respecto a los avances y cambios realizados en nuestro aplicativo, las cuales estaran a cargo
de los ingenieros de sistemas de la organizacion, todo ello con la finalidad de que incluso las
areas que no estan relacionados directamente con el desempefio de la aplicacion conozcan
nuestra interfaz y como se viene desarrollando, de esta manera podran brindar informacién

adecuada a nuestros clientes y socios. De igual manera, el gerente general, jefe
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administrativo y ejecutivos comerciales contaran con capacitaciones semestrales en materias
de publicidad mediante redes sociales y atencion y fidelizacion al cliente, con la finalidad de
poder realizar un correcto uso de estas herramientas tecnoldgicas y, por otro lado, retener a

un gran porcentaje de nuestra cartera de clientes.

Evaluacion del desempefio: La evaluacion del desempefio de los colaboradores se dara en
las fechas proximas al vencimiento del contrato laboral, dicha evaluacién estara a cargo del
jefe inmediato y debera ser entregado al area de gerencia para la toma de decisiones
respectivas. A continuacion, se mostrara el formato de evaluacion del desempefio laboral del

personal.
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TABLA 34. Evaluacién de desempefio

SISTEMA DE EVALUACION DEL DESEMPENO POR COMPETENCIAS LABORALES - UBICATECH
APELLIDOS Y NOMBRES:
NRO. DNI:
CARGO:
JEFE DIRECTO:
PERIODO DE EVALUACION: FECHA:

INSATISFACTORIO POBRE MUY BUENO EXCELENTE PUNTUACION

1. COMPETENCIA EN CALIDAD: Poder lograr con precision, esmero y pulcritud los resultados de trabajos planeados.

Errores muy Desempeio .
. . Frecuentemente se |Trabajo muy
frecuentes. Algunos errores y [satisfactorio. . . .
. . . halla por encima |preciso. No requiere
Rendimiento pone poco cuidado.|Requiere un . .
. de la media. supervision alguna.
inaceptable. control normal.
2. COMPETENCIA EN CANTIDAD: Poder realizar la cantidad de trabajo planeado en el tiempo estipulado para hacerlo.
0-2 3-4 5-6 7-8 9-10
. . Siempre sus
Incapaz de concluir [Requiere con Por lo general .
. . resultados estan  |Eficiente de manera
las tareas frecuencia ayuda y |ejecuta en plazo ] .
. ) por encima de lo  |excepcional.
encomendadas. seguimiento. todo el trabajo. normal

3. COMPETENCIA EN PROACTIVIDAD: Facilidad de prevision o anticipacion de actividades o dificultades para actuar con
eficaciay eficiencia.

Incapaz de . Satisfactoria Buena capacidad .

p Poca capacidad de . p Excelente capacidad
anticipar revension capacidad para anticipar de prevension
dificultades. . ) intuitiva. dificultades. . )
Resumen de puntuaciones. La puntuacion general del empleado es:

Por debajo de 10 20- 25 25-30

Insatisfactoria. Muy buena Excelente
- Puntos fuertes:
- Areas que debe mejorar:
- Necesidades de formacion y desarrollo:
- Conclusion o comentarios finales:
- Opinion de desempeiio del evaluado:

Fuente: Elaboracidn propia.

7.4.4 Motivacion
El recurso méas importante para el correcto desempefio de cualquier organizacion es el capital
humano y Ubicatech tiene claro que la motivacion es una de sus principales aliadas. Por su
parte, la empresa otorgard planes de carrera a sus colaboradores, permitiéndoles escalar
posiciones en el organigrama de la organizacion, esta seré la principal motivacién sobre todo
para aquellos empleados que empezaran con cargos de asistentes de determinadas areas.
Asimismo, se estabilizaran y comunicaran metas a cada colaborador, los cuales iran de la
mano de incentivos econdmicos o tiempo libre, esto ocasionara que el personal aumente su
compromiso e implicacion en la organizacion. Por ultimo, con la finalidad de poder integrar

la compaiiia y lograr que las diferentes areas de esta se interrelacionan se realizaran eventos
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festivos, tales son: Celebracion del dia del padre y la madre, celebracién del dia del

trabajador, celebracion del aniversario de la empresa y reuniones por navidad y afio nuevo.

7.4.5 Sistema de remuneracion
La empresa Ubicatech trabajard con un sistema de remuneracion en funcién a la
periodicidad, los empleados serdn remunerados mensualmente en sus cuentas bancarias, es
decir, cada ultimo dia del mes laborado. Del mismo modo, el pago se realizard mediante
transferencias bancarias a la cuenta sueldo de cada uno de los colaboradores, esto permitira
que obtengan beneficios en cuanto a comisiones o impuestos bancarios. Asimismo, la
organizacion estara sujeta al nuevo régimen general y se otorgaran a los trabajadores todos

los beneficios que les corresponde de acuerdo a ley:
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TABLA 35.

VACACIONES

JORNADA NOCTURNA

(Entre las 10:00 p.m.
6:00a.m.)

d

COMPENSACION POR
TIEMPO DE SERVICIOS

(CTS)

GRATIFICACIONES

SEGURO DE SALUD

INDEMNIZACION
DESPIDO ARBITRARIO

ASIGNACION FAMILIAR

POR

la micro y pequefia empresa

DIFERENCIAS ENTRE EL REGIMEN LABORAL GENERALY EL REGIMEN LABORAL ESPECIAL DE LA MICRO Y
PEQUENA EMPRESA

REGIMEN LABORAL GENERAL 0 COMUN MICRO EMPRESA PEQUENA EMPRESA

El trabajador tiene derecho a 30 dias calendario
de descanso vacacional por cada afio completo
de servidio. Estas pueden reducirse de 30 dias

Su remuneracién no puede ser infenor a la
Remuneradion Minima Vital mds una sobretasa
equivalente al 35% de esta.

Una remuneracion mensual, depositadas
en dos oportunidades semestrales (mayo y
noviembre).

Se otorga dos veces al ano, una por Frestas Patrias
y otra por Navidad, en razén a una remuneracion
completa por cada oportunidad, y se pagara por
mes calendario completo laborado.

ESSALUD 9% de la remuneracidn — lo aporta en su
integridad el empleador.

En el caso de que un trabajador sea despedido
sin causa legal, tiene derecho a percibir como
indemnzacion una remuneracion y media
por cada mes dejado de laborar, en caso sea
un contrato a plazo determinado, y le tocard
una remuneracion y media por cada ano de
trabajo en caso sea un contrato indeterminado;
en ambos casos <on un mdximo de 12
remuneraciones.

10% de la remuneracidn minima vital, tengan a su
argo uno 0 mas hijos menores de 18 anos y hasta
24 anvos en caso de que & hijo al cumplir la mayoria
de edad este cursando estudios supenores.

