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RESUMEN EJECUTIVO

El emprendimiento es un proceso de cambio constante en todas las areas de conocimiento
especialmente a la hora de crear una empresa en donde lo ideal, es que se diferencie de las demas
para que sobresalga y muestre un alto grado de éxito. Por dicha razén no se puede estar ajeno a
esos cambios, asi pudiendo obtener innumerables oportunidades de negocio sacdndoles su mejor
provecho para desarrollar esas ideas exitosas que permitiran el desarrollo de posibles soluciones

a problemas de la sociedad.

Observando y estudiando cifras compartidas por la Camara de Comercio de Bogota
muestran que en las grandes falencias en la movilidad en Bogot, se encuentra la inseguridad,
pues ya sea caminando o en el mismo transporte pablico, se presentan acciones como los paseos

millonarios en taxis o los atracos en buses. (Seguridad, 2012)

Ademas de la inseguridad, se encuentra la incomodidad y el estrés que generan las
grandes distancias o el represamiento vehicular por la pobre infraestructura vial donde “la
velocidad promedio en Bogoté, segln la secretaria de movilidad viene siendo el 23.27 km/H”
(Moreno M. & Mayorga, 2011) y la violacion de la ley 1696 de conducir bajo efectos del

alcohol, son problemas que la capital colombiana sufre a diario.

Es por eso que en este proyecto, “proyecto de emprendimiento para la creacion de una
empresa de servicios personalizado de conductores a personas particulares”, tres jovenes de la
carrera de ingenieria industrial con énfasis de fomento al espiritu empresarial de la Pontificia
Universidad Javeriana deciden desarrollar una idea de negocio encaminada a la prestacion de un
servicio diferenciado con un alto estandar de calidad donde conductores altamente calificados y

con alto indice de puntualidad puedan generar la confianza necesaria con el fin de resolver los



problemas que sufre la poblacion Bogotana a la hora de conducir su vehiculo propio, mediante

una aplicacion maovil o pagina web.

GLOSARIO DE TERMINOS Y ABREVACIONES

Landing page: Pagina web a la que una persona llega, después de haber pulsado en el

enlace de algun banner o anuncio de texto situado en otra pagina web o portal de Internet.

App: Es un programa informatico creado para ciertas tareas especificas, estas tareas son

bésicas y de rapida ejecucion.

Tréfico: Volumen de vehiculos, peatones, o productos que pasan por un punto especifico

durante un periodo determinado. (Ley 1636 del 19 de Diciemibre de 2013, 2013)

Trénsito: Es la movilizacion de personas, animales o vehiculos por una via publica o

privada abierta al publico. (Ley 1636 del 19 de Diciemibre de 2013, 2013)

Transporte: Es el traslado de personas, animales o cosas de un punto a otro a través de un

medio fisico. (Ley 1636 del 19 de Diciemibre de 2013, 2013)

Modelo de negocio Canvas: “La mejor manera de describir un modelo de negocio es
dividirlo en nueve médulos bésicos que reflejen la l6gica que sigue una empresa para
conseguir ingresos. Estos nueve médulos cubren las cuatro areas principales de un
negocio: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad econdémica”. (Osterwlader,

2014)



INTRODUCCION

Mr. Right es una solucidn para los ciudadanos bogotanos que carecen posibilidad de
poder conducir su propio vehiculo, ya sea por razones juridicas, fisicas, personales o éticas. Este
es un servicio que se le presta a toda persona que necesite desplazarse en su propio vehiculo y no
pueda o no desee realizar dicha tarea. Las principales razones por la cual Mr. Right es una
solucién ideal para el ciudadano bogotano son; la inseguridad, comodidad, problemas fisicos o
mentales, y caos en la movilidad.

El mayor temor de los ciudadanos a la hora de desplazarse y solicitar un servicio de
transporte publico es la inseguridad. En el 2013 se promedi6 una denuncia de un paseo
millonario cada cinco dias, pero segin La Unidad Nacional contra el Secuestro y la Extorsion, en
promedio Siete personas son victimas del “Paseo Millonario” al dia. Se estima que cerca de 50
micro-bandas operan en la ciudad de Bogota creando un mal ambiente y temor entre todos los
ciudadanos. La Policia Metropolitana admite que la falta de denuncias por parte de las victimas
es bastante alta y que este acto de vandalismo se encuentra en mayor parte alrededor de los cen

tros comerciales y las zonas de fiestas nocturnas. Es por temor e inseguridad que los
ciudadanos evitan movilizarse en transporte publico en la capital colombiana.

La movilidad en Bogotéa es una de las grandes falencias que sufre la capital colombiana
donde los estudios realizados por La Secretaria Distrital de Movilidad indican que “para el afo
2010 la velocidad promedio general estimada fue de 23.67 Km/H y para el 2011 fue de 23.27
Km/H.” (Alcaldia Mayor De Bogota D.C., 2014) Con dicha informacion, se deduce que para el
afio 2014 esta velocidad ha disminuido aun mas por otros factores como el crecimiento del sector

automotriz en la que la misma Secretaria de Movilidad nos presentan cifras donde:



“registro muestra un crecimiento anual promedio de vehiculos clase automovil del

10,2%, lo que significa un ingreso al parque automotor de Bogota de 54.000

automoviles anuales, cifra superada en los afios 2010 y 2011, donde ingresaron

62.325 y 82.059 vehiculos respectivamente. Lo anterior impacté de manera

significativa la capacidad de la infraestructura vial de la ciudad, la cual crecid

solamente a tasas del 0.4% en el ultimo ano.” (Alcaldia Mayor De Bogota D.C.,

2014)

Ademas de los problemas presentados, las obras que se realizan en la malla vial de la
ciudad causan la reduccién de carriles disponibles para el flujo vehicular que conllevan a un
represamiento y congestion que ayuda a concluir la veracidad de los datos expuestos
anteriormente y el caos que vive la movilidad de Bogota.

Observando estos factores que afectan la movilidad en Bogotd, una ciudad en crecimiento
y una de las méas importantes de Sur América, transportarse en vehiculos es uno de los grandes
retos que enfrenta la poblacion bogotana por la falta de planeacion vial o por las malas
directrices que ha sufrido Bogota a través de su historia. Por eso se propone una idea innovadora
enfocada en la calidad del servicio donde una persona natural y altamente calificada seréa la
encargada de conducir el vehiculo de la persona que lo disponga generandole confiabilidad,
comodidad, seguridad, puntualidad, evitandole el estrés que genera conducir en una ciudad
como lo es Bogota.

La conduccion bajo el estado de embriaguez es una de las principales razones por la cual
Mr. Right es una solucion optima para los ciudadanos bogotanos. Durante el afio 2013 se registrd
en Bogota un total de 91 accidentes, 22 muertos y 72 personas lesionadas por personas que

estaban conduciendo bajo la influencia del alcohol. La capital colombiana es una de las ciudades



con mayor cantidad de accidentes y comparendos en el pais a causa de este tipo de infracciones.
Esta infraccion puede llegarle a costar a un ciudadano una suma de hasta $28°000,000 de pesos,
10 afos sin pase de conduccion, por lo menos 10 dias con el vehiculo detenido y varios afios de
carcel (ANEXO C).

Es por esto que Mr. Right es la solucidn ideal para todas aquellas personas que quieren
disfrutar de una fiesta sin preocuparse ni estresarse en la comodidad de su propio vehiculo, con
la confiabilidad de que llegaré seguro a su casa sin ningun tipo de inconveniente. Asi mismo se
les prestaré el servicio a las personas que no puedan manejar su vehiculo por temas legales,

personales e incapacidades fisicas.

ANTECEDENTES

Las principales causas de accidentalidad en carretera son: violar los limites de velocidad,
exceso de confianza, no respetar el espacio entre vehiculos, distracciones, cansancio, problemas
mecanicos, imprudencia, entre muchas otras (Rueda, 2013). Sin embargo, manejar bajo la
influencia del alcohol u otras sustancias psicoactivas, y bajo fatiga o cansancio son las mayores
causas de accidentes a nivel mundial. Segun los estudios realizados por la Organizacion Mundial
De La Salud (ANEXO B), en paises desarrollados aproximadamente el 20% de los accidentes de
movilidad fatales son causados por personas bajo la influencia del alcohol, mientras que en
paises subdesarrollados, como Colombia, el 69% de los accidentes son causados por conductores
que se excedieron con bebidas alcoholicos. Ademés de manejar bajo la influencia del alcohol, se
ha podido demostrar que si un individuo no duerme durante 17 horas, podria estar causando un

deterioro de su sistema que equivaldria a estar bajo la influencia del alcohol con un grado de



alcoholemia de 0.05% vy tras no descansar durante 24 horas estaria bajo los mismos efectos que
equivaldria a estar en un grado de alcoholemia de 0.10%.

Como se puede apreciar en el ANEXO A, durante los ultimos 4 afios (2010-2013) se han
presentado en Colombia aproximadamente 1589 muertes tragicas por culpa de conductores
ebrios. (Cifras Por Embriaguez, 2014) Es evidente que en la actualidad la ley 769 del Cddigo
Nacional de Transito, Capitulo V111, esta siendo ignorada por conductores del pais cafetero.
Desafortunadamente aunque la actualizacion del 2013 de la ley 769 del 2002, la ley 1696,
aumento las sanciones de conductores que estén manejando bajo la influencia del alcohol,
todavia se presentan numerosos casos en los que estos no ceden las llaves de su vehiculo a la
hora de consumir bebidas alcohdlicas y tratan de conducir bajo condiciones no adecuadas. La
minima sancion por manejar bajo el efecto de bebidas alcohdlicas es el de grado 0 (0.20 a 0.39
grados de alcoholemia), la cual causaria una multa entre $1°768.500 a $3°537.000 pesos
colombianos, la suspensién de la licencia de 1 a 3 afios, la inmovilizacion del vehiculo de 1 a 10
dias habiles y entre 20 y 30 horas de trabajo comunitario. La méxima sancion por conducir
embriagado, el cual es el grado 3 (grado de alcoholemia de 1.50 y superior), causaria una
penalidad entre $14°148.000 y $28°296.000 pesos colombianos, suspension de la licencia de 10
afios a cancelacion de esta, inmovilizacion del vehiculo de 10 a 20 dias habiles y entre 50 y 90
horas de trabajo comunitario. (EI Congreso de Colombia, 2013)

Sin embargo, no todos los accidentes que causan lesiones por el transito vial son causados
por personas bajo la influencia de alcohol. Hay casos en los cuales las personas pueden presentar
fatiga y exceso de cansancio. Existen numerosos casos en los cuales los conductores se quedan
dormidos detras del volante o incluso en otros casos, por estas mismas razones, los conductores

presentan falta de concentracion. Como se presenta en el ANEXO B, las principales causas de



mortalidad en la Region de las Américas son causadas por accidentes de trafico. Las edades mas
vulnerables de sufrir una tragedia por culpa de accidentes viales estan entre los 5 y 44 afios. El
cansancio puede ser motivado por tres causas principales: el factor humano, el factor del
vehiculo y el factor de la via o su entorno. El primer factor, el humano, es el factor mas
importante a tener en consideracion. Este se refiere a la predisposicion del individuo antes o
durante conduccion. Este se presenta por largos lapsos de trabajo, conducir con hambre, por
haberse excedido en las comidas, largas jornadas de trabajo fisico o psicoldgico, o incluso
cuando esté viviendo problemas graves que le afecten fisica o psicolégicamente. Del 100% de
los accidentes causados por estas causas, aproximadamente el 65% son causadas Unicamente por
el factor humano. El segundo factor que se debe tener en cuenta es el factor del vehiculo, el cual
se puede presentar por ruidos de carroceria del vehiculo, problemas de suspensién o direccion,
fallas de sistema de alumbrado, defectos en el sistema de calefaccién, entre otros. Por ultimo, se
encuentra el factor de la via y su entorno. El conductor se puede topar con una carretera densa en
trafico o incluso al contrario, se puede encontrar con una via totalmente vacia en la que puede
sentir monotonia en su viaje y termina desconcentrandose. Ademas de esto, las vias del pais
pueden contar con mala iluminacién, huecos en la via, curvas peligrosas, entre muchas otras, que
sin duda causan fatiga en el conductor. (Estrategia Sanitaria Nacional de Accidentes de Transito,
2014) Otro factore a tener en consideracion, se la edad de la persona al conducir, puesto que a
mayor edad, mayor es el incremento de la posibilidad de tener cansancio y fatiga. El incremento
de colisiones de trafico es evidente a partir de los 75 afios, incluso es aconsejable que cada hora u
hora y media se tome un descanso por parte de las personas mayores de 85 afios. Las personas de

mayor edad deben evitar conducir durante la noche, pues su vision no es la 6ptima y pueden



llegar a arriesgar la vida de los civiles e incluso la de ellos mismos. (Estrategia Sanitaria
Nacional de Accidentes de Transito, 2014)

Se debe recalcar que la peor hora al conducir un vehiculo, por acumulacién de cansancio,
es entre las 3 y 4 de la mafiana. Segun estudios realizados por Mercedes Benz, se realizé un
seguimiento a 150 personas donde se concluyd, con ayuda de ingenieros cibernéticos,
matematicos y psicélogos, que la falta de suefio produce exceso de parpadeo lo cual conlleva a
grandes posibilidades de accidente. (Moreno M. & Mayorga, 2011)

Otra variable que afecta de forma negativa la forma de conducir de un individuo es el
consumo de medicina. Los efectos producidos por el consumo de medicina son: reduccion de los
reflejos y del tiempo de reaccion, alteracion de la capacidad visual o auditiva, alteracion de la
percepcion de las distancias, hiperactividad, estados de confusion y aturdimiento, somnolencia, y
alteraciones musculares como espasmos y calambres. (Estrategia Sanitaria Nacional de
Accidentes de Tréansito, 2014)

Gracias a la nueva ley estipulada por el Congreso de Colombia, el nimero de victimas
mortales se ha reducido en un 62% y el de heridos en un 45%, pero esto no es suficiente, el
objetivo de esta ley es reducir estas tragedias al 0%. Para el mes de Febrero, la policia de transito
descubri6 a 173 conductores bajo la influencia de alcohol en gado cero, 362 en grado uno y 184
en grado dos de alcoholemia. (Dos de cadad diez conductores ebrios, con maximo grado de
alcohol, 2014)

Como empresa responsable con la sociedad, Mr. Right desea disminuir estos indices,
ademas de mejorar el puesto de Colombia con respecto a las victimas de conductores ebrios en el
mundo, puesto que para el 2012 Colombia ocupaba el puesto 20 de mas victimas por conductores

ebrios a nivel mundial. (Victimas de Conductores Ebrios en el Mundo, 2013) Mr. Right esta



brindando una posibilidad para conductores que no estan en condiciones perfectas para manejar,
para brindar el servicio de conductor y poder conducir el vehiculo y al duefio de este a sus
destinos sin inconvenientes. Mr. Right, al estar brindando este servicio, esta evitando un
potencial accidente que podria producir graves consecuencias a los ciudadanos de Bogota,
incluso consecuencias fatales. También se esta buscando, por parte de Mr. Right, brindar el
servicio a menores de edad, en la cual a la hora de recoger al menor, un adulto responsable
debera entregar personalmente un permiso firmando al conductor donde especifica que no hay
problema que el menor de edad se movilice con el conductor elegido sin supervision de otro

mayor de edad.

FORMULACION DEL PROBLEMA:

La inseguridad, la incomodidad que generan las grandes distancias, manejar bajo estado
de embriaguez o cansancio, y el caos de movilidad en la capital colombiana son factores que
influyen en la calidad de vida que sufre gran parte de la poblacion bogotana. Las personas
requieren un servicio de calidad en el que un conductor lo transporte en su vehiculo propio en el
norte de la ciudad de Bogota, generandole confianza, comodidad, seguridad, puntualidad y

evitandole el estrés que genera la movilidad bogotana.

OBJETIVO GENERAL

Crear una empresa de servicio en el campo de transporte de personas, reservado mediante
una pagina web, medio telefonico o aplicacion movil, donde un conductor desplace a personas de

un lugar a otro en la ciudad de Bogota cuando éstas presenten problemas de salud, diversion o



requieran el servicio personalmente generandole confianza, comodidad y evitandole el s estrés

generado por la movilidad Bogotana.

OBJETIVOS ESPECIFICICOS

Determinar las necesidades de marco legal que existen dentro de la ley colombiana para
la formalizacidn del proyecto como empresa ante la Camara de Comercio.

Realizar un estudio de mercado donde se determine la oferta y la demanda que llevaria a
cabo la realizacion del proyecto.

Realizar un estudio de mercado donde se pueda definir las necesidades basicas que espera
el cliente con el desarrollo del proyecto.

Por medio de herramientas de ingenieria determinar cuéles son las debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas que presenta el proyecto.

Determinar los elementos basicos de una organizacion de servicios para la realizacion del
proyecto.

Establecer la operacion (procesos minimos, prestacion de servicio, facturacion, seleccién
del personal).

Determinar la ubicacion de la sede.

Por medio de un estudio financiero realizar los indicadores econémicos que se necesitan
con el fin de determinar la ejecucion del proyecto y que este sea exitosamente sostenible.

Formalizar la empresa Mr. Right

MARCO TEORICO

Los ciudadanos bogotanos se encuentran en una serie de situaciones en la cual se les

prohibe o dificulta la conduccion de su propio vehiculo. Los futuros ingenieros Juan Fernando



Gutiérrez, Juan Sebastian Torres y Luis Felipe Torres realizaran la investigacion para la creacion
de una nueva empresa que preste el servicio de conductores. Se realizara un cuestionario semi-
estructurado para la obtencion de informacion de una muestra previamente establecida. A partir
de la pregunta general, se planteardn una serie de preguntas cerradas enfocadas en el tema de
nuestra investigacion para poder recaudar informacion que cubra temas o areas especificas de
nuestro interés particular. Las encuestas se haran via correo electronico e internet para asi
facilitar la obtencion de informacion para su futuro analisis.

De acuerdo a una previa investigacion de empresas en Colombia y en el mundo que
presten el servicio de conductores que manejan los carros personales de las personas, se elabord
una serie de criterios de seleccion para realizar un apropiado benchmarking. Los criterios de
seleccion fueron los siguientes: aseguradoras, conductores profesionales, membresia, aplicacion
en movil, convenios, entre otros. Estos criterios de seleccion fueron calificados seglin nuestros
propios razonamientos para el disefio de un nuevo producto que presta el servicio de conduccion
personalizado. Estos criterios fueron tenidos en cuenta porque pueden llegar a ser la base de
nuestro servicio, porque son los criterios que siempre tienen en cuenta nuestros clientes
potenciales, porque a nuestro pensar creemos que estos criterios son parte esencial de un buen
servicio.

En la actualidad es sumamente importante la seguridad, por esto las empresas deben
manejar un portafolio en el cual se tenga en cuenta un servicio bajo la proteccion de una
aseguradora. Es esencial brindar un servicio de alta calidad, el cual se brindara gracias a un
conductor profesional que brindara lo mejor de si mismo. La membresia sera el reflejo de una
relacion a largo plazo entre el cliente y Mr. Right, en el cual la lealtad estara reflejada por

beneficios brindados por la compafiia y un buen servicio. La tecnologia esta convirtiéndose en la



base de todo negocio en el mundo actual, y una aplicaciéon movil, ademas de tener esto en cuenta,
serd uno de nuestros factores diferenciadores en el cual se le facilitara la forma de pedido del
servicio por parte del cliente. Los convenios no solo permitirdn el crecimiento de Mr. Right, sino
que también ayudaran al crecimiento de la imagen corporativa.

Al tener la calificacion de nuestros competidores nacionales e internacionales, se hard un
andlisis para determinar cuales son los elementos basicos y diferenciadores de Mr. Right. La
investigacion se realizara en la ciudad de Bogota en los estratos 4, 5y 6 durante el 2014 para asi

poder aplicar nuestros conocimientos y realizar nuestro producto al comienzo del afio 2015.

METODOS PARA EL PLANTEAMIENTO DEL MODELO DE NEGOCIO

Mr. Right es una solucién novedosa con un concepto diferenciador, donde se reservan
conductores mediante una aplicacién movil o pagina web, enfocada en un servicio de alta calidad
(ANEXO AD) que con su gran desempefio prestara a los clientes (facilitando y reduciendo los
riesgos de los conductores en la ciudad de Bogotd) un Unico servicio en el cual se satisfacen y se
superan las expectativas y necesidades de estos. Mediante este servicio se va a proveer seguridad
al cliente, no solamente al evitar que las personas manejen bajo las influencias del alcohol,
excesivo cansancio o impedimento fisico y/o psicolégico, sino que también a la hora de solicitar
el servicio se va compartir informacion e identificacion del conductor que Unicamente sera
conocido por el mismo conductor y el cliente. Asi mismo Mr. Right va a realizar una
investigacion exhaustiva de los conductores que va a contratar, en el que se hara una encuesta a
profundidad, se pediran recomendaciones y se verificara el pasado judicial. Ademas de esto el
conductor estara debidamente uniformado e identificado con un carné de la empresa que

proporciona la cédula y el nombre del individuo, que también se habra compartido debidamente



con el cliente y se podra apreciar en la aplicacién cuando el usuario solicita el pedido. Mr. Right
al estar enfocados en el cliente desea hacer Unica la experiencia del consumidor. Es por esto que
la primera vez que se solicita el servicio, se creara un perfil del solicitante para poder hacer cada
vez mas personalizado el servicio. Se busca tener en cuenta las preferencias del cliente y fechas
importantes, si el cliente lo permite. Mr. Right presta el servicio de la prestacion de un conductor
a los bogotanos que lo solicite en el norte de Bogota (Entre las calles 60 y 200, y entre la carrera
5y la Boyacd).

Este se ve caracterizado por la prestacion del servicio de conductor por horas y el Gnico
requerimiento es que quien solicite el servicio debe poseer un vehiculo en 6ptimas condiciones
(tener actualizado los papeles del vehiculo) para que los conductores puedan prestar un servicio
de una manera adecuada. Para poder profundizar en la definicion del producto dirigirse al
ANEXO H, y asi mismo se podran apreciar las fichas técnicas de los servicios con més detalle en
el ANEXO X.

Como empresa responsable con un servicio de primera, Mr. Right tiene claro que a la
hora de brindar el servicio el conductor es representante de la empresa, por lo cual la
administracion se enfoca en tener empleados satisfechos y felices por trabajar con Mr. Right. Asi
mismo, Mr. Right se asegura de que los conductores estén en constante comunicacion con la
oficina principal para que se pueda garantizar un servicio a tiempo y poder tener conocimiento
del estado del servicio en caso de emergencia. Los conductores deben tomar fotos de las
condiciones de los vehiculos antes y después de brindar cada servicio, para garantizar la calidad
del servicio de Mr. Right y asi poder evitar cualquier tipo de mal entendidos (ANEXO F). Mr.
Right es una empresa que tiene en cuenta cada miembro de su estructura organizacional y enfoca

su estructura de recursos (ANEXO Q) en convertirse en una empresa lider y reconocida que



trabaja en pro de la excelencia, con personal entusiasta, comprometido y calificado que otorgue
una calidad y confianza superior. Esto se ve reflejado en la planeacion estratégico en el ANEXO
D.

Mr. Right brinda el servicio de la prestacién de un conductor a las personas que
ingirieron bebidas alcohdlicas y quieren desplazarse en su vehiculo, personas incapacitadas que
no pueden manejar, personas que no se quieren estresar por tener que conducir, personas que
buscan optimizar el tiempo y muchas mas. El portafolio de Mr. Right esta basado en cuatro tipos
de servicios. Esta el servicio de conductor elegido, la hora extra, alquilar conductor con vehiculo
(actualmente no esta disponible por falta de presupuesto) y el poder alquilar una van para 12
personas. El conductor elegido, o el servicio estandar es aquel en el que un individuo solicita el
servicio para que un conductor de Mr. Right le conduzca el vehiculo particular de un individuo
durante una hora. Para poder solicitar este servicio se debe comunicar con la empresa. Este
servicio tiene el costo de $ 55.000 pesos colombianos. El segundo servicio, el de la hora extra,
comienza en el punto en el cual el servicio estandar termina. Consiste en movilizar al cliente de
un lugar a otro durante el tiempo requerido. Para poder solicitar este servicio se debe comunicar
con la empresa. Este servicio tiene el costo de $ 30.000 pesos colombianos por hora. El tercer
servicio, alquilar una van para varias personas, consta de un servicio en el cual Mr. Right brinda
el préstamo de una Van con capacidad maxima de 12 personas, en el cual recoge a todos los
individuos en el mismo lugar para transportarlos hasta otro sitio donde ellos desean bajarse.
Luego de esto, el conductor llega a un acuerdo con las personas para que el mismo conductor los
recoja después y asi los pueda devolver al lugar inicial donde inicio todo el recorrido. Para poder
solicitar este servicio se debe comunicar con la empresa. Este servicio tiene el costo de $ 250.000

pesos colombianos. Por Gltimo, el servicio de conductor con vehiculo cuesta $70.000 la hora, el



cual es un servicio que consiste en poder solicitar el servicio a Mr. Right para que el conductor
pueda recoger a las personas, maximo 4 a la vez, y transportarlos a donde necesiten. Este
servicio todavia no esté habilitado. Las fichas técnicas de los servicios se pueden presenciar con
maés detalle en el ANEXO X.

La clase de portafolio que va a manejar Mr. Right es de tipo extensidn, brindando un
servicio en el area de transporte de personas. Se decidié que Mr. Right deberia enfocarse en este
tipo de portafolio porque es esencial para que una empresa pueda enfocarse en brindar un
servicio de alta calidad en un &rea, este caso transporte de personas, donde se brinda seguridad,
tranquilidad, transparencia en el servicio, puntualidad, entre otras en el cual se busca que el
cliente logre desplazarse de un punto a otro dentro de la ciudad en su vehiculo particular, debe
trabajar en el mismo tipo de productos en la misma area. Otra razon por la cual se decidié usar
este tipo de portafolio fue porque se encontré que una de las grandes falencias que tiene la
ciudad de Bogota esta en el area de movilidad. Adicionalmente, esta ciudad presenta altas cifras
de paseos millonarios, donde una persona es robada al usar el servicio de taxi, puesto que el
6.3% de la poblacion colombiana ha sufrido de un paseo millonario (DANE, 2012). Asi mismo,
el ciudadano de Bogota siente una inseguridad el transportarse en la calle sin un vehiculo
privado, pues aproximadamente el 25.1% de los ciudadanos han sufrido algun tipo de
victimizacion por hurto o robo (DANE, 2012). Esto se convierte en una problemaética, puesto que
las personas deciden entonces salir en sus vehiculos y tomar bebidas alcohdlicas, el cual por la
nueva ley 1969, cobra grandes multas a las personas que manejen bajo la influencia del alcohol.

La estrategia de mercado va a ser una estrategia de segmentacion de concentracion, ya
que es el mas recomendable para empresas nuevas y la mas econémica para realizar una

apropiada diferenciacion. El segmento de mercado va a ser enfocado a un mercado especifico y



especializado, Mr. Right se enfocara en ambos, mujeres y hombres, que se encuentren en los
estratos 4, 5y 6 en la ciudad de Bogoté y que tengan su propio vehiculo. Para mayor informacién
acerca del segmento de mercado de la nueva empresa de prestacion de servicio de conductores,
favor dirigirse al ANEXO G.

Al mercado se le estd ofreciendo un nuevo tipo de servicio, Unico en el mercado y que sin
duda es de buena acogida por todos por su facilidad de uso y su gran desempefio. Los atributos
que proporciona el servicio aparte de ser tnico en el mercado, es que tendrd un buen precio, una
presentacion formal, un posicionamiento en el mercado Unico y se presenta una nueva marca. Se
le presenta a los clientes (un solo segmento) dos tipos de servicios; el servicio principal es el de
un chofer que conduzca el carro del cliente y el segundo es el de alquiler de una van con
capacidad para 12 personas. Al tener al personal distribuido por partes estratégicas en la ciudad
(ANEXO AA), se asegura que se pueda cubrir la mayor cantidad de zonas de la ciudad.

El servicio que presta Mr. Right se solicitara a través de una aplicacion maévil para los
Smartphone donde tiene la facilidad de solicitarlo en el momento, la hora y el lugar que sea
solicitado. La aplicacion movil (ANEXO AK) brinda una imagen innovadora que cautiva a los
clientes, no solo por la facilidad de realizar el pedido, sino que también permite que cualquier
persona en cualquier instante pueda hacer esta solicitud. Una diferenciacion con respecto a este
servicio es que el usuario puede escoger el conductor que desee, entonces este usuario entre mas
veces solicite el mismo conductor, més personalizado va a ser el servicio y asi mismo se va a
sentir mas seguro. Muchas personas, estando en reuniones o en lugares donde el ruido no permite
el poderse comunicar, no pueden reservar este tipo de servicios.

El arbol de decision plasmado muestra paso a paso como se puede solicitar el servicio.

Inicialmente se inicia con una necesidad que se puede presentar por varias razones, por



impedimento fisico, o por impedimento psicoldgico. Luego de que el usuario identifica la
necesidad, este procede a solicitar el pedido, el cual puede ser mediante el teléfono, aplicacion o
pagina web. EI primer tipo de solicitud de servicio se realiza con una llamada, en la que el
usuario continda con la confirmacion del pedido para luego esperar a que el conductor llegue y le
brinde el servicio. Luego de que el servicio se preste, el usuario podra presentar una
retroalimentacion del servicio, en el que si presenta una queja se buscara a presentar una posible
solucioén.

