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RESUMEN

En un mundo post pandemia, la forma en coémo la sociedad se relaciona y en cémo las
empresas desarrollan sus actividades han tenido un cambio drastico. Tendencias como el
cuidado del medio ambiente, vida saludable, entre otros, han venido creciendo con mayor
intensidad ante la coyuntura actual.

Ante este panorama, y en la busqueda constante de ideas de negocios sostenibles, nace
Parkfield. Parkfield, es una startup que utiliza el concepto de economia circular para que
personas que cuenten con un espacio disponible en su casa o local comercial, alquilen a
personas que utilicen como medio de transporte una bicicleta o scooter.

Para poner en marcha este modelo de negocio se realizaron tanto investigaciones cualitativas
como cuantitativas para ver la probabilidad de éxito o fracaso que esta startup podria tener.
Como resultado y luego de una inversion inicial de XXX, se concluye que es una empresa
con mucho potencial de mercado y sobre todo con una gran escalabilidad. Pero, como todo
emprendimiento disruptivo, es facil de copiar.

Palabras clave: Startup; Parkfield; Emprendimiento disruptivo; Economia Circular.



PARKFIELD
ABSTRACT

As the Covid-19 Pandemic stroke in 2020, a massive adoption of bikes and electric scooters
occurred in Lima, the most populated city of Peru. People saw these alternatives as healthy
and efficient means of transport that could prevent covid infection and avoid bottlenecks in the
main avenues, where normally citizens would spend hours to transport across the city as its
bus lines and one-line train system can’t handle the demand. Actual data indicates that nearly
3% of the city is moving through the city with a bike or scooter and the trend indicates it will
continue to rise, not only because to evade the traffic jams but also for its positive impact on
public health and the environment.

However, the city is facing a security issue: a huge wave of thefts and robbery has been
unleashed. Surveys indicate that it has become the most important topic of concern to solve
in the city. For that reason, many bike and scooter users refuse to leave the park outside,
“even if you lock your bike to a post there is a huge fear of my bike being stolen” — that is what
most users feel.

To solve that problem, we have created Parkfield. This app is made to give bike and scooter
users a safe and decentralized space where they can park, while on the other side, many
families and small local businesses could earn extra revenue streams as they monetize
unused areas.

Keywords: Startup; Parkfield; Emprendimiento disruptivo; Economia Circular.
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1.

2.

BREVE DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO ESCOGIDA

Parkfield es una aplicacibn que conecta a

usuarios de bicicletas y scooters con ARKFIELD

estacionamientos seguros y descentralizados.
SIEMPRE HAY UNLUGAR

Por un lado, la pagina web brinda confianza y
seguridad a los usuarios de transportes autonomos, aliviando la preocupacion de la
posibilidad de ser victimas de un hurto.

Por otro lado, Parkfield brinda una fuente de ingresos extra a los duefios de locales
comerciales como bodegas o minimarkets.

VALIDACION DEL PROBLEMA

2.1. Breve explicacion del problema

A raiz de la pandemia por Coronavirus en el 2020, se increment6é el nimero de
usuarios de bicicletas, segun Gestion (, previo a este acontecimiento, solo el 1% de
los limefios se transportaba en bicicleta de manera cotidiana; ahora, la cifra es del 4%
y tal como se indica en el nombre del articulo esta es una ‘“revolucién sin marcha

atras”.

En el mismo sentido se pronuncié Pedro White, gerente general de MercadoLibre en
Pert en una entrevista brindada a Gestién en 2020. Durante la pandemia, “se
incrementé en un 284% en las ventas de productos relacionados al ciclismo, como
bicicletas y cascos”, asi como también menciona un incremento en las ventas de

scooter eléctricos aumentaron en un 1419%.

Este incremento de usuarios de bicicletas y scooters ha significado asimismo un
aumento del robo de bicicletas debido a su alta demanda. Si bien no hemos
encontrado cifras oficiales sobre la cantidad de denuncias de hurto y robo, si hemos
encontrado reportajes y denuncias hechos a través de la prensa en los cuales se

menciona sobre esta problematica.

En ese sentido, El diario EI Comercio realiz6 un experimento social en el cual se
estaciond una bicicleta en la estacion Plaza Flores del Metropolitano y document6 el
robo de la bicicleta y como esta fue vendida en el mercado negro, evidenciando asi lo

peligroso que es dejar estacionada una bicicleta en la via publica.

Ante la falta de lugares seguros para poder estacionar bicicletas y scooters, Parkfield
busca acercar a los usuarios con ciudadanos que puedan brindarles un lugar seguro,
desde un local comercial, como una bodega, minimarket o tienda de bicicletas, hasta

en el patio o cochera de una casa



2.2.

2.2.1.

Disefio y guia de entrevistas de exploracion

Entrevista a personas del publico objetivo (20 encuestas)

Objetivos

Objetivo 1: Validar la problematica de percepcién de inseguridad por parte de los
ciclistas y usuarios de scooters

Objetivo 2: Determinar cdmo los ciclistas previenen el robo de bicicletas
Objetivo 3: Conocer sobre la incidencia del robo de bicicletas

Preguntas

1. ¢Usas una bicicleta o scooter como medio de transporte?

2. ¢Cual es la frecuencia con la que usas una bicicleta o un scooter como
medio de transporte?

3. En tu experiencia, ¢ Consideras que hay suficientes estacionamientos
seguros para bicicletas y scooters en la Ciudad de Lima?

4. ¢Pagarias por una app que te permita acceder a estacionamientos seguros
para bicicletas y scooters

Desarrollo

Se compartié una encuesta desarrollada en Google Forms con 20 personas y
se obtuvieron los siguientes resultados:

Enlace de la encuesta: https://forms.gle/f7ahKZuLMfwYoP336

Resultados

Pregunta 1.-
Gréfico 1. Resultados de la encuesta

¢Usas una bicicleta o scooter como medio de transporte?
20&nbsp;respuestas

@ si
® No

Fuente: Encuesta, via Google Forms

Pregunta 2.-

10


https://forms.gle/f7ahKZuLMfwYoP336

Gréfico 2. Resultados de la encuesta

iCual es la frecuencia con la que usas una bicicleta o un scooter como medio de transporte?
208&nbsp;respuestas

Fuente: Encuesta, via Google Forms

Pregunta 3.-

Grafico 3. Resultados de la encuesta

En tu experiencia, ;Consideras que hay suficientes estacionamientos seguros para bicicletas y

scooters en la Ciudad de Lima?
20&nbsp;respuestas

®si
® No

Y

Fuente: Encuesta, via Google Forms
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Pregunta 4.-
Grafico 4. Resultados de la encuesta

¢Pagarias por un app que te permita acceder a estacionamientos seguros para bicicletas y
scooters?
20&nbsp;respuestas

®si

® No

Tal vez
Fuente: Encuesta, via Google Forms
Analisis

o ElI 70% de nuestros encuestados manifesté que usa una bicicleta como
medio de transporte al menos 3 veces o mas a la semana.

o ElI 90% de los encuestados asegura que no hay suficientes
estacionamientos seguros para bicicletas en la ciudad de Lima.

+» Un 55% asegura que si pagaria por una app que les permita acceder
a estacionamientos seguros para bicicletas y scooters. Un 20% lo
consideraria como posible.

2.2.2 Entrevistas a expertos (4 entrevistas)

Objetivos

Objetivo 1.- Determinar la percepcion de los expertos con respecto a la
problemética planteada

Objetivo 2.- Identificar las soluciones que se estan implementando para poder
combatir la problematica

Objetivo 3.- Conocer el punto de vista de los expertos con respecto a nuestra
solucién planteada

Preguntas

Entrevista Experto Nro 1 -3
1. ¢Harecibido alguna vez algun tipo de denuncia sobre robo de bicicletas?
2. ¢Qué tan frecuente es que se denuncia sobre la pérdida o robo de
bicicletas?
3. ¢Qué zonas considera que son propensas a este tipo de delitos?

12



4. ¢Es para usted de acuerdo a su experiencia seguro dejar bicicletas en las

vias publicas?

5. ¢COmo se podria evitar esta clase de delitos?

6. De existir una alternativa confiable como una aplicacién que permita a los
usuarios dejar sus bicicletas seguras en la via publica mediante la reserva
de espacios autorizados, ¢ seria para usted una solucién estable?

7. ¢Recomendaria esta aplicacion como una nueva forma de solucion a los

transeuntes?
Entrevista Experto Nro 4

1. ¢Como describirias el entorno actual de las startups en Latinoamérica? ¢ Y

en Peru?

2. Desde tu punto de vista, ¢,Por qué aln no tenemos un “unicornio”

peruano?

3. ¢Cuales son los principales retos que vamos a afrontar en el desarrollo de

la app?

4. ¢Consideras que la solucién que estamos proponiendo tiene potencial de

escalabilidad? ¢ Por qué?

5. ¢Cuales son los principales puntos de dolor que encuentras en el

desarrollo de la aplicacion?

Desarrollo

Enlace a la Entrevista a Experto Nro 1: https://youtu.be/GngdyiFVRZc
Enlace a la Entrevista a Experto Nro 2: https://youtu.be/C4DhDI76WhE
Enlace a la Entrevista a Experto Nro 3: https://youtu.be/alkVinA3ISU
Enlace a la Entrevista a Experto Nro 4: https://youtu.be/JhQ rcRtrVw

2.3. Resultados obtenidos

Tablal.

Malla receptora de entrevistas a expertos

Puntos fuertes

Criticas constructivas

Puede ayudar con la prevencién de los
actos delictivos y brinda seguridad

La solucién tiene potencialidad de
escalabilidad debido a que crea una
economia colaborativa

Es crucial brindar confianza a las dos
personas, tanto a las personas que
buscan estacionar, como a las que
rentan.

Implementar el requerimiento de DNI al
momento que los ciclistas se registren.

Preguntas nuevas

Ideas nuevas

¢ Como podemos asegurarnos que los
usuarios confien en nuestra aplicacién?
¢, Qué pasa si el ciclista pasa el tiempo
por el cual pagé?

¢, Como actuariamos ante un caso de
robo dentro de los usuarios de la app?

Trabajar en conjunto con las
municipalidades y otras entidades
gubernamentales.
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https://youtu.be/GnqdyiFVRZc
https://youtu.be/C4DhDl76WhE
https://youtu.be/aIkVfnA3ISU
https://youtu.be/JhQ_rcRtrVw

3.

2.4. Analisis y aprendizajes

Después de las entrevistas realizadas a los usuarios y a los expertos, se logré

determinar la relacién de puntos que se debe de tomar en cuenta para poder
posicionarnos eficientemente en el mercado.

En primer lugar, el factor seguridad juega un papel clave a la hora de determinar si el
publico objetivo aceptaréd nuestra oferta y decidird ser parte de ella, debido a que se

tiene que encontrar la forma en la que ambos clientes se sientan seguros de cada
uno de ellos.

En segundo lugar, la confianza es otro factor clave, debido a que al momento de
compartir datos personales como la direccion de una vivienda, se tiene que

considerar la opcion de que estos datos no seran revelados con otros fines ni
tampoco las caracteristicas de la vivienda a la que vaya el ciclista.

Por dltimo, el factor precio es relevante, dado que hay un monto maximo que los
ciclistas estarian dispuestos a pagar por cierta cantidad de tiempo, asi como que los

host estarian dispuestos a brindar sus espacios disponibles siempre y cuando
alcancen sus expectativas monetarias.

2.5. Sustentacién de la validaciéon del problema

VALUE PROPOSITION CANVAS

3.1.

3.1.1.

VPC cliente 1

Perfil del cliente
Gréfico 5. Perfil del cliente

Alegrias

Siempre encontrar un
lugar seguro
*  Conseguir

Trabajos

estacionamientos en del cliente

diversos sitios
*  Cuidar mi

vehiculo de la
delincuencia

Frustraciones

*  No poder ir en bici a
ciertos lugares
*  Que mi bici sea robada

14



3.1.2.

Trabajos del cliente

El inicio del proceso de busqueda del cliente empieza con el deseo de dejar de
manejar bicicleta ya sea por cansancio, dirigirse a algun restaurante o a su centro
de trabajo y es en ese momento en el que busca un espacio libre y seguro en el
cual dejar su bicicleta o scooter. Si el cliente no encuentra dicho estacionamiento
proporcionado por las municipalidades distritales o establecimientos, la dejara
asegurada en un poste de luz, un arbol o cualquier objeto que le permita cumplir
Su objetivo.

Alegrias

Las alegrias del cliente giran en torno a encontrar un espacio disponible y seguro
para poder dejar su bicicleta por un tiempo determinado, ademas el dejarlo en
algun sitio que le garantice el cuidado de la misma es de gran importancia, dado
gue muchos de ellos la usan como su medio de transporte.

Frustraciones

Las frustraciones del cliente tornan los estacionamientos brindados por las
municipalidades distritales y por las empresas, debido a que, el primero, no
termina de ser suficiente para la cantidad de demanda existente y, el segundo,
en su mayoria se permite si la persona realizara una compra al negocio. Por
altimo, si no encuentra un lugar seguro en el cual dejar la bicicleta o el scooter,
recurrira a dejarla asegurada con una cadena a un poste.

Mapa de valor

Grafico 6. Mapa de Valor

Creadores de alegrias

=  Sentir seguridad y confianza
- Encontrar espacios

Productos descentralizados
y servicios - Disponibilidad de soluciones
Digitales
p' ' ¥moovit
Aliviadores de
Fisicos frustraciones
-  Evitar
4 Robo del transporte
- &  Perder tiempo buscando
- donde estacionar.

-  Encontrar
& Lugares seguros en
donde estacionar

Productos y servicios

Abarca una lista de productos y servicios a los que los clientes recurren para
generar alegrias y aliviar frustraciones. Para nuestro servicio, se brindaran
diversos productos y servicios fisicos y digitales que se emplean para el
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desarrollo. Entre los que mas destacan estan las aplicaciones como Google
Maps y Moovit para la busqueda de alguna direccion y lugares de aparcamiento,
asi como zonas de parking y cadenas de bicicletas o scooters.

Creadores de alegrias

Abarcan los beneficios que nuestro cliente objetivo tendra como resultado de
nuestro proyecto. Se espera cumplir con las alegrias deseadas e inesperadas de
los clientes mediante la creacion de una aplicacion que ofrezca la posibilidad de
encontrar un lugar seguro, ya sea en alguna é&rea libre de una casa,
departamento o un negocio, en el cual dejar su bicicleta o scooter.