El trabajador tiene derecho
a 15 dias calendario de
descanso  vacadonal por
cada afo completo de
servicio.

Sila jornada habitualmente
esnocturna, no se aplicard la
sobre tasa del 35%

No.

No.

Seqguro Integral de Salud (SIS)
— B empleador debera realizar
un aporte mensual equivalente
al 50% del aporte mensual total
del régimen semi-contributivo
del SIS, & otro 50% serd
completado por el Estado.

En ¢ caso de que un
trabajador  sea despedido
sin causa legal, tiene
derecho a percibir como
indemnizacidn el equivalente
a 10 remuneraciones diarias
por cada ano completo de
servicios con un maximo de
noventa (90) remuneraciones
diarias. Las fracdones de ano
se abonan por dozavos.

No.

Fuente: Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo.

Diferencias entre el régimen laboral general y el régimen laboral especial de

El trabajador tiene derecho
a 15 dias calendario de
descanso vacacional por cada
ano completo de servicio.

Su remuneracién no puede
ser inferior a la Remuneraddn
Minima Vital mas una sobretasa
equivalente al 35% de esta.

15 remuneraciones
diarias depositadas en dos
oportunidades  semestrales
(mayo y noviembre).

Se otorgard dos veces al ano,
una por Fiestas Patrias vy
otra por Navidad, en razon a
media remuneraciin por cada
oportunidad, siempre y cuando
laboren el semestre completo,
caso contrario perabwdn ka

parte propordonal.

ESSALUD 9% de &
remuneracion — ko aporta en su

integridad el empleador.

En el caso de que un trabajador
sea despedido sin causa legal,
tiene derecho a perciber como
indemnizacion el equivalente
a 20 remuneraciones dianas
por cada ano completo de
Servicios <on  un  maximo
de clento weinte (120)
remuneraciones  dianias. Las
fracciones de ano se abonan
por dozavos.

No.
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7.5 Estructura de gastos de RRHH

TABLA 36. Estructura de gastos de RRHH Afio 1
Nro de Remu Bdsica Mensual Remu Badsica Mensual ESSALUD Gratificacion cT1s Total Planilla
Trabajadores por trabajador Sub-Total Mes LULE Ano 1
Gerente general 1 2,800 2,800 252 3,052 1,400 41,076 41,076 42,308 42,308 43,578
Jefe administrativo 1 2,200 2,200 198 2,398 1,100 32,274 32,274 33,242 33,242 34,239
C ity 1 1,800 1,800 162 1,962 500 26,406 26,406 27,198 27,198 28,014
Ejecutivos comerciales 2 1,500 3,000 270 3,270 1,500 44,010 44,010 45,330 45,330 46,690
Analistas Tl 2 1,500 3,000 270 3,270 1,500 44,010 44,010 45,330 45,330 46,690
Analista junior 1 1,200 1,200 108 1,308 500 17,604 17,604 18,132 18,132 18,676
Fuente: Elaboracion propia
TABLA 37. Estructura de gastos de RRHH - Proyectado para 5 afios
Gastos Fijos

Planilla 205,380 205,380 211,541 211,541 217,888

Capacitacion Especializacion Externa 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000

Capacitaciones Bimensuales Internas 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800

Incentivos personal 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400

Gastos de Representacidn 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400

Equipo movil 1,800 1,800 1,800 1,800 1,200

Movilidad 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800

Combustible 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600

Gasto Fijos Totales 226,180 226,180 232,311 232,311 238,688

Fuente: Elaboracién propia

8. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO
8.1 Supuestos

Enfocados en el desarrollo del presente proyecto se ha determinado la viabilidad de los

resultados para los primeros cinco afios mediante los siguientes supuestos.

Proyecto: 5 afios.

La tasa de crecimiento semestral al 5.91%.

Precio de nuestros servicios: S/6, S/8, S/28, S/30

Se trabajara con un 30% en préstamo por financiamiento por el monto de S/. 24, 582
Impuesto a la renta Pert 29.50%.

N N N N

Una inflacion esperada en Peru anual del 2.5%.
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v Son 5 accionistas por aportes iguales con una participacion total del 70% por el
monto de S/81,939.00

v Financiamiento externo esta en el mes cero, plazo maximo 5 afios.

\

La moneda soles se ha utilizado para el analisis financiero.

v" Los trabajadores que se encuentran en planilla gozan de los beneficios laborales de
ley.

v Los trabajadores del régimen laboral Micro Empresa estaran afiliados al seguro
social (ESSALUD).

v"Ingreso nuevo de personal recibiran el mismo ingreso que de los antiguos.

v" La depreciacion se esta considerando lineal por los 5 afios del proyecto.

8.2 Inversidn en activos (fijos e intangibles) y depreciacion
En las siguientes tablas se detallan los activos fijos tangibles e intangibles que se utilizara
para nuestro proyecto UBICATECH, cabe resaltar que la depreciacion y amortizacion anual

esta en 25%. Tenemos un total de activos tangibles por 20,000 nuevos soles y un total de

intangibles por 13, 950 nuevos soles.

TABLA 38. Activos fijos tangibles
) Deprecia

. Deprecia . . . e

L. Precio ) Subtotal Afectoa Total ) Vida Util cion Dep.
Descripcion . Cantidad ) ) ) cio
Unitario (sin 1GV) GV pagado Afios Anual  Mensual (5/.)
. Anual (%)

(sin IGV) (s/)
Equipo informatico (laptops) 2,119 8 16,949 sl 3,051 20,000 25% 4 4,237 353
| Total Tangibles 16,949 3,051 20,000 4,237 353

Fuente: Elaboracion propia
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TABLA 39. Activos intangibles

) Amortiza . . Amf}'rtiza
Precio Cantidad Subtotal Afectoa GV Total cién Vida Util cion Amort.
Unitario (sin IGV) GV pagado Anual (%) Anos Anual mensual (5/.)
Descripcion (sin I1GV) (s/)
Desarrollo de aplicativo maovil 6,780 1 6,780 | 1,220 8,000 20% 5 1,356 113
ERP - Gestién administrativa 2542 1 2,542 | 458 3,000 20% 5 508 42
Pagina web 2 500 1 2,500 Sl 450 2,950 20% 5 500 42
Total Intangibles 11,822 2,128 13,950 2,364 197
2,171 5179 | 33,050 6602 | 550

Fuente: Elaboracion propia

8.3 Proyeccion de ventas

De acuerdo al objetivo proyectado, Ubicatech considera que la atencion en el mejor escenario posible al inicio de nuestras operaciones seria de
9745 autos mensuales, con un monto mensual de S/ 69,920.00.
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UNIDADES

VENDIDAS

TABLA 40.