Otra oportunidad en la que se puede brindar la reserva del servicio es mediante la
aplicacion. El usuario debe tener la aplicacion para poder hacer la reserva, si el cliente no tiene la
aplicacion este debera descargarlo en su equipo. Luego de tener la descarga debera realizar la
reserva, en la que luego el usuario escogera el conductor para luego esperar a que llegue el
conductor para asi brindarle el servicio. Luego de que se preste el servicio, el usuario podra
presentar una retroalimentacion del servicio, en el que si presenta una queja se buscara a
presentar una posible solucion.

Por Gltimo, se puede pedir el servicio mediante la pagina web. Cuando el usuario ya
identifico la necesidad, este debera ingresar a la pagina web donde debe reservar el pedido. Alli
el cliente decide qué conductor le prestara el servicio, en el que luego el usuario debera esperar a
que llegue el conductor para asi brindarle el servicio. Luego de que se preste el servicio, el
usuario podra presentar una retroalimentacion del servicio, en el que si presenta una queja se
buscaré a presentar una posible solucién. En la llustracion 1 en el ANEXO E se podra visualizar
el arbol de decision y sus posibles maneras de solicitar el servicio.

En Mr. Right se genera un ambiente de confianza en el cual los clientes se sienten

coémodos porque los servicios estan ajustados al segmento especifico de clientes, creando un



mayor valor para ellos, y en el que ellos tienen la libertad de escoger el conductor que ellos
deseen. Segun los autores Zeithaml, Bitner, and Gremler la seguridad es una de los componentes
mas importantes a la hora de realizar un servicio, el cual esta acorde con uno de los pilares mas
importantes para el servicio de Mr. Right. Lamb define este componente como: “el conocimiento
y la cortesia de los empleados y su capacidad para comunicar confianza. Empleados hébiles que
tratan a los clientes con respeto y les hacen sentir que pueden confiar en la empresa para
ejemplificar la seguridad.” (Lamb, Hari, & McDaniel, 2011) EI benchmarking revelé que el
atributo principal del segmento es la confianza, un término que va sumamente ligado a la
seguridad como establece Charles W. Lamb. Una condicién importante para la seleccion del
personal que trabajara con Mr. Right es que a los futuros conductores se les solicitara el pasado
judicial y se hara la verificacién de que no tengan ningln tipo de antecedentes, se realizard una
visita domiciliaria, se le solicitara referencias de su conducta y desempefio de sus empleos
pasados, se haré una revisién del pase para comprobar que esté vigente y se realizara una
entrevista a profundidad.

La manera en la cual, desde la gestidn interna, se presta un servicio adecuado que permite
la creacion de valor ayudando a los clientes internos a que se sientan satisfechos y comodos
ejecutando su labor como conductores personalizados. De dicha manera Mr. Right crea un
ambiente de confianza para los empleados, que al sentirse comodos en su ambiente laboral,
reflejen su conformidad a los clientes y asi presten un servicio de la mejor manera posible.
Ademas de esto, se asegurara brindar los servicios que se soliciten, pues si un conductor no ha
informado mediante teléfono a la oficina central que ha empezado el servicio, entonces se
enviara otra moto con otro conductor para que que cubran el servicio y se multara a los

empleados que fallaron, a menos que tengan una excusa legitima Asi mismo, los principios



corporativos de Mr. Right estan enfocados en la excelencia operacional, gestion enfocada al
cliente, responsabilidad social e integracion organizacional, lo cual se profundiza en el ANEXO
W.

Los conductores de Mr. Right portaran un uniforme y asi mismo un comportamiento que
va a imponer respeto, confianza, amabilidad, comodidad y ante todo seguridad a los clientes cada
vez que proporcionan un servicio. Mr. Right busca que los clientes se sientan a gusto y tranquilos
y por esto queremos brindar el mejor servicio con un conductor de alta calidad, respeto y
responsable con su servicio, con un aporte tecnolégico en el que los usuarios puedan solicitar el
pedido en una aplicacién o pagina web amigable. Es por dicha razon que en las encuestas al
preguntar con qué animal se relacionaria el servicio personalizado de conduccion, méas del 58%
de los encuestados lo relacionaron con un perro (ANEXO Z). El perro es el mejor amigo del
hombre, un animal que se caracteriza por su lealtad, confianza, buen carécter y poseen una gran
relacion con la seguridad. Es por esto, que el logo se ve representado por un perro (ANEXO U) y
de dicha manera, el servicio sera el mejor amigo de los clientes de Mr. Right. “Compafierismo,
lealtad, amor, proteccion. Es simbolo de lealtad, amor incondicional, proteccion y servicio.
Obtienes una gran satisfaccion de prestar servicio a otros, ofreciendo tu mano al amigo
necesitado.” (Nancy, 2008) Asi mismo, con el estudio de posicionamiento (ANEXO AE) se
logro definir las palabras sagradas, “Tu conductor de confianza.” Con ese significado Mr. Right
se siente altamente identificado ya que su prioridad es el buen servicio a sus clientes. Ademas de
su forma Mr. Right basa el color en estudios comprobados de marketing en donde el color
naranja significa paciencia, placer, alegria, generosidad y ambicion. Adjetivos claros que
identifican el servicio prestado por Mr. Right. Por tltimo se escoge un carro ya que significa y se

relaciona con la herramienta de trabajo mas importante de Mr. Right. El disefio va de la mano



con un status de alta calidad que se va a ver focalizado en los estratos 4, 5y 6, ademas su
solicitud serd de facil accesibilidad para todos los que posean un Smartphone con datos 0 WiFi.
De dicha manera, el modo de solicitar el servicio de conductor especializado va a ser tan sencillo
como solicitar un servicio en las aplicaciones de taxis como EasyTaxi y Tappsi entre otras, casos
de éxito que se pueden apreciar en el ANEXO AB. Si desea profundizar con mayor facilidad
acerca de la propuesta de valor, puede dirigirse al ANEXO 1.

En la actualidad los clientes estan esperando que las empresas sepan lo que ellos quieren
y que se tenga la posibilidad de poder encontrar los mismos productos que se encuentran en las
tiendas, en internet. Este es el momento adecuado para poder atacar un mercado mediante una
estrategia omnicanal. Cuando se habla de omnicanal, se esta refiriendo a una estrategia que
abarca todo el segmento mediante muchos canales. Entendemos un canal como un medio por el
cual se puede transmitir una comunicacion. En este caso, la comunicacion es la posibilidad de
poder compartir datos para poder realizar la reserva del pedido. Esta estrategia permite que la
experiencia de la compra se pueda realizar mediante distintos canales. Segun David Bilbrough,
arquitecto de soluciones de SAS de marketing digital y estudios realizados por Google, “seven
out of 10 consumers shop on a Smartphone while they are actually in the store.” (Bilbrough,
2014) Lo que indica que las compras tienden a realizarse en la web o aplicaciones. Este es un
mundo globalizado en el que la competencia es cada dia méas intensa y conduce a que las
empresas tengan que buscar diferentes medios para poder vender mas. Es error tratar de usar un
unico canal para vender, ya sea solo por la web, por teléfono o por aplicacion movil. Si se enfoca
en un solo canal, la empresa esta en el peligro de perder clientela que no usa ese canal y si otros.
Asi mismo, otro medio de bajos costos y por el cual Mr. Right puede realizar comunicados de

forma efectiva es mediante Twitter. EI twitter funciona como otro canal dentro de la estrategia



omnicanal. Mediante este medio, usando el usuario @MrRightApp y el hashtag
#TuConductorDeConfianza, se comparte todo comunicado deseado. Esto permite que dentro del
programa cualquier usuario pueda filtrar por el usuario o el hashtag y se pueda enterar del estado
de Mr. Right. Si desea conocer a fondo esta estrategia se puede visitar el ANEXO AC y ANEXO
Al

La cadena de valor de Mr. Right se ve definida por sus actividades primarias y sus
actividades de apoyo, los cuales son eslabones que afiaden valor a la prestacion servicio. Las
actividades primarias vienen siendo la logistica interna, las operaciones y la produccion, la
logistica externa, las ventas y marketing, y el apoyo a las ventas y servicio al cliente. Por otro
lado, las actividades de apoyo se ven identificadas por la infraestructura, investigacion,
desarrollo y disefio, recursos humanos y abastecimiento. Las actividades relacionadas con la
calidad del servicio como las habilidades de conduccién, el manejo de la aplicacion por parte del
conductor, la manera en la que ejecutan el servicio y mas, como también la compra 'y
almacenamiento de los materiales requeridos por el conductor, hacen parte de la logistica interna.
En la logistica externa es fundamental que se genere un valor agregado, para que el servicio se
realice de una manera adecuada, y las 6rdenes de manera eficiente, lo que conlleva a que pueda
existir un inventario de conductores adecuado para atender todos los pedidos. Las operaciones y
la produccion de los servicios también son fundamentales a la hora de prestar el servicio, dado a
que es la recepcion de las érdenes de trabajo, la organizacién de dichas érdenes y la coordinacion
entre los conductores que estan encargados de prestar el servicio. Para que el servicio sea de alta
calidad, se tienen distintos conductores en distintas areas de la ciudad, de tal manera que se
puede cubrir todas las zonas en las que se desean prestar el servicio, asegurando que los

conductores puedan llegar en el tiempo estipulado respetando nuestra politica de calidad. La



Gltima actividad primaria es la del apoyo a las ventas y el servicio al cliente, fundamentales para
que nuestros clientes se conviertan en clientes a largo plazo que incluso lleguen a ocupar un
puesto de fidelizacion. El diagrama de la cadena de valor se podré encontrar en el ANEXO M.
Asi mismo, con el diagrama del analisis de valor agregado que se realiz6 en el ANEXO M, con
el fin de analizar si las actividades involucradas con el servicio que presta Mr. Right agregan
valor para el cliente, se analizan cada una de las actividades para establecer cuales agregan valor
y cuéles no agregan valor para asi eliminarlas. Se debe hacer esto porque las actividades que no
agreguen valor se eliminan para establecer un mejor servicio reduciendo costos y aumentando la
diferenciacion con respecto a la competencia. Las actividades que agregan valor real son aquellas
que ayudan a satisfacer y superar las expectativas de los clientes de Mr. Right.

En cuanto a las actividades de apoyo, su infraestructura consiste en todas las actividades
que crean valor cuando se responda a las necesidades de los clientes mediante una efectiva
coordinacion interna y por ende es en esta que se realizan las actividades de administracion,
planeamiento, finanzas, contabilidad, calidad, sistemas de informacion, manejo legales (ANEXO
S), asuntos gubernamentales, entre otras.

La investigacion, desarrollo y disefio es otra actividad de apoyo que involucra el servicio
de Mr. Right con Unicas caracteristicas en el que exista un disefio Unico que favorece la
fiabilidad y el servicio prestado. Es necesario resaltar que es importante el almacenamiento de
informacion de los conductores y de los servicios prestados en dicha actividad de apoyo, puesto
que para Mr. Right es esencial dar seguimiento a todos para poder analizar qué se puede mejorar
y a qué clientes se les puede premiar por su fidelidad, es por esto que se esta usando el CRM de
PARSE Es por esto que ademas de tener informacion relevante de los conductores, también se

recolecta la informacion con respecto al servicio proporcionado. Para que Mr. Right proporcione



un servicio de alta calidad, en el que se proporcione un servicio bueno, completo, con
puntualidad, donde el cliente se sienta seguro y tranquilo, donde el conductor elegido brinde lo
mejor de si mismo y deje en alto el nombre de la empresa, se deben manejar indicadores de
calidad. Estos indicadores se mediran con los indicadores ya presentados y con la metodologia
de aceptacion o rechazo de lotes de la Military Stdndard. Dado que se quiere proporcionar un
servicio de alta calidad, se va a usar un criterio Critico en la dedicidn de estos criterios. (CQE
Academy, 2014) Para poder profundizar en este tema, se debe ver el ANEXO F.

Al ser un nuevo servicio en el mercado nacional, una de las actividades mas importantes
es la de ventas y marketing. Por esto es esencial dentro de Mr. Right el realizar todo de la mejor
manera, y asi asegurar que los medios de publicidad y el voz a voz creen una buena reputacién
de la marca, dando fuerza de ventas de manera eficaz ayudando a una creacion de una reputacion
Unica de calidad. De dicha manera Mr. Right se daré a conocer como un servicio de conductores
diferenciado y apropiado en Bogota y en un futuro, nacionalmente.

La adecuada formacion del personal que cumple las metas de la empresa apoyando las
actividades internas y generando una calidad de respuesta de manera apropiada es parte esencial
de la actividad de recursos humanos, la cual genera valor a la cadena. Por ultimo, la actividad de
abastecimiento consiste en comprar las materias primas (chaquetas y carnets) para poder realizar
un servicio apropiado a los clientes, donde es bueno buscar conseguir la minima cantidad de
proveedores para asi poder incrementar el poder de negociacion, tener un mejor manejo de
proveedores, e implantar un sistema de Just In Time para asi poder buscar reducir en lo posible
los costos. En el ANEXO M se encuentra més informacion acerca de la cadena de valor de Mr.

Right.



Realizando un estudio completo, en los cuales se ejecutaron varios estudios por separado
se obtuvieron distintas conclusiones. Con respecto a la estrategia de captacion de clientes, la
empresa se enfocara en personas de estrato 4, 5y 6 (gracias a los resultados obtenidos en las
encuestas en el ANEXO Z) que poseen vehiculo propio o uno al cual puedan acceder libremente.
Como se menciona en el ANEXO J, seguin el Observatorio Ambiental de Bogota, manejado por
la Secretaria Distrital del Ambiente y Bogotd Humana, actualmente en Bogota transitan
aproximadamente 1.389.531 vehiculos particulares. (Secretaria Distrital de Ambiente, 2014)
Segun datos recolectados por la Secretaria De Movilidad de Bogota, del 100% de los vehiculos
de Bogota, el estrato socioeconémico 4 posee aproximadamente el 26%, el estrato
socioecondémico 5 posee el 11% y el estrato socioecondmico 6 posee el 13% de estos. (Alcaldia
Mayor De Bogota D.C., 2014) Esto quiere decir que aproximadamente el 50% de todos los
vehiculos de Bogotéa pertenecen a los estratos 4, 5, y 6. Entonces por célculos simples se puede
deducir que el segmento de Mr. Right tiene aproximadamente 694.766 vehiculos.

Por otro lado, se puede concluir en la estrategia de comercializacién (ANEXO K) y los estudios
de POAM, PCI, DOFA y Diagrama De Gantt que Mr. Right se debe enfocar en realizar un
servicio innovador debido a la alta competitividad y la baja participacién del mercado. EI PCI le
permitié a Mr. Right poder analizar y evaluar internamente la estrategia que se tiene como
empresa en cuanto a la capacidad directiva, la capacidad competitiva, capacidad financiera,
capacidad tecnoldgica y capacidad de talento humano. Asi mismo sus debilidades y fortalezas, se
midieron en rangos de bajo, medio y alto con el fin de identificar de forma féacil las falencias y
las fortalezas que afectan la empresa de una forma negativa o positiva el desempefio de la
empresa. Con respecto al POAM, Mr. Right logré analizar y evaluar la estrategia que se tiene

como empresa en cuanto al factor econémico, politico, social, tecnolégico y competitivo. Asi



mismo con el analisis de las amenazas y oportunidades, se midié en rango bajo, medio y alto con
el fin de identificar de forma facil las amenazas y oportunidades externas a la empresa que
afectan a Mr. Right. Continuando con las ideas y uniendo todas las herramientas en donde se
identificaron los factores externos e internos como el PES, Porter, y benchmarking que
permitieron la construccion del PCly el POAM, Mr. Right logra construir el DOFA en donde se
resume e identifica si la empresa esté en capacidad de operar generando estrategias que
contribuyen al objetivo que se tiene como empresa. Estas estrategias se pueden ver con mayor
profundidad en el ANEXO K.

Teniendo en cuenta las Barreras de entrada, salida y sustituto como fuerza de Porter y
andlisis PEST,de proveedores, clientes, sustitutos, competidores del sector y competidores
potenciales se pudieron obtener conclusiones para poder brindar un servicio innovador basado en
una aplicacion y pagina web. Con respecto a este estudio se pudieron concluir factores que
permitieron crear una mayor competitividad, los cuales fueron el no tener costos fijos altos, tener
una diferenciacion en los productos comparados a la competencia, tener productos que agreguen
valor, y no tener productos perecederos. Adicionalmente se concluy6 que se deben tener distinto
canales de ventas, la cual se cumple gracias a la estrategia omnicanal mencionado anteriormente.
Adicionalmente se concluyé que Mr. Right cuenta con grandes amenazas, falta de experiencia,
falta de aumento en publicidad, falta de oferta en financiamiento, y poca lealtad con los
consumidores dado que es un nuevo producto. Estos estudios se pueden profundizar en el
ANEXO N. Asi mismo, el mapa de proceso ofrecid una vision general del sistema de gestion de
la idea del negocio de Mr. Right, la cual se puede ver en profundidad en el ANEXO O.

Al realizar el estudio de los 12 pilares de la competitividad y el anélisis de operaciones

aplicable de acuerdo a la idea de negocio, se puede concluir que gracias a esos factores



determinantes el negocio es productivo y competitivo. Teniendo en cuenta los 12 pilares de
competitividad hace que sea posible el ingreso al mercado global ya que con estos titulos
permiten ver como es posible el crecimiento y surgimiento de Mr. Right para posicionarnos
como una empresa colombiana lider en transporte personalizado. Es importante también que en
primera instancia haya una cohesion entre los empleados y la empresa para que asi el trabajo
colectivo sea mas productivo y asi poder acceder al mercado tanto nacional como internacional
mucho mas rapido y de manera eficiente. Ademas de esto, se puede ver como Mr. Right cumple
con los 12 pilares, lo que permite dar un valor agregado con respecto a otras empresas que no lo
tengan, ya que por medio de estos cumpliriamos factores condicionales con que nos ayudan a la
creacion de empresas y la prestacion de servicios con calidad. Para poder ver a profundidad la
tabla de los 12 pilares se debe leer el ANEXO P.

Gracias a la estrategia de ingresos, se logré concluir que la base para disminuir costos es
mediante la realizacion de procesos internos de la empresa de forma eficiente y eficaz. Ademas,
a la hora de aumentar ingresos es necesario el uso de estrategias para aumentar clientela,
frecuencia de compras y aumento de precios. En primera instancia la primera estrategia consiste
en que entre mas clientes se tenga, mayores seran los ingresos. En el presente el adquirir nuevos
clientes en un mundo tan saturado de publicidad y promociones es dificil, por lo cual es que Mr.
Right se basa en las estrategias de Nelson Portugal para asi poder adquirir clientela. Por otro
lado, incrementar el valor de transaccion ayuda a incrementar los ingresos sin perder dinero
encontrando nuevos clientes, es decir, venderle mas a los clientes actuales. Para esto Nelson
Portugal también plantea que permiten lograr este objetivo. La tercera estrategia consiste en
incrementar el nimero de transacciones que cosiste en aumentar la cantidad de veces que los

clientes solicitaran los servicios de Mr. Right. En este caso entre mayor nimero de ventas,



mayores ingresos se obtendran, pero con una estrategia en la que se busque vender mas al
clientes. Para lograr este cometido Nelson Portugal nos muestra distintas estrategias para lograr
el cometido. Ademas de aumentar el nimero de clientes y ventas es importante también (a
diferencia de otras empresas) enfocarse en las necesidades de los clientes y en crear estrategias
para servir mejor a los clientes. Para poder profundizar en este tema se aconseja revisar el a
ANEXOR.

Con respecto al paisaje econémico optimista, los fundadores de Mr. Right se sienten
tranquilos, puesto que los resultados del estudio de futuro esperado son optimistas. Para el futuro
esperado optimista, la inversion total para la realizacion de Mr. Right es de $2°820.000, del cual
aproximadamente el 97% de los recursos son propios de los inversionistas, mientras que el otro
3% se consigue a crédito. Las ventas inician en el 2015, del cual se espera tener ventas por
$65°000.000, con la mayor proyeccion en ventas en la mitad de afio. Para el segundo afio se
espera incrementar las ventas en aproximadamente un 94%, dado al incremento en contratacion
de conductores y el aumento de demanda por parte de los clientes. Se espera tener un promedio
de ventas mensuales para el segundo afio de $10°700.000, y para el tercer afio un total en ventas
por $210°420.000. Los costos y gastos para el primer afio se aproximan a los $43°400.000, donde
se destinan $33°000.000 en mano de obra, y $7°000.000 en costos de produccion. El producto de
mayor venta para el primer afio es el servicio estandar, en el cual se brinda el servicio al cliente
de una hora manejando su vehiculo. Este servicio tiene una participacion en las ventas de Mr.
Right del 75%, y asi mismo, el servicio de menor participacion en el portafolio con un 6,83% es
el servicio de Alquiler de van. El margen de contribucion de Mr. Right es del 41,25%, del cual
nos indica que de cada $100 pesos colombianos, Mr. Right obtiene $41 pesos colombianos.

Siguiendo con las ideas, el servicio que mayor margen de contribucion tiene es el servicio



estandar de conductores, mientras que el de menor margen de contribucién es el de alquiler de
van, por sus costos. Asi mismo, se logra concluir que para poder llegar al punto de equilibrio,
con estos margenes de contribucion, se debe vender aproximadamente $105°300.000 al afio, lo
cual quiere decir que se deben vender al mes aproximadamente $8’800.000 millones de pesos
colombianos. Esto quiere decir que Mr. Right llega a su punto de equilibrio en el segundo afio,
2016. Ademas de esto, la inversion realizada en Mr. Right se recupera en el tercer afio, 2017.
Con respecto al Balance General proyectado de Mr. Right, se concluye que la empresa cuenta
con una buena razén de liquidez. Esto porque todos los pagos que se realizan a Mr. Right, se
realizan de contado, puesto que no se permite poder pagar a crédito. Esto permite que Mr. Right
tenga liquidez, lo que permite que la empresa pueda pagar todas sus obligaciones de inmediato.
Con respecto al escenario econdmico pesimista, la inversion total para la realizacion del proyecto
de Mr. Right es de $2°820.000, del cual el 97,17% de aporta con recursos propios por los
inversionistas, mientras que el otro 2,83% es aportado por préstamo. Las ventas inician en enero
del 2015, en el cual se espera poder vender $50°160.000 pesos colombianos, del cual se confia
tener la mayor venta en octubre y diciembre de ese afio. Para el segundo afio Mr. Right aumenta
sus ventas en un 84,08% teniendo un promedio de ventas mensuales de aproximadamente
$7°690.000 pesos colombianos. Asi luego, para el 2017 se esperan triplicar las ventas del 2015
con un total de aproximadamente $148°830.000 pesos colombianos, correspondiente a un
crecimiento del 61,19% con respecto al 2016. El servicio de mayor venta en el 2015 es el
servicio estandar de conductor con una participacion del 72,37%, y el servicio de menor
participacion es el alquiler de van, con una contribucion del 8,9%. EI margen de utilidad de este
altimo servicio es bajo por los costos altos de poder alquilar la van, del cual de los $250.000 que

le cuesta al cliente de Mr. Right, a Mr. Right le cuesta $200.000 el alquiler de este mismo



vehiculo. Con respecto a los costos y gastos fijos del primer afio, el total es de aproximadamente
$43°437.390, del cual de estos $33,671.373 pesos colombianos se destinan al pago de
conductores. Asi mismo, el costo méas bajo que tienen Mr. Right es el pago de créditos, con
$287.730 pesos colombianos. Este valor es bajo ya que los inversionistas trataron de pagar todo
de inmediato sin pedir préstamos. Asi mismo por depreciacion se estiman $159.075 pesos
colombianos. Con respecto al margen de contribucion, Mr. Right presenta un margen del
40,49%, el cual indica que de cada 100 pesos colombianos que Mr. Right vende, Mr. Right
obtiene 40 pesos colombianos para cubrir los costos y gastos, y también generar utilidad. El
producto con mayor margen de contribucion es el servicio estandar de conductor con 45,60% y
el servicio de menor margen de contribucién es el alquiler de van con un margen de contribucion
de 13,69%. Asi mismo, gracias a la estructura de costos y gastos, y del margen de contribucion,
se concluye que Mr. Right debe vender $107°279.431 al afio para encontrar el punto en el que
Mr. Right ni gana ni pierde plata. Esto quiere decir que Mr. Right debe tener ventas mensuales
promedio por aproximadamente $8°900.000 pesos colombianos. Ambas conclusiones quieren
decir que Mr. Right debe necesitar méas de 3 afios para poder alcanzar el punto de equilibrio,
donde los inversionistas logran recuperar toda su inversion. El estado de resultados para el 2015
muestran una pérdida aproximada de $23°270.000 pesos colombianos, con una rentabilidad bruta
del 18.8% anual. Dado que la rentabilidad operacional es de menos 46.05% anual se debe revisar
los costos y gastos. Con respecto a los resultados del 2016, las ventas crecen en un 84,08% y los
costos de ventas aumentan en un 4,81%, y para el 2017 las ventas incrementan en un 61,19% y
los costos en un 3,68%. Del estudio proyectado que se realizo, el primer afio de ejercicio de Mr.
Right presenta el mayor déficit con $23°461.373 pesos colombianos. Esto conlleva a que se

busque la posibilidad de encontrar inversionistas o forma de obtener mayor capital. Las



posibilades donde se pueden encontrar inversionistas es con Apps.co de Mintic, Programa de
emprendimiento, Fondo Emprender, Ventiles Alianza endeavors, Capital Semilla, Destapa tu
futuro de Bavaria, Emprende Pais, y acompafiamiento por parte de Advisers.io. Para el segundo
afio el valor de flujo de efectivo que se obtiene es de $5°500.000 y para el tercero de
$13°960.000. Con respecto al TIR se obtiene una rentabilidad baja de menores 34,97%, lo cual
indica que se deben estudiar en detalle los costos. Asi mismo luego se puede concluir que se
requieren més de los tres afios proyectados para poder recuperar la inversion realizada. No son
suficiente los flujos de Mr. Right durante los primeros tres afios de ejercicio para poder encontrar
el punto de equilibrio en el que los inversionistas recuperan su inversion. El balance general
proyectado nos permite obtener dos indicadores, el cual el primero es la razon de liquidez. Este
indicador en buena medida permite determinar la capacidad de pago a corto plazo de Mr. Right.
Entre més liquido, mas facil puede pagar sus deberes. Al finalizar el 2015, Mr. Right tiene una
razén de liquidez de menos $383.80 pesos colombianos. Para poder profundizar en este tema 'y
entender mejor el futuro esperado optimista y pesimista, favor dirigirse al ANEXO T.

Por otra parte se determino, gracias al Modelo Canvas (ANEXO V), lo que se requiere, lo
que se necesita y como se ejecutara. Para Mr. Right se determin6 usar el modelo de Canvas ya
que es el méas apropiado para la realizacion de la empresa y presenta claramente lo que se
requiere, lo que se necesita y como se ejecutard. A continuacion se presenta cada uno de los
puntos que se requiere el modelo.

Mr. Right usa la segmentacion demografica porque este tipo de segmentacion es la mas
sencilla de obtener, y se encuentra relacionada con el comportamiento de consumo y compra del
cliente de los estratos 4, 5y 6. Para mayor informacion dirigirse al ANEXO G. Con respecto a la

propuesta de valor, es de gran importancia para Mr. Right que la empresa sea lider en transporte



con facilidades para los clientes para que estos puedan adquirir los servicios a través de una
aplicacion para celulares smartphones y tabletas. Es sumamente importante la calidad humana en
los conductores para que estos puedan reflejar confianza y asi brindar seguridad en los clientes
creando y sosteniendo una excelente reputacion. Para mayor informacion dirigirse al ANEXO 1.
Los canales de distribucion de Mr. Right son; Canales directos por medio de internet y aplicacion
movil, ademas de la generacion de convenios con lugares pablicos y privados como restaurantes,
parqueaderos, rumbeaderos y eventos sociales. Se puede profundizar méas en el este tema en el
ANEXO L. La buena relacion con los clientes hace parte de sus principios corporativos, por lo
tanto, se tiene una relacién personalizada y un seguimiento de los mismos para buscar satisfacer
las necesidades y superar las expectativas de los clientes. Cuando Mr. Right crezca y establece
estabilice, se creara una base de datos de los clientes en las que se tendré en cuenta los gustos de
los clientes para poder fidelizarlos. Mr. Right ofrece tres tipos de servicios y dichos servicios
son los que generan los ingresos actualmente, pero se busca en un futuro de por lo menos un afio
crear enlaces en la aplicacion y la pagina de internet de propaganda para poder recaudar mas
ingresos. Mientras va creciendo Mr. Right, se irdn evaluando alternativas de fuentes de ingresos.
Por otra parte, los recursos claves para llevar a cabo un servicio de Mr. Right es un espacio
donde quepa un escritorio con computador y se pueda acomodar una persona, una linea de
atencion, conductores uniformados, motos, la pagina de internet y la aplicacion. Las principales
actividades de Mr. Right son las labores comerciales, consecucién de nuevos clientes, retencion
de clientes, y la prestacion de los tres servicios especializados que se describen en las fichas
técnicas ANEXO X. Los socios claves actualmente son tres estudiantes de ingenieria industrial
que hicieron realidad su suefio de crear una empresa basada en la tecnologia que pudiera ayudar

a gran cantidad de personas. En un futuro se buscaran socios claves a través de la creacion de



alianzas con restaurantes, clubes sociales, rumbeaderos, patrocinadores y méas. Mr. Right tiene
una estructura basada en los costos de servicio, trabajadores por prestacion de servicios,
comercializacion, financieros y de apoyo.