Aliviadores de frustraciones

Incluyen todos los obstaculos, temores y molestias del cliente que seran
solucionados por nuestra propuesta de valor. Para ello, la plataforma ofrece una
tarifa por el cuidado de su bicicleta, el tiempo varia dependiendo a si es por
horas, dias o mensual. Del mismo modo, nos encargamos de verificar si el lugar
es seguro mediante el requerimiento de documentos de propiedad, documento
de identidad y fotos, dichos datos pasaran por un proceso de comprobacion, de
esa forma podremos darle la seguridad al cliente de que su bicicleta o scooter
no ser& hurtada.

3.1.3. Encaje
Gréfico 7. Encaje

Creadores de alegrias Alegrias

= Sentir seguridad y confianza
= Encontrar espacios

Siempre encontrar un
lugar seguro

Productos descentralizados :
et ; fha ; *  Conseguir .
y servicios = Disponibilidad de soluciones ) ) Trabajos
o estacionamientos en del cliente
Digitales diversos sitios
*  Cuidar mi
f fmoovit > vehiculo de la
Aliviadores de Frustraciones delincuencia
Fisicos frustraciones
=  Evitar *  No poder ir en bici a
¢ Robo del transporte ciertos lugares
" ¢ Perder tiempo buscando *  Que mi bici sea robada
‘ doénde estacionar.

- Encontrar
& Lugares seguros en
donde estacionar

Los productos y servicios coinciden con las actividades del cliente, dado que
buscan cuidar su medio de transporte de la delincuencia y, al mismo tiempo,
reducir sus gastos de transporte y tiempo, por lo que emplean el manejo de
aplicaciones gue les permita saber su ubicacién en tiempo real y poder identificar
zonas en las cuales dejar su bicicleta o scooter aseguradas con un candado.

16



3.2.

3.2.1.

Los creadores de alegria coinciden con los beneficios que espera el cliente, pues
nuestra propuesta de valor ofrece la oportunidad de que los que se transportan
en bicicleta o scooter se sientan confiados al dejarlo en algun sitio, dado que
serd seguro, asi como, tener una mayor disponibilidad de estacionamientos.

Los aliviadores de frustraciones logran solucionar los problemas percibidos por
el cliente tales como perder tiempo buscando en qué lugar lo podrian estacionar
y dandoles tranquilidad al momento de que ellos realicen sus actividades, debido
a que no se tendran que preocupar sobre si su medio de transporte sigue donde
lo dejaron o si ya sufrieron algun robo.

VPC cliente 2

Perfil del cliente

Gréfico 8. Perfil del cliente

Alegrias

Generar ingresos desde la
comodidad de mi hogar
*  Tener ingresos extra
*  Colaborar con la

seguridad

Trabajos
del cliente

* Ingresos
adicionales
*  Tener
seguridad y
confianza

Frustraciones

*  No poder aprovechar un
espacio libre y sin uso
para generar ingresos
Tener contacto con
personas desconocidas

Trabajos del cliente

El inicio del proceso de querer generar algin ingreso extra mediante el alquiler
de algun espacio disponible que tenga en su hogar. Del mismo modo, la persona
espera tener seguridad y confianza respecto a la otra persona que vaya a dejar
su bicicleta en su vivienda, debido a que le permitira poder ingresar a su hogar y
estar ahi durante unos minutos.

Alegrias

Las alegrias del cliente giran en torno a poder generar algin ingreso extra sin
necesidad de moverse de su casa y aprovechando las razones por las cuales
esta en su hogar todo el dia. Asi mismo, poder ayudar a la comunidad en
brindarles un espacio disponible y seguro para que puedan dejar su bicicleta.

Frustraciones
Las frustraciones del cliente se tornan en no poder aprovechar sus espacios

disponibles y no poder generar ingresos extra mediante ellos, debido a que son
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3.2.4.

espacios que no tienen algun uso por alguna razén y, por otro lado, dichas
personas pasan la mayor parte del dia en su casa. Asi como tener contacto con
personas desconocidas.

Mapa de valor

Gréfico 9. Mapa de Valor

Creadores de alegrias
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Productos hogar
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-  Evitar
o ¢ No sacarle provecho a
B un espacio sin uso

- Encontrar
¢ Una app que me ayude
a generar ingresos y
que sea segura

Productos y servicios

Para nuestro servicio, se brindaran diversos servicios fisicos y digitales que se
necesiten para el desarrollo. Entre los que mas destacan estan las aplicaciones
como Google Maps, para poder tener la ubicacién en tiempo real de la persona
gue ira a su hogar a dejar su bicicleta y sus espacios disponibles de su vivienda,
ya sea estacionamiento, jardin o algun espacio que se encuentre dentro de su
hogar.

Creadores de alegrias

Poder generar ingresos extra mientras las personas se encuentran en su hogar
y poder brindarle, a los ciclistas, espacios seguros y descentralizados para que
puedan dejar su bicicleta con la seguridad de que al volver estara ahi y no habra
sufrido el hurto de alguno de sus partes como pedales, cadena, llantas, etc.

Aliviadores de frustraciones

Para este punto, la plataforma les ofrece la posibilidad de pagarles una comisién
por el cuidado de alguna bicicleta por un cierto tiempo, el cual varia dependiendo
de si es por horas, dias o0 mensual. Asi mismo, nos encargamos de tener los
datos de la persona que dejara su bicicleta, debido a que se les pedira crearse
una cuenta para poder usar la aplicacion, en la que se les solicitar4 su documento
nacional de identidad, nombre completo, direcciébn y una foto del rostro del
usuario.
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3.25. Encaje
Gréfico 10. Encaje

Creadores de alegrias Alegrias

=  Generar ingresos extra mientras
realiza otras actividades en el

Generar ingresos desde la
comodidad de mi hogar

Productos togal *  Teneringresos extra
y servicios = Brindar espacios % Colab 9 I Trabajos

s i descentralizados y seguros ola .orar con:ia del cliente
Digitales seguridad

* Ingresos
adicionales
* Tener

Aliviadores de

Frustraciones

Fisicos frustraciones seguridad y
-  Evitar *  No poder aprovechar un confianza
ol & No sacarle provecho a espacio libre y sin uso
B un espacio sin uso para generar ingresos

- Encontrar
¢ Una app que me ayude
a generar ingresos y
que sea segura

Tener contacto con
personas desconocidas

Los productos y servicios coinciden con las actividades del cliente, dado que
buscan cuidar su medio de transporte de la delincuencia y, al mismo tiempo,
reducir sus gastos de transporte y tiempo, por lo que emplean el manejo de
aplicaciones que les permita saber su ubicacion en tiempo real y poder identificar
zonas en las cuales dejar su bicicleta o scooter aseguradas con un candado.

Los creadores de alegria coinciden con los beneficios que espera el cliente, pues
nuestra propuesta de valor ofrece la oportunidad de que los que se transportan
en bicicleta o scooter se sientan confiados al dejarlo en algun sitio, dado que
sera seguro, asi como, tener una mayor disponibilidad de estacionamientos.

Los aliviadores de frustraciones logran solucionar los problemas percibidos por
el cliente tales como perder tiempo buscando en qué lugar lo podrian estacionar
y dandoles tranquilidad al momento de que ellos realicen sus actividades, debido
a que no se tendran que preocupar sobre si su medio de transporte sigue donde
lo dejaron o si ya sufrieron algun robo.

3.3.  Descripcion de la propuesta de valor

La propuesta de valor de la plataforma de Park Field se puede resumir en la siguiente
frase:

“Park Field es una plataforma digital dedicada a la oferta de estacionamientos
seguros mediante la cual los anfitriones pueden publicar y contratar el alquiler del
espacio disponible de su propiedad”

La propuesta de valor describe a nuestro servicio como una plataforma que brinda
seguridad y confianza, en la cual ambas partes se pueden valorar mutuamente,
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como referencia para futuros usuarios. Como se mencioné anteriormente, la

propuesta soluciona diversos problemas percibidos por los que manejan bicicleta o
scooter respecto a poder encontrar espacios seguros que estén disponibles.

3.4, Identificacion de elementos diferenciales

Tabla2. Elementos diferenciales
Parkfield

Otras plataformas
|

Plataforma que te permite buscar
bicicletas estacionamientos para autos.

|
Plataforma que te permite buscar

estacionamientos para
disponibles.

Poder pagar por hora, diario, semanal No ofrece tarifa de pago.

mediante pasarela de pago.
|

|

Configuracion de privacidad para Configuraciéon de privacidad limitada o
proteger los datos personales de cada inexistente.

usuario.

4. BUSINESS MODEL CANVAS

4.2. BMC (gréfico)

Gréfico 11. BMC
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Para ver el grafico en mejor calidad. Click aqui.
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4.3.

Desarrollo y sustento de cuadrantes

Propuesta de Valor

Parkfield nace con el objetivo de brindar estacionamientos seguros y a buen precio
a los ciclistas. Al mismo tiempo, utiliza el concepto de economia circular para que
personas 0 negocios pequefios que tengan un espacio en sus hogares o locales
comerciales, puedan generar ingresos extra retandolos.

Segmento de Clientes

En Parkfield, buscamos conectar dos segmentos de clientes bien definidos. Por un
lado, tenemos a los ciclistas. Entiéndase ciclistas a personas que utilizan una
bicicleta de forma constante y tienen entre 18 y 30 afios. Y por el otro lado, tenemos
a personas y negocios que cuenten con un espacio libre en su vivienda o local
comercial, de preferencia en lugares céntricos y concurridos.

Canales

Somos 100% digitales, y esto hace match con el segmento de usuarios que
buscamos tener en nuestra plataforma. Empezaremos siendo una aplicacién, podran
encontrarnos en Play Store (Android) y App Store (Apple). Para poder conectar con
potenciales clientes se trabajara de la mano con influencers. Utilizaremos estrategias
de email marketing.

Google ads que nos ayudara a posicionarnos en este motor de bisqueda y meta ads
nos apoyara con nuestro fan page de Facebook e Instagram.

Relacion con los clientes

Somos conscientes de la importancia que tienen los clientes para el éxito de una
Startup como Parkfield, es por ello que estaremos para el cliente los 365 dias del
afio, trabajando las 24 horas para que su experiencia con nosotros sea la mejor,
ademas de contar con un sistema de solucién de disputas eficiente.

Parkfield, es sindbnimo de comunidad, y es por ello que el programa de referidos es
de vital importancia para poder seguir creciendo en usuarios, esto apoyado con un
sistema de calificacién a los partner y ciclistas para contar con una comunidad
saludable.

Socios Clave

Tenemos bien definido a los socios que haran de Parkfield el app preferido de los
ciclistas limefios. Los partners, como principales socios, buscaran ofrecer el mejor
servicio a los usuarios. Los desarrolladores web junto a el equipo de Soporte TI,
haran que el App sea amigable, intuitiva y facil de usar. Como lo mencionamos lineas
arriba, somos un emprendimiento completamente digital, es por ello que tener de
socios a medios de procesamiento de pago es fundamental para una experiencia
completa.

Finalmente sabemos que los partners y los ciclistas nos eligen por la seguridad, es
por ello que trabajaremos con asegurados, que protejan tanto las bicicletas como los
espacios de nuestros usuarios.
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5.

Actividades Clave

Tenemos 4 pilares clave para que nuestros clientes, tengan la mejor experiencia.
Capacitacién constante con cursos virtuales a nuestros partners, para que puedan
mostrar de la mejor forma sus espacios, y puedan transmitir valor mediante sus
imagenes. Marketing & Customer Acquisition, buscamos crecer rapidamente en los
primeros afos, queremos estar en la mente y en el corazon de todos los ciclistas de
Lima. Customer Support, buscamos estar para nuestros clientes 24/7 para poder
ayudarlos a solucionar sus problemas con nuestro servicio.

Sabemos que los partners trabajan con nosotros para generar ingresos extra, es por
ello que recibirdn en forma y tiempo acordado. Al mismo tiempo, no habra ningan
recargo escondido para el cliente. Buscamos ser 100% transparentes.

Recursos clave

Tenemos mapeado 5 fortalezas que nos van a diferenciar ante futuros competidores.
Informacion del ciclista y nuestra red de partners, nos ayudara a conocerlos mejor y
poder ofrecerles el servicio que necesitan, esto potenciado por nuestro algoritmo.
Nuestra marca al ser la primera en el mercado Limefio, se posicionara en la mente
de los ciclistas.

Estructura de Costos

Nuestros costos se van a dividir en 6 puntos: Desarrollo de software, para tener la
app mas intuitiva y estable del mercado. Marketing, que nos ayudara a captar nuevos
clientes y posicionarnos en el mercado. Capital Humano, el corazén de parkfield es
el talento de sus colaboradores. Soporte TI, Empresas de procesamiento de pagos
gue nos ayudaran con los cobros a nuestros ciclistas y finalmente el gasto de seguros
para que nuestros usuarios estén siempre a salvo.

Fuentes de Ingresos

Nuestra principal fuente de ingreso seran las comisiones (3-5%), que se cobraran a
los ciclistas y a los partners. Recordemos que, aparte de seguridad, ofrecemos
buenos precios. Como fuentes de ingresos secundarias, tenemos la venta de
informacion de los usuarios y posicionamiento pagado de partners.

VALIDACION DE LA SOLUCION

5.2.

5.2.1.

Experimento - Focus Group

Objetivo

La finalidad de realizar el focus group via Zoom fue conocer las opiniones y
primeras impresiones con respecto al prototipo de la app Parkfield. Del mismo
modo, también conocer sugerencias en base a la retroalimentacion del disefio,
métodos de pago y el nivel de facilidad para realizar operaciones en la
aplicacion.
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6.

5.2.2.

5.2.3.

5.2.4.

5.2.5.

Disefio y desarrollo

El disefio de la app presenta colores claros pero que al mismo tiempo transmiten
seriedad. Sus colores principales son verde claro, negro y blanco. Ademas, el
disefio es minimalista en ambas versiones para los alquilantes de espacios y
para los que deseen buscar a un usuario de la app para alquilar un espacio. El
prototipo muestra opciones simplificadas para su uso y no genera confusion
visual en las opciones.

Resultados

Se encontrd que los usuarios consideran que el prototipo de la app Parkfield
permitiria satisfacer las necesidades de los ciclistas al mismo tiempo que
permitiria generar ingresos para los usuarios que deseen alquilar sus espacios.
Al mismo tiempo, consideraron que se podria utilizar la colorimetria para elegir
los colores de la app. Finalmente, los entrevistados mencionaron que para evitar
confusiones en la forma en la que opera la se deberian brindar mayores
indicaciones con la finalidad de entender la diferenciacion entre las opciones
para los que brindan el servicio de alquiler y quienes desean alquilar.

Andlisis

Después de conocer las respuestas de los entrevistados asimilamos que es una
propuesta que puede generar un poco de desconfianza pues algunos evitan usar
la app debido a la poca confianza que tienen en dejar su medio de transporte
principal con un desconocido. Sin embargo, seria importante reconocer a los
miembros que ya tienen un convenio con la app para alquilar sus espacios
mediante un sticker que los identifique para evitar desconfianza.