Unidades vendidas - Ubicatech

2.5% 2.5% 5%
Mes 6 ‘ Mes7 | Mes8 Mes11l Mes12| ANO1 ANO2 | ANO3 & ANO4 ANO5
Zona 4 4,500 | 4,500 | 4,500 | 4,500 | 4,500 | 4,613 | 4,613 | 4,613 | 4,613 | 4,613 | 4,613 | 4,728 | 54,903 | 57,648 | 60,530 | 63,557 | 66,735
Zona7 5,200 | 5,200 | 5,200 | 5,200 | 5,200 | 5,330 | 5,330 | 5,330 | 5,330 | 5,330 | 5,330 | 5,463 | 63,443 | 66,615 | 69,946 | 73,443 | 77,116
Ser. Mecan. 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 16 183 192 202 212 222
Ser. Lavado 30 30 30 30 30 31 31 31 31 31 31 32 366 384 404 424 445
TOTAL 9,745 | 9,745 | 9,745 | 9,745 | 9,745 | 9,989 | 9,989 | 9,989 | 9,989 | 9,989 | 9,989 | 10,238 | 118,895 | 124,840 | 131,082 | 137,636 | 144,518

Fuente: Elaboracién propia

Sin embargo, se considera que por ser el primer afio de funcionamiento quizas no se logren los objetivos de los primeros meses con respecto a

la venta mensual; para lo cual, Ubicatech en un escenario real a atencion de servicios atenderia solo un pequefio porcentaje de las ventas

mensuales proyectadas, el cual incrementara mes a mes de acuerdo al plan de marketing que se utilizara con el fin de alcanzar el proyectado

de ventas.
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Ingreso por Ventas - Ubicatech

TABLA 41.
FCLD 339,793 26.18%
VENTAS CON IGV 310,923
Zona 4 27,000 | 27,000 | 27,000 | 27,000 | 27,000 | 27,675 | 27,675 | 27,675 | 27,675 | 27,675 | 27,675 | 28,367 | 329,417 | 345,888 | 363,182 | 381,341 400,408
Zona 7 41,600 | 41,600 | 41,600 | 41,600 | 41,600 | 42,640 | 42,640 | 42,640 | 42,640 | 42,640 | 42,640 | 43,706 | 507,546 | 532,923 | 559,569 | 587,548 616,925
Ser. Mecan 420 420 420 420 420 431 431 431 431 431 431 441 5,124 5,380 5,649 5,932 6,229
Ser.

Lavado 900 900 900 900 900 923 923 923 923 923 923 946 10,981 11,530 12,106 12,711 13,347
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 0

TOTAL 69,920 | 69,920 | 69,920 | 69,920 | 69,920 | 71,668 | 71,668 | 71,668 | 71,668 | 71,668 | 71,668 | 73,460 | 853,068 | 895,721 | 940,507 | 987,532 | 1,036,909

Fuente: Elaboracion propia

8.4 Calculo del capital de trabajo
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TABLA 42.

Flujo de caja - Ubicatech

Concepto Mes12 ANO1 | ANO2 | ANO3 ANO4 ANO5
Ventas 59,254 | 59,254 | 59,254 | 59,254 | 59,254 | 60,736 | 60,736 | 60,736 | 60,736 | 60,736 | 60,736 | 62,254 | 722,939 | 759,086 | 797,040 | 836,892 | 878,737
Costo de produccidn 35,083 | 35,083 | 35,083 | 35,083 | 35,083 | 35,960 | 35,960 | 35,960 | 35,960 | 35,960 | 35,960 | 36,859 | 428,035 | 449,437 | 471,909 | 495,504 | 520,279
Personal area produccion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 24,171 | 24,171 | 24,171 | 24,171 | 24,171 | 24,775 | 24,775 | 24,775 | 24,775 | 24,775 | 24,775 | 25,395 | 294,904 | 309,649 | 325,131 | 341,388 | 358,457
Personal de Administraciony
Ventas 15,260 | 15,260 | 15,260 | 15,260 | 18,760 | 15,260 | 22,890 | 15,260 | 15,260 | 15,260 | 18,760 | 22,890 | 205,380 | 205,380 | 211,541 | 211,541 | 217,888
Gastos de administracion y ventas 6,537 | 5,647 | 5,393 | 5,647 | 6,029 | 7,342 | 5,393 | 5,647 | 6,029 5,647 5,393 | 7,342 | 72,049 | 75,439 | 75,439 | 75,439 | 75,439
Depreciacion y amortizacién de
intangibles 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 6,602 6,602 6,602 6,602 6,602
Utililidad Operativa (EBIT) 1,824 | 2,714 | 2,968 | 2,714 | -1,168 | 1,623 | -4,058 | 3,318 | 2,937 | 3,318 72 -5,388 | 10,873 | 22,228 | 31,549 | 47,806 | 58,529
-Impuesto a la renta 999 998 996 995 994 1,015 | 1,014 | 1,013 | 1,011 1,010 1,009 1,030 | 12,083 | -2,318 | 9,307 | 14,103 | 17,266
+ depreciacion y amortizacion de
intangibles 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 6,602 6,602 6,602 6,602 6,602
Flujo de Caja Operativo 1,375 | 2,266 | 2,522 | 2,269 |-1,612 | 1,158 | -4,522 | 2,855 | 2,475 | 2,858 -386 | -5,868 | 5,391 | 31,148 | 28,844 | 40,305 | 47,864
- Activo Fijo -33,950
- Gastos preoperativos -23,151
- Capital de trabajo -24,839 0 0 0 0 -621 0 0 0 0 0 -636 -421 -1,678 | -1,326 | -1,392 | -1,462 | 30,696
Ingreso por crédito fiscal IGV de
Activos Fijos 3,174 | 3,334 | 1,973 0 0 0 0 0 0 0 0 0 8,481 0 0 0 0
FLUJO DE CAJA LIBRE
DISPONIBILIDAD (FCLD) -81,939 | 4,549 | 5,600 | 4,495 | 2,269 | -2,233 | 1,158 | -4,522 | 2,855 | 2,475 | 2,858 | -1,023 | -6,288 | 12,195 | 29,822 | 27,452 | 38,843 | 78,561
+ Préstamos obtenido 24,582

-Amortizacién de la deuda 254 258 262 266 270 274 278 282 287 291 295 300 3,318 3,974 4,760 5,701 6,828

- Interés de la deuda 372 368 365 361 357 352 348 344 340 336 331 327 4,201 3,545 2,759 1,818 691

+ Escudo fiscal de los intereses
(EF1) 110 109 108 106 105 104 103 102 100 99 98 96 1,239 1,046 814 536 204
FLUJO DE CAJA NETO DEL
INVERSIONISTA (FCNI) -57,357 | 4,033 | 5,083 | 3,976 | 1,748 | -2,754 | 635 |-5,045] 2,330 | 1,949 | 2,330 | -1,552 | -6,818 | 5,915 | 23,349 | 20,747 | 31,860 | 71,246

Fuente: Elaboracion propia
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Para poder iniciar actividades se considera una inversion inicial de S/81,939.00 la cual sera
financiada por el aporte de los accionistas y un préstamo financiero. El flujo de caja mensual
de Ubicatech refleja un ingreso mensual inicial de S/ 4,549.00, los egresos mensuales son de
s/ 4,033.00 a partir del segundo mes, ya que al iniciar estos egresos como son las planillas

son cubiertas con la inversion inicial.