Asi mismo, gracias a la mezcla de marketing (ANEXO Y), se logr6 conocer la situacion
de Mr. Right que permitié poder desarrollar una estrategia especifica de posicionamiento a un
futuro. Para la estrategia de producto, basado en el conocimiento de Labm, se decidié enfocarse
por el procesamiento de personas. Esta es una categoria que aplica para Mr. Right porque la
categoria describe que es un servicio que se dirige al cliente y esta es la clave del servicio. El
servicio se basa en cumplir y superar las expectativas de los clientes teniendo en cuenta que el
mayor atributo, segun el benchmarking realizado (ANEXO R), es confianza. La segunda
categoria que aplica para el servicio de Mr. Right es el procesamiento de la propiedad, porque el
servicio se dirige a las posesiones fisicas del cliente dado que el conductor va a transportar al
cliente en su propio vehiculo privado. El procesamiento de personas y el procesamiento de la
propiedad van de la mano en este caso, porque es importante que el cliente se sienta comodo en
su vehiculo mientras es transportado por el conductor asignado por Mr. Right en la propiedad
privada del cliente.

El servicio central que ofrece Mr. Right es la transportacion de un cliente en su vehiculo
propio por parte de un conductor calificado por una hora. Se hace hincapié en los servicios
complementarios para que de dicha manera se pueda crear una ventaja competitiva. Un servicio
complementario de este es que cuando el cliente solicite el servicio, a este se le enviara un correo
con los datos del conductor y la confirmacion del servicio a su correo y tendra la opcion para que
se lo envien también a un correo alterno. Adicionalmente el cliente puede escoger entre varios

conductores para ver cual le prestara el servicio para que se sienta con mas confianza, el mayor



atributo obtenido gracias al benchmarking. Un tercer servicio complementario es que el
conductor va a llegar al sitio de donde va a iniciar la ruta, acompafiado de una moto con otro
conductor.

Teniendo en cuenta el mayor atributo de Mr. Right que es la confianza, el vehiculo
conducido por el empleado de Mr. Right estard acompafiado de la moto desde que inicia la ruta
hasta que finaliza. Esto reflejar seguridad, lo cual es clave porque es una de las palabras
sagradas.

El servicio central que se acaba de describir no es el Unico servicio que prestara Mr.
Right. Este prestara también el servicio de una hora adicional al servicio principal por un menor
precio en el cual el servicio inicia cuando el servicio principal termina. Para adquirir dicho
servicio, se debe solicitar via modo tecnoldgico o telefénico, y es importante tener en cuenta que
si al estar prestando el servicio principal supera la hora, automaticamente se incluiré este servicio
y se cobrara la hora adicional al cliente el cual tendré una hora entera para seguir con el servicio.
Otro servicio es el de transportar a un grupo de méximo 12 personas en una van conducido por
un empleado de Mr. Right, donde éste recogera a los clientes en un punto de Bogota, dentro de
la zona establecida, transporta a los clientes a donde estos lo soliciten dentro de la ciudad, y
posterior a esto, deja a los clientes en un punto acordado al principio de la ruta. El cuarto y
altimo servicio que presta Mr. Right, es un servicio que consta de la prestacion de un vehiculo
con un conductor en el cual él cliente tiene la libertad de ir a donde quiera, se cobra por hora.
Con respecto a la estrategia del precio, Mr. Right esta especificado bajo las condiciones del tipo
de servicio solicitado por parte del cliente, ademas teniendo en cuenta el mercado, la
competencia, un estudio de mercados realizado minuciosamente y las facilidades con las que

cuenta la empresa en la solicitud de un servicio los precios son los siguientes. Al asignar el



precio se tuvo en cuenta la definicion de la unidad de consumo del servicio y la fijacion del
precio va a estar basada en un conjunto de elementos mas no, en que cada elemento debe estar
tasado por separado. Esto se refiere que mientras hay servicios en los cuales cobren extra por
cada parada, por cada desvio o incluso por cada persona adicional, Mr. Right va a cobrar un
unico precio teniendo en cuenta un conjunto de elementos sin tener en cuenta la variacion de
diversos y cada elementos. Lamb establece en la onceaba edicion de Marketing habla de cuatro
tipos de fijaciones de precios orientados al cliente, Mr. Right optd por orientarse en tres de estos
cuatro tipos de fijaciones de precios orientada al cliente. La fijacion de precios orientada al
cliente es el més importante porque este trata de maximizar el nimero de qué va a utilizar el
servicio de conductores para vehiculos particulares. La fijacion de precios orientada a los
ingresos es la segunda categoria de objetivos que se aplicd dado a que esta busca maximizar el
excedente del ingreso sobre el costo y es importante recalcar que teniendo en cuenta que Mr.
Right no tiene tanta variedad de servicios, es mas sencilla aplicar dicha categoria de objetivo de
fijacion de precios. La tercera categoria de objetivos es la fijacion de precios orientada a las
operaciones, la cual busca concordar la oferta y la demanda al variar los precios. En otra parte, la
cuarta categoria de objetivos no se aplico para Mr. Right, que es el de que los clientes pueden
tener la capacidad de negociar un precio. De dicha manera, aplicando las tres principales
categorias de los precios se obtuvo una estrategia ideal para la fijacion del precio de Mr. Right.
El precio del servicio principal que presta Mr. Right, en el cual un conductor maneja el vehiculo
del cliente durante una hora tiene el costo de $55.000 pesos. Esto incluye el servicio por una hora
para todas las personas que puede ir en el vehiculo y que esto lo permite debido a su capacidad.
La hora adicional tiene un costo de $30.000 pesos, lo cual es el mismo servicio con las mismas

condiciones. El servicio de van para maximo 12 personas para que estos se desplacen de un lugar



de la ciudad a otro y de vuelta, tiene un costo de $200.000 pesos. Por altimo, el servicio en el
cual se presta un vehiculo con su respectivo conductor de Mr. Right cuesta $70.000 pesos por
cada hora.

Con respecto a la estrategia de plaza o distribucién, un factor muy importante para los
clientes es sin duda la conveniencia y Mr. Right se basa en este factor. Una de las preguntas de la
encuesta que revela esto fue; “Cuando se le hace imposible manejar, ¢Cudl es su opinion con
respecto a que un chofer profesional lo haga por usted?” Aproximadamente el 80% de los
encuestados respondié que era Muy Agradable, el 15% como Aceptable, el 5% Poco Agradable
y 0% como No Agradable. Esto demuestra que la mayoria de las personas les agrada la idea de
que alguien mas los transporte en su propio vehiculo. El tiempo es un factor que esta relacionado
con la conveniencia, esto se debe a que el cliente cuando solicita el conductor de la aseguradora
tiene que solicitarlo por lo menos con dos o tres horas de anticipacion, algo que no aplica para el
servicio que presta Mr. Right porque el tiempo es mucho menor. Es tal el grado de conveniencia
que el cliente prefiere invertir en un servicio que se demore menos tiempo, a solicitar un servicio
gratuito que tarde por lo menos 2 horas en que dicho servicio sea prestado.

Mr. Right esta realizando la distribucion de forma directa, esto se debe a que inicialmente
se contrataran conductores individuales que presten dicho servicio mas no una empresa que
distribuya los conductores. Es importante recalcar que la plaza de Mr. Right en el cual se
solicitaran los servicios es via internet, esto es algo positivo debido a que Colombia esta en un
auge cibernético y es el tipo de distribucion con los costos més bajos. La ubicacion siendo un
factor importante para la distribucion va vinculado con el factor de conveniencia y es importante
porque va de la mano con uno de los cuatro criterios de la segmentacion que es accesibilidad. La

ubicacion de Mr. Right es el internet, un lugar que es accesible a los clientes del segmento



establecido y muchas méas personas dado a que en la actualidad la mayoria de las personas tienen
acceso a este via computadores o Smartphone.

Siguiendo con las ideas, la estrategia de promocion se enfatiza en las sefiales tangibles,
las cuales se refieren a que para un servicio que es un producto intangible, es importante crear un
simbolo concreto de la oferta del servicio. Los conductores que presten el servicio de Mr. Right
portaradn una chaqueta de color naranja llamativa como fue establecido con el primer pilar de la
segmentacion que es el nivel atractivo. El tercer pilar de la segmentacion se refiere a la
simbologia basada en el perro. Se utiliza este logo no solo para tener un buen posicionamiento
pero también para ayudar a que el servicio de Mr. Right, que es intangible, parezca méas concreto.

Es de vital importancia tener en cuenta que en el proceso de compra del consumidor, el
ultimo paso es el seguimiento de compra 'y éste esta vinculado en la calidad de un servicio. Asi
como también es mas econdémico mantener los antiguos clientes que buscar nuevos clientes, y
por esto es importante que Mr. Right participe en la comunicacion posterior a la compra. Cuando
un cliente viva la experiencia del servicio que presta el conductor, éste recibira un documento
para que pueda retroalimentar el servicio y calificarlo. Esta accion se toma por dos principales
razones que son mejorar el servicio y para que el cliente se dé cuenta que a Mr. Right le interesa
la manera en la que se les brind6 el servicio.

Gracias a estos criterios y a la investigacion realizada, se decidié constituir la empresa
Mr. Right SAS. Como se mencioné en el ANEXO S, se decidi6 constituir una empresa bajo
sociedad SAS. En el ANEXO S se puede apreciar la minuta de Mr. Right SAS, el cual presenta
el modelo de estatutos de una sociedad SAS realizada por la Camara de Comercio, y la cual es
obligatoria para la institucion de la sociedad. En esta se presentan los puntos mas importantes de

una sociedad SAS, al igual que la cantidad de acciones y sus socios. En el caso de Mr. Right, con



un capital de $1°820.000 pesos colombianos (donde no se afiadié el costo de la aplicacion), la
totalidad de acciones se dividieron en 4 de mismo valor ($45.500). Con la diligencia del estatuto
y radicacion en la Camara de Comercio, se registro a Luis Felipe Torres con CC. 1.020.741.771
como representante legal de la sociedad Mr. Right SAS. Alli mismo se present6 el PRE-RUT de
Mr. Right con el cual se identifica a Mr. Right como una persona juridica. A realizar el registro
en la Cdmara de Comercio de Bogota se continud el procedimiento visitando la DIAN para
recibir guia y poder continuar el procedimiento de forma exitosa. En esta institucion se pudieron
aclarar dudas con respecto a los procedimientos a seguir, en la que el funcionario de la entidad
gubernamental explico el paso a seguir para poder constituir de forma exitosa la sociedad Mr.
Right SAS. En la DIAN se imprimi6 el formulario solicitado por el banco para poder adquirir
una cuenta bancaria exclusiva de Mr. Right. EI paso a seguir, la visita al Banco de Bogot4, se
obtuvo la cuenta bancaria de forma exitosa, donde se logré completar la documentacion
necesaria y adquirir la certificacion bancaria (ANEXO Al), la cual permitié que Mr. Right
pudiera registrarse de forma exitosa en la DIAN para asi poder obtener el RUT (ANEXO AH),
que luego permitid poder continuar con el procedimiento para asi concluir la constitucion de la
empresa Mr. Right SAS con NIT: 900.789.837-9 en la Cdmara de Comercio de Bogota. En el
ANEXO AG se puede evidenciar la CAmara de Comercio de Mr. Right S.A.S.

Con Mr. Right como empresa constituida, se procedié a buscar estrategias comerciales
para poder iniciar negocios que trajeran frutos a Mr. Right. En esta bisqueda se contact6 con
Bottega Firenze SAS, un restaurante especializado en comida italiana localizado en Bogota. Se
firmo un contrato de prestacion de servicio entre Mr. Right SAS y Bottega Firenze SAS, con un
acuerdo de vigencia de cuatro meses en el cual Mr. Right SAS proporciona conductores en los

dias jueves y viernes de la semana para transportar a los clientes de Bottega Firenze SAS que



hayan ingerido bebidas alcohdlicas o que no estén en la disposicion de manejar su vehiculo
propio. Se puede apreciar en mas detalle el contrato en el ANEXO AF.

Al realizar el Proyecto de Grado, el Trabajo de Grado y la constitucion de Mr. Right
SAS, a los tres futuros ingenieros industriales de la Pontificia Universidad Javeriana les
quedaron varias anécdotas negativas y positivas como experiencia. Durante la creacion,
elaboracion y constitucion de Mr. Right, se presentaron varios inconvenientes, los cuales se
tuvieron que superar para poder tener éxito en los objetivos planteados. Uno de los grandes
inconvenientes que se presencié fue la diferencia de ideas entre los socios de Mr. Right, puesto
que desde un inicio se plantearon distintas formas de realizar el pedido y no se lograba llegar a
un consenso de qué canal seria el apropiado para realizar este pedido. Por otro lado, la falta de
experiencia en documentacion y contratos cred inconvenientes en la realizacion de la minuta
para la constitucién de Mr. Right SAS, debido a que en varias ocasiones se cometieron errores
que terminaban desgatando a los socios, ya que tenian que estar yendo constantemente a la
Camara de Comercio. Sin embargo, la experiencia mas linda que queda después de finalizar el
Trabajo de Grado y constitucion de Mr. Right fue el trabajo en equipo para negociar la creacion
de la aplicacion que en un principio se habia descartado porque las cotizaciones habian sido
sumamente altas. Fue grato poder crear la aplicacién, puesto que se creia que el realizar una
aplicacion no estaba en el alcance de universitarios.
Al final no solo se cre6 una fuerte amistad, se formo un equipo de trabajo que aprendi6 de si
mismo Yy conocio a fondo sus aptitudes y capacidades para resolver problemas, la cual permitio
poder sacar adelante el trabajo de grado, y una empresa que esta creciendo con ideas innovadoras
y con gran potencREFERENCIAS
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ANEXO A

Tabla 1
Cifras de Embriaguez
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If obtenido de: (Cifras Por Embriaguez, 2014) y disefia por Juan Sebastian Torres y Juan Fernando



ANEXO B

Tabla 2
Cuadro 1. Principales causas de mortalidad, Region de las Américas, 2004’

Cuadro 1. Principales causas de mortalidad, Regién de las Américas, 2004
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Nota: Informacién obtenida de: (Organizacion Panamericana de la Salud, 2014).



ANEXO C

Tabla 3

Cuadro Resumen Sanciones Nueva Ley de Alcohol

l

l

CUADRO RESUMEN SANCIONES NUEVA LEY DE ALCOHOL

Gradode | muta envaores | suspension [ITTEcln el
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(*) Relacién etanol/100 ml. de sangre

(**) Para el afio 2014 los valores se ajustaran segin el porcentaje de incremento
salarial que fije el Gobierno.
LOS RANGOS DE SANCION DEPENDERAN DEL NIVEL DE REINCIDENCIA, de 1raa 3ra VEZ

Nota:
Informacion obtenida de: (Urna de Cristal, 2013)

Este cuadro realizado por la Urna de Cristal y el Gobierno de Colombia resume las
penalidades que deben cumplir los individuos que transiten bajo el estado de embriaguez. Esta es
una de las variables que mas influyen a la hora de pedir conductores elegidos, segln la encuesta
realizada, el 76% de los encuestados contestaron que manejar bajo la influencia del alcohol es
una de las razones mas importantes para pedir el conductor elegido.

En la actualidad el peligro de manejar bajo la influencia del alcohol o drogas no es solo
para el conductor o los pasajeros, sino para toda persona que transite la calle, ya sea peaton o
conductor de otro vehiculo. El Estado Colombiano decidié imponer la ley 1969 del 19 de

Diciembre del 2013 en la que incrementan las penalidades a los usuarios que manejen bajo los



efectos del alcohol u otro tipo de drogas alucinégenas. Como dijo el Presidente de la Republica,
“Cero tolerancia a la mezcla de alcohol y conduccion”.

De la ley 1969, los penas mas relevantes es que la multa més baja es de 1°768.500 pesos
colombianos, con pérdida de la licencia de conducir de por lo menos un afio, si el conductor
atropelld a una persona y estaba manejando bajo la influencia del alcohol u otras drogas
alucindgenas entonces debera cumplir una pena de cércel de 3 afios, la multa mas alta es de
28’000.000 de pesos colombianos con la suspension de la licencia de conducir por 10 afios o
incluso su cancelacion, los conductores que no se dejen hacer la prueba de alcoholemia se les
imputara con el grado méximo, que es Grado 3 (1.50 mil de etanol o superior por 100 mil de
sangre), y en caso de homicidio por conduccion bajo efectos de alcohol o drogas alucinégenas el

individuo podra cumplir una pena de 18 afios de carcel.



ANEXO D

Planeacion Estratégica

MISION

Somos una empresa de servicio personalizada de conductores dedicada a satisfacer y
superar las necesidades del cliente con altos estandares de calidad y eficiencia, entendiendo
como tal, la excelente atencion de forma adecuada y honesta, desde que se hace la solicitud del
servicio, hasta su ejecucion de forma oportuna, adecuada y amable, creando confianza en la

seguridad y cumpliendo con las expectativas de nuestros clientes.

VISION

A partir del 2015 seremos una empresa lider y reconocida que trabaja en pro de la
excelencia, con personal entusiasta, comprometido y calificado que otorgue la calidad y la

confianza en funcionalidad del cliente velando por su seguridad y comodidad.

VALORES

Seguridad: MR. Right otorga un servicio sumamente seguro a todos sus clientes gracias a
la confianza que ellos prestan en nosotros con sus vehiculos.
Honestidad: Mr. Right presta un servicio 100% transparente a sus clientes otorgandoles la
confianza de que usen nuestro servicio.
Calidad: Mr. Right se caracteriza por prestar un servicio de alta calidad cumpliendo y
satisfaciendo las expectativas y requisitos de nuestra clientela.
Responsabilidad: Mr. Right es una empresa sumamente responsable con los pasajeros y

vehiculos de los clientes que dieron su confianza en nosotros.
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Ilustracién 1. Arbol de dec



El arbol de decisién plasmado muestra paso a paso como se puede solicitar el servicio.
Inicialmente se inicia con una necesidad, poderse transportar de un punto de la ciudad a otro
punto de la ciudad en su vehiculo propio sin tener que conducirlo. Esta necesidad se puede
presentar por varias razones, por impedimento fisico, o por impedimento psicolégico. Los
impedimentos fisicos pueden incluir el estar bajo influencias del alcohol, cansancio, o algun tipo
de lesion corporal que no permita el poder conducir el vehiculo en condiciones adecuadas. Los
impedimentos mentales incluyen estrés o pereza de conducir.

Luego de que el usuario identifica la necesidad, este procede a solicitar el pedido, el cual
puede ser mediante el teléfono, aplicacion o pagina web. EI primer tipo de solicitud de servicio
se realiza con una llamada, en la que el usuario continia con la confirmacion del pedido para
luego esperar a que el conductor llegue y le brinde el servicio. Luego de que el servicio se preste,
el usuario podréa presentar una retroalimentacion del servicio, en el que si presenta una queja se
buscara a presentar una posible solucién.

Otra oportunidad en la que se puede brindar la reserva del servicio es mediante la
aplicacion. El usuario debe tener la aplicacion para poder hacer la reserva, si el cliente no tiene la
aplicacion este debera descargarlo en su equipo. Luego de tener la descarga debera realizar la
reserva, en la que luego el usuario escogera el conductor para luego esperar a que llegue el
conductor para asi brindarle el servicio. Luego de que se preste el servicio, el usuario podra
presentar una retroalimentacion del servicio, en el que si presenta una queja se buscara a
presentar una posible solucion.

Por ultimo, se puede pedir el servicio mediante la pagina web. Cuando el usuario ya
identifico la necesidad, este debera ingresar a la pagina web donde debe reservar el pedido. Alli

el cliente decide qué conductor le prestara el servicio, en el que luego el usuario debera esperar a



que llegue el conductor para asi brindarle el servicio. Luego de que se preste el servicio, el
usuario podra presentar una retroalimentacion del servicio, en el que si presenta una queja se

buscara a presentar una posible solucion.



ANEXO F

Concepto Diferenciador

Esta empresa de conductores elegidos esta primordialmente enfocada en un servicio de
alta calidad en el cual se busca que el cliente logre sentirse seguro, tranquilo y satisfecho con el
servicio proporcionado. Mediante este servicio se va a proveer seguridad al cliente, no solamente
al evitar que las personas manejen bajo las influencias del alcohol, excesivo cansancio o
impedimento fisico o psicoldgico, sino que también a la hora de solicitar el servicio se va
compartir un codigo de seguridad e identificacion del conductor que Unicamente serd conocido
por el mismo conductor y el cliente. Se compartiran los datos de ambas partes, en el cual
mediante un correo se confirmar el servicio. Ademas de esto, el conductor estard debidamente
uniformado e identificado con un carné de la empresa que proporciona la cédula y el nombre del
individuo, que también se habra compartido debidamente con el cliente. Toca recalcar que el
conductor ha estado capacitado y debe estar en todo momento en comunicacion con la oficina
principal, para asi reportar toda anomalia que se presente, lo cual nos brindara también la
seguridad del estado del servicio.

Este servicio se podra solicitar las 24 horas, en el cual dejamos claro al cliente que ellos
pueden tener la tranquilidad de solicitar el servicio cuando lo necesiten, recalcando que son
nuestra prioridad. Nosotros dispondremos de una secretaria lista para atender cualquier inquietud
0 servicio a cualquier hora del dia, ademas de proveer una aplicacion en las cuales se le facilitara
al cliente poder hacer su pedido. Nosotros al estar enfocados en el cliente queremos hacer Unica

la experiencia del consumidor. Es por esto que la primera vez que se solicita el servicio, nosotros



crearemos un perfil del solicitante para poder hacer cada vez mas personalizado el servicio. Se
buscaré tener en cuenta las preferencias del cliente y fechas importantes. Por ejemplo, se
obsequiara descuentos en fechas de cumpleafios, ademas de felicitar a cada cliente mediante un
mensaje de texto o correo electronico. Asimismo, se podra usar la informacion de la cuenta del
usuario para poder otorgar descuentos cuando éste ha sido muy fiel a la empresa y ha solicitado
varias veces el servicio. Se realizara todo esto con el fin de buscar crear una relacion a largo
plazo entre la empresa y el cliente.

Como empresa responsable con un servicio de primera, tenemos claro que a la hora de
brindar el servicio el conductor es nuestro representante y por ende la cara de toda la empresa. Es
por esto que la administracion de la empresa se enfocara en tener empleados satisfechos y felices
por trabajar con nosotros, pues tenemos claro que un empleado feliz con su trabajo realizaré las
cosas de la mejor forma posible, lo cual se vera reflejado a la hora de brindar el servicio.

Ademaés de todo esto, Mr. Right se asegurara de que los conductores estén en constante
comunicacion con la oficina principal para que se pueda garantizar un servicio a tiempo y poder
tener conocimiento del estado del servicio en caso de emergencia. También los conductores
deberan tomar fotos de las condiciones de los vehiculos antes y después de brindar cada servicio,
para garantizar la calidad de nuestro servicio y evitar cualquier tipo de mal entendidos.

Los productos son susceptibles a analisis de sus atributos, ya sean tangibles o no
tangibles. Estos atributos conforman la personalidad del producto. El analisis se puede realizar
gracias a la evaluacion de los siguientes factores.

Factores a tener en cuenta:
e Ndcleo: Son aquellas propiedades fisicas y técnicas que componen el producto. En el

caso de Mr. Right, estas propiedades estan definidas por el servicio que se proporciona al



usuario. En este caso Mr. Right va a proporcionar un servicio de alta calidad desde que el
usuario ingresa a la herramienta para realizar la reserva o pedido del servicio, hasta que el
usuario llega al destino deseado. La herramienta va a ser amigable con usuarios de todas
las edades. Esta herramienta va a estar disefiada para que el pedido se realice de la forma
maés facil y sencilla, donde se proporcionaré links, videos e iméagenes de ayuda. Asi
mismo, se confirmara el pedido con la imagen y datos del conductor. Al realizar la
reserva se presentard un conductor de alta calidad que, con amabilidad, brindara un
servicio de primera calidad buscando una experiencia Unica en este tipo de servicios. El
conductor sera cortés y delicado a la hora de conducir, donde el usuario siempre se

sentira seguro.

Calidad: Mr. Right tendra indicadores de calidad que serviran para poder medir la calidad
de nuestro servicio. Ya que sera un servicio de alta calidad, se tendran indicadores de
calidad para cada momento en que el usuario interactde con nuestro servicio. Se tendran
indicadores de calidad para:

o Facilidad de pedido en la herramienta.

o Porcentaje de quejas al usar herramienta.

o Velocidad de respuesta del conductor.

o Calidad de servicio del conductor.

o Porcentaje de “repedido” de servicio.



Precio: El precio est acorde con el servicio. Ya que no va a ser un servicio de conductor
comun y corriente y si serd un servicio de alta calidad, entonces el precio no sera el mas

econdmico del mercado.

Marca, nombre y disefio: EI nombres se obtuvo de las entrevistas y encuestas que se
realizaron. Se decidi6 disenar el logo con las caracteristicas del “mejor amigo del
hombre” y color vivo, dado a que se debe mostrar que el servicio de Mr. Right es seguro,

de alta calidad y amigable con todo tipo de usuario.

Imagen de la empresa: Mr. Right es una empresa enfocada en proporcionar el mejor
servicio de conductores elegidos en la ciudad de Bogota. Es una empresa que tiene como
objetivo el crear un vinculo con el usuario donde se busca que Mr. Right se convierta en
el primer pensamiento en la cabeza del usuario cuando requiera un servicio de conductor
o similar. Se tiene claro que el futuro de este negocio esta rodeado por la fidelizacion de
los usuarios. Al crear proporcionar un servicio de alta calidad, dejar en evidencia que es

una empresa comprometida con su servicio y brindar



Indicadores de calidad del servicio

Total pedidos en la herramienta— Quejas por uso de herramienta
Total pedidos en la herramienta

1. Facilidad de pedido en la herramienta =

Este indicador se piensa medir con los resultados de las respuestas de los usuarios en la
seccion de las quejas de la herramienta al realizar los pedidos. Ademas se va a enviar un correo a
los usuarios después de que finalice el pedido que cuenta con una pequerfia encuesta de nueve
preguntas. Basandose en esas preguntas (que se encuentran al final), este indicador se medira con
el nimero total de pedidos en la herramienta menos el total de quejas presentadas dentro de la

herramienta y el total de respuestas de la pregunta 8 como “Dificil” y “Muy Dificil”.

Quejas usar herramienta

2. Porcentaje de quejas al usar herramienta = — -
Total visita herramienta

Este indicador se piensa medir con los resultados de las respuestas de los usuarios en la
seccion de las quejas de la herramienta al realizar los pedidos y la encuesta de satisfaccion que se
envia después de terminado de cada servicio. Se tendra un contador en la herramienta que cuenta
la cantidad de veces que se visita la herramienta, lo cual nos arrojara el resultado de “Total visita
herramienta”. El resultado del nominador sera la suma de Total quejas realizadas en la misma

herramienta mas el total de respuestas de la pregunta 8 como “Dificil” y “Muy Dificil”.

3. Velocidad de respuesta del conductor = Media de velocidad que el conductor arriba a donde el usuario.

Este indicador se va a medir con la suma de los resultados de la pregunta cinco.
Adicionalmente, se va a tener un control desde que se le informa al conductor sobre el servicio

hasta que este llega a su destino para iniciar el pedido.



Quejas por servicio del conductor
Numero total de servicios proporcionados

4. Calidad servicio del conductor =

Este indicador se va a medir con la suma de las quejas por conductor, sobre el total de los

servicios proporcionados por el conductor.

Numero de usuarios que han solicitado méas de dos veces el servicio.
Numero total de usuarios

5. Porcentaje de repedido de servicio =

Este indicador se va a medir con la suma de los repetidos de los usuarios. La medicion del
nominador se va a reflejar por las veces que un usuario repite un pedido, sobre el total de
usuarios registrados en el sistema. Para poder animar a que los usuarios vuelvan a realizar
pedidos, se va a lanzar una campafia para proporcionar descuentos a los usuarios que soliciten
mas de un pedido en cierto tiempo, o quienes soliciten cierta cantidad de pedidos en un tiempo

definido.

e Lasencuesta de satisfaccion del cliente estara conformada por las siguientes ocho preguntas.

1. Califique la calidad general de nuestro producto y servicio.
Excelente

Muy buena

Buena

Regular

Pobre

2. ¢Con qué nivel de eficacia cumplimos con los plazos?
Extremadamente eficaces

Muy eficaces

Un poco eficaces

Ligeramente eficaces

Nada eficaces

3. Califique el valor de nuestros productos y servicios en comparacion con el costo.
Excelente valor

Muy buen valor

Buen valor

Valor regular

Valor pobre

4. ;Nuestro desempefio es mejor que antes, peor que antes, similar, o usted no realizé actividades
comerciales con nosotros previamente?