Aprendizajes

El principal aprendizaje después de realizar las entrevistas es que no es un
trabajo sencillo generar confianza entre los usuarios de la app. Aun asi,
mediante la publicidad se planea lograr reconocimiento que permita que los
usuarios sean capaces de confiar en las motivaciones de quienes desean
alquilar sus espacios.

Link del Focus Group: https://www.youtube.com/watch?v=9tw21kdenDI

VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

6.2.

Validacion de la Propuesta de Valor y Segmento de Clientes - Publicidad en

Instagram

Objetivo

Objetivo 1.- Comprobar si nuestro publico objetivo tiene interés en nuestra app
Objetivo 2.- Conocer el perfil de los usuarios que interactdan con nuestra publicidad
segun nuestra segmentacion
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Disefio y desarrollo
Grafico 12. Validacion del modelo de negocio
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Se disefiaron dos publicidades a ser publicadas en Instagram, con el fin de captar la
atencion de nuestro publico objetivo e identificar la manera en la que ellos interactian
al conocer nuestra solucion.

Horario de publicacion: La primera se publicé un domingo a las 8pm, mientras que
la segunda fue un lunes a las 7pm.

Gasto de Ventas: Para cada publicacion se designé un presupuesto de $8.

Segmentacion de publicidad:
» Géneros: Hombres y mujeres
» Edad: De 18 a 34 afios
¢+ Ubicacion geogréfica: Residentes en la ciudad de Lima
¢ Intereses: Vida Saludable, Bicicletas de montafia, Bicicleta eléctrica, Deportes,
Bikers, Monopatines, Bicicletas y Ciclistas.

Resultados

Publicidad 1:
¢ Personas alcanzadas: 2,386
¢ Clics en el enlace: 33 (28 hombres y 7 mujeres)
¢ Tasa de conversion: 1.39%

Publicidad 2:
¢ Personas alcanzadas: 4,701
¢ Clics en el enlace: 105 (91 hombres y 8 mujeres)
» Tasa de conversion: 2.23%
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Analisis

s Hemos conseguido un mayor alcance e interacciones sobre la publicidad 2,
que hace mencién a un pago mediante suscripcion.

¢ El publico masculino ha tenido mayor interaccion que el publico femenino. En
ambas publicidades representaron mas del 84% de las interacciones.

s Conseguimos la interaccién gracias a la publicidad con una influencer de
nuestro publico objetivo; nos siguié por Instagram e incluso nos escribié por

mensajes privados.

Gréfico 13.Interaccidn en redes sociales

23:259 ol T
23:25 & Jppa—
M .
limabike_girl %4 r* '{'w‘;:i],’"’izmmex ®

60 11.6K 2,914
Posts Followers  Following

Meary Jimenex

? Lima-PerGu %
A > 1
Me gusta el Café = Mary JFimenex

Amante del Deporte 3 «< ‘& limabike_girl - Instagram
Ciclista Urbal?a *¥ ... more 11K followers - 60 posts
See Translation You don't follow each other on Instagram

Follow Message +9 You both follow ciclolimamml

v P90

View profile

collaboratio... routes Enventos training Performance

YESTERDAY 9:38 PM
* De donde son?

Accept message request from Meary Fimenex
(limabike_girl)?

If you accept, members will also be able to call you and see info
like your activity status and when you've read messages

Block Delete Accept

25



Aprendizajes

6.3.

o Nuestra propuesta de valor ha logrado la atencién de nuestro publico objetivo
por lo que consideramos que debemos mantener activamente el canal de
interaccion ya generado para poder continuar nuestro crecimiento.

s Debemos reenfocar nuestra segmentacién hacia un publico que use la
bicicleta de manera diaria como medio de transporte pues son quienes mejor
captan el valor que buscamos transmitir.

Validacién de Relacion con los Clientes - Entrevistas a Expertos

Objetivo
1. Validar los puntos estratégicos dentro del cuadrante.
2. Considerar puntos de mejora

Disefio y desarrollo
Preguntas para la entrevista:
1. ¢, Consideras que estos puntos dentro de la Relacién con los Clientes
son importantes para el desarrollo de dicha actividad?
2. Segun su experiencia, ¢,qué otros puntos podrian incluir?
3. ¢, Qué punto débil es recurrente dentro de la Relacién con los Clientes?

Resultados

Entrevista 1: Gianfranco Rojas. Project Manager en Darma Marketing
Link entrevista: https://youtu.be/fc8-aE1HCS5I

Tabla3.  Malla receptora

Puntos fuertes Criticas constructivas

Crear una comunicacion sélida con o Consolidar nuestro papel como
los clientes. mediadores entre los ciclistas y host
Customer support 24/7: como de espacios.

empresa intermediaria entre los ¢ Tener una buena comunicacion para
ciclistas y los host de los espacios, evitar la pérdida de clientes.

tenemos que ser lo mas
transparentes posible.

Preguntas nuevas Ideas nuevas
¢ Tienen definido el horario? » Establecer horarios de trabajo.
¢, Hay comunicacion directa entre los ¢ Implementar un canal de
ciclistas y los host? comunicacion entre el ciclista 'y el

host para generar confianza entre
ambas partes.
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¢ Respuestas automatizadas para
poder brindar una rapida respuesta.

Anélisis
De acuerdo a las entrevistas a los expertos nos hemos podido dar cuenta de
gue los items que planteamos estan correctos. Del mismo modo, nos dieron
mas ideas de como fidelizar a nuestros dos grupos de clientes para evitar
pérdidas.

Aprendizajes
Nos hicieron reflexionar sobre los horarios de trabajo, ya que a pesar de que
sea una plataforma digital, las personas seran indispensables y se tendra que

definir horarios. Asi mismo, se recalcé en la importancia de establecer una
buena comunicacion con ambos grupos.

6.3.1. Validacion de Canales
Objetivo

- Validar los puntos estratégicos dentro del cuadrante
- Considerar puntos de mejora

Disefio y desarrollo

- Resultados de las campafias lanzadas en Instagram de acuerdo al
alcance e impacto que obtuvo.

Gréfico 14.Validacion de Canales
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Gréafico 15.Validacion de Canales
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Puntos fuertes

Criticas constructivas

Se pudo conocer cuanto alcance e
impacto obtuvimos por parte de
nuestro publico objetivo.

El interés por parte de los usuarios
fue inmediato ya que se obtuvo un
crecimiento de seguidores en la
pagina de instagram

Mejorar las ofertas que se muestran
en la publicidad como también
resaltar las imagenes y el tamafio de
letra.

Tener concordancia con las
propuestas lanzadas con el nivel
socio econdmico de nuestro publico
objetivo.

Preguntas nuevas

Ideas nuevas

¢, Como lograr mantener el
engagement en los usuarios a largo
plazo?

¢, Qué contenido prefieren ver en
nuestra pagina de instagram
nuestros usuarios?

Realizar reels o contenidos
frecuentemente para lograr captar
mas presencia en las redes
sociales.

Contratacion de influencers
recomendado el servicio de la
aplicacion.

Analisis
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gue lleguen a captar la atencién de los usuarios ya que las redes juegan un rol importante
por donde se evidenciara la funcionalidad de la aplicacion.

Aprendizajes
De acuerdo con las camparias lanzadas se pudo comprender que los mejores horarios para
publicar contenido son a partir de las 7 a 10 pm, ya que es donde interactian mas los
usuarios. Asimismo, es mucho mas beneficioso publicitar mediante historias que realizando
post ya que de esta forma es mucho mas masiva y se puede llegar a mas usuarios de esta
forma.

6.3.2. Validacion de Socios Clave - Entrevistas a Socios Claves

Objetivo
1. Validar los puntos estratégicos dentro del cuadrante
2. Considerar puntos de mejora

Disefio y desarrollo
Preguntas para la entrevista

Tema: Preguntas sobre la experiencia del programador

1. ¢ Qué estudio como profesion o carrera universitaria?

2. ¢Cuéantas apps ha desarrollado? Cudl es el trabajo que considera usted fue el mejor
desarrollado y por que

3. Con qué aplicaciones o herramientas suele trabajar

Tema: Sobre el desarrollo de la aplicacién
4. Cual es la metodologia del disefio de una app.
5. Que requisitos necesitas para trabajar de manera autonoma con el negocio
6. Es necesario contratar a alguien para el manejo de una aplicacibn o se puede ver
internamente.
7. Cuanto cuesta la instalacion de una app
8. Que gastos hay adicionalmente a la instalacién
9. A través de qué herramienta creas una app
10. Cuales crees que serian los problemas mas comunes en la programacion
11. Con qué lenguaje de programacion o framework se trabaja
12. Qué podrias recomendar como aporte extra a nuestra app
13. Cuél es la herramienta de medicion estadisticas
14. Cuantos dias demora realizar una app.
Tema: Preguntas sobre el disefio de nuestra web
15. Que apps conoce del mismo rubro que puede recomendarnos para tener como
referencia
16. ¢ Cuales cree que seran los puntos clave que promoveran esta app? La fotografia, la
informacion, la accesibilidad etc
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Resultados
Entrevista 1: Fabrizio, 29 afios, programador de aplicaciones
Link entrevista: https://youtu.be/tnrpNgTOO-s

Tabla5. Malla receptora

Puntos fuertes Criticas constructivas
+ El formato amigable de la plataforma + Utilizar imigenes de alta calidad.
y el manejo intuitivo de las opciones. ¢ Afadir y jugar mas con los colores
¢+ Realizar una pequefia encuesta para que pueda ser mas llamativa y
luego del uso de la app para medir estructurada la aplicacion.

niveles de satisfaccion.

Preguntas nuevas Ideas nuevas
¢ ¢Cimo podemos hacer para que los ¢+ Incorporar un rea de reclamos o
usuarios confen en brindar los datos servicio al cliente.
de su tarjeta para realizar pagos? s Utilizar Ads constantemente porque
de esa forma se podra potenciar la
» ¢Porque solo tenemos estos aplicacion y tener un amplio
productos?, ¢podran poner mis alcance;
variedad?

Entrevista 2: Juan Diego, 25 afios, ingeniero de sistemas
Link entrevista:
Tabla6.  Malla receptora

Puntos fuertes Criticas constructivas
s Buen disefio minimalista ¢ Destacar méas el logo en cuanto al
¢ Buena paleta de colores tamaiio
s Facilidad de uso (user friendly) ¢ Contar con un espacio para criticas o
recomendaciones de los propios
usuarios
Preguntas nuevas Ideas nuevas
s ¢ Cbémo podemos brindar una mejor ¢ Afadir opcién de inicio de sesion de
experiencia al cliente? Instagram
s ¢ El cliente podra confiar en nuestro o Crear un espacio donde los usuarios
servicio? puedan dejar sus recomendaciones
s ¢ Porque el cliente deberia elegirlos? 0 quejas.
Analisis

Con respecto a las entrevistas se pudo recolectar diferentes comentarios y coinciden en que
para potenciar la aplicacion se debe de utilizar mucho la publicidad en redes sociales de
forma masiva para obtener mayor alcance y visibilidad. También utilizar imagenes de alta
calidad que evidencian nuestra propuesta de valor.
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Aprendizajes
De acuerdo a los dos entrevistados, el poder que tienen las redes sociales para determinar
el éxito de una aplicacion es vital, como también el disefio el adecuado disefio que vayan
acorde con la propuesta de valor o lo que se quiere ofrecer al publico objetivo.

6.3.3. Validacion de Actividades Clave

Objetivo

1. Validar los puntos estratégicos dentro del cuadrante.
2. Considerar puntos de mejora

Disefio y desarrollo
Preguntas para la entrevista.
1. ¢Consideras que los puntos dentro del cuadrante (Actividades Clave) son los
correctos para poder ofrecer al cliente un buen servicio?
2. Segun su experiencia y conociendo el contexto en el cual se desarrollara parkfield
¢, Qué otros puntos considerarian agregar dentro del cuadrante?

Resultados
Entrevista 1: Henry, 30 afios, Administrador.

Link entrevista: https://bit.ly/3rOn345
Tabla7. Malla receptora

Puntos fuertes Criticas constructivas
¢+ Capacitar a las personas que ¢+ Recomendar estacionamientos
alquilan sus espacios es una cercanos, no es tanto una actividad
actividad solida, puesto que les clave, sino mas bien una
permite posicionarse dentro del app. funcionalidad de la app.
Preguntas nuevas Ideas nuevas
s ¢ COmo gestionan la demanda de ¢+ CXyUX
espacio en horas de alto tréfico? o Crear comunidades, tanto de
ciclistas como de personas que
alquilan espacios.
o Marketing agresivo, tanto en redes
como en la via publica.

Entrevista 2: Luis, 29 afios, Administrador.
Link entrevista: https://bit.ly/3rOn344
Tabla8.  Malla receptora
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Puntos fuertes Criticas constructivas

o Capacitar a los clientes va permitir
que los clientes capten el valor de
sus espacios y los elijan por encima
de otros lugares.

Preguntas nuevas Ideas nuevas
s ¢Cbmo se haré para que los ¢ Anadlisis de data.
clientes confien su bicicleta a ¢ Gestion de pago eficaz a los
personas extrafias? partners.
¢+ ¢ COmo se hara para que las o Customer Support.

personas que alquilan sus espacios
confien en personas extrafias?

Anélisis
De acuerdo a los comentarios de los expertos, las actividades clave que consideramos dentro
del BMC, no son las suficientes para poder entregar un servicio de calidad a los usuarios
(partners y ciclistas). Es por ello que nos brindaron su feedback para poder integrar nuevas
actividades que impactaran directamente al valor de nuestra startup.

Aprendizajes
De los dos puntos considerados el cuadrante Actividades Clave, ambos entrevistados
coinciden que capacitar a los partners, es una actividad fuerte, que va permitirles transmitir el
valor de su espacio dentro de la App. Al mismo tiempo, coinciden que el punto Recomendar
estacionamientos cercanos, mas que una actividad clave, es una funcionalidad del aplicativo

6.3.4. Validacion de Recursos Clave

Objetivo
- Validar los puntos estratégicos dentro del cuadrante
- Considerar puntos de mejora

Disefio y desarrollo
- Fuentes secundarias.

Resultados
Investigacién:

Para que las actividades se puedan realizar se necesita implantar meticulosamente cuales
son los recursos primordiales y cuales se poseen para producir. Asi como también es
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importante dar las propuestas de costo, administrarlas y hacerlas conocer a los implicados
en el desarrollo del proyecto.

Los recursos que se requieren para el desempefio eficiente de la app Parkfield son:

o Recursos Financieros: Pago por honorarios del programador de la app, capital de
desarrollador en iOS y Android.