TABLA 43. Capital de trabajo — Ubicatech

CAPITAL DE TRABAJO INICIAL 24,839

CAPITAL DE TRABAJO ADICIONAL (método % cambio de

ventas)

Capital de trabajo inicial / Ventas mes 1 41.92%

Fuente: elaboracion propia

El capital de trabajo inicial es el 60% del primer mes del costo de materiales directos, bienes
0 servicios adquiridos para la venta, los cuales se muestran en la table 39; con respecto al
capital de trabajo adicional, es aplicable al incremento de ventas entre los meses o0 afios

consecutivos al inicio de actividades de Ubicatech.

8.5 Estructura de financiamiento: Tradicional y no tradicional

El monto del financiamiento total asciende a S/ 24,117.00 (veinticuatro mil ciento diecisiete
y 00/100 soles) que equivalen al 45.85% del capital social ascendente a S/ 56,272.37
(cincuenta y dos mil doscientos setenta y dos soles). El préstamo se simul6 con una TEA de

17.77% anual con la Caja Cuzco. El crédito se ha proyectado a 60 cuotas constantes.
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TABLA 44. Financiamiento

BANCO: Caja Cuzco

PRESTAMO

Monto 24,117
TEA 17.77%
TEM 1.37%
Seguro desgravamen anual 2.00%
Seguro desgravamen mensual 0.17%
TCEA 19.77%
TCEM 1.51%
Plazo (meses) 60

Cuota 615

Fuente: Elaboracion propia

Asimismo, se advierte en la siguiente imagen, el cronograma de pagos correspondiente al

primer afio:

TABLA 45. Cronograma de pagos primer afio

CRONOGRAMA DE PAGOS

MES Mes 1 Mes 8 Mes 9 Mes 10 | Mes 11
SALDO 24,117 23,867 23,614 23,357 23,096 22,831 | 22,562 | 22,289 | 22,012 | 21,731 | 21,445 | 21,156
AMORT. 249 253 257 261 265 269 273 277 281 286 290 294
INTERES 365 362 358 354 350 346 342 338 333 329 325 320
CUOTA 615 615 615 615 615 615 615 615 615 615 615 615
EFI 108 107 106 104 103 102 101 100 98 97 9% 95

Fuente: Elaboracién propia

8.6 Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Caja)

En lo concerniente al estado de situacion financiera (balance general) de la empresa
Ubicatech, se advierte que del afio O al afio 5, se tiene como elementos resaltantes el
incremento sostenido de la cuenta caja y bancos desde el afio 1; asimismo, la eliminacion de

la cuenta deuda bancaria para el afio 4, toda vez que finaliza el crédito con la Caja Cuzco.
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TABLA 46. Estado de situacion financiera

Estado de Situacion Financiera 6 Balance General

DESCRIPCION Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Activo

Activo Corriente

Efectivo y Equivalente de Efectivo S/ 35,907.90 S/ 44,922.54 S/ 58,511.04 S/ 69,559.24 S/ 88,473.99 S/ 101,390.77
Cuentas por Cobrar Comerciales S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Existencias S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Otros Activos Corrientes S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Total Activo Corriente S/ 35,907.90 S/ 44,922.54 S/ 58,511.04 S/ 69,559.24 S/ 88,473.99 S/ 101,390.77

Activo no Corriente

Inmuebles, Maquinaria y Equipo Sl. 29,899.90 S/. 29,899.90 S/. 29,899.90 S/. 29,899.90 S/. 29,899.90 S/. 29,899.90
Depreciacion Acumulada S/. - -Sl. 5,076.26  -S/. 10,152.52 -S/. 15,228.77 -S/.  20,305.03 -S/. 25,381.29
Intangibles S/. 14,581.30 S/ 14,581.30 S/.  14,581.30 S/.  14,581.30 S/ 14,581.30 S/, 14,581.30
Amortizacién Acumulada Sl. - -S/. 2,471.41  -SI. 494281  -S/. 7,414.22  -SI. 9,885.62 -S/. 12,357.03
Total Activo no Corriente SI. 44,481.20 S/.36,933.53 S/. 29,385.87 S/, 21,838.21 S/ 14,290.54 Sl. 6,742.88
Total Activo SI. 80,389.10 S/. 81,856.07 S/. 87,896.91 S/l 91,397.44 S/. 102,764.53 S/. 108,133.65
Pasivo

Pasivo Corriente

Cuentas por Pagar S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Impuesto a la Renta SI. - -S/. 3,333.45 SI. 624.73 SI. 3,833.51 SI. 9,362.93 S/ 13,122.95
Deuda Bancaria SI. 24,116.73 Sl. 7,376.71 SI. 7,376.71 SI. 7,376.71 SI. 7,376.71 S. 7,376.71
Otros Pasivos Corrientes SI. - S - SI. - SI. - S/ - S/. -
Total Pasivo Corriente S/ 24,116.73 S/ 4,043.26 S/ 8,001.43 S/ 11,210.22 S/ 16,739.64 S/ 20,499.66

Pasivo no Corriente

Deuda Bancaria S/. - S/. 29,506.83 S/ 22,130.12 S/, 14,753.41 Sl. 7,376.71 Sl. -
Total Pasivo no Corriente S/, - S/. 29,506.83 S/, 22,130.12 S/.  14,753.41 S/, 7,376.71 S/, -
Total Pasivo Sl. 24,116.73 S/.  33,550.08 S/. 30,131.55 S/.  25,963.63 SI. 24,116.34 S/. 20,499.66
Patrimonio

Capital Social Sl. 56,272.37 S/. 56,272.37 S/. 56,272.37 S/. 56,272.37 S/l.  56,272.37 S/l.  56,272.37
Resultados Acumulados SI. - -S/. 7,966.38 Sl/. 1,492.99 Sl. 9,161.44 Sl. 22,375.82 Sl. 31,361.62
Total Patrimonio Sl. 56,272.37 S/. 48,305.99 S/. 57,765.36 S/.  65,433.81 S/ 78,648.19 S/.  87,633.99
Total Pasivo y Patrimonio Sl. 80,389.10 S/ 81,856.07 S/. 87,896.91 S/ 91,397.44 S/.102,764.53 S/.108,133.65

Fuente: Elaboracién propia

En el estado de resultados integrales del proyecto, se aprecia que recién a partir del segundo
afio la utilidad es positiva, evidenciandose un crecimiento exponencial de la misma recién a

partir del afio 4.
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TABLA 47.