Mejor

Peor

Similar

No he realizado actividades comerciales con ustedes anteriormente

5. Al realizar la reserva de un pedido, ;cuanto se demora realizando la reserva?
Minutos:



6. ;(Qué tan probable es que realice reservas de conductor elegido con nosotros nuevamente en el futuro?
Extremadamente probable

Muy probable

Un poco probable

Ligeramente probable

Nada probable

7. ¢(Cudles son las probabilidades de que nos recomiende a otras personas?
Extremadamente probable

Muy probable

Un poco probable

Ligeramente probable

Nada probable

8. ;(Qué tan facil fue realizar el pedido en nuestra herramienta?

Muy facil

Facil

Ni facil ni dificil

Dificil

Muy dificil

9. Al realizar la reserva de un pedido, ;cudnto se demora el conductor en llegar a su vehiculo desde que

usted solicit6 el servicio?
Minutos:

Para que Mr. Right proporcione un servicio de alta calidad, en el que se proporcione un
servicio bueno, completo, con puntualidad, donde el cliente se sienta seguro y tranquilo, donde el
conductor elegido brinde lo mejor de si mismo y deje en alto el nombre de la empresa, se deben
manejar indicadores de calidad. Estos indicadores se mediran con los indicadores ya presentados
y con la metodologia de aceptacion o rechazo de lotes de la Military Standard. Dado que se
quiere proporcionar un servicio de alta calidad, se va a usar un criterio Critico en la dedicién de
estos criterios. “En general, los siguientes valores de AQL son aplicados a defectos Criticos,
Mayores y Menores. Critico: 0.1, Mayor: 2.5, Menor: 4.0” (CQE Academy, 2014)

Para la inspeccion semanal, donde la cantidad de servicios promedio es de 60 al mes, lo
que conlleva a que el servicio promedio semanal sea de 15. Como se van a medir los resultados

semanalmente, entonces el lote a evaluar es de 15.



Special Inspection Levels General Inspection Levels
Lotor
Batch Size
5-1 52 53 54 I I Im
2t § A A A A A A E
Oto 15 A A A A A E C
16 to 25 A A B E E C D
26 to 50 A E E C C D E
51 to 90 E B C C C E F
o1 to 150 B B i D D F G
151 to 250 E C D E E G H
281 to 500 E cC D E F H T
501 to 1200 C C E F G J K
201 to
3200 C D E G H K L
201 to
10000 C D F G J L M
10001 to
315000 C D F H K M N
35001 to
150000 D E G I L N P
150001 to
S00000 D E G I M P Q
500001 and D . . K N 9 R
over

Illustracién 2, Table I - Sample Size Letter (Department Of Defense, 1989)

Para el caso inicial de los primeros 4 meses de funcionamiento de Mr. Right donde el
promedio de lote de servicios proporcionados a la semana es de 15, y con los estrictos criterios
de Mr. Right sobre la calidad de su servicio, el nivel de inspeccion general es de I11. El resultado

segun la Imagen 2, MIL_Table arroja que la letra para buscar en la siguiente imagen es la C.
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<= = |Igg first sampling plan below arrow. |F sample size equals or exceeds lot or batch size, do 100 percent inspection.

A%~ = Ise first samgling plan 2bove arow,

AC = Accaptance number

Re = Rgjectien number

+ = IFthe acceptance number has exceeded but the rejection mumber has notbeen reached accept the lot, but reinstate normal inspection .

[lustracién 3, Table II - Single sampling plans for normal inspection (Master table)
(Department Of Defense, 1989)

En esta tabla ahora se busca en “Sample size code letter” la C, el cual fue resultado de la
Imagen 2. Asi mismo en el “Acceptable Quality Levels (reduced inspection)” buscamos el valor
0.1 que ya habiamos identificado como defectos criticos. Esto porque para Mr. Right es esencial
tener un estandar alto en calidad cuando sus conductores estan prestando el servicio de conductor
elegido.

El resultado obtenido a continuacién nos refleja que del lote de 15 servicios
proporcionados, se debe obtener una muestra de 5 servicios de los cuales a estos se les debe
estudiar los resultados de las encuestas que los clientes ya enviaron. Dado que se est4 entregando
un servicio de muy alta calidad, en este caso, para Mr. Right un servicio proporcionar de mala
calidad donde el usuario haya registrado algun tipo de queja, es critico. Por ende, de la muestra
estudiada, las respuestas que son aceptables: para la pregunta 1 deben ser Excelente, Muy buena
0 Buena, para la pregunta 2 deben ser Extremadamente eficaces, Muy eficaces o Un poco

eficaces, para la pregunta 3 deben ser Excelente valor, Muy buen valor o Buen valor, para la



pregunta 4 y 5 no se va a tener en cuenta en estos estudios, para la pregunta 6 deben ser
Extremadamente probable, Muy probable o Un poco probable, para la pregunta 7 deben ser
Extremadamente probable, Muy probable o Un poco probable y para la pregunta 8 deben ser
Muy fécil, facil o ni facil ni dificil.

Entonces con estas respuestas, se aprueba cada uno de los indicadores. Segun la “Table 11
- Single sampling plans for normal inspection (Master table)” si en esta muestra uno de los
indicadores no tiene esta respuesta y falla, entonces quiere decir que el lote de esos indicadores
es rechazado.

El indicador de la pregunta 4 se empezaré a estudiar después de los seis meses cuando ya
Ilevemos un ndmero aceptable de servicios, el cual esté aproximada a 100 servicios, se usara
para ver como mejora el servicio de Mr. Right mensualmente basado en su experiencia. La
pregunta 5 va a ser evaluada cuando se logré obtener la aplicacion, para asi compara la diferencia
entre un pedido mediante la pagina web y la aplicacion. Esto luego va a reflejar si valié o no
valio la pena el invertir en una aplicacion movil. Para la Gltima pregunta, la nimero 9, se va a
buscar una media en los primeros 6 meses para poner un valor en el cual luego se pueden hacer
concursos para que los conductores que logren superar el tiempo promedio de atencién al cliente,
se pueda ganar algun tipo de premio, el cual va a funcionar como un incentivo que nos ayudara a
mejorar la rapidez del servicio.

Para los indicadores, se va a usar la misma metodologia. Es bueno tener en cuenta las
respuestas de las encuestas, pues estas afectan directamente los indicadores. Es por esto que
inicialmente se estudian las respuestas y basadas en esta se arman los indicadores. Para el primer
y cuarto indicador, Facilidad de pedido en la herramienta y Calidad de servicio del conductor,

para que el indicador cuente como aceptado y no rechazado, cada uno debe estar por encima de



85%. Para el segundo indicador, Porcentaje de quejas al usar la herramienta, se espera que este
indicador este por debajo del 5%. Es vital que este Gltimo indicador tenga un valor muy bajo,
pues este indicador va a reflejar con claridad la calidad del servicio, no es aceptable que un
cliente no se sienta a gusto con el servicio. El quinto indicador, Porcentaje de repedido de
servicio se empezaria a evaluar después de los seis meses cuando Mr. Right esté por realizar méas
de 100 pedidos en su historia.

Estos indicadores permitiran luego tomar acciones que nos conduzcan a que Mr. Right
pueda mejorar su servicio. Si uno de estos indicadores esta fallando entonces se debera proseguir
a realizar una junta con todos los empleados de Mr. Right, en el que se muestre la falla de la
empresa. En esta reunién se buscara hablar con todos los empleados a ver qué sienten ellos y
cémo se puede mejorar el indicador. Después de la reunién se buscaria tomar acciones
inmediatas para hablar con los directos implicados en el mal resultado de los indicadores. Si el
indicador que muestra un deterioro es el de Calidad de servicio del conductor entonces se hablara
directamente con los conductores para mejorar el indicador, pero si el indicador que muestra
fallas es el tercer, Velocidad de respuesta del conductor, entonces se proseguira a reunir con los

conductores de las motos.



ANEXO G

Segmento Del Mercado

Segtin Lamb en el 2011 lo definié como, “Un segmento de mercado es subgrupo de personas
u organizaciones que comparten una 0 mas caracteristicas que las hacen tener necesidades de
productos similares”. (Lamb, Hari, & McDaniel, 2011) Este debe cumplir 4 criterios que son
sumamente importantes que son la sustancialidad, posibilidad de identificacion y
mensurabilidad, accesibilidad, y capacidad de respuesta.

e Sustancialidad se refiere a que dicho segmento debe ser lo suficiente grande para
garantizar el desarrollo y mantenimiento de una mezcla de marketing especial, en dicho
caso el segmento para Mr. Right. El segmento esta conformado por 694.766 vehiculos, el
cual representan el 50% de los vehiculos particulares de Bogota.

e Posibilidad de identificacion y mensurabilidad se refiere en cuanto que los segmentes se
deben poder identificar y tener un tamafio lo suficiente grande para que la cantidad de
personas puedan justificar el servicio de conductores.

e Accesibilidad: Asegurar que Mr. Right sea capaz de llegar a todos los clientes del
segmento.

e Capacidad de Respuesta: Segmentar los mercados de acuerdo a los criterios especificos.

Segmentacion demografica

Se usa la segmentacion demogréafica porque este tipo de segmentacion es la mas sencilla
de obtener, y se encuentra relacionada con el comportamiento de consumo y compra del cliente.

La siguiente fue el resultado de la segmentacion demogréfica:



Tabla 4
Tabla del Segmento del Mercado:

BASES DEMOGRAFICAS.
Clima.
Edad.
Sexo.
Estado civil.
Ingresos.
Ocupacion.
Educacion. .
Necesidades / Motivacion. gencia vial, optimizacion de tiempo y I‘m
de costos.
Personalidad. Indiferente.
Percepcion. Riesgo bajo.
Cultura, Colombiana y extranjera.
Religion. Indiferente.
Sub cultura, Indiferente.
Clase social. Estratos 4,5y 6.
Solteros, casados, jovenes, nifios, casados con
Giclo de vida familiar. hijos, casados sin hijos, personas de la tercera
edad, etc...
indice de uso. Usuarios intensos, medianos y leves.
Estado de conciencia. No consiente, consiente, interesado y entusiasta.
Lealtad a lamarca. Intensa.
Tiempo. Indiferente.
Objetivo. Personal.

- , trabajo, casa de amigo, rumbeader
Localizacion. Hogar qr:,statrm tes, g:c._ os,
Persona. Uno mismo, miembros de la familia, amigos, jefe,

compaiieros, etc...

Nota: Tabla realizada por Luis Felipe Torres. Fuente: Ingresos obtenidos de: (Galvis, 2013)



Estrategia concentrada (razon el por qué esta estrategia)

Me. Right va a utilizar la estrategia concentrada debido a que se va a seleccionar un nicho
de mercado teniendo en cuenta que es un solo segmento de mercado para concentrar las
necesidades, motivos y satisfacciones de los miembros de dicho segmento. Se va a mantener una
mezcla de marketing muy especializada debido a que es la mas recomendada para empresas
nuevas y el mas economico para hacer diferenciacién, haciendo mas productivo la concentracion
de recursos y satisfaccion de las necesidades de un segmento de mercado definido. La adopcion
de la estrategia concentrada es ideal para competir de forma eficaz frente a un nuevo mercado
y/o empresas mas grandes. Mr. Right, como una nueva empresa y pequefia, utiliza la estrategia

de concentracion para establecer una solida posicion en el segmento de mercado establecido.



ANEXOH

Definicion Del Producto o Servicio

Mr. Right presta el servicio de la prestacion de un conductor a los bogotanos que les sea
solicitado en el norte de Bogota (Entre las calles 60 y 200, y entre la carrera 5 y la Boyaca) y que
se vea en la necesidad de movilizarse en su vehiculo sin poder manejarlo. Este se ve
caracterizado por la prestacion del servicio de conductor por horas y el Gnico requerimiento es
que quien solicite el servicio debe poseer un vehiculo en 6ptimas condiciones (tener actualizado
los papeles del vehiculo) para que los conductores puedan prestar un servicio de una manera
adecuada. Se busca solucionar problemas para personas que ingirieron bebidas alcohdlicas y
quieren desplazarse en su vehiculo, personas incapacitadas para poder manejar, personas que no
se quieren estresar por tener que conducir, personas que buscan optimizar el tiempo y muchas
mas. Las fichas técnicas de los servicios se pueden presenciar con méas detalle en el ANEXO X.

Para la realizacion de Mr. Right se tuvo que tener en cuenta el modelo canvas debido a que
mediante este la realizacién de la empresa seria mas eficiente debido a que se presenta
claramente lo que se necesita y como se ejecutara.

“Alexander Osterwalder es un prestigioso autor, director de formacion y asesor del

modelo de negocio e innovacion reconocido por su libro Generacion de modelos de

negocio en el cual habla del modelo de canvas y explica que este es “la mejor manera

de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve mddulos basicos que

reflejen la l6gica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve

maodulos cubren las cuatro areas principales de un negocio: clientes, oferta,

infraestructuras y viabilidad economica”. (Osterwalder & Pigneur, 2014)



Nos basamos en este conocimiento y organizamos dichos mddulos para que se moldearan con

Mr. Right. Los médulos son:

Segmentacion de clientes: Este modulo lo que busca es crear grupos homogéneos con
caracteristicas similares para aplicar una estrategia de venta dependiendo de dichas
caracteristicas. En el caso de Mr. Right dicha formacidn de grupos es innecesaria debido a
que ofrecemos un servicio de transporte el cual va a toda la poblacion interesada. En Mr.
Right queremos darle prioridad a los clientes ejecutivos y a empresas ya que por medio de
convenios podemos hacernos reconocer con mayor facilidad y en un futuro crear alianzas.
Proposicion de valor: Este médulo es muy importante debido a que este garantiza el éxito
de una empresa. Para esto hay ciertos puntos que se deben aclarar y ejecutar.

1. Novedad: Mr. Right tiene como objetivo estar en un constante cambio,
innovando asi nuestros servicios para cumplir las expectativas de los
consumidores.

2. Rendimiento: Mr. Right, como toda empresa, busca el rendimiento y
por esto es que tenemos politicas claras las cuales aseguran un buen
rendimiento.

3. Disefio: En Mr. Right el disefio es un item fundamental ya que es
necesario que se cree una memoria colectiva con respecto al logo y los colores
utilizados para asi ser reconocidos.

4. Estatus de marca: Es muy importante que Mr. Right sea conocida por
buenas razones y por esto es que mediante nuestro buen servicio creemos una
buena imagen y establecernos como una de las mejores empresas de
transporte personalizado.

5. Precio: Es muy importante que nuestros precios sean accesibles para
la mayoria para que podamos brindar el servicio a una poblacién mayor.



6. Accesibilidad: Para Mr. Right la accesibilidad es indispensable, por
esto es que aparte de tener contacto por via telefénica estamos desarrollando
una pagina de internet y en un futuro contamos con una aplicacién movil.

e Canales de distribucion: Como ya mencionamos anteriormente Mr. Right al ser una

empresa de transporte cumple con el tipo de canal para productos de consumo y utiliza a
su vez un tipo de canal directo, el cual va del productor a los consumidores. En este tipo
de canal no existen intermediarios, lo que obliga a la empresa desarrollar papeles como el
de comercializacion, almacenaje y transporte. Por otro lado, se generardn convenios con
restaurantes, rumbeaderos y parqueaderos.

e Relacion con los clientes: Para Mr. Right es indispensable la buena relacion con los
clientes debido a que esto hace parte de sus principios corporativos. Por esto es que
proponemos tener una atencion personalizada y un seguimiento de los clientes para
garantizar que todas sus necesidades sean satisfechas. Por ultimo, en Mr. Right se
manejara una base de datos en la cual se tendra un registro de los clientes y por medio de
esto saber las preferencias de cada uno.

e Fuentes de ingreso: Los ingresos de Mr. Right son de las transacciones resultantes de
pagos de los clientes por una sola vez, esto quiere decir que al ser una empresa de
transporte lo que busca es la venta de servicios para las personas que requieran de un
conductor que genere seguridad y confianza. En el trabajo anteriormente especificamos
nuestras fuentes de ingreso. Mr. Right por otro lado cuenta con una fijacion de precios
fijos, lo que significa que nuestros precios son predefinidos ya que se basan en variables
estaticas. Este tipo de precios tienen ciertas caracteristicas las cuales son:

1. Lista de precios: Este consiste en que todos los servicios ofrecidos por

Mr. Right estan debidamente explicados en las fichas técnicas.



2. Cuando depende de producto: El precio depende de la cantidad de
caracteristicas que ofrezca el servicio. Por ejemplo, en Mr. Right tenemos un
servicio diferente para casa ocasion y si se quiere extender mas el servicio, hay
opciones para pagar dicha adicion.
3. Cuando depende de un segmento de clientes: El precio depende de los
clientes y sus caracteristicas. Por ejemplo, tenemos planeado crear un grupo de
clientes que sean ejecutivos y estos tendran promociones y descuentos especiales
para incentivar la compra y venta.
4. Cuando depende del volumen: Precio en funcién de la cantidad
comprada. En Mr. Right tenemos planeado en que un cliente adquiere 5 viajes y en
el sexto recibe un 10% de descuento.
Estructura de costos: Describe todos los costos en los que toca incurrir
Para operar un modelo de negocio. La empresa Mr. Right tiene una estructura basada en
los costos de servicio, trabajadores por prestacion del servicio, comercializacion,
financieros y de apoyo. Por otro lado, la estructura utilizada para generar estos costos son
impulsadas por el valor, esto quiere decir que Mr. Right es una empresa que se preocupa
menos por el modelo de negocio y tenemos en cuenta detalles como la atencién
personalizada a cada cliente.
Recursos clave: Describe los activos mas importantes que se requieren hacer que un
modelo de negocio funcione.
1. Fisico: Necesitaremos en Mr. Right una oficina, o un espacio en el cual
podamos reunirnos todos los integrantes de la empresa.

2. Intelectuales: En Mr. Right tendremos la patente de la marca y los derechos de



autor.

3. Humanos: En Mr. Right necesitaremos personal como recepcionistas,
conductores de moto y carro para suplir las necesidades de los clientes y
servicios de la empresa.

e Actividades claves: Las principales actividades de Mr. Right son labores comerciales,
consecucion de nuevos clientes, y venta de los servicios especificados en las fichas
técnicas. Sin embargo, tendremos otras actividades en cuenta.

1. Produccion: En esta actividad manejaremos lo que es el disefio, la toma

de decisiones, y la prestacion de un servicio cada vez de mayor calidad.

2. Resolucién de problemas: En esta actividad tendremos un consultor que
reciba las quejas y sugerencias del servicio prestado y esté ayudara a que la
comunicacion entre el cliente y la empresa sea mejor.

3. Plataforma/ red: En esta actividad manejaremos los modelos de disefio

como una plataforma para la prestacion de servicios.

e Socios clave: Los socios de la empresa son los trabajadores que se veran recompensados
por una buena labor, los cuales trabajaran por prestacion de servicios ayudando al mismo
tiempo con los contactos de van y vehiculo de servicio tercerizado especificado por la
empresa. Inclusive también seran socios de restaurantes, parqueaderos y rumbeaderos con
los que se tendremos convenios. También hay otras maneras de tener socios clave, estas
son:

1. Alianzas estratégicas: Como mencione anteriormente crearemos

convenios con restaurantes, bares, rumbeaderos y parqueaderos.



2. Cooperacién competitiva: Se crearian alianzas con empresas
competidoras.

3. Empresas mixtas para desarrollar nuevos negocios: Se pueden hacer
convenios entre empresas para asi generar nuevos tipos de negocios que beneficien
a ambas empresas (Estrategias).

4. Relacion comprador- proveedor: Mediante un buen trato a nuestros

clientes aseguraremos que sigan utilizando nuestros servicios.

Si se aplica lo explicado anteriormente y si se llega a cumplir a cabalidad podriamos

asegurar el éxito de Mr. Right.



ANEXO |

Propuesta De Valor

Mr. Right solucionara la problematica ciudadana de conducir un vehiculo particular

satisfaciendo y superando las expectativas de los mismos.

Tabla 5
Tabla de Propuesta de Valor:

Mr. Right Negd a Bogota para satisfacer un grupo de necesidades que no soluciona otra compafiia ni que
los clientes perciben porque no existe dicha oferta. Es una aplicacién para los Smartphone y/o tablet
dende tiena la facilidad de solicitar el servicio en el momento, la hora y el lugar que el cliente lo desea.

M. Right crea valor a los clientes otorgéndoles un servicio Gnico en el mercado, satisfaclendo y super-
ando sus expectativas y necesidades, El desempefio incrementa mediante la opinidn y calificacion de
conductores por parte de los clientes.

Los servicios estan ajustados al segmento especifico de clientes para asi establecer un mayor valor en
el servicio y crear un futuro top of mind,

Crea valor ayudando a los clientes internos para que se sientan satisfechos y comodos realizando su
labor como conductores personalizados. Genera un ambiente de confianza para que al sentirse comados
on su ambiente laboral, reflejan su conformidad y asi presten un servicio de una manera més adacuada,

El disefio del logo, aplicacidn y servicio muestran que es un producto dnico en el mercado e innovador., El
disefio del uniforme y comportamiento de los choferes impone respeto, seguridad, comodidad, amabili-
dad y ante todo confianza,

El servicio va dirigido a los estratos 4, 5y 6, lo cual demuestra que el servicio no va a salir de este
gripo social. Mr. Right tiene un status en el cual un conductor le maneja el vehiculo propio a una perso-
na particular. Un conductor se relaciona con un servicio de un status alto y esto es lo que se percibira
por parte de los clientes.

El precio de la aplicacién serd da forma gratuita y busca presentar tarifas alcanzables para todos los

individuos del segmento,

Mr. Right ayuda a los clientes a minimizar costos en contratar un chofer con sueldo mensual, costos en
parqueaderos, evitar grandes sumas de dinero por multas, transporte especializado a personas con
discapacidad fisica, reducir costos en mensajeria y costos en solicitudes de servicios piblicos, por no

mencionar penalizaciones estipuladas por la ley.

Se va a reducir que los individuos se accidenten por haber ingerido alcohol, por conducir con impedimen-

tos fisicos, la inseguridad que prestan los servicios de transporte piblicos (paseo millonario, robos a
mano armada, etc.) y la prestacién de un servicio de conductores profesionales.

Mr. Right provee un servicio que anteriormente no se prestaba y que es accesible para acuellos ciu-
dadanos que necesitan un servicio de conduccidn por horas y tienen o no los ingreses para pagarle una
mensualidad a un chofer.

Elmodo de solicitar &l servicio 85 conveniente para la clientela dado a que es muy sencillo utilizando un
Smartphone y/o tablet con datos o wi-fi.

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres.
Formulacion de la Propuesta de Valor



El mercado objetivo identificado para la empresa de prestacion de servicio Mr. Right que
entrd en el mercado son todos los individuos que se encuentren en los estratos 4, 5y 6 que se
encuentran en la ciudad de Bogota, y tengan acceso a por lo menos un vehiculo particular. Mr.
Right soluciona los problemas para personas que ingirieron bebidas alcohoélicas y quieren
desplazarse en su vehiculo, personas incapacitadas para poder manejar, personas que no se
quieren estresar por tener que conducir, personas que buscan optimizar el tiempo, personas que
no tienen permiso para conducir y todo individuo que posee un carro particular y no puede
conducirlo. El usuario percibe un servicio de alta calidad, profesionalismo, amabilidad y el poder
experimentar un servicio Unico que satisfaga e incluso exceda sus expectativas.

Al mercado Mr. Right ofrece un nuevo tipo de servicio, unico en el mercado siendo
innovador y que ha tenido buena acogida. Los atributos que proporciona el servicio aparte de ser
anico en el mercado, es que tendra un buen precio, una presentacién formal, un posicionamiento
anico en el mercado y esta representado por una nueva marca. Se le presenta a los clientes (un
solo segmento) tres tipos de servicios; El servicio principal es el de un chofer que conduzca el
carro del cliente, la hora extra de este mismo servicio y el tercero es el alquiler de una vany
conductor para quien lo solicite (capacidad maxima de 12 personas). Las necesidades que
satisface e incluso supera a los clientes, es el de manejar de manera apropiada el vehiculo y
transportarlos a donde lo necesiten en el horario que ellos dispongan dentro de la ciudad de
Bogota. Mr. Right ofrece un nivel de servicio creando un elevado status a los clientes del
segmento previamente explicado en el ANEXO G.

Actualmente el tipo de empresa que presta dicho servicio son los “angeles” del
prestigioso restaurante Andrés Carne de Res. Ellos prestan el servicio de conduccion desde dicho

restaurante hasta donde les sea solicitado a un precio de alrededor de los $60,000 pesos



colombianos. Prestan un buen servicio pero no se sabe con antelacién quién sera el conductor, no
esta la opcion de escoger al conductor, ademas se solicita personalmente. Este servicio se presta
Unicamente en el restaurante y solo se puede solicitar estando ahi, Mr. Right incorpora al
mercado un servicio parecido con un precio que variara por horas y puede ser solicitado desde un
dispositivo celular a la hora y en el lugar que los clientes lo necesiten. La propuesta de valor se
complementara en el futuro con alianzas con restaurantes, discotecas, eventos, empresas y

oportunidades que se presenten que ayuden a crecer la empresa.



ANEXO J

Estrategia De Captacion De Clientes

Como Michael Porte, director del Instituto para la Estrategia y la Competitividad de la
Universidad de Harvard, mencion6 en su articulo de El secreto de una buena estrategia, “el peor
error es competir con sus rivales en las mismas cosas, porque conduce a una escalda, como
consecuencia de la cual los precios bajan y los costos suben”. (Knowledge@Wharton, 2014) Es
por esto que nosotros queremos entregar un servicio con un valor Unico, tratando de satisfacer el
mayor conjunto de necesidades del cliente. Como ya habiamos mencionado en el Concepto
Diferenciador, nosotros pretendemos brindar un servicio enfocado en el cliente, en el cual el
consumidor pueda pedir un servicio, con poco tiempo de antelacion, de alta calidad mediante una
pagina de internet, teléfono o en un futuro aplicacién movil, en el cual ellos se logren sentir
seguros, tranquilos y satisfechos.

Nuestra estrategia de captacion de clientes comienza con el segmento de los usuarios.
Principalmente nosotros estamos enfocados en personas de estratos 4, 5 y 6 que tengan vehiculo
propio o uno al cual ellos puedan acceder libremente. Estos individuos deben poseer un teléfono,
ya sea movil o fijo, desde el cual se realizara la reserva y con el cual se podra tener
comunicacion directa con el cliente. Asi mismo este segmento de personas debe tener la
capacidad monetaria de poder pagar el servicio que se proporciona.

Como empresa responsable con la sociedad, nosotros no brindaremos el servicio de
conductor a personas que no poseen los papeles del vehiculo en orden, como papeles del carro,
seguro obligatorio (SOAT) y el comprobante de que el vehiculo cumple con las normas de gases

y tecno mecanica, como lo exige la ley. Estos papeles se tendran que verificar cuando el



conductor se presente frente al cliente. También por politica de la empresa, nosotros al recoger
un menor de edad sin un adulto responsable, pediremos el permiso entregado personalmente por
un adulto responsable donde especifique que no hay problema en que el menor de edad se pueda
movilizar en el vehiculo con el conductor elegido.

Segun el Observatorio Ambiental de Bogota, manejado por la Secretaria Distrital del
Ambiente y Bogotd Humana, actualmente en Bogota transitan aproximadamente 1.389.531
vehiculos particulares. (Secretaria Distrital de Ambiente, 2014) Segun la Secretaria De
Movilidad de Bogota, del 100% de los vehiculos de Bogota, el estrato socioecondmico 4 posee
aproximadamente el 26%, el estrato socioecondmico 5 posee el 11% y el estrato socioeconémico
6 posee el 13% de estos. (Alcaldia Mayor De Bogota D.C., 2014) Esto quiere decir que
aproximadamente el 50% de todos los vehiculos de Bogota pertenecen a los estratos 4, 5, y 6.
Entonces por célculos simples se puede deducir que nuestro segmento tiene aproximadamente
694.766 vehiculos.

Al tener esto en cuenta, nosotros, ademas de dar a conocer nuestro producto mediante el
VOS a vVos, buscaremos dar a conocer nuestro producto mediante publicidad electrénica y redes
sociales. Las principales redes sociales que hoy en dia se usan para poder promocionar servicios
y productos son Facebook y Twitter. El precio de darse a conocer por Facebook es gratis, lo cual
nos brinda un descanso a la hora de empezar un negocio. Por otro lado, Twitter cobra por
promocionar cuentas, tendencias o tweets. En la actualidad el presupuesto minimo que pide
Twitter ads es de entre 5,000€ y 10,000€ trimestrales, de los cuales uno los puede dividir durante
todos los dias como uno desee. Mediante estas promociones, las cuentas de Twitter (ANEXO
AJ) pueden ir aumentando de seguidores, los cuales pueden costar entre 1€ y 5€. Nosotros

atacariamos este mercado, dado que estas son aplicaciones que tiene la mayoria de las personas



que pueden descargar nuestra aplicacion. Tenemos por conocimiento que la aplicacién de
Facebook tiene mas de 500 millones de descargas a nivel mundial y Colombia tiene
aproximadamente 20 millones de usuarios. Con respecto a Twitter, Twitter tiene mas de 100
millones de descargas a nivel mundial, y en Colombia esta entre los 10 paises con més actividad
en Twitter, con mas de 18 millones de usuarios.