¢+ Recursos Tecnoldgicos: Computador o laptop, teléfono inteligente (con sistema
operativo Android y iOS) y acceso a internet. También, cuentas en programas que
permitiran el desarrollo de la aplicacion como Flutter, Dart y Firebase.

* Recursos Humanos: Creativos y programadores.

» Recursos digitales: Informacién sobre los clientes (ciclistas), red de partners,
algoritmo, marca y canales de pago via online.

En la actualidad, cada vez mas personas optan por movilizarse en bicicleta en la ciudad de
Lima. Esto es debido a diversos factores como la preocupacion por la salud, factores
econdémicos, ambientales o restricciones del gobierno.

En primer lugar, podemos encontrar la necesidad de evitar el sedentarismo pues a razén de
la reciente pandemia muchas personas han sentido preocupacion por su salud y por la falta
de ejercicio. En los ultimos afios, las personas hemos tomado mucha mas conciencia sobre
el cuidado de nuestra salud y sobre la implementacion de habitos saludables que a largo
plazo influyen en la disminucion de enfermedades a edad temprana, asi como el ejercicio
contribuye a obtener una mejor calidad de vida. Esto se refleja en un estudio que realiz6 la
Municipalidad de Lima (2020) donde se indica que “220,000 residentes en Lima usan
regularmente la bicicleta como medio de transporte, es decir, el 3%.”

En segundo lugar, otra razén son los elevados precios en la gasolina con origen del aumento
en el precio del petréleo y por la demanda del carburante. Esto ha impulsado a que cientos
de personas opten por un medio de transporte mucho mas econémico.

En tercer lugar, cada vez es mas importante el cuidado del medio ambiente, pues al no
contaminar no se generan excesos de mondéxido, didxido de carbono o hidrocarburos. Esto
genera un impacto positivo en el medio ambiente, pues los gases anteriormente mencionados
son contaminantes que destruyen la capa de ozono.

Por ultimo, debido al estado de emergencia impuesto por el gobierno en el afio 2020 con
motivo de la pandemia por el virus del COVID-19. Las personas se vieron coaccionadas a
utilizar otros medios de transporte pues entre las medidas tomadas se incluia no utilizar
vehiculos particulares y reducir el aforo de los buses publicos con la finalidad de que las
personas no se vieran expuestas ante la propagacion del virus.

Estas propuestas dadas por el gobierno han influido en las decisiones de los limefios. Por
ejemplo, en un estudio de la Municipalidad de Lima en conjunto con el CPI (2020) “El 40% de
limefos estan dispuestos a usar la bicicleta para transportarse tras la cuarentena”. Sin
embargo, el uso de bicicletas en la ciudad de Lima siempre ha sido un tema de debate pues
estamos atrasados en cuanto a una estructura que se adapte a las necesidades de los
ciclistas.
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Desde hace afios, los ciclistas en Lima han tenido que lidiar con las preferencias que se les
han otorgado a los conductores de autos particulares y transporte publico. Estas diferencias
afectan en las decisiones de los ciclistas, pues muchos temen por su seguridad al manejar
en vias que no tienen ciclovia arriesgandose a manejar simultdneamente con buses o
transporte pesado. Asi como también esta el temor a la delincuencia pues muchos ciclistas
dejan sus bicicletas encadenadas en la via publica porque no cuentan con lugares para dejar
sus bicicletas y que estas sean cuidadas de manera adecuada. Estos lugares pueden ser
areas verdes, postes de luz, arboles, etc. Estas desigualdades han generado sentimientos
negativos por parte de los ciclistas pues generan miedo, ansiedad y miedo por su seguridad.
Podemos ver esta desigualdad en cuanto a las decisiones de los gobernantes

“En los pases latinoamericanos, la solucith mé comun, bajo el manto de las polticas
neoliberales, ha infravalorado la utilidad e importancia de desarrollar modernos,
articulados y cada vez menos contaminantes sistemas de transporte masivos y
publicos, potenciando un crecimiento sostenido de la infraestructura vial para
automdviles, tanto al interior, como en la periferia de las ciudades” (Asta, 2020, pp 73-
74).

Por ello, diversos ciclistas han solicitado que se les considere como un medio de transporte
oficial, no sélo considerado como una actividad de relajacion y ejercicio.

En un informe de ANDINA (2020) se mencioni que “El Ejecutivo aprob{ el reglamento de la
Ley N° 30936, que promueve el uso de la bicicleta como medio de transporte sostenible, y
establece una serie de medidas en materia de educacién, trabajo, desarrollo urbano e
infraestructura.”

Leyes como esta generan mejora en la confianza de los ciclistas, pues les estan demostrando
gue las leyes pueden ampararlo y no estaran desasistidos por el gobierno, Sin embargo, se
necesita también la promocidén sobre los beneficios que brinda utilizar bicicleta. Diversos
estudios afirman que

“se expone la necesidad de que, en los paises latinoamericanos y caribefos, se
promueva el uso de la bicicleta, apelando a la formulacién de politicas de movilidad,
gue incluyan a la bicicleta; asi como que se pueda implementar una infraestructura
orientada a su uso para que tenga un impacto positivo en la movilidad de los
ciudadanos” (Rios, 2015, pp 4)

Por un lado, esto no significa que se cambie de manera rdpida la mentalidad de los
conductores de vehiculos privados y transporte publico. En otras palabras, los ciclistas no son
respetados por estos y en consecuencia evita que la movilizacion sea dificultada. Por otro
lado, aun existe el miedo debido a la inseguridad por el creciente incremento de delincuencia.
Por ejemplo, en agosto del 2021 capturaron a 2 jovenes robando una bicicleta que estaba
asegurada en un estacionamiento de Cercado de Lima. A pesar de este caso, aln no se
pueden evitar este tipo de actos delictivos puesto que no mantienen vigilada la bicicleta ante
cualquier malhechor.

Debido a lo anteriormente sefialado, podemos ver que si bien la Municipalidad de Lima ha
realizado esfuerzos para poder mejorar la infraestructura con el fin de beneficiar a los ciclistas.
Es importante recalcar que aun seguimos muy atrasados en cuanto a cultura ciclista puesto
gue son muy pocos los incentivos que fomenta el gobierno.

34



Se necesita un proyecto a corto y mediano plazo que involucre a las autoridades
correspondientes que capte las necesidades de los ciclistas. Asi también que les permita
obtener seguridad en diversos ambitos que equiparen a los beneficios que han recibido los
conductores de vehiculos privados y transporte publico. Se debe capacitar a la poblacién en
inducciones que permitan generar empatia con el ciclista. Pues si bien no toda la ciudad esta
ambientada para que los ciclistas puedan manejar su transporte completamente seguro. Es
necesario que los conductores respeten a los ciclistas. Del mismo modo, Lima no tiene como
prioridad aumentar el nimero de estacionamientos seguros para bicicletas, por ello es una
necesidad que debe ser satisfecha lo mas pronto posible y buscar soluciones que no
dependan del Estado. Asimismo, los modelos de negocio se basarian en la intermediacién y
como por ejemplo tenemos a AIRBNB que segun Alba (2019) “Actualmente la plataforma
cobra un 3% a los arrendadores, pero cabe destacar que Unicamente se les cobra cuando
hacen efectivo ese alquiler, es decir, por anunciarse no hay una cuota.” (pp 8). Estos
porcentajes estan basados en diversos factores que incluyen los costos de reserva. Este
modelo de pago permite que los pagos sean adecuados y accesibles para los diversos
sectores.

Analisis
A razon de las fuentes secundarias consultadas se describe que existe una necesidad en el
mercado que necesita satisfacerse. Asi como también se debe conocer al mercado, en este
caso el ciclista, para poder realizar acciones concretas para poder satisfacer sus
necesidades de seguridad.

Aprendizajes
Debido a las fuentes consultadas, conocimos la brecha discriminatoria entre ciclistas y

personas que manejan vehiculos en la ciudad de Lima. Entendiendo que la ciudad esta
disefiada para que los ciclistas no puedan transportarse de manera segura.

6.3.5.  Validacion de Fuentes de Ingresos
Objetivo

1. Obtener feedback de las fuentes de ingresos planteadas en el BMC inicial
Disefio y desarrollo

Para este cuadrante realizamos dos validaciones: La primera un testeo en redes sociales
sobre nuestro servicio y la segunda, fueron fuentes secundarias.

Resultados

Resultados de las campafias lanzadas en Instagram de acuerdo al alcance e impacto que
obtuvo.
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Gréfico 16.Validacién de fuentes de ingreso.
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Gréafico 17.Interaccidon en redes sociales
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Analisis
Validamos que es posible generar ingresos con nuestra aplicacion. Es
por ello que tenemos en mente cobrar un porcentaje de comision tanto
al ciclista como a la persona o negocio que rente el espacio. Al primero
se le cobraria al momento de solicitar el servicio y al segundo al
momento del cobro por el servicio.

Aprendizajes
Validando este cuadrante nos dimos cuenta, que podemos tener

nuevas fuentes de ingreso ofreciendo a nuestros ciclistas bicicletas y
accesorios, puesto que nuestro mercado objetivo es especifico.
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7.

PLAN DE EJECUCION DEL CONCIERGE Y SIMULACION DE VENTAS

7.3.

A.

Experimento 1: Validacion de los rentistas

Objetivos

Objetivo Central:

El siguiente experimento permitird encontrar a las personas o negocios que
estén dispuestos a ofrecer sus inmuebles para recibir bicicletas o scooters de
clientes de Parkfield. Para ello, se visitaran a potenciales rentistas localizados
en Lima Metropolitana.

Objetivo Especifico:
1. Conseguir por lo menos 5 rentistas para que ofrezcan sus espacios en
la pagina Web de Parkfield.
2. Dar aconocer la funcionalidad de la plataforma a los posibles rentistas,
a través de visitas presenciales y/o videollamadas.

Disefio y desarrollo

Los miembros del equipo realizaron visitas y presentaciones a los posibles
rentistas, entre ellos duefios de negocios y propietarios de inmuebles,
explicando la solucién que buscamos dar a los ciclistas y usuarios y scooters,
asi como también los beneficios que ellos podrian tener al ser parte de la
plataforma. Los requerimientos excluyentes que se tuvieron en consideracion
fueron (1) la disponibilidad de poder recibir en un lugar seguro e interior al
menos 5 bicicletas o scooters y (2) estar disponibles dentro de las 09:00 hrs y
20:00 hrs.

Para ello se empled el siguiente cuestionario:
1. ¢Cuentas con un espacio interno disponible en el cual puedas recibir
al menos a 5 bicicletas?
2. ¢Este espacio podria atender a los usuarios desde las 09:00 hrs hasta
las 20:00 hrs?

Posteriormente, se procedi6 a presentar el Instagram de Parkfield para
generar confianza y cercania al producto, ofreciéndo como un emprendimiento
de un grupo de universitarios que buscan dar una solucion al robo de bicicletas
en Lima Metropolitana.

Estrategias

Con el fin de fidelizar a los rentistas realizamos publicaciones en el Instagram
de Parkfield, en el cual presentamos a cada uno de los integrantes del equipo,
con el fin de generar cercania y transmitir confianza del proyecto. Asi mismo,
se generd un grupo de WhatsApp en el cual pudimos conversar sobre las
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preguntas y dudas sobre el proyecto, y coordinamos una videollamada grupal
en la cual pudimos tener mayores comentarios y sugerencias de mejora.
a. Estrategia de fidelizacion
En el Instagram de Parkfield, se presentaron a los integrantes para
generar mayor credibilidad ante los usuarios, presentando como una
pagina web de facil uso. Se basaria en tres pasos:

1. La generacion de un foro dentro de la pagina web para que los
clientes dejen sus reviews y comentarios al utilizar el servicio
permitird que los clientes se familiaricen y vean la aplicacion
COmMo un servicio amigable.

2. Elinteractuar con otros clientes mediante comentarios permitira
gue se genere confianza.

3. Permitir dar un feedback a los rentistas para mejorar su
customer journey.

b. Estrategia de promocion
Parkfield puede convocar bicicleteadas con la finalidad de hacerse mas
conocidas e incentivar la interaccion entre los promotores y clientes.

c. Estrategia de precio y plaza
Los clientes podran comunicarse con los rentistas para poder
consolidar los precios y tiempos que van a rentar los estacionamientos.

D. Bitacora
Tabla9. Bitacora
Actividad Tarea Resultado
Identificar personas 0 | Buscar a duefios de| No se encontraron
negocios que estén negocios posibles rentistas

dispuestos a ofrecer
sus inmuebles para
recibir bicicletas o
scooters

duefios de negocios

Consultar a duefos de
inmuebles

5 posibles rentistas
duenios de inmuebles

Fidelizar a los clientes
y posibles rentistas

Publicaciones en el
Instagram de Parkfield

Se genero confianza en
el proyecto

Dar a conocer la
funcionalidad de Ila
plataforma a los
posibles rentistas

Se aclararon las dudas
sobre el proyecto

Creacion de grupo de
Whatsapp

Mensajes de criticas
constructivas y
soluciones enfocadas
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en la mejora

E. Andlisis
a. Malla receptora

Tablal0. Malla receptora

Puntos fuertes

Criticas constructivas

Los posibles rentistas se sienten
satisfechos porque generarian
ingresos extras por el alquiler de

espacios en sus
estacionamientos.
La mayoria de los

estacionamientos que podrian
ser proporcionados manejan
sistema de vigilancia (camaras)
aumentando la seguridad del
cliente.

Se deberia implementar un foro
de preguntas y respuestas en
post de Instagram.

En la seccion de preguntas y
respuestas, las respuestas
deberian ser automatizadas.

Preguntas nuevas

Ideas nuevas

¢Debo acondicionar mi
estacionamiento para poder
alquilar mi espacio?

¢Hay algun seguro en caso el
cliente ocasione algun accidente
en mi espacio alquilado?

¢ Se podra conocer el perfil de la

Implementar un asistente virtual
en WhatsApp ante cualquier
consulta.

Podria realizarse una pequefa
encuesta terminando el servicio
para asegurar que quien alquila
es alguien de confianza.

persona que estoy alquilando mi
espacio de estacionamiento?

b. Principales hallazgos encontrados:

Mediante las entrevistas realizadas a los posibles rentistas, se puede
concluir que la mayoria de posibles rentistas son duefios de inmuebles,
hacen homeoffice y por lo general pueden atender a los clientes. Esto
es conveniente pues existira mucha més confianza porque sabes quién
ingresa con su bicicleta o scooter. Asimismo, la mayoria piensa que el
horario de 9am hasta las 8 pm es un horario adecuado para alquilar su
espacio de estacionamiento, inclusive si no pueden atender a los
clientes, mencionaron que ante su ausencia pueden avisar al portero,
de su edificio, para que los deje ingresar al estacionamiento.