ESTADO DE RESULTADOS

Estado de resultados integrales.

ANO3 ANO4 ANOS5
Ventas 722,939 | 759,086 | 797,040 | 836,892 | 878,737
Personal area produccion 0 0 0 0 0
Costo de Produccién 399,664 | 419,647 | 440,629 | 462,660 | 485,794
UTILIDAD BRUTA 323,275 | 339,439 | 356,411 | 374,231 | 392,943
Personal de Administraciény Ventas | 250,857 | 250,857 | 257,723 | 257,723 | 264,794
Gastos de Administracion y Ventas 72,049 75,439 75,439 75,439 75,439
Depreciacion y amortizacién 7,548 7,548 7,548 7,548 7,548
UTILIDAD OPERATIVA -7,179 5,595 15,702 33,522 45,162
Gastos Financieros 4,121 3,478 2,707 1,784 678
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -11,300 2,118 12,995 31,739 44,485
Impuesto a la Renta -3,333 625 3,834 9,363 13,123
UTILIDAD NETA -7,966 1,493 9,161 22,376 | 31,362

Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, en cuanto al flujo de caja, se advierte que recién a partir del afio 2, los flujos
empiezan a ser positivos, incrementandose en forma sostenida durante los afios siguientes

del proyecto.
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TABLA 48. Flujo de caja

ANO2 ANO3 ANO4  ANOS

Ventas 59,254 | 59,254 | 59,254 | 59,254 | 59,254 60,736 60,736 60,736 60,736 60,736 60,736 62,254 | 722,939 | 759,086 | 797,040 | 836,892 | 878,737
Costo de produccion 35,083 35,083 35,083 35,083 35,083 35,960 35,960 35,960 35,960 35,960 35,960 36,859 | 428,035 | 449,437 | 471,909 | 495,504 | 520,279
Personal drea produccién 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 24171 | 24,171 | 24,171 | 24,171 | 24,171 | 24,775 | 24,775 | 24,775 | 24,775 | 24,775 | 24,775 | 25,395 | 294,904 | 309,649 | 325,131 | 341,388 | 358,457
Personal de Administracion y Ventas 15,260 15,260 15,260 15,260 18,760 15,260 22,890 15,260 15,260 15,260 18,760 22,890 | 205,380 | 205,380 | 211,541 | 211,541 | 217,888
Gastos de administracion y ventas 6,537 5,647 5,393 5,647 6,029 7,342 5,393 5,647 6,029 5,647 5,393 7,342 72,049 | 75,439 | 75439 | 75,439 | 75439
Depreciacion y amortizacion de intangibles 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 6,602 6,602 6,602 6,602 6,602
Utililidad Operativa (EBIT) 1,824 2,714 2,968 2,714 -1,168 1,623 -4,058 3,318 2,937 3,318 72 -5,388 10,873 22,228 31,549 | 47,806 58,529
-Impuesto a la renta 999 998 996 995 954 1,015 1,014 1,013 1,011 1,010 1,009 1,030 12,083 -2,318 9,307 14,103 17,266
+depreciacion y amortizacion de intangibles 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 6,602 6,602 6,602 6,602 6,602
Flujo de Caja Operativo 1,375 2,266 2,522 2,269 -1,612 1,158 -4,522 2,855 2,475 2,858 -386 -5,868 5,391 31,148 28,844 | 40,305 | 47,864
- Activo Fijo -33,950
- Gastos preoperativos -23,151
- Capital de trabajo -24,839 0 0 0 0 -621 0 0 0 0 0 -636 -421 -1,678 | -1,326 | -1,392 | -1,462 | 30,696
Ingreso por crédito fiscal IGV de Activos Fijos 3,174 3,334 1,973 1] 0 0 1] 0 1] 1] 0 1] 3,481 0 1] 0 0
FLUJO DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD (FCLD) | -81,939 4,549 5,600 4,495 2,269 -2,233 1,158 -4,522 2,855 2,475 2,858 -1,023 -6,288 12,195 29,822 27,452 38,843 78,561
+ Préstamas obtenido 24,582

-Amortizacion de la deuda 254 258 262 266 270 274 278 282 287 291 295 300 3,318 3,974 4,760 5,701 6,828

- Interés de la deuda 372 368 365 361 357 352 348 344 340 336 331 327 4,201 3,545 2,759 1,818 691

+ Escudo fiscal de los intereses (EFI) 110 109 108 106 105 104 103 102 100 99 98 96 1,239 1,046 814 536 204
FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA (FCY -57,357 | 4,033 5,083 3,976 1,748 -2,754 635 -5,045 2,330 1,949 2,330 -1,552 | -6,818 5,915 23,349 | 20,747 | 31,860 | 71,246

Fuente: Elaboracion propia
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8.7 Flujo Financiero
El flujo financiero es el conjunto de ingresos y egresos de caja o efectivo en un determinado
periodo de una empresa 0 proyecto, asimismo, es un indicador importante ya que muestra la
liquidez de una compafiia y la capacidad que tienen para hacer frente a sus obligaciones. A
continuacion, se detallara el flujo financiero de la empresa UBICATECH que ha sido
proyectado por los siguientes 5 afios y es expresado en soles. Del mismo modo, se muestra
que el proyecto tiene la capacidad de generar efectivo y cuenta con resultados econémicos

positivos a partir del primer afio.