Para mantener a nuestros clientes, nosotros crearemos perfiles de los usuarios que
soliciten nuestro servicio. Esto con el fin de crear una base de datos para poder tener en cuenta a
todos nuestros usuarios y asi poder ir poco a poco personalizando nuestro servicio. Usariamos un
tipo de fidelizacion, en la cual nos mantendremos en constante contacto con el cliente mediante
correos. Ademas se tendré en cuenta el nimero telefénico del individuo para enviar mensajes de
texto para felicitarlo en ocasiones especiales e incluso brindar descuentos por estas festividades.

Con respecto a los servicios que nosotros necesitamos, tenemos que tener en cuenta en
tener suficientes conductores de vehiculos, suficientes conductores de motos que puedan
transportar a los conductores, una secretaria encargada de recibir llamadas en la oficina, y un
ingeniero electronico encargado de la cuenta de Twitter, de la cuenta de Facebook y de la
aplicacion. En estos casos nosotros podriamos contar con intermediarios que nos puedan
proporcionar estos distintos tipos de servicios o en algunos casos nosotros podriamos
contratarlos personalmente e incluso podriamos llegar a ayudar.

Marketing en Internet
e Internet puede ayudar a cambiar los resultados de Mr. Right, consiguiendo nuevos

clientes, descubriendo oportunidades de negocio, conociendo mejor a la competencia, o

simplemente haciendo que sus clientes estén mas satisfechos. Mr. Right utilizara el

Internet para:



Darse a conocer:

Internet es un gran soporte publicitario en el que se podra lanzar el servicio de Mr. Right,
con el valor afiadido de poder segmentar muy bien la comunicacién, con el consiguiente
ahorro en costes de camparia si se compara con otros medios masivos. Ademas la
publicidad on line puede medirse con mucha precisién, sabiendo en todo momento qué
acciones son las mas rentables, a fin de aprovechar mejor su presupuesto.

Posicionar la empresa.

Una de las mas innovadoras posibilidades que ofrece Internet a las empresas es la
posibilidad de lanzar su oferta a través de buscadores, con un modelo que conlleva el
pago por las visitas que se han generado en la web de Mr. Right o por dotarla de los
contenidos e informacion precisos para mejorar el posicionamiento en buscadores de la
compafiia.

Conocer mejor a los clientes.

El website de Mr. Right es el mejor vehiculo de comunicacion con los clientes. Porque
posibilita el didlogo y la comunicacion con cada uno de los clientes, individualmente. Es
muy frecuente que las empresas ofrezcan servicios bajo suscripciéon, teniendo el usuario
que rellenar un breve formulario en el que puede identificarse, creando para el editor los
Ilamados perfiles de usuario, que suponen una valiosa informacion para la empresa a la
hora de conocer mejor al publico para el cual la empresa es atractiva.

Fidelizar clientes.

En la medida en que se sepa aprovechar toda la informacion que generan los visitantes de

la pagina web, se podran proporcionar mejores servicios al atender las peticiones de la



manera mas personalizada posible. De este modo es mucho mas probable que los clientes
queden mas satisfechos y permanezcan con Mr. Right mucho méas tiempo, e incluso
recomienden a otros clientes de caracteristicas similares a las suyas.

Investigacion de mercados.

Existen numerosos servicios que recurren a Internet para hacer investigaciones de
mercado que ayuden al empresario a definir mejor su oferta. Por ejemplo, la realizacion
de encuestas on line sobre paneles de usuarios conlleva no s6lo un gran ahorro de costes
en comparacion con las encuestas tradicionales, sino que los resultados se obtienen de
modo répido y agil.

Rentabilizar nuestra presencia en la red.

Es el dltimo objetivo de la web, por eso se han indicado algunas de las aplicaciones
bésicas pero fundamentales que habré de realizar al establecer el plan de marketing. Toda
inversion de recursos que se realice en Internet exige que las empresas marquen ciertos

objetivos a la web en términos de ROI (retorno sobre la inversion).



ANEXO K

Estrategias De Comercializacion

Tabla 6
POAM Mr. Right
FACTORES AMENAZAS. OPORTUNIDADES. IMPACTO,

ALTO.  MEDIO.  BAJO.  ALTO.  MEDIO.  BAJO. ALTO.  MEDIO.  BAJO.

ECONOMICOS.
Inestabilidad econdmica.

mammm X X
| soCALES.
Politica salarial, X X

Liderar proyectos con inpacto social. X X

Estructura sociopolitica. X X
indice de desampleo, X X

Telacomunicacianes. X X

Faciiidad de acceso a la tecnalogia. X X

Globalizacion de la informacién. X X

Desarrollo tecnoligico. X X

Comunicaciones deficientes. X X

Localizacion, X X

Nuevos competidores. X X

Rlianzas estratigicas. X X

Nuehos inversionistas. X X

Nota: Tabla realizada por Juan Fernando Gutierrez



Tabla 7
Porcentajes POAM Mr. Right

GRADO. GRADO.
ALTO.  MEDIO. | BAJO. | ALTO.  MEDIO. BAJO.  ALTO.  MEDIO.  BAJO.

Econdmicos. 5% @ 25% - - - - 5% | 25%  —

Politicos. - 75% - - - - 25% | 75% -

Sociales. 50% @ 25% - - - - 50% @ 25% @ 25%
Tecnologicos. 20% - - 80% - - 100% - -
Competitivos. 50% | — - 50% - - (00% | - ~  INota:

Realizado por Juan Fernando Gutiérrez

Mr. Right con el POAM le permiti6 analizar y evaluar la estrategia que se tiene como
empresa en cuanto al factor econémico, politico, social, tecnologico y competitivo las amenazas
y oportunidades, se midid en rangos de bajo, medio y alto con el fin de identificar de forma facil
las amenazas y oportunidades externas a la empresa que afectan de una forma negativa o positiva

el desempefio de la empresa. Cada punto a evaluar se podra identificar a continuacién en la tabla.

Tabla 8
PCI Mr. Right

CAPACIDAD DIRECTIVA we o oo

Imagen corporativa.

Uso de planes estratégicos.

Evaluacion y prondstico del medio. X
Velocidad de respuesta a condiciones cambiantes.

Flexibilidad aa estructura organizacional.
Comunicacion y control gerencial.

Orientacién empresarial.

Habilidad para responder cambios en el mercado.

Agresividad para enfrentar ala competencia. X
Sistemas de toma de decisiones. X X

X XXX XX XX

>



CAPACIDAD COMPETITIVA. |7, P o000 FORTALEZAS. IMPACTO

MEDIO.  BAJO.  ALTO. = MEDIO. BAJO. = ALTO. MEDIO. = BAJO.
Fuerza del producto o servicio, calidad y exclusividad., X X
Lealtad y satisfaccion del cliente.
Participacion del mercado. X X
Bajos costos de distribucion y ventas. X X

Inversion en investigacion y desarrollo de
NuUevos servicios.
Grandes barreras en entrada de productos o servicios
a la comafia,

X X
X X
Ventaja sacada del crecimiento del mercado, X X
Habilidad para responder cambios en el mercado. X X
Administracion de clientes. X X
Portafolio de productos servicios. X X

>
>

CAPACIDAD FINANCIERA. DEBILIDADES. FORTALEZAS. IMPACTO.

MEDIO. = BAJO. ~ ALTO. | MEDIO. = BAJO. = ALTO. = MEDIO. = BAJO.
Acceso a capital cuando lo requiere. X X
Grado de utilizacion de capacidad de endeudamiento. X X
Facilidad para salir del mercado. X X
Rentabilidad retorno d la inversion. X
Liquidez, disponibilidad de fondos internos. X
Comunicacin y control gerencial. X
Habilidad para competir con precios. X
Inversin de capital, capacidad de respondera la

Estabilidad de costos. X

CAPACIDAD TECNOLOGICA. | wro hevo - saso. e b g, | Ao, | oo 5
Capacidad de innovacion, X
Nivel de tecnologia utilizado en los productos. X
Facilidad en comunicacién con el cliente, X
Fuerza de patentey procesos. X

Efectividad de la produccién y programas X
de entrega.

Valor agregado al servicio.
Nivel tecnoldgico.

Inversion de capital, capacidad de responder a la X
demanda.

Rplicacidn do tecnologia (apps). X
Flexibilidad del servicio. X

>

>




CAPACIDAD TALENTO HUMANO,

Nivel de habilidad del talento.
Experiencia técnica. path

Establidad.
Rotacién.
Pertenencia.
Motivacion.

Nivel de remuneracion.

Accidentabilidad.

Hmdedmmpom

AMEHAZAS OPORTUPHDAES HERSIO:
AI.TO MEDIO, | BAJO, M.TO MEIM BAJO, AI.TO Eﬂlﬂ BAJO,

Dapacldad directiva. 10%
Capacidad competitiva. 20% @ 10%
Capacidad financiera. 30% @ 10%
Capacidad tecnologica. 10% @ 20%
Capacidad talento humano. - 20%

Nota: Realizado por Juan Fernando Gutiérrez.

60%
40%
60%
60%
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Mr. Right con el PCI le permitio analizar y evaluar internamente la estrategia que se tiene

como empresa en cuanto a la capacidad directiva, la capacidad competitiva, capacidad

financiera, capacidad tecnoldgica y capacidad de talento humano sus debilidades y fortalezas, se

midio en rangos de bajo, medio y alto con el fin de identificar de forma facil las falencias y las

fortalezas que afectan la empresa de una forma negativa o positiva el desempefio de la empresa.

Cada punto a evaluar se podra identificar a continuacién en la tabla.



Tabla 9
DOFA Mr. Right

OPORTUNIDADES.

DOFA.

FORTALEZAS. ESTRATEGIA FO. ESTRATEGIA FA.
Con los factores tecnoldgicos y con el auge
. . . de innovacion que hay a través de la Por medio de nuestra excelencia opera-
1. Capacidad de innovacién. creacion de aplicaciones para celulares cional en los servicios que ofrece la empre-
(app) se pretende optimizar y satisfacer = sa se pretende fomentar Ia fidelidad de los
un servicio con mayor agilidad. clientes, ademés de contar con

promociones para los clientes que mas

Al tener un amplio portafolio de servicios demanden por nuestros servicios se

. . se pretonde generar una gran enfrentaran los factores econémicos y a
2. Portafolio de servicios. oportunidad de empleo para asi mismo los nuevos competidores que puedan salir
poder disminuir todo lo posible ese indice al mercado,
que afecta nuestra ciudad.

3. Valor agregado al servicio.

DEBILIDADES. ESTRATEGIA DO. ESTRATEGIADA.

1. Acc al cua Con la generacion de confianza en nuestro
eso de cqi:lt | cuando se servicio demostrando nuestra excelente
requiere. calidad en la ejecucion de éste, se pretende = Buscar con entidades del gobierno que apoyen

buscar nuevas alianzas estratégicas con las = nuevoes proyectos para emprendedores con el
cuales podamos tener un amplio portafoliode = fin de obtener un mejor acceso de capital con

2. Imagen corporativa. servicios con puntos diferenciadores por | el fin de tener un mayor impacto en el mercado
encima de las expectativas de los clientes, tanto en imagen como en participacion.
haciendo crecer nuetra imagen como empresa
3. Participacion del mercado. y dando a conocer nuestra alta participacion
en el mercado.

Nota: Realizado por Juan Fernando Gutiérrez.

Uniendo todas las herramientas en donde identificamos factores externos e internos como
el PEST porte, benchmarking que ademas ayudaron a construir el PCl y el POAM Mr. Right
construye el DOFA en donde se resume e identifica si la empresa esta en capacidad de operar

generando estrategias que contribuyen al objetivo que se tiene como empresa.



Tabla 10
Diagrama De Gantt

B

1. Dafinicion da la idea de proyecto. 18emana.
2. Desarrollo y definicion de la pregunta del proyecto. 15emana.
3. Definicion de los puntos clave para el desarrollo del proyecto. 1Semana.

4. Realizacion do un Benchmarking con el fin de evaluar puntos

2 .
comparativos que puedan aportar a nuestro proyecto. Samanas
5. Realizacién de la investigacion de mercados. 2 Semanas.
6.Desarrollo y realizacion de herramientas de ingenieria que 4 Semanas.
contribuyan con el proyecto.
7. Realizacidn del estudio financiero con el que posiblemente se 1Semana.

llevaria a cabo la formalizacion del proyecto.

8. Formalizacidn del documento con todos los requerimientos impuestos 25a
por la universidad para el proyecto de grado. manas.

9. Reunidn y socializacion formal con el Director del proyecto Ingeniero

Mantel Medina can el fin do mejorar y dar ftimos detalles al progecto. | >
10. Presentacién formal del proyecto de grado. 18emana.
T1. Constitucion de la empresa. 2 Semanas.
12. Ejecucion de las inversiones. 3 Semanas.
12. Constitucién del domicilio da la direccién de oparatividad. 2 Semanas.
. Reclutamiento de seleccion de personal. 2 Semanas.
5. Induccion y capacitacion de personal. 1Semana.
16. Campafia de lanzamiento. 5 Semanas.
17. Organizacién administrativa. 2 §emanas.
18. Inicio de operaciones. 15emana.

Nota: Realizado por Juan Fernando Gutiérrez.



ANEXO L

Canales de Distribucion

Canales de distribucion
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llustracion 4, Canales De Distribucion Para Reserva Mediante Teléfono y Aplicacion.
Realizado por Juan Sebastidn Torres y Juan Fernando Gutiérrez.

Los canales de distribucion en mercadeo, segun Rafael Mufiiz Gonzalez, son muy
importantes debido a que éstos separan y muestran las diferentes etapas que debe atravesar un
producto desde el fabricante al consumidor final. Segun el autor, un canal de distribucién “son
areas econdémicas totalmente activas, a través de las cuales el fabricante coloca sus productos o
servicios en manos del consumidor final.”

Por otro lado, Ivan Thompson clasifica los canales de distribucion en canales para

productos de consumo (en el cual los consumidores compran para su consumo personal) y en



canales para productos industriales o de negocio a negocio (en el cual los productos se compran

para recibir alteraciones mediantes procesos adicionales o se usan para un tipo de negocio).

Mr. Right al ser una empresa de transporte cumple con el tipo de canal para productos de
consumo Yy utiliza un tipo de canal directo, el cual va del productor a los consumidores. En este
tipo de canal no existen intermediarios, lo que obliga a la empresa desarrollar papeles como el de
comercializacion, almacenaje y transporte. Mr. Right cumple con actividades de venta directa,
debido a que las ventas se hacen via tanto telefonica como via internet. El internet juega un papel
fundamental en la empresa debido a que este medio es mas directo y eficiente para la compra 'y
venta de productos por medio de las tiendas virtuales, que en nuestro caso, seria serian las fichas

técnicas las cuales explican nuestros servicios.

&is » |

llustracion 5, Canales De Distribucién Mr. Right. Realizado por Juan Sebastian Torres y Juan
Fernando Gutiérrez.



ANEXO M

Cadena De Valor

Actividades Primarias

Logistica interna: La compra y almacenamiento de los materiales necesarios para que el
conductor de MR. Right pueda laborar de manera adecuada (los carnets, chaquetas, etc.). Se
Ileva a cabo las actividades relacionadas con la calidad del servicio como las habilidades de
conduccion, el manejo de la aplicacion por parte del conductor, la manera en la que ejecutan el
servicio y mas.

Operaciones / produccion: La recepcion de las 6rdenes de trabajo, la organizacion de
dichas drdenes y la coordinacion entre los conductores que estan encargados de prestar el
servicio. Es importante que dichas actividades afiadan valor realizando las tareas, como el tiempo
en el que se solicita el servicio y el conductor llega para prestarlo, lo mas rapido posible y sin un
solo defecto. También es necesario que exista una gran capacidad para poder prestarle el servicio
a todos los que lo necesiten segln sus especificaciones.

Logistica Externa: Realizar un estimado de tiempos de horas prestadas por conductor y
numero de clientes atendidos al dia. Garantizar un servicio adecuado para cada cliente y un
trabajo realizado de manera satisfaciente para crear un top of mind en los clientes para que
vuelvan a solicitar el servicio creando una fidelizacion. Son importantes las actividades del
procesamiento de los pedidos y servicios solicitados porque esta es la llave para poder prestar el
servicio. Se generara un valor agregado cuando el servicio se realiza de una manera adecuada,
cuando las érdenes se realizan de manera eficiente y existe un inventario de conductores

suficientes para atender todos los pedidos.



Ventas y Marketing: La introduccion del nuevo servicio al mercado, promociones de
lanzamientos, una apropiada publicidad en medios de comunicacion y lugares estratégicos, y
estimaciones de precios por cada servicio prestado. Las actividades de ventas y marketing
generan valor a la cadena si los medios de publicidad crean una buena reputacion de la marca,
una fuerza de ventas eficaz y que se cree una reputacion unica de calidad.

Apoyo a las Ventas y Servicio al Cliente: Se realizan actividades de recepcion y
procesamiento de reclamos y sugerencias por parte de los clientes por los servicios prestados, y
un seguimiento a los clientes. Cuando finaliza un servicio prestado por parte de Mr. Right, el
cliente recibe una pequefia encuesta en la cual puede calificar el servicio y el conductor, ademas
de agregar comentarios acerca del servicio. Dichas actividades agregan valor en el mejoramiento
del servicio por parte de los conductores por las sugerencias previamente recibidas, una
disponibilidad de reclamos y una apropiada reposicion del servicio si se efectudé de una manera

inadecuada.

Actividades de Apoyo
Infraestructura: Consiste en todas las actividades que apoya la cadena de valor y no a las
actividades individuales creando valor cuando responde a las necesidades de los clientes
mediante una efectiva coordinacidn interna. En esta se realizan las actividades de administracion,
planeamiento, finanzas, contabilidad, calidad, sistemas de informacion, manejos legales, asuntos
gubernamentales, etc.

Investigacion, Desarrollo y Disefio: Se realizan actividades que agregan valor a la cadena

de valor de Mr. Right disefiando un producto y servicio con unas unicas caracteristicas en



Bogota, con un rapido desarrollo del servicio y un disefio Gnico que favorece la fiabilidad y el
servicio prestado. Es fundamental que se realicen actividades tecnoldgicas de almacenamiento de
informacion, de informacién de los conductores, los servicios prestados, la localizacion de los
servicios que se requieren prestar, un funcionamiento adecuado de la aplicacion y todo lo
involucrado con ella. Es importante recalcar que la aplicacion es en un principio un poco bésica
por el hecho de la falta de recursos econdmicos, pero a traves de la prestacion de servicios de
conductores se ira haciendo una mayor investigacion para disefiar y desarrollar una mejor y mas
amigable aplicacion.

Recursos Humanos: Estas son actividades importantes de busqueda, contratacion,
formacion y desarrollo de los conductores y de todo el personal vinculado a Mr. Right. Estas
agregan valor cuando se efectla una adecuada formacion del personal que cumple las metas de la
empresa apoyando las actividades internas y generando una calidad de respuesta. Se genera un
ambiente de trabajo saludable y un agradable clima laboral apoyando a los clientes internos y
disefiando un programa de incentivos para asi desarrollar y promover el compromiso con el
servicio del cliente.

Abastecimiento: Consiste en la compra de las materias primas para poder realizar un
servicio apropiado a los clientes y se busca conseguir la minima cantidad de proveedores para asi
poder incrementar el poder de negociacién, tener un mejor manejo de proveedores, implantar un

sistema de Just In Time para asi poder buscar reducir en lo posible los costos.



INFRAESTRUCTURA.
Recursos humanos.
Investigacion, desarrollo y disefio.

Abastecimiento.

Logicainterna.] Operaciones. | Légistica Ventasy Servicios.
Actividades JJRecepcion de las marketing.

relacionando
con la calidad
del servicio.
EJ: Manejo de
aplicacion,
prestacion de
servicio.

Actividades de
procesamiento
de reclamos y
sugerencias.
Seguimiento al
cliente.

Actividades primarias.

[lustracién 6, Diagrama de Cadena de Valor de Mr. Right.
Realizado por Luis Felipe Torres.



Tabla 11
Cadena de valor-Actividades Primarias

CADENA DE VALOR.

ACTIVIDADES PRIMARIAS.

La compra y almacenamiento de los materiales necesarios para que el conductor de MR. Right
pueda laborar de manera adecuada (los carnets, chaquetas, etc.). Se lleva a cabo las actividades
relacionadas con la calidad del servicio como las habilidades de conduccion, el manejo de la apli-
cacion por parte del conductor, lamanera en la que ejecurtan el servicio y mas.

Larecepcion de las érdenes de trabajo, la organizacion de dichas drdenes y la coordinacién
entre los conductores que estan encargados de prestar el servicio. Es importante que dichas

LOGISTICA INTERNA.

OPERACIONES/ actividades aiadan valor realizando las tareas, como el tiempo en e que se solicita el servicio y
PRODUCCION: el conductor llega para prestarlo, lo més rapido posible y sin un solo defecto. También es nece-
sario que exista una gran capacidad para poder prestarle el servicio a todos los que lo necesit-

en segin sus especificaciones.

Realizar un estimado de tiempos de horas prestadas por conductor y nimero de clientes atendi-
dos al dia. Garantizar un servicio adecuado para cada cliente y un trabajo realizado de manera
satisfaciente para crear un top of mind en los clientes para que vuelvan a solicitar el servicio
vicios solicitados porque esta es la llave para poder prestar el servicio. Se generara un valor
agregado cuando el servicio se realiza de una manera adecuada, cuando las ordenes se realizan
de manera eficiente y existe un inventario de conductores suficientes para atender todos los

pedidos.

La introduccion del nuevo servicio al mercado, promociones de lanzamientos, una apropiada publi-

20 2 e cidad en medios de comunicacién y lugares estratégicos, y estimaciones de precios por cada ser-

vicio prestado. Las actividades de ventas y marketing generan valor a la cadena si los medios de

publicidad crean una buena reputacién de la marca, una fuerza de ventas eficaz y que se cree
una reputacién tnica de calidad.

Se realizan actividades de recepcidn y procesamiento de reclamos y sugerencias por parte de los
clientes por los servicios prestados, y un seguimiento a los clientes. Cuando finaliza un servicio

prestado por parte de Mr. Right, el cliente recibe una pequefia encuesta en la cual puede calific-
ar el servicio y el conductor, ademds de agregar comentarios acerca del servicio. Dichas activi-

APOYO A LAS VENTAS Y

SERVICIO AL CLIENTE. dades agregan valor en el mejoramiento del servicio por parte de los conductores por las suger-
encias previamente recibidas, una disponibilidad de reclamos y una apropiada reposicion del ser-
vicio si se efectud de una manera inadecuada.

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres y Juan Fernando Gutiérrez.



Tabla 12
Cadena de valor-Actividades De Apoyo

CADENA DE VALOR.

ACTIVIDADES DE APOYO.

Consiste en todas las actividades que apoya la cadena de valor y no a las actividades individuales
creando valor cuando responde a las necesidades de los clientes mediante una efectiva coordi-
naciin interna. En esta se realizan las actividades de administracion, planeamiento, finanzas,
contabilidad, calidad, sistemas de informacién, manejos legales, asuntos gubernamentales, etc.

8@ realizan actividades que agregan valor a la cadena de valor de Mr. Right disefiando un pro-
ducto y servicio con unas (inicas caracteristicas en Bogota, con un répido desarrollo del servicio
y un disefio inico que favorece la fiabilidad y el servicio prestado. Es fundamental que se reali-
II'JESTBAGI'ﬂH, cen actividades tecnoldgicas de almacenamianto de informacion, de informacion de los conduc-
12 Lk 4 e tores, los servicios prestados, la localizacidn de los servicios que se requieren prestar, un fun-
cionamiento adecuado de la aplicaciin y todo lo involucrado con ella. Es importante recalcar que
la aplicacion es en un principio un poco basica por el hecho de |a falta de recursos econdmicos,
pero a través de la prestacidn de servicios de conductores se ird haciendo una mayor investi-
gacidn para disefiar y desarrollar una mejor y mas amigable aplicacidn.

Estas son actividades importantes de blsqueda, contratacion, formacion y desarrollo de los con-

ductores y de todo el personal vinculado a Mr. Right. Estés agregan valor cuando se efectda una

adecuada formacidn del personal que cumple las metas de la empresa apoyando las actividades

internas y generando una calidad de respuesta. Se genera un ambiente de trabajo saludable y un

agradable clima laboral apoyando a los clientes internos y disefiando un programa de incentivos
para asi desarrollar y promover el compromiso con el servicio del cliente.

INFRAESTRUCTURA.

RECURSOS HUMANOS.

Consiste en la compra de las materias primas para poder realizar un servicio apropiado a los cli-
entes y se busca conseguir la minima cantidad de proveedores para asi poder incrementar el
poder de negociacion, tener un mejor manejo de proveedores, implantar un sistema de Just In

Time para asi poder buscar reducir en lo posible los costos.

ABASTECIMIENTO.

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres y Juan Fernando Gutiérrez.
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Iustracion 7, Cadena de Valor de Mr. Right

Realizado por Luis Felipe Torres.
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El diagrama del analisis de valor agregado se realizé con el fin de analizar si las

actividades involucradas con el servicio que presta Mr. Right agregan valor para el cliente. Se

analizan cada una de las actividades porque es importante establecer cuales agregan valor y

cuales, no para eliminarlas, porque las actividades que no agreguen valor se eliminan para

establecer un mejor servicio reduciendo costos y aumentando la diferenciacion. Las actividades

que agregan valor real son aquellas que ayudan a satisfacer y superar las expectativas de los

clientes de Mr. Right. Las actividades que agregan valor a la empresa y las que no agregan valor,
son actividades que no estan contribuyendo para satisfacer las necesidades de los clientes. Estas

son las actividades que se eliminan y no afecta la funcionalidad de la prestacion de conductores

de una manera negativa. El objetivo de dicho analisis es realizar una mejora continua,

proporcionando confianza a los clientes y reconocimiento en Bogota como una empresa donde lo

mas importantes es el bienestar de los clientes.



ANEXO N

Barreras De Entrada, Salida y Sustitutos

COMPETIDORES POTENCIALES.
- Servicio de angel de los seguros de carros.
- Empresas con el servicio de dngel para carros.
- Carros con placa blanca,

PROVEEDORES. CLIENTES.
- Dotamos 201 ( indumentaria del COMPETIDORES DEL SECTOR. - Personas particulares que requieran servicio
personal). de transporte privado y personalizado.
- Empresa que prestan sus Vans para - Empresas que necesiten servicio de transporte
servicios espaciales. - Uber. privado y personalizado.

SUSTITUTCS.
- Taxis.

- Transmilenio.
- Buses de servicio publico.

lustracion 8, Fuerza de Porter
Realizado por Juan Fernando Gutiérrez.
Rivalidad entre competidores

Esta fuerza consiste en poder establecerse como un competidor dentro de las diferentes
empresas que realizan el mismo servicio al nuestro. En primera instancia es fundamental
establecer precios competitivos los cuales compitan con otras empresas pero que a su vez

generen ganancias, para poder garantizar nuestra popularidad se deben también hacer camparfias



publicitarias las cuales informen y amarren al consumidor para asi permanecer como lideres en el
servicio.

Es claro que siempre habran competidores en un medio empresarial pero hay factores los
cuales incrementan dicha competencia como los son:

e Costos fijos altos.

e No hay mucha diferenciacion entre productos.

e Los consumidores pueden cambiar facilmente de marca.

e Lademanda por los productos de la industria disminuye.

e El producto es perecedero.

e Se hace comun la reduccion de precios.

La competitividad puedes ser también un punto en contra ya que mediante ésta se vuelva mas
intensa las ganancias de la industria se disminuya debido a la saturacion de publicidad y hayan
menos competidores.

En el caso en el cual las competencias sean muy refiidas hay estrategias de mercadeo las
cuales servirian para posicionar a Mr. Right como una empresa lider en comparacion a las otras,
por ejemplo:

e Brindar nuevos servicios.

e Aumentar promociones.

e Aumentar publicidades.

e Aumentar la calidad del servicio.

e Reducir costos.



Amenaza de entrada de nuevos competidores

Al ser Mr. Right una empresa prestadora de servicio de transporte, la competencia es un
tema recurrente y existira la amenaza de que entren a la industria nuevos competidores los cuales

seran una amenaza si No se crean nuevas estrategias para que esto no ocurra.

En el momento en el que nuevas empresas quieran ingresar a la industria se asevera la
competencia y el mismo mercado crea barreras para que las empresas débiles no perduren. Mr.
Right al ser una empresa en surgimiento debe tener en cuenta dichas barreras para asi poder

surgir y posicionarse en el mundo industrial. Algunas de las barreras son:

e Falta de experiencia.

e Grandes necesidades de capital.
e Altos aranceles.

e Falta de canales de distribucion.

e Saturacion del mercado.

A pesar de las barreras existentes, algunas empresas logran ingresar a la industria debido a la
calidad de los servicios, precios accesibles y una buena publicidad; Por esto es que Mr. Right
tiene altas posibilidades de entrar al mercado, ya que a través de todo el trabajo hemos dejado
claro cada uno de los puntos anteriores y como se desarrollaran de manera efectiva. Debido a
todo esto también se deben analizar las amenazas que traerian consigo en el momento en el cual
nuevos competidores entran en el mercado y crear estrategias para mantener nuestra hegemonia.

Algunas estrategias serian:

e Aumentar la calidad de los productos.



e Aumentar los canales de ventas.
e Reduccidn de precios.
e Aumento de la publicidad.

e Ofrecer mejor financiamiento.