Mediante las camaras de seguridad pueden corroborar la entrada y la
salida del cliente, lo que permite una mayor flexibilidad en tiempo al

posible rentista. Ya que al no tener que estar presente, tiene mas
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7.4.

facilidades de continuar sus actividades diarias sin que se vea
interrumpida por atender al cliente.

c. Interpretar el significado de los resultados obtenidos:
En conclusion, el 33% de entrevistados menciona que a pesar de ser
duefios de inmueble tienden a compartirlo con un roommate. Esto
significa, que tal vez deban reducir una hora su disponibilidad para
poder alquilar su estacionamiento o que se deba reducir la cantidad de
bicicletas o scooters que puedan encontrarse a ciertas horas de la
noche. Estaria sujeto a disponibilidad del rentista.

Asimismo, descubrimos que el 90% hace home office por lo que este
tipo de ingresos le convendria ya que estarian al pendiente de la
llegada del duefio de la bicicleta o scooter. Finalmente, el 70 % vive en
edificios y tienen comunicaciéon con los porteros, por lo que los
problemas de seguridad se reducirian al minimo por las camaras de
seguridad que vienen equipadas en los estacionamientos.

F. Aprendizajes

Es importante considerar la disponibilidad de horarios que puedan tener los
rentistas. Ya que no siempre tienen completa disponibilidad en horas. En esos
casos se debe coordinar previamente con el cliente.

Del mismo modo, los rentistas consideran que una forma muy efectiva de
proteger sus espacios destinados para el alquiler de estacionamiento de
bicicletas o scooters es mediante las cdmaras de seguridad. Especialmente
porque Parkfield es un proyecto nuevo que necesita proteger de igual manera
a clientes y rentistas.

. Sustentacion de la validacion

Entrevista 1: Lizet Rodriguez https://youtu.be/doeSDScVBdl

Entrevista 2: Leslie Aznaran https://youtu.be/3JqvtOHKU7s

Entrevista 3: Mariano Mena https://youtu.be/Im9spTA410g

Entrevista 4: Yahir Delzo https://drive.google.com/file/d/1-
vENmtllowwjijRRWIiTnEi4BelxgQJAX/view?usp=drivesdk

Entrevista 5: Oscar Ramos https://youtu.be/fK-NsyetKJk

Experimento 2: Validacion de la red social a utilizar
Objetivos

Objetivo Central:

Este experimento tiene como principal fin el lograr identificar cual es la red
social en la cual obtenemos una mayor interaccion y alcance a través del pago
de publicidad. Las redes sociales probadas fueron Instagram y Facebook, en
las cuales Parkfield ya cuenta con unos seguidores. De esta manera podremos
comenzar a expandir nuestra base de potenciales clientes para cuando se
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anuncie la fase de prueba, ademas de comenzar a generar awareness hacia
la marca.

Objetivo Especifico:

1. Validar en qué red social se obtiene un mayor impacto de marca, a
través del andlisis y comparacion de métricas de ambas redes sociales.

B. Disefioy desarrollo

Se realizaron dos publicaciones pagadas idénticas (1 en Facebook y 1 en
Instagram) con el fin de generar visitas de perfil durante el lunes 12 de junio y
el sdbado 18 de junio. Luego de ello, se evalu6 el impacto de las publicaciones
a través del analisis de las métricas de cada red social: visitas al perfil, alcance
y nuevos seguidores.

C. Estrategias
a. Estrategia de fidelizacion:
Planteamos nuestra estrategia de fidelizacion de seguidores en redes
sociales a través de publicaciones diarias cuyo enfoque estara
centrada en:
1. Dar a conocer al equipo detras de Parkfield
2. Dar a conocer nuestra soluciéon
3. Comunicar como aseguramos la seguridad de la plataforma
4. Generar awareness de la fase de prueba de la pagina web

b. Estrategia de promocion:

Para dicho experimento, se emplearon dos redes sociales con mayor
cantidad de uso por parte de la poblacién peruana limefia, Instagram y
Facebook, para la creacion de un perfil social de Parkfield para cada
red, con el objetivo de realizar una campafa de promocién de nuestro
servicio. Ello nos permitid llegar a nuevo publico objetivo y dar a
conocer el desarrollo de nuestro servicio y fomentar la interaccién con
a través de las publicaciones.

c. Estrategia de precio:
El precio del servicio para los clientes que busquen dejar su bicicleta
en algun estacionamiento seguro por cierta cantidad de tiempo, es de
2 soles la hora o fraccion, el cual se publicé en el texto post
promocionado.

D. Bitacora
Tablall. Bitacora

Actividad Tarea Resultado
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Obtener informacién de
las 2 redes sociales

Elaboracion
imagenes del post

las | 7 imagenes que indican
las ubicaciones

mas usadas
del post

Elaboracion del texto

Indicar las ubicaciones
y tarifa

Crear

la pégina de

Red social de Parkfield

tiempo

Parkfield ambas | en Instagram y

redes Facebook
Determma}r lared social | Realizar campafia de | Interacciones y
preferida por los marketing en ambas | seguidores obtenidos
usuarios redes sociales al mismo | en Instagram y

Facebook

Comparar estadisticas
e interacciones

Facebook es la red
social con mayor
interaccion

E. Andlisis

a. Malla receptora

Tablal2. Malla receptora

Puntos fuertes

Criticas constructivas

Las redes sociales de
Instagram y Facebook son
empleadas por el publico
obijetivo.

Las publicaciones sobre el
equipo de Parkfield generé
confianza entre los usuarios
Los usuarios manifestaron su
intencién de compra
mediante preguntas a los
administradores de las redes
sociales

Se deberia de hacer un post
mencionando el paso a paso
de la compra del servicio

Se debe de implementar un
plan de marketing para
darnos a conocer.

Preguntas nuevas

Ideas nuevas

¢ Cuanto costara el servicio=
¢ES seguro ingresar a la
vivienda de otra persona?
¢Tendré que avisar con
anticipacion cuantas horas
dejaré mi bicicleta?

Ofrecer algun descuento si la
persona pasa cierto niumero
de horas o dias

Subir algun video sobre cdmo
funciona el servicio.
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b.

C.

Principales hallazgos encontrados:

A lo largo de los dias que dur6 el experimento, se pudo concluir que la
mayor cantidad de usuarios interactuaron con las publicaciones de
Facebook de Parkfield. De acuerdo con los resultados obtenidos,
podemos conocer que Facebook fue la red social que tuvo mayor
interaccion por parte de posibles usuarios, debido a que logré aumentar
los seguidores en 11.76%, mientras que Instagram solo obtuvo 4.05%
mas que la semana anterior, ello mismo se ve reforzado con la cantidad
de likes que tuvo dicha publicacion.

Asi mismo, la cantidad de post engagement que tuvo Facebook fue
955, mientras que la de Instagram fue de 19, se confirma que mediante
Facebook se logré llegar 49.26 veces mas, que Instagram, a nuevos
usuarios.

Porcentaje de incremento respecto a los seguidores de cada red
social, antes y después, de la promocion
Tablal3. Incremento de seguidores por red social

Seguidores Seguidores Incremento %
antes después
Instagram 74 I 4.05%
Facebook 2 17 11.76%

Numero de likes en cada red social sobre el post promocionado
Tablal4. Nuamero de likes por post

NUmero de likes

Instagram 18

Facebook 38

Interpretar el significado de los resultados obtenidos:

Basandonos en los resultados, se puede concluir que Facebook es la
red social mas empleada por nuestro publico objetivo, por ello el
Facebook de Parkfield debe ser empleada como el canal principal para
mantener contacto con nuestros usuarios, darles a conocer sobre el
servicio y generar nuevos usuarios.

Finalmente, nuestra estrategia de marketing debe enfocarse en
fidelizar y emplear a Facebook como un medio de captura de nuevos
clientes, informacién e intencion de compra, mientras que a Instagram
un medio de difusion.
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F. Aprendizajes

Es importante adaptar el contenido difundido en cada medio para el publico
objetivo al cual se logra tener un mayor alcance. En el caso de Instagram se
deben crear posts de la funcionalidad de Parkfield y la seguridad que este
servicio ofrece. De la misma manera, es importante agregar en Facebook un
post que detalle de forma simple sobre en qué consiste el servicio y la
propuesta de valor.

Otro aprendizaje que nos dejé el experimento es que los posts generaron un
mayor impacto en consultas relacionadas al funcionamiento del servicio, es
decir, mediante qué red social se finalizara la ejecucién del pago del servicio y
la comunicacion sobre el lugar elegido por el cliente, por ello, dicha informacién
se tiene que difundir por ambas redes sociales.

G. Sustentacion de la validacion

Post que se promociond:
Grafico 18.Validacién red social

Park Field
Posted by Gabriel Valera Elorreaga
6d-Q

alpem=e
=% Desde este Lunes 13 estaran disponibles nuestras
primeras 6 ubicaciones! J_, gk ds

? Ubicaciones en Surco, San Borja, Pueblo Libre y
Jesus Maria.

{3 cuidamos tu bici o scooter de Lunes a Sabado desde
las 8am hasta las 8pm.

0 Nuestra tarifa de lanzamiento es de S/. 2.00 por hora
o fraccion.

DESPREOCUPATE
NOSOTROS CUIDAMOS
R

De acuerdo a la promocién que se empled para ambas redes sociales,
obtuvimos los siguientes resultados:
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Gréafico 19.Resultados de la validacion

Rendimiento
9,44 gastado

Interacciones con la publicacién Alcance ¢

Costo por: Interaccién con la
600 publicacién

Interaccion con la publicacién

Reacciones a la publicacién

Caracteristicas del pablico

Clics en el enlace

Peni: Pueblo Libre Lima Region, San Borja Lima Region, Santiago de Surco Lima Region, Jests
Maria Lima Region

Publicaciones guardadas
s con mensajes iniciadas
18 - 40
e se compartié la publicacion

Intereses: Bicicletas de montaiia, Bicicleta eléctrica, Deportes, Monopatines o Bicicletas

Ver menos ~ Editar publico

Piblico

Este anunc a de tu pablico.

Ver todo v

Caracteristicas del publico

Peni: Pueblo Libre Lima Region, San Borja Lima Region, Santiago de Surco Lima Region, Jesiis
Maria Lima Region

18 - 40

Intereses: Bicicletas de montafia, Bicicleta eléctrica, Deportes, Monopatines o Bicicletas

Editar publico

Las siguientes capturas de pantalla hacen referencia a los insights del post:

Gréfico 20.Insights del post

1072 - T
< Post insights
Reach @

64

Accounts reached

aa 20
Total insights S Impressions 86
boosted p
From Home 52
People reached Post engagement
16124 055 From Other 22
From Profile 2
Boosted on Jun 11, 2022
Stetis Ence Tota) - BEoked by Oabial Vel N
Engagement ©
People reached Post engagement
16022 609

19

Accounts engaged
Keep boosting to grow your audience

Park Field could reach 1144 more people for every

PEN19 you spend.

N

M : A a ® ©® O
:
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7.5. Experimento 3: Validacion de la intencién de compra

A. Objetivos

Objetivo Central: Captar atencién de nuevos clientes a través de publicaciones
pagadas en redes sociales como Instagram y Facebook.

Objetivo Especifico: Identificar a potenciales clientes interesados en la
funcionalidad de Parkfield, dentro de los distritos en los cuales tendremos
rentistas.

B. Disefio y desarrollo

Se desarrollaron publicaciones pagadas para captar nuevos usuarios, en base
a ello, se evalu6 el impacto generado en las personas dispuestas a alquilar
sus espacios disponibles y en las que desean dejar sus bicicletas en espacios
seguros. Dicho impacto se ve representado por el nUmero de usuarios nuevos
y como estos datos aumentan o disminuyen dentro del rango de una semana.

C. Estrategias
a. Estrategia de fidelizacion:
Es muy importante para los clientes que las empresas evoquen
confianza y seguridad, es por eso que para que los usuarios logren
culminar el proceso de compra, se procedera a seguir publicando
contenido en nuestras plataformas digitales informacion acerca de
Parkfield, como también se evidenciara comentarios y valoraciones de
usuarios que lleguen a usar el servicio brindado.

b. Estrategia de promocion:
Para afianzar las intenciones de compra se usara publicidad pagada
en redes sociales y contenido creativo para dar a conocer al publico
sobre Parkfield como sus funciones, opciones de servicio, puntos de
ubicacion, mision y vision de la empresa, imagenes de las zonas en las
gue se encuentran los estacionamientos, etc.

c. Estrategia de precio y plaza:
En las plataformas digitales de Parkfield se ha puesto en evidencia los
5 lugares estratégicos que ofrecemos a los usuarios, ya que al ser
zonas concurridas pero seguras ofrecen a los clientes seguridad y
confianza, ademas de proporcionarles referencias del lugar y el distrito
a escoger. En cuanto al precio por estacionar las bicicletas y scooters,
estas tienen un precio de 2so la hora/fraccion.

D. Bitacora
Tablal5. Bitacora

Actividad Tarea Resultado

Motivar a usuarios a Crear contenido Aumento en nimero de
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gue compren/utilicen el
servicio

interactivo

seguidores en las redes
sociales.

Publicitar los objetivos
y funcionalidades de
Parkfield

Numero significativo de
personas escribieron en
las redes sociales sobre
cudndo se lanzara
oficialmente la péagina
web.

Medir resultados

Revisar los resultados

Se pudo observar que

constantemente después de campafias | las campafas tienen
publicitarias mas alcance en las
noches.

Interactuar con nuestro | Los clientes esperan
publico que el servicio sea

lanzado oficialmente.

E. Andlisis
a. Malla receptora
Tablal6. Malla receptora
Puntos fuertes Criticas constructivas

Contenido creativo e Mantener contenido

interactivo en redes sociales.
Buena aceptacion por parte
de nuestro publico objetivo.
Gran interaccion entre el
contenido y los usuarios.

interesante pero a la misma
vez sofisticado.

Utilizar colores que
diferencien a la marca de
otras

Preguntas nuevas Ideas nuevas

v ¢Como mantener el o Aumentar disposiciones de
engagement con nuestros estacionamiento para rentar
clientes? o utilizar espacios.

¢ ¢Como puedo hacer que los o Realizar publicidad pagada
usuarios confien en nuestro con influencers que
proyecto? pertenezcan al mismo rubro/

b. Principales hallazgos encontrados:
Se pudo observar que las personas se encuentran realmente
interesadas en el servicio, ya que por cada publicidad lanzada en las
respectivas plataformas digitales se obtuvieron respuestas de los
usuarios como, por ejemplo, comentarios, likes, mensajes al chat
privado de Parkfield interesados en el servicio, como funciona y cuando
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estaria disponible. Asimismo, se tiene buena aceptacion por parte del
publico desde que se lanzé Parkfield, ya que el servicio brinda una
solucién a un problema muy comun entre ciclistas como la inseguridad
ciudadana.

c. Interpretar el significado de los resultados obtenidos:
Con respecto a los resultados obtenidos se obtuvieron intenciones de

compra/uso:
o Redes sociales de Parkfield tanto en Instagram como en
Facebook.