TABLA 49. Flujo Financiero
Concepto Mes 0 ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Ventas 722,939 759,086 797,040 836,892 878,737
Costo de produccion 428,035 449,437 471,909 495,504 520,279
Personal area produccion 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 294,904 309,649 325,131 341,388 358,457
Personal de Administracion y Ventas 205,380 205,380 211,541 211,541 217,388
Gastos de administracion y ventas 72,049 75,439 75,439 75,439 75,439
Depreciacion y amortizacion de intangibles 6,602 6,602 6,602 6,602 6,602
Utililidad Operativa (EBIT) 10,873 22,228 31,549 47,806 58,529
-Impuesto alarenta 12,083 -2,318 9,307 14,103 17,266
+depreciacion y amortizacion de intangibles 6,602 6,602 6,602 6,602 6,602
Flujo de Caja Operativo 5,391 31,148 28,844 40,305 47,864
- Activo Fijo -33,950
- Gastos preoperativos -23,151
- Capital de trabajo -24,839 -1,678 -1,326 -1,392 -1,462 30,696
Ingreso por crédito fiscal IGV de Activos Fijos 8,481 0 0 0 0
-81,939 12,195 29,822 27,452 38,843 78,561

+Préstamos obtenido 24,582
-Amortizacion de la deuda 3,318 3,974 4,760 5,701 6,828
- Interés de la deuda 4,201 3,545 2,759 1,818 691
+Escudo fiscal de los intereses (EF) 1,239 1,046 814 536 204

0 DE CAJANETO D RSIO i -57,357 5,915 23,349 20,747 31,860 71,246

Nota: Elaboracion propia

8.8 Tasa de descuento accionistas y wacc
En este punto, se presentara el detalle del calculo de la tasa de descuento accionistas y el
costo promedio de capital (WACC). En primer lugar, se detallara como se obtuvo la tasa de
descuento de los accionistas 0 COK, el cual fue calculado usando el método CAPM, este

indicador ayudara a determinar la minima rentabilidad exigida por los accionistas.
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FIGURA 12. COK en dolares

Bm B |:1+l:1—tperu )—m}

Beta desapalancada del sector Bu 0.94

Impuesto a la Renta Peru 29.50%
Dproy 30.00%
Eproy 70.00%

Bioroy =

Tasa libre de Riesgo Ff

1.944%

Prima Riesgo de mercado (Fm - If)

8.00%

Riesgo Pais RP

2.04%

Nota: Elaboracién propia

FIGURA 13. COK en soles

Pert inflacion anual esperada S/.

COK proy USS=

13.78%

2.50%

USA inflacion anual esperada USS

2.00%

COK proysoles= (1 + COKUSS)

(_1 + Inflacién anual Peru Soles)

( 1 + inflacién anual USA USS)

1

COK proy soles=

Nota: Elaboracion propia

14.33%

En segundo lugar, se muestra el céalculo y detalle del costo promedio de capital o WACC

(Weighted Average Cost of Capital), el cual se denomina como la suma del financiamiento

con terceros y el financiamiento que estara a cargo de los accionistas. Este indicador es

importante para evaluar el desempefio de la compafiia y asegurar que esta cumpla con una

estructura financiera eficaz.
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FIGURA 14. Célculo del WACC

Calculo del WACC

S/. % %
Participaciéon Participacion Costo
Financiamiento Terceros 30.00% 13.94%
Financiamiento Accionistas 70.00% 14.33%
Inversién Total 100.00%

Nota: Elaboracion propia

8.9 Indicadores de rentabilidad
En el flujo de caja observamos que en los primeros cinco afios del proyecto obtendremos un

Flujo de Caja Neto del Inversionista (FCNI) positivo.

TABLA 50. Proyeccién de Flujos FCNI

ANO 0 ANO 1 ANO2 ANO 3

FLUJO DE CAJA NETO DEL
INVERSIONISTA (FCNI)

Nota: Elaboracion propia

Se obtiene un TIR del FCLD de 26.18% y un TIR del FCNI del 30.52% durante los cinco

afios del proyecto:

TABLA 51. VPN y TIR del Proyecto

VPN FLUJO DE CAJA DE LIBRE DISPONIBILIDAD 339,793
TIR FCLD 26.18%

VPN FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA 310,923
TIR FCNI 30.52%

En ese sentido, teniendo un COK del 14.33% se puede evidenciar que la TIR del

inversionista es mayor (30.52%), por lo que podemos indicar que el proyecto es rentable.
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8.10 Analisis de riesgo
8.10.1 Analisis de sensibilidad
e Cuénto debe ser el COK para que el VPN del FCNI esté en equilibrio (VPN FCNI=0)

ANOO  ANO1  ANO2

FLUJO DE CAJANETO

DEL INVERSIONISTA -57,357 5,915 23,349 | 20,747 | 31,860 | 71,246
(FCNI)

COK ACTUAL : 14.33%

TIR ACTUAL : 30.52%

VPN FCNI ACTUAL 310,923

Para que el VPN del FCNI este en equilibrio, el COK debe ser igual a la TIR.

COK : 30.52%
TIR : 30.52%
VPN FCNI : 0

e ;Cuanto debe ser el WACC para que el VPN del FCLD esté en equilibrio (VPN FCLD
= 0)

ANOO0  ANO1  ANO2

FLUJO DE CAJA LIBRE

DISPONIBILIDAD -81,939 12,195 29,822 27,452 38,843 78,561
(FCLD)

WACC ACTUAL : 14.22%

TIR ACTUAL : 26.18%

VPN FCLD ACTUAL : 339,793

Para que el VPN del FCLD este en equilibrio, el WACC debe ser igual a la TIR.

WACC : 26.18%
TIR : 26.18%
VPN FCLD ACTUAL : 0

e ;CoOmo varia el VPN del FCNI ante cambios en el COK?
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Se observa que el VPN del FCNI aumenta cuando el COK disminuye, esto quiere decir
que mientras menor sea expectativa del inversionista los flujos serdn mayores y por
consiguiente el VPN FCNI.

FLUJO DE CAJA NETO
DEL INVERSIONISTA
(FCNI)

COK ACTUAL
VPN FCNI ACTUAL

14.33%
310,923

TABLA 52. COK'y VPN del FCNI actual

COK | VPN FCNI

44.33% 51,822

34.33% 99,627

24.33% 177,648
14.33% 310,923
12.33% 347,995
10.33% 389,764
8.33% 436,937

Nota: Elaboracién propia

8.10.2 Analisis por escenarios (por variables)

Se realiz6 el andlisis por escenario: Pesimista, Esperado y Optimista con las siguientes
probabilidades:

TABLA 53. Probabilidades para Analisis por Escenarios
Escenario \ Afo 1
Pesimista 15.00% 16.50% 18.15% 19.97% 21.96%
Esperado 55.00% 55.00% 55.00% 55.00% 55.00%
Optimista 30.00% 28.50% 26.85% 25.04% 23.04%

Nota: Elaboracion propia
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TABLA 54.

Analisis por Escenarios

Periodo Afo 3 Afo 4 Afo 5
Pesimista FCLD 35,825.40 | 27,344.04 | 27,344.04 | 27,344.04 | 52,182.84
Probabilidad 15.00% 16.50% 18.15% 19.97% 21.96%
Flujo Pesimista 5,373.81 4,511.77 4,962.94 5,459.24 | 11,460.13
Esperado FCLD 17,676 20,947 27,452 38,843 78,561
Probabilidad 55.00% 55.00% 55.00% 55.00% 55.00%
Flujo Esperado 9,721.91 | 11,520.65 | 15,098.42 | 21,363.62 | 43,208.54
Optimista FCLD 35,825.40 | 27,344.04 | 27,344.04 | 27,344.04 | 52,182.84
Probabilidad 30.00% 28.50% 26.85% 25.04% 23.04%
Flujo optimista 10,747.62 | 7,793.05 7,341.87 6,845.58 | 12,022.14
Total FE 25,843.34 | 23,825.46 | 27,403.23 | 33,668.43 | 66,690.81
VP del flujo esperado 22,626.91 | 18,263.95 | 18,392.12 | 19,784.71 | 34,312.27

Nota: Elaboracién propia

8.10.3 Analisis de punto de equilibro

Para que el proyecto

TABLA 55.