Amenaza de ingreso de productos substitutos

Esta fuerza hace referencia al ingreso de productos alternativos a los de la industria y esto
suele establecer un rango de precio que se cobra por la utilizacion del servicio y si este precio
Ilega a ser muy alto, los consumidores podrian optar por la utilizacion de dichos productos
sustitutos. En el caso de Mr. Right hay empresas (Uber) que a su vez prestan un servicio
personalizado de transporte pero nuestra diferencia con las otras es el tipo y calidad de servicio.

Los productos sustitutos ingresan facilmente a la industria debido a que:

e Los precios son bajos.
e Poca lealtad de los consumidores.

e Poca publicidad de los productos ya existentes.

Es importante que Mr. Right como empresa insurgente entre al mercado de la mejor manera
y una vez posicionada es importante que no deje que nuevos productos sustitutos nos quiten del

liderazgo.



Poder de negociacién de los proveedores

Esta fuerza hace referencia al poder con la que cuentan los proveedores para aumentar los
precios. Por ejemplo, a menor cantidad de proveedor, mayor es su poder de negociacion debido a

que al no haber tantas ofertas de materia prima se pueden subir los precios.

Debido al andlisis de los proveedores podemos formular estrategias para que los proveedores

reduzcan su poder de negociacion y asi tener un mayor control sobre estos como por ejemplo:

e Producir la materia prima que se necesita en el negocio.
e Crear alianzas estratégicas con proveedores.

e Adquirir nuevos proveedores y asi no tener solo una opcion de compra.

En este caso Mr. Right tendriamos la materia prima que son los medios de transporte y se

crearian alianzas con restaurantes, bares, rumbeaderos y demas para ofrecer nuestros servicios.

Poder de negociacién de los consumidores

Esta ultima fuerza consiste en el poder con el que cuentan los consumidores de la
industria para obtener nuevos precios. Esto aplica para cualquier tipo de industria, pero es normal
que el comprador tenga un mayor poder de negociacion frente a los vendedores y este poder
presentar diferentes grados dependiendo del mercado. En general, mientras menos compradores

existan serd mayor su capacidad de negociacion debido a la demanda de los productos.



En el caso de Mr. Right tendremos promociones y bonos que incentivaran a nuestros
clientes al consumo y manejaremos membresias las cuales creardn una fidelidad entre la empresa

y el cliente haciendo que el surgimiento de nuevas empresas no sea un problema para la nuestra.

Andlisis PEST

POLITICOS. ECONOMICOS.

- Crecimiento del sector automotriz
en la capital colombiana.

- Inestabilidad econdmica.

- Nuevos tratados economicos que
permitan la entrada de nuevos
competidores al mercado.

SOCIALES. TECNOLOGICOS.

- Politicas salariales.
- Estructura socio- econdmica, - Tecnologia en telecomunicaciones.

desigualdad, sequridad, estratos - Facilidad de acceso a la tecnologia.
sociales. - Desarrollo y aprovechamiento

- Politicas del pais, nuevas leyes,
resoluciones.

- Gasto piblico, inversion en in-
fraestructura.

- Inestabilidad politica.

- Indices de desempleo en la capital tecnologico.
colombiana.

Ilustracién 9, Andlisis PEST de Mr. Right.
Realizado por Juan Fernando Gutiérrez.



ANEXO O

Mapa de Procesos

Estratégicos.
Gestion estratégica y administrativa. Gestion de calidad.

Misionales.

Apoyo.

Gestion financiera, Gestion tecnologica.

Ilustracién 10, Mapa de Procesos Aplicable de Acuerdo a la idea de Negocio de Mr. Right.
Realizado por Juan Fernando Gutiérrez.

El de procesos de Mr. Right encontramos el conjunto de actividades y recursos de la
empresa en donde a través de este convertimos las necesidades de los clientes a la satisfaccion de
estos mismos.

En el diagrama de procesos encontramos 3 tipos de procesos los estratégicos, los

misionales y los de apoyo este diagrama representa el resumen de cdmo funciona la empresa.



A continuacion se muestra el diagrama de flujo General, es decir sin importar qué clase
de servicio y como funciona internamente la empresa para poder prestarlo satisfactoriamente.
Mr. Right hace un diagrama de flujo general que representa la prestacion de un servicio desde
que un cliente lo requiere y como se desarrolla hasta cumplir satisfactoriamente con el servicio

representado en las fichas técnicas de la empresa.



Se solicita el servicio
especificando horay lugar.

El cliente espera un maximo

¢Disponibilidad de personal ﬂ de 10 minutos a
- - que haya
para solicitar el servicio? disponibilidad.

Se recoge al cliente y se
presta el servicio requerido.

Se contacta a la empresa
especificando el servicio que
se requiers, los cuales se
muestran en las fichas
técnicas.

LEl chiente necesita
otro servicio?

I

Se termina el servicio
> —

[lustracién 11, Flujograma de Mr. Right.
Realizado por Juan Fernando Gutiérrez.




ANEXO P

12 Pilares de la Competitividad

Tabla 13

INSTITUCIONES.

INFRAESTRUCTURA.

ESTABILIDAD MACRO-
ECONOMICA.

SALUD Y EDUCACION
PRIMARIA.

EDUCACION SUPERIOR Y
FORMACION.

EFICIENCIA DE LOS
MERCADOS.

EFICIENCIA DEL MERCADO
LABORAL.

Andlisis de operaciones aplicable de acuerdo a la idea de negocio

12 PILARES DE LA COMPETIVIDAD.

El primer pilar de la competitividad habla sobre la importancia del marco que compone una
empresa, por eso es importante resaltar que esta idea de negocio va ligada bajo las leyes
Colombianas en el tema de creacion de empresa por eso se desarrolld un marco legal donde
se explica toda la serie de pasos de la constitucion de esta como una SAS, bajo la supervision
y aprobacion de la camara de comercio.

En la infraestructura, la empresa primero contara y actuara bajo el domicilio registrado en
la camara de comercio, pues a medida de que se desarrolle y avance la empresa como se
tiene pronosticado se pretende ahorrar un local para optimizar el manejo y crear mejor

estatus a la empresa,

Este tercer pilar de la competitividad hace referencia a la estabilidad macroecondmica,
donde es importante saber la estabilidad econdmica de un pais. Por lo tanto, es importante

resaltar que Colombia se encuentra en una economia relativamente estable y en crecimiento,

haciendo que las nuevas y pequeiias empresas como esta idea de negocio innovadora pueda
ser viablemente desarrollable.

En la salud y la educacién primaria esta empresa contara con empleados que tengan una
amplia habilidad de manejo ademés de una educacion basica para garantizar la calidad de
servicio a nuestros usuarios y a los empleados inicialmente se le pagara por prestacion de
servicios por lo tanto por ley no nos corresponde responder por la salud de los empleados,
esto sera modificado a medida de que la empresa obtenga un alto desarrollo en el mercado.

En la educacion superior y formacion la empresa cuenta con tres futuros ingenieros indus-
triales con grandes habilidades en distintas areas del oficio principalmente en el desarrollo

de ideas innovadoras de negocio los cuales son los tres socios y principales responsables de
esta creacion de organizacion.

El mercado de los conductores para particulares es un mercado practicamente nuevo en
Colombia y en Bogota en donde por causas mencionadas anteriormente como la seguridad, el
crecimiento automotriz para la poca infraestructura vial y las nuevas leyes hacen del servi-
cio de conductores una necesidad para |a sociedad bogotana creando una alta demanda para

este mercado.

La eficiencia del mercado laboral en nuestra empresa contara con una excelente gerencia en

recursos humanos donde el trato con los empleados sera siempre cordial y responsable con

incentivos econdmicos lo que haran un recurso humano feliz, responsable y eficiente de acu-
erdo a las politicas de las empresa.



. La sofisticacion del mercado financiero se desarrolla una caja de flujo en donde se vera re-

SOFISTICACION DEL flejado el retorno de la inversion y la viabilidad de la empresa financieramente teniendo en
MERCADO FINANCIERO. cuenta costos competitivos, y disponibilidad de capital suficiente para la ejecucion de la
empresa.

Para evaluar este noveno pilar de la competitividad en este proyecto de idea de negocio se
toma como principal valor agregado a nuestro servicio la disponibilidad del desarrollo de una
aplicacion para Smartphone en donde se aprovecha el auge de esta tecnologia para desarrol-
lar y optimizar el servicio a los clientes brindandoles seguridad con el nombre del conductor,
confianza en la empresa y verificacion de la calidad del servicio prestado.

El tamafio del mercado para nuestro servicio va enfocado a los estratos 4,5 y 6 de la ciudad
HIIHHO MERCADO de Bogota que representa el 18 % de la poblacién capitalina, a pesar de ser un porcentaje
! OEL ~ pequefio el poder de consumo es bastante alto por lo que se viable el proyecto ademas de que
se parte de un estudio de mercados,

‘ Las estrategias de negocio se veran reflejadas a tras ves de un estudio de mercados bien
SOFISTICACION DE gjecutado, deduciendo las necesidades del cliente. Se desarrollo un plan de negocio bajo her-
NEGOCIO. ramientas de ingeniera como la de Gantt y un Dofa determinando el camino de la empresa.

La innovacion y creacion de esta empresa se basa en las problematicas de |a ciudad de
Bogota en cuanto a su falta de infraestructura vial, la inseguridad del transporte publico y
las nuevas leyes en el sector se movilidad de vehiculos, por eso se ve como una necesidad que

exige el mercado de crear una empresa con el servicio de conductores particulares para
todos estos problemas y no solo uno por medio de una excelente calidad de recurso humanoy
tecnoldgico a partir de la aplicacion.

Nota: Informacion obtenida de llustracién 9, Andlisis PEST de Mr. Right. Realizado por Juan Fernando Gutiérrez.

El world economic forum (WEF) se cre6 con el fin de analizar factores los cuales ayudan

a que las economias nacionales mantengan su crecimiento y prosperidad a largo plazo. Uno de
los objetivos de la WEF es darles herramientas a los nuevos lideres empresariales para que éstos
mejoren sus productos y servicios para asi poder sobrellevar los obstaculos que se presenten y asi
impulsar la competitividad y generar nuevas estrategias de mercadeo.

Los pilares a su vez también determinan la productividad y competitividad de una empresa.
Estos pilares son:

e Instituciones.

e Infraestructura.



e Estabilidad macroeconémica.

e Salud y educacion primaria.

e Educacion superior y formacion.

e Eficiencia de los mercados.

e Eficiencia del mercado laboral.

e Sofisticacion del mercado financiero.
e Disposicion tecnoldgica.

e Tamaiio del mercado.

e Sofisticacion de negocio.

e Innovacion.

Teniendo en cuenta los 12 pilares de competitividad hace que sea posible el ingreso al
mercado global ya que con estos titulos permiten ver como es posible el crecimiento y
surgimiento de Mr. Right para posicionarnos como una empresa colombiana lider en transporte
personalizado. Es importante también que en primera instancia haya una cohesion entre los
empleados y la empresa para que asi el trabajo colectivo sea mas productivo y poder acceder al
mercado tanto nacional como internacional mucho mas rapido y eficiente.

Por ultimo, se puede ver como Mr. Right cumple con los 12 pilares, lo que permite dar un
valor agregado con respecto a otras empresas que no lo tengan ya que por medio de estos
cumpliriamos factores condicionales con que nos ayudan a la creacién de empresas y la

prestacion de servicios con calidad.



ANEXO Q

Estructura de Recursos

Talento Humano: Objetivos: El objetivo de este organigrama es poder definir y plasmar

de forma grafica y objetiva la composicion de esta organizacion.

Directores generales.

W
sistemas.

[lustracién 12, Organigrama Mr. Right.
Realizado por Juan Sebastian Torres.

Secretaria: Las funciones basicas de este cargo son: Recibir llamadas para poder tomar
pedido, realizar reservas y documentarlos. Asi mismo, es responsable de comunicar al conductor
de la moto el lugar, cddigo y persona a quien debe recoger después. Debe estar encargada de
recibir y plasmar en un documento todas las quejas y recomendaciones, con datos del usuario
para poder presentarle una disculpa formal. Cuando se requiera de un servicio distinto al de
conducir los vehiculos de los clientes, por ejemplo alquilar una van o un vehiculo, este individuo

debera realizar la reserva de este mismo. Cuando un conductor pase a dejar pagos de clientes, la



secretaria debera confirmar que se realizo el servicio y facturar en el sistema que se maneje en
dentro de la empresa. En caso de una emergencia, esta persona deberd informar a las autoridades
competentes, a las aseguradoras y a los gerentes de la compafiia.

Conductor de moto: Las funciones de este cargo son: transportar de forma segura y en el
tiempo requerido al conductor que debe conducir el vehiculo ajeno. Asi mismo, en todo el
trayecto deberd acompafiar, en la moto, al vehiculo al cual se le esta prestando el servicio. En
caso de una emergencia, el conductor debera avisar a las autoridades competentes y a la
secretaria de la organizacion. Cualquier anomalia también se debe avisar a la secretaria de la
organizacion, junto a las actividades realizadas, por ejemplo hora y lugar de inicio de servicio, y
hora y lugar del fin de servicio.

Conductor (&4ngel) del vehiculo: Las funciones de este cargo son: Recibir informacion
relevante de las reservas. Realizar interaccion personal con el cliente al cual se le va a prestar el
servicio. Conducir de forma segura y responsable el vehiculo del cliente y brindar el servicio de
la mejor forma posible. Debe informar a la secretaria el tipo de servicio que se realizard, lugar de
destino y hora en la que inicia el servicio. En caso de una emergencia, el conductor debera avisar
a las autoridades competentes y a la secretaria de la organizacion. Cualquier anomalia también se
debe avisar a la secretaria de la organizacion.

Ingeniero de sistemas: Las funciones de este cargo estan ligadas directamente a los
equipos tecnoldgicos. Debe responder a cualquier inquietud, duda o problema con respecto a los
computadores, servidores o equipos de comunicacion. Cuando la aplicacién llegue a presentar
problemas, este ingeniero debera estar en las capacidades para poder arreglar cualquier

inconveniente. Cualquier anomalia se debe notificar a la secretaria de la organizacion.



Contador: Las funciones de este cargo estan enfocadas Unicamente en el area de
contabilidad. Se deberén realizar informes contables, que luego seran entregados a la gerencia.
Cualquier anomalia se debe notificar a la gerencia directamente. Este servicio sera prestado por
un tercero.

Gerente: Las funciones de este cargo son: Crear estrategias de mejora continua. Estara
encargado del &rea de recursos humanos, por ende debera resolver cualquier problema dentro de
la empresa, asegurar pago de ndmina, atender reclamos y quejas, capacitar personal,
contrataciones, y realizar las mismas labores del conductor o secretaria cuando alguno de estos
falla. En caso de que haya falta de personal, este individuo debera buscar personal alterno.
Debera estudiar los informes contables con los otros gerentes y con el contador. Cada mes,
debera crear una actividad en la que participen los empleados de la empresa, para asi animarlos y
hacerlos sentir que estan en una buena empresa.

Proveedores: Para el servicio que se pretende prestar, se debe interactuar con dos
proveedores. El primero es una empresa que se encargara de hacer las chaquetas que
identificaran a distancia a todo empleado de la empresa. Estas chaquetas deben tener un color
vivo, deben poder reflejar luz para asi poder ser visibles en la oscuridad. El color, material,
tamario y disefio se debera definir por el proveedor y los gerentes de la empresa. El segundo
proveedor, al cual se debe acudir, es el que se va encargar de carnetizar a todos los empleados de
la organizacion. El disefio del carnet se definira entre el proveedor y los gerentes de la empresa.

Equipos y Maquinarias: Los equipos de tecnologia que se necesitan son: un teléfono fijo,
un celular, un computador y un servidor. Las motos que transportaran a los conductores seran
brindados por los conductores de motos. Cuando se requiera de un alquiler de vehiculo, éste sera

alquilado por la secretaria quien estard encargada de realizar esta gestion.



Infraestructura: Este item es de gran importancia para el desarrollo de la organizacion. Se debe
contar con un espacio adecuado en el que se puede localizar de manera apropiada los equipos y
maquinas. En este establecimiento trabajara la secretaria y se encontrara el &rea de espera de los
conductores. Para esto se debera contar con unos sofés en los cuales podran sentarse los
conductores mientras esperan con un televisor para que puedan entretenerse. Se debera incluir en
este establecimiento una cafetera para que los empleados puedan tomar bebidas que los llenen de
energia, sobre todo a altas horas de la noche. Este establecimiento debera contar con un
parqueadero en el cual las motos se podran parquear, y Si no cuenta con este, entonces se debera
crear una alianza con un local o parqueadero cercano en el que los conductores puedan parquear
sus motos. El establecimiento contara con planes de evacuacién, alarmas contra incendios,

extintores no vencidos, alarma contra robo y por lo menos una salida de emergencia.



ANEXO R

Estrategia de Ingresos

Segun Nelson Portugal, consultor en desarrollo personal, para mejorar las estrategias de
ventas se debe preguntar ;,como puede Mr. Right servir mejor a sus clientes? Y esta pregunta se
responde teniendo como base las necesidades del consumidor, por esto es que Mr. Right
implementara algunas de las estrategias del reconocido administrador para asi garantizar el éxito
de la empresa.

Como ingenieros industriales, estamos en la capacidad de disminuir costos mediante la
eficiencia y eficacia de los procesos internos de la empresa. Esto se tiene en cuenta desde la
creacion de la misma. Asimismo hay otras tres maneras de aumentar los ingresos en una
organizacion. Estas pueden ser: aumentar la cantidad de clientes, incrementar el valor de
transaccion e incrementar el nimero de transacciones.

En primera instancia la primera estrategia consiste en que entre mas clientes mayores
ingresos y esto lo logramos por medio de la adquisicion de nuevos compradores, los cuales
deben estar plenamente informados de los servicios de Mr. Right y a su vez estén interesados en
adquirirlos. Sabemos que adquirir nuevos clientes en un mundo tan saturado de publicidad y
promociones es dificil por esto es que nos basamos en las estrategias de Nelson Portugal para
adquirirlos.

e Sistemas de referidos: Por medio de éste se crea una estrategia de “voz a voz” en la cual

los clientes hacen conocer nuestros servicios y calidad del mismo. En la pagina web de

Mr. Right habra en un futuro cercano la opcion de publicar comentarios en los cuales se

veran reflejadas las experiencias de los consumidores y también tendremos un buzon de



sugerencias y reclamos para que nuestro servicio sea cada vez mejor y asi la empresa sea

reconocida por su excelencia.

e Reuvision de riesgo: Para comodidad de los clientes se debe tener una opcion de
devolucién pero como los servicios ofrecidos por Mr. Right no pueden cumplir esta
opcidn se ha creado una manera de bonificar a los clientes inconformes con el servicio.
Estos consisten en una tarjeta de descuento para la proxima vez que se utilice el servicio
para asi mejorar la imagen de la empresa.

e Relaciones estratégicas: Mediante éste se ubican empresas o instituciones que ya posean
una relacién con los potenciales clientes y asi llegar a un acuerdo para que haya una
relacion estratégica. Por ejemplo, Mr. Right al ser una empresa de transporte el cual
ofrece un conductor para llevar al cliente a su destino podria mantener relaciones
estratégicas con otra empresa como lo pueden ser restaurantes ya que asi no ofrezcan el
mismo servicio son empresas que se podrian llegar a complementar como se explico
anteriormente.

e Capacita tu fuerza de ventas: Es primordial para una empresa que sus empleados sean
competentes y por esto es que esta estrategia sirve para que los empleados estén
capacitados y asi lograr los objetivos de la empresa. En Mr. Right se hacen charlas y
presentaciones en las cuales se aclaran dudas con respecto al servicio para que asi los

empleados puedan cumplir los objetivos y garantizar el éxito de la empresa.

Por otro lado, incrementar el valor de transaccion nos ayuda a incrementar los ingresos sin
perder dinero encontrando nuevos clientes, es decir, venderle mas a los clientes actuales. Para

esto Nelson Portugal también plantea unas estrategias las cuales ayudarian a lograr el cometido:



e Venta aumentada: Después de que el cliente haya adquirido el servicio y/o producto se
puede ofrecer otro adicional. En Mr. Right esta estrategia se implementa al tener planes
en los cuales al terminar el servicio basico se cobraria una hora adicional a menor costo
para que el cliente no se sienta atado al reloj.

e Venta cruzada: Consiste en ofrecer productos o servicios los cuales pueden ser utilizados
antes, durante o después del servicio. Mr. Right contemplara esta idea.

e Paquetes: Por medio de esta estrategia se crean paquetes en los cuales se varian servicios
y se ofrecen al cliente con un beneficio adicional. En Mr. Right se implementaran nuevos
paquetes de servicios los cuales incluyen horas adicionales de servicio y paquetes
ejecutivos los cuales transportarian empresarios en eventos de empresas.

e Version Premium: Por medio de esta se agregan beneficios a servicios y asi crear una
categoria Premium con un precio mayor. Mr. Right analizara esta posibilidad y asi

incrementar las ventas y por ende los ingresos.

Todas las estrategias ayudan a incrementar el valor de venta promedio pero hay unas que se
acomodan mas a Mr. Right ya que se adecuan mas al tipo de empresa. Para saber si los ingresos
se estan incrementando se debe hacer un balance entre clientes y ventas anuales (Acé se
complementan las primeras dos estrategias).

La Ultima estrategia consiste en incrementar el nimero de transacciones que cosiste en
aumentar la cantidad de veces que los clientes compraran nuestros servicios. Por esto es que
entre mas ventas mas ingresos pero no es lo mismo que en la primera ya que ésta consiste en

conseguir nuevos clientes pero en la que trabajaremos ahora consiste en que los clientes compren



mas veces. Para lograr este cometido Nelson Portugal nos muestra distintas estrategias para

lograr el cometido.

Ofertas a clientes: Creando ofertas haremos que nuestros clientes vuelvan y adquieran
mas de nuestros productos. En Mr. Right se crearon ofertas las cuales complacen a
nuestros clientes frecuentes, una de estas consiste en que un cliente adquiere 5 viajes y en
el sexto recibe un 10% de descuento.

Reconocimiento: En esta se crea un programa de reconocimiento a los clientes
frecuentes, en Mr. Right se implementaran tarjetas para los clientes més frecuentes y
mediante esta se adquiriran promociones y servicios especiales.

Membresias: Se crea un programa de membresia en el cual se brindan beneficios para los
compradores regulares. Mr. Right implementara esta estrategia en la pagina web en la
cual habra una opcion de hacerse miembro y se contemplaran futuras promociones y
beneficios.

Venta agregada: Se ofrecen productos y/o servicios de otras empresas lo que favoreceria
las relaciones estratégicas y se recibiria una comision de venta. Mr. Right en un futuro

analizara los beneficios de esta estrategia.

Ademas de aumentar el numero de clientes y ventas es importante también (a diferencia de

otras empresas) enfocarse en las necesidades de los clientes y en crear estrategias para servir

mejor a los clientes.



Tabla 14
Benchmarking Mr. Right
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Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres, Luis Felipe Torres y Juan Fernando Gutiérrez. Referencia:
http://www.yourcarourdriver.com/, http://www.bemydd.com/for-business.html,

http://www.professionaldrivers.com/About_Us.shtml, https://www.stearclear.com/,
http://www.temanejo.cl/servicios-y-planes.html, http://www.idriveyourcar.co.uk/.



http://www.yourcarourdriver.com/
http://www.bemydd.com/for-business.html
http://www.professionaldrivers.com/About_Us.shtml
https://www.stearclear.com/
http://www.temanejo.cl/servicios-y-planes.html

Es de gran importancia realizar un Benchmarking adecuado para poder entender con
claridad como funciona la competencia, qué ventajas tienen, qué hacen para que ellos logren ser
éxitos, cuanto cuestan, como funcionan, entre otras. En este caso se decidi6 estudiar las empresas
que trabajan dentro del pais y varias otras que funcionan alrededor del mundo.

Dentro del pais las empresas que se estudiaron fueron Piloto Automatico, Tu Elegido,
Guardianes, Conductores Elegidos, y las aseguradoras, mientras que en el exterior se estudiaron
Your Car Our Driver, BeMyDD, Professional Drivers, StearClear, TeManejo y | Drive Your Car.
Los paises involucrados en este estudio son: Colombia, Estados Unidos, Canada, Sudéfrica,
Australia, Chile e Inglaterra.

Los criterios a tener en cuenta fueron tiempo de respuesta del conductor, si tienen
servicio de escolta, si tienen servicio de nodriza, si proporcionan vehiculo y qué tipo de vehiculo,
si tienen servicios por hora, la zona en que trabajan, si tienen conductor de género femenino, si
proporcionan algun tipo de bono que estimule a que las personas sigan solicitando el servicio con
esa empresa, si el conductor esta identificado y proporciona algin tipo de clave para genera
seguridad, si la empresa tiene algun tipo de seguro que pueda responder en caso de accidentes, si
la empresa tiene conductores profesionales, y si la empresa contiene algun tipo de aplicacion
para que se pueda pedir el servicio. Todos estos criterios estan explicados a continuacién en la

siguiente tabla de Criterios.



Tabla 15
Criterios:

Conductor. |valr.

Se solicita el pedido con menes de 1
hora de anticipacion.
Se solicita el pedido con 1
hora de anticipacion.
Se solicita el pedido con 2
hora de anticipacion.

Se proporciona el servicio

del conductor.
Se solicita el pedido con 4
hora de anticipacion.
a sollcita el padido con méas de &
hora de anticipacion.

Proporciona un personal altamante capacitado
on seguridad, que proporciona seguridad y
necesidades de conduccion.

Nodriza.

Personal capacitado para atender a los
hijos cuando se le dificulta a los padres de
familia.




Carro, bus, van.

Van, bus.
No presta.
Servicio por hora.

Servicio en varios paisas.

Servicio en el pais natal
Servicio en varias ciudades

del pai’s natal.
Servicio en la ciudad natal

y zonas aledafias.
Servicio en toda la ciudad

natal.

=
=

Ezta az un sarvicio an al cual &l
conductor la conduce al vahiculo &
la parsona por horas, Yya sea para

hacer vualtas o por diztintas
nenesidades.

Extn se un corvicio sn sl cual sl conducior
le canduce ol vehiculs a la prrsona per
horas, ya sea para hacer vueltas o par

distintas necesidades,

Este indica indica las zonas en
las cuales se proporciona el

servicio de la agencia.




ﬂ

Gmnara, Vwa

H

Gamara audh, H

(o vwn}
No tene

Conductora. M

“ n Para la comodidad de una muer,

se proporciona el servicio de un

“ n conductor de género femenino.
Bono. i

Se pueden obsequiar bonos de

“ n al cliente puedan usar el servicio.

Este es un servicio de seguridad
adicional a la que proporciona el
conductor. Aqui se busca que el
cliente sa sienta tranquilo al
proporcionar video/ audio a un
tercero que haya sido informado
por el cliente.




dentificacion.

Conductor tine uiforme,
tarné ) codigo e
Sequridad.

Conductor tiene uniforme !
| ¢amd

Gonductor tiene uniforme. n

Gonductor tiene carné, n

Gonductor no tiene
Unifore,

El conductor esta debidamente
identificado con uniforme y
carné. Incluso algunas veces se

proporciona un codigo secreto
para protager al cliente y al
conductor.

Asegurador,  {va.

El criterio de Asegurador sa refiers
a si la empresa que presta el

servicio tiene seguros para
accidentes.




Conductores profesionales. m
Aplicacion. |

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres y Juan Fernando Gutiérrez.

Luego de evaluar todos estos criterios, y asignarle a cada criterio de cada empresa un
valor basado en la tabla que se acaba de presentar, se lograron evaluar todas las empresas. En
este Benchmarking, todos los criterios tienen un mismo valor porcentual, un criterio no pesa mas
que el otro. De todas estas, se logro obtener una media de 36, 75 de los valores de todos los
resultados del estudio de las empresas. De estas 12 empresas estudiadas, 7 estuvieron por encima
de la media y otras 5 estuvieron por debajo. De las 6 empresas colombianas el 33,3% estuvieron
por encima de la media mientras el otro 66,6% estuvieron por debajo de la media. Siguiendo con
estas ideas, de las 6 empresas internacionales que se estudiaron, el 83.3% de estas estan sobre la
media, mientras que el otro 16,6% estan por debajo de la media.

Luego de tener las cifras de los resultados del estudio de Benchmarking se decidio

realizar una taba que describiera los puntos a favor y los puntos en contra de cada empresa de



conductores elegidos de Colombia. De las empresas colombianas 3 no cumplieron con por lo
menos cuatro puntos positivos que se pudieran evidenciar, y otras tres tuvieron mas de tres
puntos en contra de ellos. Estos puntos son elementos que le agreguen valor a la empresa, ya
sean elementos como uniforme, identificacion del individuo, conductores con equipos GPS,
costo de servicio, disefio de pagina web, entre otras.

Ademaés de los estudios ya presentados, se buscd encontrar ventajas diferenciadoras que
sin duda son las caracteristicas que hacen que un negocio sobresalga. “Proporcionar algo que es
unico y valioso para los compradores, que va mas alla de simplemente ofrecer un precio mas
bajo que el de los competidores.” (Lamb, Hari, & McDaniel, 2011). De todas las empresas
estudiadas de Colombia, solo 3 se destacaron en este campo, de los cuales Unicamente dos tienen
ventajas diferenciadoras que son muy dificiles de igualar. Pero la que mas sorprendio, fue el
servicio de Guardianes del Volante S.0O.S. que tienen el servicio de transmitir en vivo, con audio
y video. Realmente esta es una opcion muy innovadora que podria llegar a ser dificil de igualar
pero podria generar mucha tranquilidad a las personas que solicitaron el servicio y quieren tener

un tipo de evidencia de seguridad por si logra surgir algin altercado.