¢ Plataformas digitales de canales de comunicacion directos con
Parkfield como WhatsApp

Ambas plataformas son resultado de un call to action debido a las
publicaciones que se realizaron en Parkfield de manera constante.

F. Aprendizajes

Con respecto a nuestro proyecto, se pudo aprender que tenemos un mayor
alcance y recepcion de interacciones con el publico en horario nocturno desde
las 18:00-22:00 pm, ya que en este horario las personas se encuentran mucho
mas libre para usar las redes sociales e indagar en la red sobre productos o
servicios de su interés. También a los clientes les preocupa mucho su
seguridad, ya que para poder concretar las ventas se fijan en caracteristicas
importantes como que estén cerca o en el mismo distrito donde viven, laboran
o estudian, donde se encuentra el lugar, referencias y si los estacionamientos
donde desean estacionar sus vehiculos tendran vigilancia y si es una casa o
edificio.

G. Sustentacion de la validacion

Gréfico 21.Interaccidn con posibles clientes

o Internet power 4G ¢+ 18:58 B72%

; Actividad
< 13 é +51957 281147 x & 5

Este mes

Hola HOY
r A karinafaka, val.kyrie y 10 H
< \ personas mas les gusto tu
iHola! Soy el asistente de gubllcacidnv 158y . “
Parkfield. ¢En qué te puedo
ayudar? A karinafaka, soycarolinramirez14 70
Y @ y 16 personas mas les gusté tu Fla
A ; publicacién. Tser
Para continuar, escribe solo la letra
de tu consulta +4\ soycarolinramirez14 m
‘ ’ comenzo a seguirte. 1sem
A) Necesito dejar mi bici o scooter Al X PR
r is.sivoneis, val.kyrle y Lg—
on un_lugar Seguro R & personas mas les gusté tu m
B) Quiero rentar un espacio, para foto. 1sen
recibir bicis o scooters
r Aval.kyrie, xiomybecar y 74 2
0 personas mas les gusté tu i
A publicacién. 1ser e
Contamos con estos 6 espacios: l @ g:g:”"::y?ai comenzé a m
https://www.instagram.com/p/
Cosl2ZSuON T/ 8 lucamanuelvoelpel comenté: Mu F
igshid=MDJmNzVkMjY= “ bien 1ser B (i I ;
Nuestro horario es de Lunes a
Séabado de 8am a 8pm ) @ R SereREs A
Nuestra tarifa es de 2 soles por seguirte. 2sem m

hora o fraccién y puedes pagarlo a

I Cc ®0 A Q B & -
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7.6.

Experimento 4: Validacion de ventas
Objetivos

Objetivo Central: Concretar ventas a través de la redireccion de potenciales
clientes alcanzados por publicidad en redes sociales o recomendaciones de
conocidos hacia un chatbot de ventas creado en WhatsApp Business.

Objetivo Especifico:
1. Concretar ventas con early adopters para poder realizar el pronostico
de ventas y el plan financiero
2. Conocer los comentarios y sugerencias de mejora por parte de los early
adopters
3. Generar contacto con clientes potenciales para generar brand
awareness

Disefio y desarrollo

En base a las publicaciones pagadas en Instagram y Facebook publicitando
las 6 ubicaciones disponibles de Parkfield el cual contaba con un enlace que
redirecciona a los usuarios a nuestro chatbot de WhatsApp Business.

Por otro lado, los integrantes del equipo realizaron recomendaciones sobre el
uso de la pagina web dentro de su circulo social para ofrecer el servicio de
cuidar sus bicicletas o scooters, recomendandoles que conozcan mas sobre
Parkfield a través del chatbot. De este modo, busca comenzar a tener una
base inicial de clientes para conocer las impresiones y sugerencias de mejora
por parte de los early adopters.

C. Estrategias

a. Estrategia de fidelizacion:
Para poder fidelizar a nuestros clientes, se ha recopilado la informacién
de las personas que estan atentas a nuestras publicaciones e historias
en las redes sociales para poder brindarles un descuento del 15% en
Su primera compra.

b. Estrategia de promocion:
Para el desarrollo del experimento, se realiz6 una serie de
publicaciones clave en Instagram y Facebook para promocionar el
servicio de Parkfield y se habilitd la opcion a los usuarios de enviar
mensajes directos en Facebook, Instagram y Whatsapp sobre el interés
en realizar la compra.

La publicacion fue compartida en varias ocasiones por la propia pagina

para poder captar a la mayor cantidad de posibles clientes y generar
un mayor impacto.
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c. Estrategia de precio y plaza:
Se implement6 el canal de WhatssApp para que los usuarios puedan
comunicarnos el dia, la hora y a qué estacionamiento estarian yendo,
dicha conversacion se desarrolld
posteriormente, por el equipo de Parkfield.

mediante un chatbot v,

Para la estrategia de precios, se continué manteniendo el precio inicial,
2 soles por hora o fraccion, el cual fue aceptado de buena manera por

el publico.

D. Bitacora
Tablal7. Bitacora

Actividad

Tarea

Resultado

Crear publicaciones
promocionando la
venta de nuestro

servicio

Elaborar publicaciones | 4 post realizados, 3 de

ellos contienende 3 a7
imagenes

Compartir
publicaciones

600 interacciones a la
publicacion

Habilitar  opcién

envio de mensaje del

usuario

de | 14 mensajes recibidos

Atender mensajes de
los usuarios

Revisar mensajes

Se generaron
solicitudes de compra

Contactar usuarios

Se resolvieron las
dudas de los usuarios

Realizar proceso
compra

de | Ventas realizadas

Evaluar resultados

Contabilizar ventas

8 ventas realizadas

E. Analisis
a. Malla receptora
Tablal8. Malla receptora

Puntos fuertes

Criticas constructivas

servicio

o Publicaciones para mostrar ’
credibilidad y calidad.

¢ Aumento de interacciones de
usuarios interesados en el

La informacién ofrecida no es
suficiente para resolver la
mayoria de las dudas de los
usuarios

Aumentar la capacidad de
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¢+ Creacion de chatbot respuesta al cliente por el
chatbot
Preguntas nuevas Ideas nuevas
o ¢Como es el método de o Publicar un video tutorial que
pago? permita dar a conocer a los
o ¢El pago se realiza por usuarios el proceso del
adelantado? servicio.
o ¢ Cuanto tiempo puedo dejar
mi bicicleta en el lugar?

b. Principales hallazgos encontrados:
Se puede observar que los clientes tienen un alto nivel de interés en el
servicio, la mayoria de respuestas de los usuarios fueron para pedir
informacion extra sobre el servicio y debido a ello se les respondio
mediante mensaje privado. Del mismo modo, hubo una tendencia de
gue las personas que adquirieron el servicio, han estado pendientes de
las redes sociales dandole like a las publicaciones. Asi mismo, desde
el inicio de la promocion, los usuarios mostraron interés y nos hablaron
por WhatsApp diciendo que emplearian el servicio ese mismo dia o
programando para el dia siguiente.

c. Interpretar el significado de los resultados obtenidos:
La intencion de compra de los usuarios se valida en 57%, ello se
evidencia en que 8 de los 14 mensajes privados que se recibieron se
concretaron en ventas. La estrategia de precios que empleamos se
llega a considerar correcta, ya que no existen comentarios expresando
disgusto por el costo de los servicios y, ademas, los usuarios
consideran que es un precio justo y adecuado por el servicio.

F. Aprendizajes

Respecto a este experimento, nos damos cuenta de que se debe mejorar la
atencion a los usuarios en las redes sociales, mejorar nuestro chatbot para
responder a preguntas frecuentes de los usuarios como, por ejemplo, brindar
la direccion exacta y un link de Google Maps para que puedan llegar al destino
sin problemas.

Con el objetivo de aumentar la intencion de compra, se pueden ofrecer
descuentos a los usuarios que ya usaron el servicio y que lo recomienden a
sus amigos a usarlo, por cada recomendacién que se concrete en venta, se le
puede brindar un descuento al usuario inicial.

Los post realizados en la pagina de Facebook deben contener toda la
informacion mas resaltante respecto al servicio para los usuarios y, de esa
forma, evitar congestionar la bandeja de entrada de Parkfield con las mismas
preguntas por parte de posibles usuarios.

52



G. Sustentacion de la validacion

Gréfico 22.Interaccion con posibles clientes

10:17 9 ol 15110 il 4G %3 11:328 N
{16 0 +51941377182 o & <60 g +51946 421140 & <92 &3 jEaLagASaE 0Ot O &
Holal g inf a5 b | Si holaaa Today
D gucio niormecian sodte & Quisiera saber como se realizaria el
servicio para guardar mi bici Hola
pago

iHola! ./ Soy el asistente de Si es por adelantado o cuando recoja i'Hola! . Soy el asis1enti de Parkfield.
Parkfield. ;En qué te puedo mi bicicleta ¢En queé te puedo ayudar?

2 . .
ayudar? Para continuar, escribe solo la letra de

Estimado, el pago se realiza al tu consulta
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A) Necesito dejar mi bici o scooter
en un lugar seguro
B) Quiero rentar un espacio, para
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Experimento 5: Validacion del User Experience

A. Obijetivos

Objetivo Central: Validar que la experiencia del cliente es positiva y que si nos
recomendarian con sus amigos y familiares mediante sus redes sociales o
contacto directo.
Objetivo Especifico:
1. Conocer su satisfaccion y recomendaciones de mejora por parte de los
usuarios que ya emplearon el servicio.
2. Analizar oportunidades de mejora en base a la experiencia del cliente.

B. Disefo y desarrollo

Para la validacion de este experimento se realizara una breve encuesta en
Google Forms enfocado en conocer la experiencia del usuario y confirmar que
la experiencia fue satisfactoria. Por ello, las preguntas estan basadas en cuatro
principales puntos: satisfaccion del servicio, si volveria a usar el servicio, si
recomendaria el servicio y en qué aspecto podriamos mejorar la experiencia
gue brinda Parkfield.

C. Estrategias
a. Estrategia de fidelizaciéon
Para poder evaluar la efectividad de la estrategia de fidelizacion, la cual
consiste en personalizar los mensajes que se les envian a los clientes,
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estar preparados y capacitados para solucionar cualquier duda o
inconveniente que el cliente pueda tener y, por ultimo, reforzar la
comunicacion de como funciona nuestro servicio mediante las redes
sociales.

Para poder lograrlo necesitaremos tener en cuenta lo siguiente:

o Emplear NPS (Net Promoter Score) para evaluar la satisfaccion
de los clientes después del término del servicio de
alquiler/renta. Para ello, después de que el cliente ya haya
usado nuestro servicio, se le realizara la siguiente pregunta:
,qué tan probable es que nos recomiendes con un
amigo/familiar?

o Evaluar las estrategias a través del uso de los KPI's como el
ROL.

s Contabilizar el nimero de transacciones 0 usuarios que
lograron descargar la aplicacion Parkfield, cuantas personas
visitan los perfiles sociales de la marca y el trafico que se puede
percibir en las redes sociales y las acciones que llevaron.

o Alinear las estrategias que Parkfield ha desarrollado y planea
desarrollar con la tasa de conversion de objetivos.

b. Estrategia de promocion
Para el desarrollo de este punto se empleara la estrategia de atraccion,
la cual refleja que el objetivo es el consumidor del servicio y se puede
desarrollar empleando descuentos, obsequios, etc.

Asi mismo, para lograr que los clientes, que ya han usado el servicio
que Parkfield ofrece, se identifiguen con la marca se requerira emplear
lo siguiente:

o Ofrecer a los usuarios merchandising como luces o timbres
para sus bicicletas y scooters con una fuerte identidad de la
marca.

o Por ejemplo, con luces que sean de tonalidades azules,
como la del logo de la marca, y que el timbre tenga un
jingle publicitario.

c. Estrategia de precio y plaza
Se busca simplificar el proceso de compra de los usuarios mediante la
implementacion de una pasarela de pagos, la cual permitira tener un
mayor alcance para los clientes, ya que ofrece mas opciones de pago
a los clientes.

Del mismo modo, se plantea tener una tarifa para las personas que
deseen dejar su bicicleta por mas dias, debido a que si la dejara 24
horas, se entiende que pagar 48 soles por un dia de cuidado no es
conveniente para el usuario. Asi mismo, se espera fidelizar a los
usuarios que cumplen el rol de ofrecer sus espacios disponibles y
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seguros, con el objetivo de que nos recomienden con sus amigos y/o
familiares para que de esa forma lleguemos a mas personas
dispuestas a brindarnos su espacio libre, tener un ingreso extra y que
nosotros podamos ofrecer mas lugares en donde puedan cuidar sus

bicicletas,

D. Bitacora
Tablal9. Bitacora

de esta manera se podra obtener mas clientes y
posicionarnos en la mente de ellos.

Actividad

Tarea

Resultado

Crear el cuestionario
en Google Forms

Elaborar el cuestionario

El cuestionario se creé
con 4 preguntas claves

Compartir

cuestionario con las que
ya usaron el servicio

el [ Respuesta por parte de
los clientes

Evaluar resultados

Revisar las respuestas
de los clientes

Confirmar que si estan
satisfechos, si lo
volverian a usar y si lo
recomendarian

Analizar

los clientes

recomendaciones

las | Identificar el factor a
de | mejorar

E. Andlisis

a. Malla receptora
Tabla20. Malla receptora

Puntos fuertes

Criticas constructivas

Los usuarios estuvieron muy
satisfechos con el servicio
ofrecido

Los usuarios afirman que
volverian a usar el servicio
Los usuarios recomendarian
nuestro servicio con sus
amigos y familiares

Tener una tarifa que permita
dejar la bicicleta de un dia a
otro

Aumentar la publicidad
Respecto al pago, se tiene
gque explicar mejor vy
simplificar el proceso

Preguntas nuevas

Ideas nuevas

¢Habra mas espacios en los
que pueda estacionar mi
bicicleta?

Poner un logo de Parkfield en
el estacionamiento
Incorporar una pasarela de
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.Se  puede guardar la pagos al servicio
bicicleta hasta el dia
siguiente?

Principales hallazgos encontrados:

Se observa que los clientes si estuvieron satisfechos con el servicio
ofrecido, asi como que estan dispuestos a volver a usar nuestro
servicio y que si nos recomendarian con sus amigos y familiares. Ello
nos deja saber que hemos ofrecido un buen servicio; sin embargo, hay
gue tomar en cuenta las recomendaciones que nos dieron.