Anadlisis de Punto de Equilibrio

Zona 4 329417 345,888 363,182 381,341 400,408
Zona 7 507,546 532923 559,569 587548 616,925
Ser. Mecan 5124 5,380 5,649 5,932 6,229
Ser. Lavado 10,981 11,530 12,106 12,711 13,347

853,067.70| 89572109 940507.14| 98753250 1.036509.12

Proporcion:

Zona 4 38.62% 38.62% 38.62% 38.62% 38.62%
Zona 7 59.50% 59.50% 59.50% 58.50% 59.50%
Ser. Mecan 0.60% 0.60% 0.60% 0.60% 0.60%
Ser. Lavado 1.29% 1.29% 1.29% 1.29% 1.29%

Costos Fijos:

Personal de Administracion v Ventas 205,380 205,380 211,541 211,541 217,888
Gastos de administracion y ventas 72.049 75439 75439 75439 75439

277429 280,819 286,980 286,980 293327
Zona 4 107,131 108,440 110,819 110,819 113270
Zona 7 165,061 167.078 170,743 170,743 174,519
Ser. Mecan 1.666 1.687 1.724 1.724 1.762
Ser. Lavado 3.571 3.615 3.654 3.694 3.776
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Zona 4 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00
Zona7 .00 8.00 8.00 5.00 B.00
Ser. Mecan 28.00 23.00 28.00 28.00 28.00
Ser. Lavado 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00

Zona 4 3.54 3.54 3.54 354 3.54
Zona 7 4.72 4.72 4.72 4.72 4.72
Ser. Mecan 19.60 19.60 19.60 19.60 19.60
Ser. Lavade 21.00 21.00 21.00 21.00 21.00

Margen de contribucion:

Zona 4 246 2.46 246 2.46 246
Zona 7 3.28 3.28 3.28 3.28 3.28
Ser. Mecan 2.40 8.40 2.40 8.40 8.40
Ser. Lavade 9.00 9.00 9.00 9.00 9.00

Zona 4 44,081 45,048 45,043 40,045
Zona 7 50,323 50,938 32,056 52,056 53207
Ser. Mecan 198 201 205 205 210
Ser. Lavade Ed 402 410 410 420

Nota: Elaboracion propia

9. CONCLUSIONES

- Nuestro plan de negocio busca conectar a los demandantes, usuarios de automoviles y
estacionamientos disponibles, asi como ofrecer servicios adicionales para el mantenimiento
de los autos.

- El plan de marketing se enfoca en brindar la mejor solucién para abarcar su vehiculo,
ahorrandole tiempo, seguridad y garantizandole un servicio confiable.

- La problematica es solucionar el tiempo que toma la busqueda de un lugar libre para
estacionar los autos y ademas no obtener el servicio adecuado, frente a ello, se propone una
mejor cobertura para los clientes en base a la garantia y confianza que generara por la buena
atencion y calidad, ademas de tener un facil manejo mediante la aplicacion.

- El proyecto es rentable, el cual genera una rentabilidad promedio anual de 14.22%.

- De acuerdo a las investigaciones que se han realizado en nuestro proyecto, se ha
demostrado que es un servicio innovador por el cual en nuestro pais y ciudad que estamos
aperturando no tenemos un competidor directo.
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Anexos

e Seadjuntan las tarjetas de pruebas de las entrevistas a profundidad:

la prueba Fecka de entrega

Duracitn

: CLIENTE

Los clientes quieren estacionar sus autos en-ce::
espacios que consideren seguros. aAA

Entrevistas a profundidad chmssusp?, | Fubmtes:
EEEE N

: Si la mayoria de
oS cuentan con las medidas de

ste problema

Nombre de la prueba Fecha de entrega

Duracion

vista declaran que los
estacionamientos cobran demasiado,, .. ........
c 00

0 de los entrevistados declaran
que las tarifas son altas.

Duracidn

Los clientes pierden demasiado tiempo buseando
espacios disponibles a A A

Entrevistas a profundidad a=15-personag.siz:
s EE W

: Que cantidad de los 15
ienen el mismo problema al
momento de buscar un espacio dlspronlble

000

Por lo menos 6 de los entrevistados declaran
que esperan entre 10 a 15 minutos para
conseguir un espacio disponible.
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e Seadjuntan las tarjetas de pruebas para el Prototipo y el Landing Page - Fan Page:

Tarjeta depruebas

Nombre de la prusba

) Strategyzer

Prototipo Fecha 15/09 /2020

Aszignads a Duracidn 4 dias
PASD 1: HEPOTESES
Creemos que: El cliente esta interesado en adquirir

nuestra aplicacidn dado que le permite con facilidad
encontrar estacionamientos y verificar las diferentes
apciones que tiene.

v A A

PASD 2: PROBAR

Para verificarlo, haremos:
Un prototipo, el cual se presentard a_-i personas para
que analicen y verifiqguen nuestra, aplicacion "

& I
PASO 3: METRICA

Y mediremos:

Si los entrevistados recomendaran nuestra aplicacidn,
ademds de escuchar sus recomendaciones,
o

e 0
PASD 4 CRITERICS
Tenemos razén si:
Aceptan recomendar nuestra aplicacion,
P NPTER R Sp——". Low crmsadiivme c Cenerarit du modeics e nagoric 7 Sl

e Se adjunta imagenes del Prototipo

Usuario: GG
Contraseiia: [ ING_G_G_

f

©

PASO 1: HIPOTESIS
Ve

ejntercambiar experiencias

N

® Strategyzer

Tarjeta depruebas

LANDING PAGE

Duracién: 4 dias

&
Creemos que: Al cliente le interesa utilizar nuestra App
para poder gestionar la reserva y verificaciéon de un lugar

especializada y ser parte de una comunidad dondeé=puedan

PASO 2: PROBAR

Para verificarlo, haremos:
Una Landing Page la cual serd anunciada en un
anuncio de Facebook (Fan Page) con la idea de
hiegocio