Tabla 16

Puntos a favory en contra:

L L
Piloto
Automatico

Proporciona conductor
con vehiculo.

Brinda servicio de
conductor Nodriza
(Conductor Nifiera).

Alquiler de vehiculos.

Se ofrecen buses/vans,
para grupos grandes.

Correo no funciona, mala
comunicacion.

Falta de imagenes de
vehiculos de préstamo.

No presentan conductor

bilingtie.

Proporciona servicio de
Escolta.

gua_[qiqnes
5.0.5

Certificados por el

Servicio de
Centro de
Experimentacién guardespalda
P 4 (Moto).

Seguridad Vial.

Conductores
identificados con Asistente de envios,
carné y uniforme  y servicio de grua.
de laempresa.

Se pueden regalar
bonos en forma de
regalo.

Alquilerde
vehiculos.

Buenas imagenes  Conductores son
del servicio, se ven investigados con sus

confiables. antecedentes.
Se debe solicitarel .
L Pagina poco
servicio con una )
L profesional, no muy
anticipacion de 2 .
confiable.

horas.

Se toma unasola

ruta, no hay .
No hay imégenes.
posibilidad de Y imag
cambios.
No son -
- . El servicio no es
acompafiantes ni
B claro.
guias.
Ubicada fuera de
Bogota.
Servicio de

tansmision en vivo
(audio y video).

7

Algunos puntos a favor

PROFESSIONAL
i | DBIMERS

Conductor
condifencial, envio de
paquetes importantes.

Afiliacion con tarjet (Blue
"ciudad", black "ciudad y
alrededores").

Conductores
identificados con
carné, uniforme de la
empresay cddigo de
seguridad.

Conductores identificados
con unifrome.

Cuentan con equipos de
comunicacién (GPS's,
Avanteles, celulares y

radioteléfonos).

Algunos puntos en contra
No es claro si sélo se
puede hacer el servicio
mediante la
aseguradora.

Sélo funciona mediante
afiliacion, se debe
actualizar anualmente.

Hace falta comentarios
de personas que
previamente hayan
usado este servicio.

Hay costo de afiliacion y de
transaldo.

Se debe solicitar el pedido
con mas de una hora de
anticipacion.
Unicamente pago en
efectivo.
Ventaja Diferenciadora

El conductor elegido
siempre estd
escolatado por un
acompafiante en
moto.

Se pede solicitar el
servicio de conductor
por horas.

Conductores
identificados con
carné y uniforme de la
empresa.

Pagina muy dejada,
sélosirve el link de
Conductor Elegido.

Se debe solicitar el
servicio con una
anticipacion de 2

horas.

Costo adicional por
escalada es de $8,000

Costo de servicio por
hora es de $30,000.

Sura= Amanz@ ENE

@ CoLPATRIA

El conductor elegido siempre esta
escolatado por un acompafiante en
moto.

El costo del servicio es gratuito.

Conductores identificados con carné
y uniforme de la empresa.

Servicio confiable y seguro.

Se debe solicitar el servicio con
horas de anticipacion (4-6).

Servicio sélo se incluye con maximo
tres paradas.

Sélo se puede usar el servicio una
vez al mes.

Conocen a fondo su cliente.

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres y Luis Felipe Torres. Referencia: http://www.yourcarourdriver.com/,

http://www.bemydd.com/for-business.html, http://www.professionaldrivers.com/About_Us.shtml,
https://www.stearclear.com/, http://www.temanejo.cl/servicios-y-planes.html, http://www.idriveyourcar.co.uk/.

Con respecto a este estudio, se cree que la mejor opcién para Mr. Right es realizar una
combinacion de todos estos criterios. Segun lo encontrado en este estudio de Benchmarking, se
debe proporcionar el servicio a un precio no muy bajo, pues se esta vendiendo un servicio
diferenciado de alta calidad, donde se brinda seguridad, tranquilidad, transparencia en el servicio,
puntualidad, entre otras. Mr. Right quiere ser una empresa de servicio de conductores

personalizados que brinde una experiencia Unica a los clientes y por esto se desea ofrecer un


http://www.yourcarourdriver.com/
http://www.bemydd.com/for-business.html
http://www.professionaldrivers.com/About_Us.shtml
https://www.stearclear.com/
http://www.temanejo.cl/servicios-y-planes.html

buen servicio, basado en calidad, con buena atencion al cliente y empleados apasionados en dar
lo mejor de ellos. Son pocas las empresas que brindan este servicio en Bogota, incluso ninguna
muestra un servicio diferenciado y ninguna tiene una aplicacién movil o servicio mediante una
pagina web. Pero para empezar, Mr Right. Debe atacar el mercado con una buena estrategia de

mercadeo e invertir en publicidad.



ANEXO S

Condiciones Legales Inherentes Al Contexto De Negocio

Segun la cdmara de comercio para la constitucion de nuestra empresa Mr. Right el
documento ABC de la SAS nos permite deducir que es el modelo societario mas adecuado para
la empresa, debido a su autonomia para los accionistas en cuanto a la redaccion de documentos
legales del gobierno pautas y para las relaciones juridicas.

Para la constitucion de Mr. Right como una S.A.S se contara con tres personas naturales los
cuales deben registrarse mediante un documento privado junto a sus firmas autenticadas.

e Nombre, documento de identidad y domicilio accionistas.

e Razon social seguida de las palabras: sociedad por acciones simplificada o S.A.S

e Domicilio principal y sucursales. (En caso de tenerlas).

e Termino de Duracion (En ausencia de estipulacion contractual el termino de duracion

sera indefinido).

e Enunciacion de actividades principales.

e Capital autorizado, suscrito y pagado.

e Forma de administracion.

e Nombre, identificacion y facultades de los administradores.

Luego de la conformacion ante la cdmara de comercio la sociedad se formara como persona
distinta a los accionistas y se regira bajo estatutos, normas de sociedad anénima y cédigo de
comercio.

En el mes de octubre se inici6 el proceso de registro de constitucion de Mr. Right como

empresa ante la cAmara de comercio en donde se cumplieron una serie de pasos.



Tabla 17
Diagrama de Gantt de Mr. Right

OCTUBRE NOVIEMBRE

Actividad Entidad SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA
3 4 1 2 3 4

Asesorfa en constitucion de empresas :Camara de comercio

Crear cuenta bancaria

Solicitud Rut

' '
................................................... LT T e P PP PP LT P PP PP
L

Solicitud NIT Camara de comercio .

'

' i ' ' I
................................................... LT T S L LT T LT T e T, A T T LT T
¥ l v v i '

Solicitud resolucion de facturas ~ :DIAN
Nota: Realizado por Juan Fernando Gutiérrez.

Con un diagrama de Gantt se determino un plan de trabajo con los pasos que se necesitan
para formalizar la empresa ante la cAmara de comercio, en donde se recibi¢ el servicio de
asesorias por parte de la cAmara de comercio en donde conocimos los pasos y los formularios
necesarios para poder constituir la empresa y poder recolectar toda esa informacion.

Se radicaron los formularios necesarios y se obtuvieron los documentos para obtener un
certificado provisional y poder solicitar el Pre-RUT ante la DIAN, en el siguiente paso
analizamos diferentes entidades bancarias para ver cual nos ofrecia un mejor portafolio de
productos para la apertura de la cuenta bancaria, en donde decidimos que el banco Bancolombia
era el propicio para la empresa. En esta necesitamos de la ayuda de un contador con fotocopia de

su tarjeta profesional y un balance de la empresa.



MODELO DE ESTATUTOS

Advertencia: El siguiente modelo de estatutos, elaborado por Francisco Reyes
Villamizar, se suministra a titulo de ejemplo, con finalidad estrictamente didactica. La
utilizacion de este modelo requiere: (i) La verificacion de no haberse presentado
cambios legislativos o jurisprudenciales que puedan implicar una modificacién en la
estructura de la SAS y (ii) Que el usuario, luego de analizar detenidamente las
caracteristicas del emprendimiento que los accionistas se propongan acometer, redacte
las clausulas concernientes que mejor se adecuen al negocio. Cualquier sociedad por
acciones simplificada puede constituirse con la presencia de un solo individuo (persona
natural o juridica), quien podra, con posterioridad al acto de constitucién, proceder a la
transferencia de acciones a otros accionistas. Asi mismo, podra emitir acciones con

posterioridad al acto constitutivo para permitir el ingreso de nuevas personas.

MR. RIGHT SAS

ACTO CONSTITUTIVO

Luis Felipe Torres, de nacionalidad Bogotd, Colombia, identificado con cédula de
ciudadania 1.020.741.771, domiciliado en la ciudad de Bogota, Juan Fernando
Gutiérrez, de nacionalidad Bogota, Colombia, identificado con cédula de ciudadania
1.020.753.039, domiciliado en la ciudad de Bogota, y Juan Sebastian Torres, de



nacionalidad Bogota, Colombia, identificado con cédula de ciudadania 1.020.741.769,
domiciliado en la ciudad de Bogota, declaran - previamente al establecimiento y a la
firma de los presentes estatutos-, haber decidido constituir una sociedad por acciones
simplificada denominada Mr. Right SAS, para realizar cualquier actividad civil o
comercial licita, por término indefinido de duracion, con un capital suscrito de
$1'820.000, dividido en 4 acciones ordinarias de valor nominal de $455.000 cada una,
gue han sido liberadas en su totalidad, previa entrega del monto correspondiente a la
suscripcion al representante legal designado y que cuenta con un unico 6rgano de
administracion y representacion, que sera el representante legal designado mediante

este documento.

Una vez formulada la declaracion que antecede, el suscrito ha establecido, asi mismo,

los estatutos de la sociedad por acciones simplificada que por el presente acto se crea.

ESTATUTOS

Capitulo |
Disposiciones generales

Articulo 1° Forma.- La compafiia que por este documento se constituye es una
sociedad por acciones simplificada, de naturaleza comercial, que se denominara Mr.
Right SAS, regida por las clausulas contenidas en estos estatutos, en la Ley 1258 de

2008 y en las demas disposiciones legales relevantes.

En todos los actos y documentos que emanen de la sociedad, destinados a terceros, la
denominacion estara siempre seguida de las palabras: “sociedad por acciones

simplificada” o de las iniciales “SAS”.

Articulo 2°. Objeto social.- La sociedad tendra como objeto principal (el proporcionar

conductores elegidos para el transporte de personas que no tienen la capacidad de



poder conducir su vehiculo propio). Asi mismo, podra realizar cualquier otra actividad

econdmica licita tanto en Colombia como en el extranjero.

La sociedad podré llevar a cabo, en general, todas las operaciones, de cualquier
naturaleza que ellas fueren, relacionadas con el objeto mencionado, asi como
cualesquiera actividades similares, conexas o complementarias o0 que permitan facilitar

o desarrollar el comercio o la industria de la sociedad.

Articulo 3°. Domicilio.- ElI domicilio principal de la sociedad serd la ciudad de Bogota
D.C. y su direccion para notificaciones judiciales sera la Calle 120 # 7-66. La sociedad
podra crear sucursales, agencias o dependencias en otros lugares del pais o del

exterior, por disposicion de la asamblea general de accionistas.

Articulo 4°. Término de duracion.- El término de duracién seré indefinido.

Capitulo Il

Reglas sobre capital y acciones

Articulo 5°. Capital Autorizado.- El capital autorizado de la sociedad es de un millén,
ochocientos veinte mil, dividido en cuatro acciones ordinarias de valor nominal de

cuatrocientos cincuenta y cinco mil cada una.

Articulo 6°. Capital Suscrito.- El capital suscrito inicial de la sociedad es de un millén,
ochocientos veinte mil, dividido en 4 acciones ordinarias de valor nominal de

cuatrocientos cincuenta y cinco mil cada una.

Articulo 7°. Capital Pagado.- El capital pagado de la sociedad es de un millén,
ochocientos veinte mil, dividido en 4 acciones ordinarias de valor nominal de

cuatrocientos cincuenta y cinco mil cada una.



Articulo 8°. Derechos que confieren las acciones.- En el momento de la constitucion
de la sociedad, todos los titulos de capital emitidos pertenecen a la misma clase de
acciones ordinarias. A cada accién le corresponde un voto en las decisiones de la

asamblea general de accionistas.

Los derechos y obligaciones que le confiere cada acciéon a su titular les seran

transferidos a quien las adquiriere, luego de efectuarse su cesion a cualquier titulo.

La propiedad de una accion implica la adhesion a los estatutos y a las decisiones

colectivas de los accionistas.

Articulo 9°. Naturaleza de las acciones.- Las acciones serdn nominativas y deberan
ser inscritas en el libro que la sociedad lleve conforme a la ley. Mientras que subsista el
derecho de preferencia y las demas restricciones para su enajenacion, las acciones no
podran negociarse sino con arreglo a lo previsto sobre el particular en los presentes
estatutos.

Articulo 10°. Aumento del capital suscrito.- El capital suscrito podra ser aumentado
sucesivamente por todos los medios y en las condiciones previstas en estos estatutos y
en la ley. Las acciones ordinarias no suscritas en el acto de constitucion podran ser
emitidas mediante decision del representante legal, quien aprobara el reglamento

respectivo y formulara la oferta en los términos que se prevean reglamento.

Articulo 11°. Derecho de preferencia.- Salvo decisién de la asamblea general de
accionistas, aprobada mediante votacion de uno o varios accionistas que representen
cuando menos el setenta por ciento de las acciones presentes en la respectiva reunion,
el reglamento de colocacion prevera que las acciones se cologuen con sujecion al
derecho de preferencia, de manera que cada accionista pueda suscribir un nimero de
acciones proporcional a las que tenga en la fecha del aviso de oferta. El derecho de
preferencia también serd aplicable respecto de la emision de cualquier otra clase

titulos, incluidos los bonos, los bonos obligatoriamente convertibles en acciones, las



acciones con dividendo preferencial y sin derecho a voto, las acciones con dividendo

fijo anual y las acciones privilegiadas.

Paradgrafo Primero.- El derecho de preferencia a que se refiere este articulo, se
aplicara también en hipotesis de transferencia universal de patrimonio, tales como
liquidacion, fusion y escision en cualquiera de sus modalidades. Asi mismo, existira
derecho de preferencia para la cesion de fracciones en el momento de la suscripcion y
para la cesion del derecho de suscripcion preferente.

Paragrafo Segundo.- No existira derecho de retracto a favor de la sociedad.

Articulo 12°. Clases y Series de Acciones.- Por decision de la asamblea general de
accionistas, adoptada por uno o varios accionistas que representen la totalidad de las
acciones suscritas, podra ordenarse la emisién de acciones con dividendo preferencial
y sin derecho a voto, con dividendo fijo anual, de pago o cualesquiera otras que los
accionistas decidieren, siempre que fueren compatibles con las normas legales
vigentes. Una vez autorizada la emisién por la asamblea general de accionistas, el
representante legal aprobara el reglamento correspondiente, en el que se establezcan
los derechos que confieren las acciones emitidas, los términos y condiciones en que
podran ser suscritas y si los accionistas dispondran del derecho de preferencia para su

suscripcion.

Paragrafo.- Para emitir acciones privilegiadas, ser4 necesario que los privilegios
respectivos sean aprobados en la asamblea general con el voto favorable de un
namero de accionistas que represente por lo menos el 75% de las acciones suscritas.
En el reglamento de colocacién de acciones privilegiadas, que serd aprobado por la
asamblea general de accionistas, se regulara el derecho de preferencia a favor de
todos los accionistas, con el fin de que puedan suscribirlas en proporcion al numero de

acciones gue cada uno posea en la fecha del aviso de oferta.



Articulo 13°. Voto multiple.- Salvo decision de la asamblea general de accionistas
aprobada por el 100% de las acciones suscritas, no se emitiran acciones con voto
multiple. En caso de emitirse acciones con voto mdultiple, la asamblea aprobard,
ademas de su emision, la reforma a las disposiciones sobre quérum y mayorias
decisorias que sean necesarias para darle efectividad al voto mdltiple que se

establezca.

Articulo 14°. Acciones de pago.- En caso de emitirse acciones de pago, el valor que
representen las acciones emitidas respecto de los empleados de la sociedad, no podra

exceder de los porcentajes previstos en las normas laborales vigentes.

Las acciones de pago podran emitirse sin sujecion al derecho de preferencia, siempre

gue asi lo determine la asamblea general de accionistas.

Articulo 15°. Transferencia de acciones a una fiducia mercantil.- Los accionistas
podran transferir sus acciones a favor de una fiducia mercantil, siempre que en el libro
de registro de accionistas se identifique a la compafiia fiduciaria, asi como a los
beneficiarios del patrimonio autbnomo junto con sus correspondientes porcentajes en la

fiducia.

Articulo 16°. Restricciones a la negociacién de acciones.- Durante un término de
cinco afnos, contado a partir de la fecha de inscripcion en el registro mercantil de este
documento, las acciones no podran ser transferidas a terceros, salvo que medie
autorizacion expresa, adoptada en la asamblea general por accionistas representantes
del 100% de las acciones suscritas. Esta restriccion quedara sin efecto en caso de
realizarse una transformacion, fusion, escision o cualquier otra operacion por virtud de
la cual la sociedad se transforme o, de cualquier manera, migre hacia otra especie

asociativa.



La transferencia de acciones podra efectuarse con sujecion a las restricciones que en
estos estatutos se prevén, cuya estipulacion obedecié al deseo de los fundadores de

mantener la cohesién entre los accionistas de la sociedad.

Articulo 17°. Cambio de control.- Respecto de todos aquellos accionistas que en el
momento de la constitucion de la sociedad o con posterioridad fueren o llegaren a ser
una sociedad, se aplicaran las normas relativas a cambio de control previstas en el
articulo 16 de la Ley 1258 de 2008.

Capitulo I

Organos sociales

Articulo 18°. Organos de la sociedad.- La sociedad tendra un 6rgano de direccion,
denominado asamblea general de accionistas y un representante legal. La revisoria

fiscal solo sera provista en la medida en que lo exijan las normas legales vigentes.

Articulo 19°. Sociedad devenida unipersonal.- La sociedad podra ser pluripersonal o
unipersonal. Mientras que la sociedad sea unipersonal, el accionista Unico ejercera
todas las atribuciones que en la ley y los estatutos se le confieren a los diversos
organos sociales, incluidos las de representacion legal, a menos que designe para el

efecto a una persona que ejerza este Ultimo cargo.

Las determinaciones correspondientes al érgano de direccién que fueren adoptadas
por el accionista Unico, deberan constar en actas debidamente asentadas en el libro

correspondiente de la sociedad.

Articulo 20°. Asamblea general de accionistas.- La asamblea general de accionistas

la integran el o los accionistas de la sociedad, reunidos con arreglo a las disposiciones



sobre convocatoria, quorum, mayorias y demas condiciones previstas en estos

estatutos y en la ley.

Cada afio, dentro de los tres meses siguientes a la clausura del ejercicio, el 31 de
diciembre del respectivo afio calendario, el representante legal convocara a la reunion
ordinaria de la asamblea general de accionistas, con el proposito de someter a su
consideracion las cuentas de fin de ejercicio, asi como el informe de gestién y demas

documentos exigidos por la ley.

La asamblea general de accionistas tendra, ademas de las funciones previstas en el
articulo 420 del Cddigo de Comercio, las contenidas en los presentes estatutos y en

cualquier otra norma legal vigente.

La asamblea sera presidida por el representante legal y en caso de ausencia de éste,

por la persona designada por el o los accionistas que asistan.

Los accionistas podran participar en las reuniones de la asamblea, directamente o por
medio de un poder conferido a favor de cualquier persona natural o juridica, incluido el
representante legal o cualquier otro individuo, aunque ostente la calidad de empleado o
administrador de la sociedad.

Los accionistas deliberaran con arreglo al orden del dia previsto en la convocatoria.
Con todo, los accionistas podran proponer modificaciones a las resoluciones sometidas
a su aprobacion y, en cualquier momento, proponer la revocatoria del representante

legal.

Articulo 21°. Convocatoria a la asamblea general de accionistas.- La asamblea
general de accionistas podra ser convocada a cualquier reunion por ella misma o por el
representante legal de la sociedad, mediante comunicacién escrita dirigida a cada

accionista con una antelacion minima de cinco (5) dias héabiles.



En la primera convocatoria podra incluirse igualmente la fecha en que habra de
realizarse una reunion de segunda convocatoria, en caso de no poderse llevar a cabo

la primera reunion por falta de quérum.

Uno o varios accionistas que representen por lo menos el 20% de las acciones
suscritas podran solicitarle al representante legal que convoque a una reunion de la

asamblea general de accionistas, cuando lo estimen conveniente.

Articulo 22°. Renuncia a la convocatoria.- Los accionistas podran renunciar a su
derecho a ser convocados a una reunion determinada de la asamblea, mediante
comunicacion escrita enviada al representante legal de la sociedad antes, durante o
después de la sesidn correspondiente. Los accionistas también podran renunciar a su

derecho de inspeccion por medio del mismo procedimiento indicado.

Aungue no hubieren sido convocados a la asamblea, se entendera que los accionistas
gue asistan a la reunién correspondiente han renunciado al derecho a ser convocados,
a menos que manifiesten su inconformidad con la falta de convocatoria antes que la

reunion se lleve a cabo.

Articulo 23°. Derecho de inspeccion.- El derecho de inspeccion podra ser ejercido
por los accionistas durante todo el afio. En particular, los accionistas tendran acceso a
la totalidad de la informacién de naturaleza financiera, contable, legal y comercial
relacionada con el funcionamiento de la sociedad, asi como a las cifras
correspondientes a la remuneracion de los administradores sociales. En desarrollo de
esta prerrogativa, los accionistas podran solicitar toda la informacion que consideren
relevante para pronunciarse, con conocimiento de causa, acerca de las
determinaciones sometidas a consideracion del maximo érgano social, asi como para

el adecuado ejercicio de los derechos inherentes a las acciones de que son titulares.

Los administradores deberan suministrarles a los accionistas, en forma inmediata, la

totalidad de la informacion solicitada para el ejercicio de su derecho de inspeccion.



La asamblea podra reglamentar los términos, condiciones y horarios en que dicho

derecho podra ser ejercido.

Articulo 24°. Reuniones no presenciales.- Se podran realizar reuniones por
comunicacion simultanea o0 sucesiva y por consentimiento escrito, en los términos
previstos en la ley. En ningun caso se requerira de delegado de la Superintendencia de
Sociedades para este efecto.

Articulo 25° Régimen de quérum y mayorias decisorias: La asamblea deliberara
con un namero singular o plural de accionistas que representen cuando menos la mitad
méas uno de las acciones suscritas con derecho a voto. Las decisiones se adoptaran
con los votos favorables de uno o varios accionistas que representen cuando menos la

mitad mas uno de las acciones con derecho a voto presentes en la respectiva reunion.

Cualquier reforma de los estatutos sociales requerira el voto favorable del 100% de las

acciones suscritas, incluidas las siguientes modificaciones estatutarias:

() La modificacion de lo previsto en el articulo 16 de los estatutos sociales,
respecto de las restricciones en la enajenacién de acciones.

(i) La realizacion de procesos de transformacioén, fusién o escision.

(i)  La insercion en los estatutos sociales de causales de exclusién de los
accionistas o la modificacién de lo previsto en ellos sobre el particular;

(iv)  La modificacion de la cladusula compromisoria;

(V) La inclusion o exclusion de la posibilidad de emitir acciones con voto multiple;
y

(vi) La inclusion o exclusion de nuevas restricciones a la negociacion de

acciones.



Paragrafo.- Asi mismo, requerira determinaciéon unanime del 100% de las acciones
suscritas, la determinacion relativa a la cesion global de activos en los términos del
articulo 32 de la Ley 1258 de 2008

Articulo 26°. Fraccionamiento del voto: Cuando se trate de la eleccion de comités u
otros cuerpos colegiados, los accionistas podran fraccionar su voto. En caso de crearse
junta directiva, la totalidad de sus miembros seran designados por mayoria simple de
los votos emitidos en la correspondiente eleccion. Para el efecto, quienes tengan
intencidén de postularse confeccionaran planchas completas que contengan el niumero
total de miembros de la junta directiva. Aquella plancha que obtenga el mayor nimero

de votos sera elegida en su totalidad.

Articulo 27°. Actas.- Las decisiones de la asamblea general de accionistas se haran
constar en actas aprobadas por ella misma, por las personas individualmente
delegadas para el efecto o por una comisién designada por la asamblea general de
accionistas. En caso de delegarse la aprobacién de las actas en una comision, los
accionistas podran fijar libremente las condiciones de funcionamiento de este érgano

colegiado.

En las actas deberd incluirse informacién acerca de la fecha, hora y lugar de la reunion,
el orden del dia, las personas designadas como presidente y secretario de la asamblea,
la identidad de los accionistas presentes o de sus representantes o apoderados, los
documentos e informes sometidos a consideracion de los accionistas, la sintesis de las
deliberaciones llevadas a cabo, la transcripciéon de las propuestas presentadas ante la
asamblea y el numero de votos emitidos a favor, en contra y en blanco respecto de

cada una de tales propuestas.

Las actas deberan ser firmadas por el presidente y el secretario de la asamblea. La
copia de estas actas, autorizada por el secretario o por algun representante de la
sociedad, sera prueba suficiente de los hechos que consten en ellas, mientras no se

demuestre la falsedad de la copia o de las actas.



Articulo 28°. Representacion Legal.- La representacion legal de la sociedad por
acciones simplificada estara a cargo de una persona natural o juridica, accionista 0 no,
quien no tendra suplentes, designado para un término de un afio por la asamblea

general de accionistas.

Las funciones del representante legal terminaran en caso de dimision o revocacion por
parte de la asamblea general de accionistas, de deceso o de incapacidad en aquellos
casos en que el representante legal sea una persona natural y en caso de liquidacion

privada o judicial, cuando el representante legal sea una persona juridica.

La cesacion de las funciones del representante legal, por cualquier causa, no da lugar a
ninguna indemnizacion de cualquier naturaleza, diferente de aquellas que le

correspondieren conforme a la ley laboral, si fuere el caso.

La revocacion por parte de la asamblea general de accionistas no tendrd que estar

motivada y podra realizarse en cualquier tiempo.

En aquellos casos en que el representante legal sea una persona juridica, las funciones

guedaran a cargo del representante legal de ésta.

Toda remuneracion a que tuviere derecho el representante legal de la sociedad, debera

ser aprobada por la asamblea general de accionistas.

Articulo 29°. Facultades del representante legal.- La sociedad sera gerenciada,
administrada y representada legalmente ante terceros por el representante legal, quien
no tendra restricciones de contratacion por razon de la naturaleza ni de la cuantia de
los actos que celebre. Por lo tanto, se entendera que el representante legal podra
celebrar o ejecutar todos los actos y contratos comprendidos en el objeto social o que

se relacionen directamente con la existencia y el funcionamiento de la sociedad.



El representante legal se entendera investido de los mas amplios poderes para actuar
en todas las circunstancias en nombre de la sociedad, con excepcion de aquellas
facultades que, de acuerdo con los estatutos, se hubieren reservado los accionistas. En
las relaciones frente a terceros, la sociedad quedara obligada por los actos y contratos

celebrados por el representante legal.

Le est& prohibido al representante legal y a los demés administradores de la sociedad,
por si o por interpuesta persona, obtener bajo cualquier forma o modalidad juridica
préstamos por parte de la sociedad u obtener de parte de la sociedad aval, fianza o

cualquier otro tipo de garantia de sus obligaciones personales.

Capitulo IV

Disposiciones Varias

Articulo 30°. Enajenaciéon global de activos.- Se entendera que existe enajenacion
global de activos cuando la sociedad se proponga enajenar activos y pasivos que
representen el cincuenta por ciento o mas del patrimonio liquido de la compafiia en la
fecha de enajenacion. La enajenacion global requerira aprobacién de la asamblea,
impartida con el voto favorable de uno o varios accionistas que representen cuando
menos la mitad mas una de las acciones presentes en la respectiva reunion. Esta
operacion dara lugar al derecho de retiro a favor de los accionistas ausentes y

disidentes en caso de desmejora patrimonial.

Articulo 31°. Ejercicio social.- Cada ejercicio social tiene una duracion de un afo, que
comienza el 1° de enero y termina el 31 de diciembre. En todo caso, el primer ejercicio
social se contara a partir de la fecha en la cual se produzca el registro mercantil de la

escritura de constitucion de la sociedad.

Articulo 32°. Cuentas anuales.- Luego del corte de cuentas del fin de afio calendario,
el representante legal de la sociedad sometera a consideracion de la asamblea general

de accionistas los estados financieros de fin de ejercicio, debidamente dictaminados



por un contador independiente, en los términos del articulo 28 de la Ley 1258 de 2008.
En caso de proveerse el cargo de revisor fiscal, el dictamen sera realizado por quien

ocupe el cargo.