Respecto a las recomendaciones, se tienen los siguientes puntos a
analizar:

o Colocar una marca en el estacionamiento que indique que ese
espacio es parte de Parkfield, con el objetivo de que el usuario
se pueda ubicar mejor, tener mayor seguridad y promocionar
nuestro servicio.

o Incrementar los puntos de servicio.

o Implementar una tarifa que se base en que la bicicleta se pueda
dejar en ese espacio hasta el dia siguiente.

o Pago:

o Explicar mejor el medio de pago actual.
o Implementar una pasarela de pago para facilitar el
proceso al cliente.

Interpretar el significado de los resultados obtenidos:
Respecto a los resultados de la encuesta a las 8 personas que ya
usaron el servicio, se obtiene la siguiente informacién.
o En una escala de 1 al 4, el 100% de clientes manifiestan que
estan satisfechos con el servicio.
o En la opcién de si 0 no, el 100% de clientes indic6 que si
volverian a usar el servicio que Parkfield ofrece.
o En la opcién de si 0 no, el 100% de clientes marcé que si
recomendaria el servicio de Parkfield a sus amigos y familiares.
o Enla pregunta de texto de respuesta corta,

o EI25% de respuestas son respecto a que se tienen que
incrementar mas puntos de servicio.

o El 25% de las respuestas son en base al método de
pago, las cuales se basan en explicarlo mejor e
implementar una pasarela de pagos.

o El 12.5% de las respuestas, nos sefialan que se debe
de simplificar el proceso de reserva del espacio, ya que
consideran que tener que comunicarse por WhatsApp
€s un proceso que podria evitarse.

o El 12.5% de las respuestas indican que se tiene que
habilitar la opcion de guardar las bicicletas hasta el dia
siguiente y que se modifique la tarifa en ese caso.
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o ElI'12.5% de las respuestas menciona que se tiene que
incrementar la publicidad

o El 12.5% de las respuestas sefialan que se debe de
poner una marca con el logo de Parkfield en la zona de
estacionamiento.

F. Aprendizajes

Debido al desarrollo de este experimento se logré identificar nuestros puntos
fuertes, los puntos que debemos de reforzar y otros que debemos de mejorar.
Se debe de tener tarifas distintas para las diferentes necesidades de los
clientes respecto a tiempos, es decir, mantener la que tenemos de 2 soles por
hora o fraccién, pero agregar otra para las personas que deseen dejarla dias,
otra para los que deseen dejarla por uno o mas meses, ello con el objetivo de
asegurar una venta en el corto y mediano plazo.

Asi mismo, se requiere hacer mas facil el método de reserva del espacio y del
método de pago, para ello se podria trabajar con el landing page que tenerlo
como canal principal para la venta, ya que mediante ese canal se puede
proporcionar la pasarela de pago, la cual les da a los clientes mayores
opciones de pago. Las redes sociales como Facebook, Instagram deben de
servir como canales de comunicacion del servicio, tarifas, promociones, etc. y
el canal de WhatsApp como medio para aclarar dudas de los clientes, darle
seguimiento al estacionamiento, solucionar los inconvenientes de los clientes
y brindar mayor detalle de Parkfield en caso que el cliente lo solicite, en otras
palabras, usarlo como canal para la post venta y satisfaccion del usuario.

G. Sustentacion de la validacion
Link de la encuesta: https://forms.qgle/9HRucrANxBB6|GxU8

Respuestas de la encuesta:

Grafico 23.Encuesta post-venta
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:Recomendarias nuestro servicio?
8 respuestas

@®si
® No

;Queé tan satisfecho estas con el servicio?

8 respuestas

8
6
4
2

0 |

iVolverias a usar el servicio?
8 respuestas

1 2
¢En qué podriamos mejorar?

8 respuestas

Marcas con un logo de parkfield la zona de estacionamiento

Tener una pasarela de pagos

Mas espacios para estacionar

Guardar las bicicletas hasta el dia siguiente

aumentar publicidad

Explicar mejor el medio de pago

Mas puntos de servicio

El proceso de reserva podria ser mas simple. No pasar necesariamente por una conversacién de WhatsApp

7.8. ESTRATEGIA DE FIDELIZACION
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En resumen, de acuerdo a los 5 experimentos realizados en el presente trabajo, la estrategia
de fidelizaciéon que se implementara estara basada en las interacciones que tengamos con
nuestro publico objetivo a través de la pagina web de Parkfield. En primer lugar, habra un
aforo en la pagina web para que los clientes puedan dejar sus comentarios y experiencias
con el servicio brindado. También, se le proporcionara a los rentistas constantes
retroalimentaciones para que puedan brindar una mejor experiencia al usuario.

En segundo lugar, se realizaran publicaciones en las redes sociales, donde se brinde
informacion importante de Parkfield por ejemplo, cdmo funciona el servicio, que necesidades

®si
® No



busca satisfacer, puntos de ubicacién donde se encuentran disponibles los estacionamientos,
horarios y precios con el fin de mantener al cliente informado y cerca de Parkfield para lograr
un top of mind.

En tercer lugar, para que los usuarios culminen el proceso de compra se procederé a publicar
informacion constantemente acerca de los beneficios que obtiene por usar Parkfield.
También, revisar el comportamiento de los clientes e interacciones para de esta forma saber
gué es lo que le llama la atencion y por ultimo que nuestro proceso de compra sea facil y
rapido.

En cuarto lugar, se reunird informacion de las personas que interactian en las publicaciones
e historias en las redes sociales, para brindarles descuentos en su primera compra.

Por dltimo, se haran seguimientos post compra para evaluar la satisfaccion de los clientes y

utilizar KPI 's que nos ayuden a evidenciar el trafico en nuestras redes y comportamiento del
consumidor.
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8.  PLAN FINANCIERO

8.1. Proyeccién de ventas

Tabla21l. Proyeccion de ventas
Flujo: Sin supuestos

Afio 1 Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes 11 Mes 12 TOTAL ANO ]I
Ingresos 1,089 2,605 3,799 4900 5956 6,984 7,995 8992 9,980 10,959 11,933 12,902 88,095
Costo 545, 1,303 1,899 2,450 2,978 3,492 3,997 4,496 4,990 5480 5,967 6,451 44,047
Utilidad Bruta 545 1,303 1,899 2,450 2,978 3,492 3,997 4,496 4,990 5,480 5,967 6,451 44,047
Gatos en RSS 1,489 3,497 5077 6536 7,934 9,296 10,634 11,955 13,262 14,560 15,849 17,132 117,222
Talento Humano 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200 26,400
Utilidad Operativa -3,144 -4,394 -5378 -6,286 -7,156 -8,004 -8,837 -9,659 -10,473 -11,280 -12,083 -12,881 -99,575
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8.2.

8.2.1.

8.2.2.

8.2.3.

Presupuesto de inversion del proyecto

Activos Tangibles

Para comenzar con nuestra empresa disruptiva, se requiere la compra de 10
laptops, cada una de ellas valorizadas en S/ 1,500 de la marca Dell, que posee
las caracteristicas necesarias para realizar diversas labores requeridas por la
empresa. Tales como atencién al cliente a través de Whatsapp Web, publicacion
en nuestras redes sociales, disefio de piezas graficas, entre otros. No se va
contar con una oficina, el trabajo sera 100% remoto.

Activos Intangibles

Se requiere una inversion de S/. 5,000 para la creacion y programacion de
nuestra landing page mediante un programador profesional. Este landing cumple
la funcion de captar nuevos clientes y de ser un sitio informativo. Asimismo, se
debe registrar la patente de innovacién en INDECOPI cuyo proceso tiene un
costo total de S/. 1,996.50 y servira para proteger nuestro modelo de negocio.

Gastos Preoperativos

Los gastos preoperativos son todas las salidas de dinero, para poner en marcha
nuestro modelo de negocio.

Constituciéon de la empresa: Segun la Camara de Negocios del Perq, el costo
total para crear una empresa en nuestro pais es de S/. 975, que incluye la reserva
del nombre de la marca en SUNARP, la legalizacion de la Carta Poder, la
designacién del Gerente General, entre otros tramites.

Alquiler de servidor en la nube: El servidor de la nube es el espacio ofrecido por
un proveedor para el almacenamiento de data de nuestra landing page y soporte
técnico para esta. Se determin6 adquirir los servicios del proveedor Acquia por
el precio de S/. 400 al afio.

Gasto de marketing y publicidad: Se realiz6 el presupuesto inicial para el
posicionamiento en redes sociales de Parkfield, siendo en su totalidad publicidad
pagada en linea y en redes sociales para promocionar el lanzamiento de nuestro
servicio al publico. El costo incluye piezas graficas, videos y publicidad digital

Registro de la marca y logo en Indecopi: El registro de logo y marca es un tramite
diferente del registro de patentes y tiene como finalidad proteger nuestra marca
y logo de copias en el mercado. El costo total del tramite es de S/. 535.

Mantenimiento de la web: Por este gasto se desembolsé al programador un total

de S/ 265/afio. Se realizé esta inversion para realizar las actualizaciones, limpiar
el sistema de archivos residuales y optimizar el sitio.
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8.3.

8.3.1L

8.3.2.

Ingresos y egresos
Ingresos

Para el primer afio: Los ingresos de parkfield para el primer afio provienen en
su totalidad de la comision que se le cobra al arrendador por el alquiler de su
espacio, y asciende al 50% del valor total. Esta tarifa se mantiene plana hasta
el afo 3, afo en el cual se aumenta en 2% a favor de Parkfield.

Egresos

Para el segundo y tercer afo: Los ingresos de parkfield para el segundo y
tercer afio provienen de la comisién que se le cobra al arrendador por el
alquiler de su espacio, y asciende al 50% del valor total y por la comisién que
se le cobra al ciclista (10% del valor del pago).

Afo 1

Publicidad en redes: Son gastos mensuales en publicidad en redes sociales
(Facebook e Instagram) para atraer nuevos usuarios y realizar promociones
por eventos. Durante los primeros 6 meses se realizan gastos por S/
33,000. Para el ultimo semestre del afio se optimiza los gastos de marketing
digital sin afectar las ventas y se realiza un desembolso por S/ 6,000.

Planilla del personal: Se planea tener 2 practicantes en planilla en Parkfield,
encargado de las tareas operativas y de atencion al cliente. Los sueldos
mensuales de cada empleado equivalen a S/. 1,100 y un egreso total de S/
26,400 anuales y se mantiene constante el primer afio. Para optimizar los
gastos de marketing, se contrata en el mes 7 a un especialista de marketing
digital, con un salario mensual de S/ 4,000 y se mantiene constante los 3
afos.

Afo 2

Publicidad en redes: Para el afio 2 se establece un nuevo presupuesto para
el marketing digital llegando a la suma de S/ 96,000 para todo el afio.

Planilla del personal: Para el segundo afio la empresa busca seguir con un
crecimiento disruptivo y realiza las siguientes contrataciones (se mantiene
constante para el afio 2:

o 01 Growth Hacker: S/ 5,500/mensuales}

o 01 Gerente de Marketing: S/6,000/mensuales

o 01 de nuestro practicante asciende a Analista: S/ 3,000/mensuales

o El segundo practicante migra su talento a otra empresa y decide no
volver a contratar a otro.

Afo 3
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Publicidad en redes: Gracias a la optimizacion de nuestro gasto en RS,
ahora del 10% de nuestros ingresos, se gastaria un total de S/ 148,725.67.

Planilla del personal: Debido al buen rendimiento de nuestro talento

humano en el segundo afio, se optd por un aumento del 10% de los sueldos,
lo cual significa un gasto mensual de S/ 15,950.00.
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8.4. Flujo de Caja
Afo 1:
Tabla22. Flujo de caja afio 1
Concepto Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ventas S/ - S/ 1,089.44 S/ 2,605.48 S/ 3,798.83 S/ 4,900.11 S/ 5,955.93 S/ 6,984.48 S/ 7,994.81 S/ 8,992.09 S/9,979.56 = S/10,959.39 S/11,933.08 S/12,901.76
Costo de produccion S/ - -5/ 544.72 -5/ 1,302.74  -S/1,899.41 = -S/2,450.05 -S/2,977.97 -S/3,492.24 -5/3,997.41 -S/4,496.05 @ -S/4,989.78  -S/5,479.69 @ -S/5,966.54 = -S/ 6,450.88
Utilidad Bruta S/ - S/ 544.72 S/ 1,302.74 | S/ 1,899.41 | S/ 2,450.05 | S/ 2,977.97 | S/ 3,492.24 | S/ 3,997.41 | S/ 4,496.05 | S/ 4,989.78 | S/ 5,479.69 | S/ 5,966.54 | S/ 6,450.88
izl:i)r?i:lriiién y Ventas S/ - -5/ 2,200.00 = -S/2,200.00 @ -S/2,200.00 @ -S/2,200.00 -S/2,200.00 -S/2,200.00 @ -S/6,200.00 -S/6,200.00 -S/6,200.00 -S/6,200.00 -S/6,200.00 -S/6,200.00
Publicidad S/ - -5/ 1,519.56 = -S/3,103.78 -5/ 3,833.17 -5/4,318.69  -S/4,683.79  -S/4,976.64 @ -S/1,000.00 -S/1,000.00 -S/1,000.00 -S/1,000.00 -S/1,000.00 -S/1,000.00
Depreciacion y
amortizacion de S/ - -5/ 452.00 -5/ 452.00 -5/ 452.00 -S/ 452.00 -5/ 452.00 -5/ 452.00 -5/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -5/ 452.00 -5/ 452.00
intangibles
Utililidad Operativa
(EBIT) S/ - -S/ 3,626.84 | -S/ 4,453.04 | -S/ 4,585.76 -S/ 4,520.64 -S/ 4,357.82 -S/ 4,136.40 -S/ 3,654.59 -S/ 3,155.95 -S/ 2,662.22 | -S/ 2,172.31 -S/1,685.46 -S/1,201.12
-Impuesto a la renta S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
+ Depreciacion y
amortizacion de S/ - S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00
intangibles
Flujo de Caja Operativo S/ - -S/ 3,174.84 | -S/ 4,001.04 | -S/ 4,133.76 -S/ 4,068.64 -S/ 3,905.82 -S/ 3,684.40 -S/ 3,202.59 -S/ 2,703.95 -S/ 2,210.22| -S/ 1,720.31  -S/ 1,233.46 -S/ 749.12
- Activo fijo -S/ 25,955.87 S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
- Gastos preoperativos -5/ 9,461.69 S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
igg\;/reso por crédito fiscal -5/ 5,402.68 S/- 5/- s/- 5/ - S/ - s/ - s/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
;gggﬁg%’:glzg_m 40’;:)_2 4 -S/ 3,174.84 | -S/ 4,001.04 | -S/ 4,133.76 -S/ 4,068.64 -S/ 3,905.82 -S/ 3,684.40 -S/ 3,202.59 -S/ 2,703.95 -S/ 2,210.22| -S/ 1,720.31  -S/ 1,233.46 -S/ 749.12
+ Préstamos obtenido S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
+Aporte Accionistas S/ 20,000.00 S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Amortizacion de /- /- /- /- /- /- /- /- /- /- /- /- /-
- Interés de la deuda S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
;tiizz:;)(fés:la;l de los 5/- 5/ - s/ - s/ - s/ - s/- s/ - s/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
FLUJO DE CAJA NETO -S/ -S/ 3,174.84 | -S/ 4,001.04 | -S/ 4,133.76 -S/ 4,068.64 -S/ 3,905.82 -S/ 3,684.40 -S/ 3,202.59 -S/ 2,703.95 -S/ 2,210.22| -S/ 1,720.31 -S/ 1,233.46 -S/ 749.12
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DEL INVERSIONISTA 20,820.24
(FCNI)
Afo 2:
Tabla23. Flujo de caja afio 2