= S % % 1@
PASO 3: METRICA

Y mediremos: Tasa de Conversién de personas
alcanzadas en Facebook por anuncio hacia
personas que acuden al llamado a I@L gc’c:ié:r] a

través de la Landing Page c 0 ©

PASO 4: CRITERIOS
Tenemos razoén si: Obtenemos el 5% de tasa de

conversion de personas que entraron y dejaron
sus datos

Copyright Business Madet EUGARK AT Los croadores de Generackin de modelos di ARgcia ¥ SLURGAIRG

lul

Permites que Ubitech accedaa tu
direccién:

®-
>

\
. Abgptotos sérminos y condicio

N

®

Rlonde pueda estacionar, ademas pueda recibir asesori®

A A A
®
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\ - Tipo de vehiculo:

Hatchback . ’

etas —

@ scooter

Inserte el nimero de matricula o
numero de Identificacion

Elige un estaclonamiento

X

Se adjunta iméagenes de nuestra Landing Page version ordenador

O

\/

Cargando

Ublcocién actual: 48%
Av. Alfredo Benavides 778 - Miraflores - Lima

Estacionamiento "X"
El pago se realiza al

7 Preck: §/600 por hora finalizar el servicio.

v/ Espacios disponibles i
spacios dispon &So Puedes pagar en Efectivo

+/ Espacio reservado tiene una o con Tarjeta

B carwash (s/.8.00)
B Escanzo de auto (S/.10.00)

. Guarderia de mascotas
(S/. 4.00)
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Q Presiona ﬁ para salir de la pantalla completa
lwbica
Tecke

Encuentra Estacionamientos ahorrando Tiempo y

Dinero Q )

Espacios acorde a tus necesidades

Nos pondremos en contacto

Nombre *

Presiona | F11 | para salir de la pantalla completa

ACERCA DE

“UBICATECH es un aplicativo MOVIL QUE PERMITE A LOS CONDUCTORES ENCONTRAR EL
ESTACIONAMIENTO DISPONIBLE MAS BARATO Y CERCA A SU UBICACION O DESTINO”.

Miles de
Facil de Usar Opciones

SOCIOS ESTRATEGICOS

Como Funciona?

or opeién en base a b

Fuente: http://unbouncepages.com/ubicatech/
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Se adjunta imagenes de nuestra Landing Page version Movil

ACERCA DE

Se adjunta iméagenes de nuestro anuncio en Facebook

’ Ubicatech -

:Cansado de buscar estacionamientos libre en
Lima? L9498 9

UNBOUNCEPAGES.COM
Ubicatech

| MAS INFORMACION |

QO @ Mir_. 2 comentarios 4 veces

compartido

»

o) Megusta () Comentar ) Compartir

Fuente: Facebook
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Se adjunta resultados de investigacion en las entrevistas a profundidad:

Nombre de ia co Fecha del apre

Nombre de la cor Fecha del aprendi

Persona resp

los usuarios gue utilizan los ientos pierden
tiempo en la busqueda de espacios disponibles

las personas gue ulilizan los estacionamientos desconocen del aforo de
espacios disponibles Fiabilidad de los datos:

* &

{Es gmeran estres al no encontrar un estacionamiento cerca a su lugar de

ida:
Ternof de dejar su vehiculo estacionado en la calle y ser ﬁg\?@‘ reque
por la grua

Un aplicativo donde pueda filtrar el aforo de los espacnos dlspombles
en los estacionamientos de acuerdo a su
a tiempo real sobre Ias tarifas por hora.

Persona responsable

Los usuarios desean estacionar sus autos en espacios que
consideran seguros

‘Que los clientes cuando no Em:uentmn espacios disponibles en los

1tos que toman la decision de correr
el riesgo y dejar estacionado su vehlculo
en la calle para que no les genere refraso en sus PR ]

Les genera temor en que puedan ser robados sus vehiculos
Los clientes estan con la incertidmbre que les puedan ponermultaspor

en lugares pr ] .

Un aplicativo donde pueda filtrar el aforo de los espacios disponibles

Fiabilidad de los datos:

en los estacionamientos de acuerdo a su y brindar i

a tiempo real sobre las tarifas por hora.
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Nombre de la conclusién Fecha del aprendizaje

Persona responsable

Los usuarios solo buscaban estacicnamientos pero las cocheras
pequefias tambien tienen gran demanda.

Al no tener otra alternativa, muchas veces los usuarios tienen que
parquear sus vehiculos en la calle, dejandolos ag@f&%!
robos y posibles choques.

o5
05 datos:

¢ & b

Debido a que no cuentan con estacionamientos seguros para el
parquec, debido a |a blsqueda los usuarios llegan tarde@susucrda:
centros de labores y se alejan ain mas de ellos. V] ]

rearemos un aplicativo que Togre identificar los estacionamientos
v cocheras disponibles, de acuerdo a la ubicacidn que el usuarios
desee estacionar su automovil, asi mismo se ofreceran otros
SErvicios anexos.

En Lima Metropolitana, hay falta de estaci

La mayorfa de las playas de estacionamientos se encuentran copadas, que los usuarios
requieren dia a dia de estos establecimientos. Fiatsicadicle los datos

"R

Que, si los propietarios alquilan su estacionamienta, podrian tener una opcion de un

negocio alternative, siende una gran opcion para tomar en cuenta, - o0 renens
4]

Crearemos un aplicativo que logre identificar los estacionamientos y cocheras
disponibles, de zcuerdo con |a ubicacion que el usuario desee estacionar su automavil,
asi mismo se ofreceran otros servicios anexos.
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Se adjuntan las tarjetas de aprendizaje del Prototipo

Fecha del aprendizaje
o 020

cliente esta interesado en

quirir nuestra aplicacion dado que

le permite con facilidad encontrar

estacionamientos vy verificar las
diferentes opciones que tiene.

El cliente le interesa nuestra
opuesta pues le brinda una opcion
para encontrar estacionamientos en la

ciudad de Lima. Fiabdidad de los datos

& b

Tenemos varios puntos que ajustar en
la propuesta que presentamos para ) )
- - Accibn requenida:
I client ed tisfech llo:
que el clien equ e satisfec o,e_ s

Se generara una landing page y anuncios en
Facebook para ver el alcance que podemos llegar a
tener con nuestra propuesta.

Se adjuntan las tarjetas de aprendizaje del Landing Page

LANDING PAGE

sable

El cliente estaba interesado en nuestra
propuesta de valor:
App para encontrar estacionamientos|
Asesoria Especializada
Ser parte de una comunidad

és en nuestra propuesta por parte de la
alcanzado un 84.2% de visitas en el
Fiabilidad de los datos:

- %

Nuestro publico objetivo segtin la tasa de conversién

de nuestra Landing Page fue de 5.21% Acciénvequeréa:
=

Reformular parte de nuestro mercado meta
segmento propuesto en la primera parte
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