Concepto Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Ventas S/ 14,901.54 S/ 17,211.27 S/ 19,879.02 S/ 22,960.27 S/ 26,519.11 S/ 30,629.58 S/ 38,593.26 S/ 48,627.51 S/ 61,270.67 S/ 77,201.04 S/ 97,273.31 S/ 122,564.37
Costo de produccién -S/ 7,450.77 -S/ 8,605.64 -5/ 9,939.51 -5/ 11,480.14 = -S/13,259.56 = -S/15,314.79 = -S5/19,296.63 @ -S/24,313.76 = -S/30,635.33 = -S/38,600.52 @ -S/48,636.66 @ -S/61,282.19
Utilidad Bruta S/ 7,450.77 S/ 8,605.64 S/ 9,939.51 | S/ 11,480.14 | S/ 13,259.56 | S/ 15,314.79 | S/ 19,296.63 | S/ 24,313.76 | S/ 30,635.33 | S/ 38,600.52 | S/ 48,636.66 | S/ 61,282.19
P |

erst.)n.a de” -S/ 14,500.00 = -S/ 14,500.00 = -S/14,500.00 @ -S/14,500.00 @ -S/ 14,500.00 @ -S/ 14,500.00 @ -S/ 14,500.00 @ -S/14,500.00 @ -S/14,500.00 @ -S/14,500.00 @ -S/ 14,500.00 @ -S/ 14,500.00
Administracion y Ventas
Publicidad -S/ 8,000.00 -5/ 8,000.00 -S/ 8,000.00 -5/ 8,000.00 -S/ 8,000.00 -S/ 8,000.00 -S/ 8,000.00 -5/ 8,000.00 -S/ 8,000.00 -S/ 8,000.00 -S/ 8,000.00 -5/ 8,000.00
Depreciacion y
amortizacion de -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00
intangibles
Utililidad Operativa
(EBIT) -S/ 15,501.23 -S/ 14,346.36 -S/ 13,012.49 -S/11,471.86 -S/9,692.44 -S/7,637.21 -S/3,655.37 S/1,361.76 | S/7,683.33 | S/ 15,648.52 S/ 25,684.66 S/ 38,330.19
-Impuesto a la renta S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
+ depreciacion y
amortizacién de S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00
intangibles
Flujo de Caja Operativo | -S/ 15,049.23 | -S/ 13,894.36 -S/ 12,560.49  -S/ 11,019.86 -S/ 9,240.44 -S/7,185.21 -S/3,203.37 S/ 1,813.76 S/ 8,135.33 S/ 16,100.52 S/ 26,136.66 S/ 38,782.19
- Activo fijo S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
- Gastos preoperativos S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
I &dito fiscal
Ir(?lreso por crédito fisca 5/- 5/- s/ - s/ - s/ - s/ - s/- s/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
FLUJO DE CAJA LIBRE
DISPONIBILIDAD -S/ 15,049.23 | -S/ 13,894.36 -S/ 12,560.49 | -S/ 11,019.86 -S/ 9,240.44 -S/7,185.21 -S/ 3,203.37 S/ 1,813.76 S/ 8,135.33 S/ 16,100.52 S/ 26,136.66 S/ 38,782.19
(FCLD)
+ Préstamos obtenido S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
+ Startup Per( -S/ 100,000.00 S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
-Amortizacion de la
deuda S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
- Interés de la deuda S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
+ Escudo fiscal de los
intereses (EFT) S~ S/ - S S/ S/ - S S/- S/- S/- S/- S/- S/-
FLUJO DE CAJA NETO -s/
DEL INVERSIONISTA 115.049.23 -S/ 13,894.36 -S/ 12,560.49 | -S/ 11,019.86 | -S/ 9,240.44  -S/ 7,185.21 | -S/ 3,203.37 S/ 1,813.76 @ S/ 8,135.33 S/ 16,100.52 S/ 26,136.66 S/ 38,782.19
(FCNI) e
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Afo 3:

Tabla24. Flujo de caja afio 3

Concepto Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Ventas S/ 134,820.81 S/ 148,302.89 S/ 163,133.18 S/ 179,446.50 S/197,391.15 S/217,130.26 S/151,991.18 S/ 106,393.83 S/ 74,475.68 @ S/52,132.98 S/ 36,493.08 S/ 25,545.16
Costo de produccion -5/ 67,410.40 -S/74,151.44 -S/81,566.59 | -S/89,723.25 -S/94,747.75 -S/104,222.52 -S/72,955.77 @ -S/51,069.04 -S/35,748.33 @ -S/25,023.83 -S/17,516.68 @ -S/12,261.68

- S/ S/
Utilidad Bruta S/ 67,410.40 | S/ 74,151.44 | S/ 81,566.59 | S/ 89,723.25 102,643.40 112,907.74 S/ 79,035.41 | S/ 55,324.79 | S/ 38,727.35 | S/ 27,109.15 | S/ 18,976.40 | S/ 13,283.48
PerS(.)n.aI de” -5/ 15,950.00  -S/15,950.00 @ -S/15,950.00 & -S/15,950.00 -S/15,950.00 @ -S/15,950.00 -S/15,950.00 @ -S/15,950.00 -S/15,950.00 @ -S/15,950.00 -S/15,950.00 @ -S/15,950.00
Administracion y Ventas
Publicidad -5/ 13,482.08  -S/14,830.29 -S/16,313.32 | -S5/17,944.65 -S/19,739.11 -S/21,713.03 -S/15,199.12 = -S/10,639.38 @ -S/ 7,447.57 -5/ 5,213.30 -S/ 3,649.31 -S/ 2,554.52
Depreciacion y
amortizacion de -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -5/ 452.00 -5/ 452.00 -5/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00 -S/ 452.00
intangibles
Utililidad Operativa
(EBIT) S/ 37,526.32 S/ 42,919.16 S/ 48,851.27 S/ 55,376.60 S/ 66,502.28 | S/ 74,792.71 S/ 47,434.30 | S/ 28,283.41 S/ 14,877.79 S/ 5,493.85 -S/1,074.91 -S/ 5,673.03
-Impuesto a la renta S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
+ depreciacion y
amortizacion de S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00 S/ 452.00
intangibles
Flujo de Caja Operativo S/ 37,978.32 S/ 43,371.16 | S/ 49,303.27 S/ 55,828.60 S/ 66,954.28 | S/ 75,244.71 S/ 47,886.30 | S/ 28,735.41 S/ 15,329.79 S/ 5,945.85 -S/ 622,91 | -S/ 5,221.03
- Activo fijo S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
- Gastos preoperativos S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
igg\;/resoporcredmoﬁscal s/- 5/ - S/- s/- s/- s/- S/- s/ - S/- S/- 5/ - S/-
FLUJO DE CAJA LIBRE S/ 37,978.32 S/ 43,371.16 | S/ 49,303.27 S/ 55,828.60 S/ 66,954.28 | S/ 75,244.71 S/ 47,886.30 | S/ 28,735.41 S/ 15,329.79 S/ 5,945.85 -S/ 622,91 | -S/ 5,221.03
DISPONIBILIDAD (FCLD) ! ) ! ' ! ' ! ' ! ' ! ' ! ' ! ' ! ' ! ' ' ! .
+ Préstamos obtenido S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
+ Startup Peru S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
-Amortizacion de la
deuda S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
- Interés de la deuda S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
+ Escudo fiscal de los
intereses (EFI) S S/ - S S/ S S S/ S S/ SI- S St
FLUJO DE CAJA NETO
DEL INVERSIONISTA S/ 37,978.32 S/ 43,371.16 | S/ 49,303.27 S/ 55,828.60 S/ 66,954.28 | S/ 75,244.71 S/ 47,886.30 | S/ 28,735.41 S/ 15,329.79 S/ 5,945.85 -S/ 622,91 | -S/ 5,221.03
(FCNI)
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8.5. VAN

Tabla25. Calculo del Van
CALCULO DE COK SEGUN MODELO CAPM

COK = RF + Beta x Prima de riesgo + Riesgo pais
Risk Free (US Bond 10 year -

Investing.com) 3.24%

Beta (Real state operations & services -

Damodaran) 1.15

Prima de Riesgo (R. Minimo - RF) 2.58%

Rm (Damodaran) 5.82%

Riesgo Pais (Gestion) 1.46%

COK 7.66700%
CALCULO VAN

FCNI ANO 0 -S/20,820.24

FCNI ANO 1 -S/34,788.14

FCNI ANO 2 -S/ 81,184.52

FCNI ANO 3 S/420,733.74

TASA DE DESCUENTO 7.66700%

VAN S/ 213,935.63

TIR 90%|> a COK

8.6. Financiamiento

Para la etapa semilla, nuestra primera opcién seria optar por un financiamiento a
través de una incubadora de negocios con el fin de poder mejorar el desarrollo de
la pagina web, asi como poder tener acceso a un capital semilla inicial que permite
solventar los gastos necesarios para que el startup cuente con el respaldo financiero
en su busqueda de rentabilidad. Y es justo la opcién que se utiliz6 para el supuesto
de flujo de caja del Afio 2, donde postulamos a Inndévate Peru dénde resultamos
ganadores de un fondo no reembolsable de S/ 100,000.

Posteriormente, en la fase temprana, se presentaria el modelo de Parkfield a
inversores angeles que nos permitan consolidar la operaciébn con su soporte
financiero y red de contactos que nos contribuya con la constante mejora del modelo
de negocio. Consideramos que es una opcion viable pues si llegamos a superar la
etapa de semilla habremos demostrado la existencia del problema y la viabilidad
inicial de la solucion que estamos brindando, ello nos dar& credibilidad al solicitar
capital para continuar con nuestro crecimiento.
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De haber superado la etapa temprana, durante el growth stage buscariamos generar
un flujo de ingresos estable que nos permita superar esta etapa para continuar con
la expansidn. Con esa meta ya trazada, nos decantariamos por una venture capital
a cambio de un porcentaje de participacion para que nos brinde orientacién y
asistencia estratégica centrada en generar rentabilidad. Finalmente, de llegar a la
etapa de expansion, podriamos realizar una conversion de la empresa de privada a
publica mediante una salida a bolsa de valores.

9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En primer lugar, consideramos que el presente trabajo nos sirvié para poder comprender el
correcto desarrollo de una idea innovadora, debido a que se tienen que considerar diversos
aspectos como identificar un problema, realizar un andlisis, implementar la idea, medir la
efectividad de la misma empleando diferentes experimentos y fomentar la retroalimentacion
para poder comprender nuestros puntos débiles y en base a ello mejorar el servicio.

Por otro lado, basamos nuestros experimentos en 5 principales puntos: validacién de los
rentistas, validacion de la red social a usar principalmente, validacion de la intencién de
compra, validacion de ventas y validacion de la experiencia del usuario. El desarrollo de cada
uno de estos experimentos nos ayudé para poder comprender mejor la necesidad del cliente
y cual seria la mejor manera de poder solucionar las criticas constructivas. Asi mismo, el
desenvolvimiento de los experimentos fue la principal fuente de conocimiento respecto a que,
si las estrategias que estabamos empleando eran correctas o se tenia que realizar alguna
modificacion, en este caso, nos dimos cuenta que la red social que mas publico nos atraia
era Facebook, lo cual significd el cambio de estrategia al canal de comunicacion.

Por otro lado, en un primer instante, la implementacion del chatbot fue de gran ayuda al
momento de consolidar una venta; sin embargo, después del feedback de nuestros clientes,
se tomd conocimiento de que el proceso se podria simplificar con la implementaciéon de una
pasarela de pagos, la cual evitaria que el proceso de finalizacion de compra sea un cuello de
botella y represente un impedimento para que el cliente compre el servicio.

Asimismo, las redes sociales juegan un rol importante para crear engagement, acercarse a
los usuarios y comprender el comportamiento de los mismos, por ello se debe publicar
contenido seguido para que Parkfield pueda posicionarse fuertemente en la mente de los
usuarios como una alternativa segura y confiable al momento de buscar un estacionamiento
de bicicletas, scooter o dar en alquiler espacios disponibles para brindar servicios. También
para obtener comentarios, recomendaciones y resolver dudas, de esta manera podremos
conocer mejor a nuestro publico y satisfacer sus necesidades adecuadamente.

Es importante mencionar que debido a los resultados de los primeros 3 afios demuestran un
crecimiento constante propio de una negocio disruptivo, se recomienda la internacionalizacion
de la empresa, puesto que la idea de negocio es facil de ser copiada y el mercado peruano
no es tan grande para poder seguir creciendo.
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10.

Se destaca, mediante las entrevistas, que los posibles rentistas consideran a Parkfield como
una oportunidad para poder generar ingresos pasivos de forma flexible con sus tiempos y
actividades. Es porque aunque la mayoria de los posibles rentistas realizan homeoffice asi
como pasan la mayor parte del tiempo en sus inmuebles por motivos de trabajo y estudios; la
mayoria tiene comunicacion con el portero de su estacionamiento. Permitiéndoles no estar
fisicamente para atender al cliente pero del mismo modo tener conocimiento de quien esta
ingresando a su inmueble. Pues la mayoria de estacionamientos de los posibles rentistas
cuentan con camaras de seguridad, permitiendo que tengan mas tranquilidad en el proceso
de reserva.

Finalmente, el costo de oportunidad calculado es muy bajo considerando que al ser una
solucién disruptiva y con potencial de ser exponencial, se deberia tener uno mayor. Esto se
debe principalmente a que el modelo CAPM se basa en instrumentos comerciales seguros y
en rendimientos promedios del mercado de acciones, mas no toma en cuenta el potencial de
crecimiento y expansiéon de un proyecto. Si calculamos bajo este modelo el COK de startups,
no se llegaria a su tasa de rendimiento real.
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