Articulo 33°. Reserva Legal.- la sociedad constituira una reserva legal que ascendera
por lo menos al cincuenta por ciento del capital suscrito, formado con el diez por ciento
de las utilidades liquidas de cada ejercicio. Cuando esta reserva llegue al cincuenta por
ciento mencionado, la sociedad no tendra obligacion de continuar llevando a esta
cuenta el diez por ciento de las utilidades liquidas. Pero si disminuyere, volvera a
apropiarse el mismo diez por ciento de tales utilidades, hasta cuando la reserva llegue

nuevamente al limite fijado.

Articulo 34°. Utilidades.- Las utilidades se repartiran con base en los estados
financieros de fin de ejercicio, previa determinacion adoptada por la asamblea general
de accionistas. Las utilidades se repartirdn en proporcion al nimero de acciones

suscritas de que cada uno de los accionistas sea titular.

Articulo 35°. Resolucion de conflictos.- Todos los conflictos que surjan entre los
accionistas por razén del contrato social, salvo las excepciones legales, seran dirimidos
por la Superintendencia de Sociedades, con excepcién de las acciones de impugnacion
de decisiones de la asamblea general de accionistas, cuya resolucién serd sometida a

arbitraje, en los términos previstos en la Clausula 35 de estos estatutos.

Articulo 36°. Clausula Compromisoria.- La impugnacién de las determinaciones
adoptadas por la asamblea general de accionistas debera adelantarse ante un Tribunal
de Arbitramento conformado por un arbitro, el cual sera designado por acuerdo de las
partes, o en su defecto, por el Centro de Arbitraje y Conciliacion Mercantil de Bogota. El
arbitro designado sera abogado inscrito, fallara en derecho y se sujetara a las tarifas
previstas por el Centro de Arbitraje y Conciliacion Mercantil de Bogota. El Tribunal de

Arbitramento tendra como sede el Centro de Arbitraje y Conciliacion Mercantil de



Bogota. Se regira por las leyes colombianas y de acuerdo con el reglamento del aludido

Centro de Conciliacién y Arbitraje.

Articulo 37°. Ley aplicable.- La interpretacion y aplicacion de estos estatutos esta
sujeta a las disposiciones contenidas en la Ley 1258 de 2008 y a las demas normas

gue resulten aplicables.

Capitulo IV

Disolucion y Liquidacion

Articulo 38°. Disolucidn.- La sociedad se disolvera:

1° Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo hubiere, a menos que
fuere prorrogado mediante documento inscrito en el Registro mercantil antes de su
expiracion;

2° Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social;

3° Por la iniciacidon del tramite de liquidacion judicial;

4° Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decision del
accionista Unico;

5° Por orden de autoridad competente, y

6° Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del

cincuenta por ciento del capital suscrito.

Paragrafo primero.- En el caso previsto en el ordinal primero anterior, la disolucién se
producira de pleno derecho a partir de la fecha de expiracién del término de duracion,
sin necesidad de formalidades especiales. En los demas casos, la disolucién ocurrira a
partir de la fecha de registro del documento privado concerniente o de la ejecutoria del
acto que contenga la decision de autoridad competente.

Articulo 39° Enervamiento de las causales de disolucion.- Podra evitarse la

disolucién de la sociedad mediante la adopcion de las medidas a que hubiere lugar,



segun la causal ocurrida, siempre que el enervamiento de la causal ocurra durante los
seis meses siguientes a la fecha en que la asamblea reconozca su acaecimiento. Sin
embargo, este plazo sera de dieciocho meses en el caso de la causal prevista en el

ordinal 6° del articulo anterior.

Articulo 40°. Liquidacion.- La liquidacion del patrimonio se realizara conforme al
procedimiento sefialado para la liquidaciébn de las sociedades de responsabilidad
limitada. Actuara como liquidador el representante legal o la persona que designe la

asamblea de accionistas.

Durante el periodo de liquidacion, los accionistas serdn convocados a la asamblea
general de accionistas en los términos y condiciones previstos en los estatutos y en la
ley. Los accionistas tomaran todas las decisiones que le corresponden a la asamblea
general de accionistas, en las condiciones de quérum y mayorias decisorias vigentes

antes de producirse la disolucion.

DETERMINACIONES RELATIVAS A LA CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

1. Representacion legal.- Los accionistas constituyentes de la sociedad han
designado en este acto constitutivo, a Luis Felipe Torres, identificado con el
documento de identidad No. 1.020.741.771, como representante legal de Mr.

Right SAS, por el término de 1 afio.

Luis Felipe Torres participa en el presente acto constitutivo a fin de dejar
constancia acerca de su aceptacion del cargo para el cual ha sido designado, asi
como para manifestar que no existen incompatibilidades ni restricciones que

pudieran afectar su designacion como representante legal de Mr. Right SAS.

2. Actos realizados por cuenta de la sociedad en formacién.- A partir de la
inscripcion del presente documento en el Registro Mercantil, Mr. Right SAS

asume la totalidad de los derechos y obligaciones derivados de los siguientes



actos y negocios juridicos, realizados por cuenta de la sociedad durante su

proceso de formacion:

3. Personificacion juridica de la sociedad.- Luego de la inscripcion del presente
documento en el Registro Mercantil, nombre de la empresa formara una persona
juridica distinta de sus accionistas, conforme se dispone en el articulo 2° de la
Ley 1258 de 2008.

Luis Felipe Torres
Juan Fernando Gutiérrez

Juan Sebastian Torres



ANEXO T

Optimista

Tabla 18

Resumen de inversién y financiacion
RESUMEN DE INVERSION Y FINANCIACION

RECURSOS CREDITO

NO

TOTAL

ACTIVOS FIJOS

$ 2.740.400 |100%| $ 79.800 | 100%)| $ - |0%| $ 2.820.200

100%

CAPITAL DE TRABAJO

$

0% |$ = 0%|$-|0%|$

0%

Total general | $

2.740.400 | $ 79.800 | $ -18$

2.820.200

DISTRIBUCION INVERSION

97,17% 2,83%

0,00%

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

Tabla 19

Activos Fijos Inicio del Proyecto de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS

Periodo de inversion:

Inicio del proyecto

APORTES

CREDITO

OTRAS FUENTES

TOTAL

TERRENOS

EDIFICIOS

MAQUINAS

EQUIPOS

VEHICULOS

MUEBLES Y ENSERES

HERRAMIENTAS

COMPUTAD. PRODUC.

COMPUTAD. ADMON.

CAPITAL DE TRABAJO

TOTAL

O|O|O|O|O0|O0|O0|O(O|O|O

=1 =l =l l=l =l i=l =l =l (=l =l =

O|O|O|O|O|O|O|O|O|O|O

=l =l =l l=ll=l =l i=l =l l=ll=ll=

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres




Tabla 20

Activos Fijos Aiio 1 Trimestre 2 de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS

ANO 1 Trimestre 2

Periodo de inversién: | APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 499.900 0 O 499.900
EQUIPOS 296.200| 79.800 0| 376.000
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 357.900 0 0| 357.900
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 1.154.000 79.800 0] 1.233.800
Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres
Tabla 21
Activos Fijos Afo 1 Trimestre 3 de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS
ANO 1 trimestre 3

Periodo de inversién: |APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 159.600 0 0| 159.600
EQUIPOS 303.600 0 0| 303.600
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 0 0 0 0
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 463.200 0 0] 463.200

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres




Tabla 22

Activos Fijos Aiio 1 Trimestre 4 de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS

ANO 1 trimestre 4

Periodo de inversién: |APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 0 0 0 0
EQUIPOS 0 0 0 0
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 0 0 0 0
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 0 0 0 0
Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres
Tabla 23
Activos Fijos Aiio 2 Semestre 1 de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS
ANO 2 semestre 1

Periodo de inversién: |APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 0 0 0 0
EQUIPOS 115.800 0 0(115.800
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 0 0 0 0
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 699.900 0 0(699.900
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 815.700 0 0] 815.700

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres




Tabla 24

Activos Fijos Afio 2 Semestre 2 de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS

ANO 2 semestre 2

Periodo de inversién: |APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 0 0 0 0
EQUIPOS 0 0 0 0
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 0 0 0 0
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 0 0 0 0
Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres
Tabla 25
Activos Fijos Aiio 3 Semestre 1 de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS
ANO 3 semestre 1

Periodo de inversién: |APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 0 0 0 0
EQUIPOS 231.600 0 0(231.600
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 0 0 0 0
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 231.600 0 0] 231.600

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres




Tabla 26

Activos Fijos Afio 3 Semestre 2 de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS
ANO 3 semestre 2

Periodo de inversién: |APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 0 0 0 0
EQUIPOS 75.900 0 0| 75.900
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 0 0 0 0
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 75.900 0 0] 75.900
Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres
Tabla 27
Activos Fijos Ao Total de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS
TOTAL

Periodo de inversién: |APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 659.500 0 0| 659.500
EQUIPOS 1.023.100| 79.800 0(1.102.900
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 357.900 0 0| 357.900
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 699.900 0 0| 699.900
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 2.740.400| 79.800 0] 2.820.200

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres




[lustracién 13, Composicién de la Inversion
Realizado por Juan Sebastidn Torres

La inversion total para poder realizar el proyecto Mr. Right es de $2°820.200, del cual el
97,17% de los recursos son propios y el 2,83% se realizaran a crédito. La inversion total incluye
la realizacion de la aplicacion movil que cubre el 70,91% de los activos para que pueda

funcionar Mr. Right.



Tabla 28
Ventas Afo 1 Mr. Right

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

lustracion 14, Gréfica Ventas Afio 1
Realizado por Juan Sebastian Torres

Las ventas inician en enero del 2015, de las cuales se espera vender aproximadamente
$65°800.000 de pesos colombianos, de los cuales se espera que por las festividades los meses en
que mas se aumenten las ventas sean junio, octubre y diciembre. En estos tres meses de aumento
de venta se espera que en cada mes se vendan aproximadamente el 10,56% de la totalidad de
ventas de todo el 2015. Este aumento se debe a que en estas fechas aumentan el alquiler de Vans

para celebraciones como Grados, Halloween, novenas navidefias y las rutas nocturnas para ver



alumbrados de Bogota. Se confia tener la mayor venta en Junio, por un valor de

aproximadamente $6°960.000 pesos colombianos.

Tabla 29
Ventas Proyectadas Afios 2y 3 de Mr. Right

VENTAS PROYECTADAS ANOS 2 Y 3

PERIODO $ PROM.MES

ANO 1 65.880.000 5.490.000 | CRECIMIENTO ANUAL
ANO 2 128.370.000 |  10.697.500 94,85%

ANO 3 210.419.000 | 17.534.917 63,92%

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

Con respecto a la proyeccion de las ventas del afio dos y tres, se espera un crecimiento en
el segundo afo del 94,85% y uno del 63,92% para el tercer afio. Este incremento se debe
primordialmente gracias a la adicion de conductores a Mr. Right. EI promedio de ventas
mensuales para el segundo ano es de aproximadamente $10°697.500 y para el tercer afio es de
aproximadamente $17°534.917 con un total de ventas para el 2017 de $210°419.000. Se espera
que para el inicio del 2016 (segundo afo) se pueda contratar a un conductor adicional,
permitiendo que Mr. Right tenga un total de 7 conductores elegidos, de los cuales permitiran
brindar un apoyo a la hora de brindar los 19 servicios promedio por conductor por mes del
servicio estandar y los 8.5 servicios promedio mensual por conductor de horas extra. Asi mismo,
para el tercer afo se espera con un total de 9 conductores Mr. Right para poder brindar su apoyo
en un total de 2240 servicios estandar totales al mes, 1120 horas extra totales al mes y

aproximadamente 66 servicios de Vans en todo el 2017.
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llustracion 15, Grafica Ventas Afio 1, 2 y 3 Mr. Right
Realizado por Juan Sebastian Torres

Tabla 30
Ventas Proyectadas Afios 2 y 3 de Mr. Right
VENTAS TOTALES POR PRODUCTO
EN PESOS EN UNIDADES
PRODUCTO VENTAS ANO| % VENTAS ANO| %

Servicio Estandar Conductor 49.500.000 | 75,14% 900 | 68,49%
Hora Extra 11.880.000 | 18,03% 396 | 30,14%
Alquilar Van 4.500.000 6,83% 18 1,37%
TOTAL 65.880.000 | 100,00% 1.314 | 100,00%

Nota; Realizado por Juan Sebastian Torres

De las ventas totales durante el primer afio de Mr. Right, el producto de mayor venta es el
servicio estandar en el que el conductor brinda su servicio durante su primera hora de servicio. El
total de participacién de ingresos de este servicio es del 75,14%, con un total de ventas por

$49°500.000 por 900 servicios.



Tabla 31

Composicién de los Costos Fijos de Mr. Right

COMPOSICION DE LOS COSTOS FIJOS
TIPO DE COSTO MENSUAL ANUAL
MANO DE OBRA $ 2.805.948 | $ 33.671.373
COSTOS DE PRODUCCION [$ 574851 |$ 6.898.212
GASTOS ADMINISTRATIVOS [ $ 223.333 | $ 2.680.000
CREDITOS $ 2394 [ $ 28.730
DEPRECIACION $ 13256 |$ 159.075
TOTAL $ 3.606.526 | $ 43.437.390

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

El afio con mayores costos es el inicial, el 2015. Los costos y gastos fijos de Mr. Right
para este ano, 2015, son de aproximadamente $43°437.390, de los cuales %33°671.373, el
77,51% del total, provienen de mano de obra. Los conductores de Mr. Right se ganan por
servicio estandar el 54%, por servicio de hora extra el 66% y por el alquiler de la van, del 86%
que le cuesta a Mr. Right este servicio, el 6% es el costo por comision. Los porcentajes se
pueden apreciar en la grafica a continuacion.

Asi mismo se estiman gastos administrativos por $2°680.000 y un total de costos mensual
por créditos de $2.394 pesos colombianos. Se estimo este costo mensual por crédito con un
porcentaje del 4,67% anual. De los datos recaudados por la Superfinanciera de los bancos del
Grupo Aval, el promedio ponderado de las tasas del CDT de un afio es 4.67 puntos porcentuales,
el cual se puede ver reflejado en la tabla a continuacion. De los activos totales de Mr. Right, se
estima una depreciacion total anual para el 2015 de aproximadamente de $159.075 pesos

colombianos.



Tabla 32
Tasas Promedio Superfinanciera — Grupo Aval

Bancos
ddmmjaza Entidad 30 dias &0 dizs 30 dias = 180 dizs 360 dias = 360 dias
731014 BEVA Colombia 1 041 3.68 3.55 4,28 5.95
731014 Banco AV Villas = = 321 3.69 4,95 3.84
731014 Banco Caja Socisl BCSC 0.58 1.3 364 4.03 4,36 4,52
731014 Banco Finandina 5.A. = 2 4,75 54 L.2B 5.
731014 Banco GME Sudameris 5. 4. - - 4,58 4,85 - 537
731014 Banco Pichincha 5.4, 1 2 4.51 4,53 L11 521
731014 Banco Popular - - 3.65 3.85 k] -
120512 Banco Santander Colombia 5.4, 407 = 3.92 511 648 =
731014 Banco de Bogotd 2.2z 3123 4356 4.2 4.5 5.7
170614 Banco de Occidente 0.04 = 4.24 4.03 3.74 3.82
731014 Bancolombia 5.4, o1 0.15 379 4.07 403 4,05
731014 Citibank 0.9% = 4.42 4.01 4.5 =
731014 Daviviends S.A. 0.01 199 3.95 4,15 4.2 561
260314 HSEC Colombia S.A. = = 3.96 4.23 4,72 =
300514 Helm Bank 5.4, - 223 403 4.17 - 4,05
170614 Red Multibanca Colpatria 5.A. 01 = k) = 51 4,85

Nota: Obtenido de https://www.grupoaval.com/portal/page? pageid=33,256956& dad=portal& schema=PORTAL

lustracion 16, Grafica Composicion de los costos fijos de Mr. Right
Realizado por Juan Sebastian Torres


https://www.grupoaval.com/portal/page?_pageid=33,256956&_dad=portal&_schema=PORTAL

Tabla 33
Margen de Contribucion de Mr. Right
MARGEN DE CONTRIBUCION

TOTAL
GASTO MARGEN DE  |conTriBUCI
PRECIO DE |MATERIA M.O. COSTOS
ONA
PRODUCTOS VENTA PRIMA |VARIABLE S DE VARIABL CONTRIBUCIO o TOTAL
VENTA ES N
Servicio Estandar Conductor 55.000 0 0| 29.920 29.920 | 25.080 | 45,60%| 75,14%)| 34,26%
Hora Extra 30.000 0 0| 19.920 19.920 |10.080 |33,60%| 18,03%| 6,06%

Alquilar Van 250.000 0 0 [216.000 | 216.000 |34.000 | 13,60% 6,83%| 0,93%
ANO 2| 100,00% | 41,25%

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

Con respecto al margen de contribucion debemaos recalcar que Mr. Right tendré un
margen de contribucion del 41.25%. Esto quiere decir que por cada cien pesos que Mr. Right
vende por sus servicios, la empresa obtiene 41 pesos para cubrir los costos y gastos fijos, y asi
poder generar utilidad. Asi mismo, el producto con mayor margen de contribucion es el servicio
estandar de conductor, puesto que es en el que menos comision obtienen los conductores y
continuando con las ideas, el servicio de Mr. Right que tiene menor margen de contribucion es el
servicio de alquilar las vans, puesto que el costo de Mr. Right de alquilar la van para poder
brindar el servicio es alto, es del 80%. Mr. Right para poder hallar el margen primero se tom¢ el
precio de venta de cada producto, luego se suman los costos y gastos variables para luego hallar
la diferencia entre ellos, asi luego se halla el margen de contribucién porcentual, con el cual
luego se determina la participacion en las ventas de cada producto con respecto al total del 2015.
Luego se realiza un promedio ponderado al multiplicar la participacion de las ventas por el
margen de cada producto, se suman los porcentajes obtenidos para luego sumar y encontrar el

margen de contribucion. Esto luego permite encontrar el punto de equilibrio.




Tabla 34
Punto de Equilibrio de Mr. Right

PUNTO DE EQUILIBRIO VENTAS TOTALES ANUALES: $ 105.302.067
VENTAS
VENTAS UNIDADES
PRODUCTOS ANUALES UNIDADES ANUALES MENi?ALE MENSUALES
Servicio Estandar Conductor 79.120.406 1.439 6.593.367 119,88
Hora Extra 18.988.897 633 1.582.408 52,75
Alquilar Van 7.192.764 29 599.397 2,40
TOTAL VENTAS ANUALES| $105.302.067 | VENTAS MENSUALES | $8.775.172
Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres
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llustracién 17, Grafica Punto de Equilibrio Afio 1 de Mr. Right
Realizado por Juan Sebastian Torres
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llustracion 18, Grafica Punto de Equilibrio de Mr. Right
Realizado por Juan Sebastian Torres

ANO3

Gracias al margen de contribucion de Mr. Right, su estructura de costos y gastos fijos, se

puede concluir que se deben vender $105°302.067 pesos colombianos al afio para no ganar ni

perder dinero, pues que aqui se tendria un resultado de $0.000.000. Esto quiere decir que Mr.

Right debe vender en promedio $8°775.172 lo que suman una totalidad de aproximadamente




119,88 servicios estandar, aproximadamente 52,75 servicios de horas extra, y aproximadamente
2,40 servicios de alquiler de vans al mes. Para poder encontrar el punto de equilibrio al mes se
deben en total brindar aproximadamente 175,02 servicios, incluyendo servicios estandar,
servicios de hora extra y servicios de alquiler de van. Esto quiere decir que se logra alcanzar el
punto de equilibrio en el segundo afio.

Tabla 35
Estado de Pérdidas y Ganancias Mensuales (Primer Afo) de Mr. Right

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS MENSUAL (PRIMER ANO)

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 | MES11 | MES 12
VENTAS 2.200.000 | 2.200.000 | 4.150.000 | 4.150.000 | 6.460.000 | 6.960.000 | 6.460.000 | 6.460.000 | 6.460.000 | 6.960.000 | 6.460.000 | 6.960.000
- COSTO DE VENTAS 3.331.899 | 3.161.899| 3.449.499| 3.292.914 |3.580.514 | 3.410.514 | 3.416.904 | 3.416.904 | 3.416.904 | 3.416.904 | 3.416.904 | 3.416.904
UTILIDAD BRUTA -1.131.899 -961.899 700.501 857.086 | 2.879.486 | 3.549.486 | 3.043.096 | 3.043.096 | 3.043.096 | 3.543.096 | 3.043.096 | 3.543.096
- GASTOS ADMON. 2.125.000 5.000 5.000 5.000 5.000 | 255.000 5.000 5.000 5.000 5.000 5.000 | 255.000

- GASTOS DE VENTAS 1.312.800 | 1.312.800 | 2.409.600 | 2.409.600 | 3.745.440 | 4.177.440 | 3.745.440 | 3.745.440 | 3.745.440 | 4.177.440 | 3.745.440 | 4.177.440

UTILIDAD OPERACIONAL | -4.569.699 | -2.279.699 | -1.714.099 | -1.557.514 | -870.954 | -882.954 | -707.344| -707.344| -707.344| -639.344| -707.344| -889.344

- OTROS EGRESOS 0 0 0 337 328 320 311 302 293 284 276 267
- PREOPERATIVOS 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889 13.889
UTILIDAD A. DE IMP. $ -4.583.588| $ -2.293.588| $-1.727.988] $ -1.571.740( $ -885.171| $ -897.162| $ -721.544| $ -721.535| $ -721.526| $ -653.517| $ -721.508] $ -903.499

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

El estado de resultados mensuales del primer afio (2015) muestran resultados negativos.
Esto es evidente porque en todo inicio de negocio, como el Mr. Right, en el primer afio se
presentan ndmeros rojos por la inversion inicial. En este resultado de pérdidas y ganancias
proyectado se muestra que las metas de ventas no son suficientes para cubrir todos los costos de
operacion. Esto se generado por los costos de poder brindar los servicios que brinda Mr. Right.
La rentabilidad sobre las ventas de Mr. Right es del -2,07%. El total de pérdidas para el primer
afio suman aproximadamente $16°400.000. El mes en que mayores pérdidas se reflejan es en el
primero, puesto que es en este en el que se hace la inversion de la aplicacion de $2°000.000, con
un total de pérdidas en enero de $4°583.588, el cual es aproximadamente el 27,94% de las

pérdidas totales del 2015.



Tabla 36
Estado de Resultados Proyectado Anual de Mr. Right

ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADO ANUAL
ANO 1 ANO 2 ANO 3
VENTAS 65.880.000 |128.370.000 |210.419.000
INV. INICIAL 0 0 0
+ COMPRAS 0 0 0
- INVENTARIO FINAL 0 0 0
= COSTO INVENTARIO UTILIZADO 0 0 0
+ MANO DE OBRA FUA 33.671.373 | 34.849.871 | 36.069.617
+ MANO DE OBRA VARIABLE 0 0 0
+ COSTOS FIJOS DE PRODUCCION 6.898.212 7.342.095 7.599.069
+ DEPRECIACION Y DIFERIDOS 159.075 494.120 586.760
TOTAL COSTO DE VENTAS 40.728.660 | 42.686.087 | 44.255.445
UTILIDAD BRUTA (Ventas - costo de ventas) 25.151.340 | 85.683.913 | 166.163.555
GASTOS ADMINISTRATIVOS 2.680.000 579.600 332.080
GASTOS DE VENTAS 38.704.320 | 75.300.720 [125.822.576
UTILIDAD OPERACIONAL (utilidad bruta- G.F.) | (16.232.980)| 9.803.593 | 40.008.899
- OTROS EGRESOS
- GASTOS FINANCIEROS 2.718 2.487 1.125
- GASTOS PREOPERATIVOS 166.667 166.667 166.667
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.O.-Otr G.)| (16.402.365)| 9.634.440 | 39.841.107
IMPUESTOS 0 2.408.610 9.960.277
UTILIDAD NETA $-16.402.365( $ 7.225.830| $ 29.880.830

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

Como ya se habia mencionado, el primer afio Mr. Right muestra una pérdida por

aproximadamente $16°400.000 pesos colombianos. Pero para el segundo, donde se logra el

punto de equilibrio, se obtiene un resultado positivo

Tabla 37
Cambios Porcentuales de Anuales de Mr. Right

de $7°225.830

CAMBIOS PORCENTUALES DEL PRIMER ANO

ANO2VS.1[{ANO3VS.2
VENTAS 94,85% 63,92%
COSTO DE VENTAS 4.81% 3,68%
GASTOS ADMINISTRATIVOS -78,37% -42,71%
UTILIDAD NETA -144,05% 313,53%

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres




lustracion 19, Gréfica Cambios Porcentuales Anuales de Mr. Right
Realizado por Juan Sebastian Torres

Con respecto a los cambios porcentuales de afo a afio de las ventas, costos de ventas,
gastos administrativos y utilidad neta de Mr. Right, se pueden presenciar cambios contundentes.
Con respecto a las ventas, el cambio del primer afio al segundos es més drastico que del segundo
afo y el tercer afio, debido a que del afio uno al dos hay un aumento total de 5 conductores,
mientras que del segundo afio al tercer solo hay un aumento de 2 personas. Esto permite que la
diferencia entre las ventas y gastos administrativos tenga distinta variacion. Asi mismo, la
diferencia en los porcentajes de ventas es distinto en la comparacién de cambios de afios, dado

que hay una gran diferencia entre ventas, costos y gastos.



Tabla 38

Flujo de Fondos Anual de Mr. Right

FLUJO DE FONDOS ANUAL
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS DE CONTADO 65.880.000 | 128.370.000 |210.419.000
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 65.880.000 | 128.370.000 |210.419.000
EGRESOS OPERATIVOS
MATERIA PRIMA 0 0 0
GASTOS DE VENTA 38.704.320 | 75.300.720 [125.822.576
MANO DE OBRA VARIABLE 0 0 0
MANO DE OBRA DIRECTA FIJA 33.671.373 | 34.849.871 | 36.069.617
OTROS COSTOS DE PRODUCCION 6.898.212 7.342.095 | 7.599.069
GASTOS ADMINISTRATIVOS 2.680.000 579.600 332.080
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 81.953.905 | 118.072.287 |169.823.341
FLUJO NETO OPERATIVO (16.073.905)| 10.297.713 | 40.595.659
INGRESOS NO OPERATIVOS
APORTES
ACTIVOS FIJOS 1.617.200 815.700 307.500
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0
FINANCIACION
ACTIVOS FIJOS 79.800 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0
TOTAL INGRESOS NO OPERATIVOS 1.697.000 815.700 307.500
EGRESOS NO OPERATIVOS
GASTOS PREOPERATIVOS 500.000 0 0
AMORTIZACIONES 18.829 26.243 27.605
GASTOS FINANCIEROS 2.718 2.487 1.125
IMPUESTOS 0 0| 2.408.610
ACTIVOS DIFERIDOS 0 0 0
COMPRA DE ACTIVOS FIJOS 1.697.000 815.700 307.500
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS $2.218.548 $844.430| $2.744.840
FLUJO NETO NO OPERATIVO $-521.548 $-28.730| $-2.437.340
FLUJO NETO $-16.595.453| $10.268.983| $ 38.158.319
+SALDO INICIAL $-500.000| $ -16.595.453| $-6.326.470
SALDO FINAL ACUMULADO $-16.595.453| $-6.326.470| $ 31.831.849

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

El primer afio (2015), Mr. Right arroja un flujo de efectivo de aproximadamente -
$16°600.000, el segundo afio de aproximadamente $10°000.000 y para el tercer aflo de
aproximadamente $38160.000. Asi mismo, el Mr. Right arroja una tasa interna de retorno (TIR)
del 68,87%, lo cual quiere decir que el proyecto arroja una rentabilidad promedio del 68,87%
anual. Esta tasa es alta, y es porque se esta brindando servicio en el cual no tiene mucha

inversion. Es una ventaja que los canales de ventas de Mr. Right sean de bajos costos. El costo



inicial es alto, pero de ahi en adelante no es tan alto. Asi mismo no se deben tener mucho
personal administrativo, se inicia con los tres inversionistas como personal administrativo.

Asi mismo, se compara con la tasa de oportunidad del 20% que se podria ganar en otros
proyectos, lo cual indica que este proyecto es viable porque si se invierte en este proyecto se

estaria ganando uno $13°687.055 adicionales, el cual se obtiene con la siguiente formula.

FE

VP = (1-i)t

. Donde VP es el valor presente neto, FE es el flujo de efectivo en el periodo t, i es la

tasa de interés o costo de oportunidad (20%) y t es el periodo. Por otro lado, la inversion se
recupera en el tercer afio, donde ya se empiezan a arrojar ganancias.

En conclusiones, la inversion total para la realizacion de Mr. Right es de $28°820.000, del
cual aproximadamente el 97% de los recursos son propios de los inversionistas, mientras que el
otro 3% se consigue a crédito. Las ventas inician en el 2015, del cual se espera tener ventas por
$65°000.000, con la mayor proyeccion en ventas en la mitad de afio. Para el segundo afio se
espera incrementar las ventas en aproximadamente un 94%, dado al incremento en contratacion
de conductores y el aumento de demanda por parte de los clientes. Se espera tener un promedio
de ventas mensuales para el segundo afio de $10°700.000, y para el tercer afio un total en ventas
por $210°420.000. Los costos y gastos para el primer afio se aproximan a los $43°400.000, donde
se destinan $33°000.000 en mano de obra, y $7°000.000 en costos de produccion.

El producto de mayor venta para el primer afio es el servicio estandar, en el cual se brinda
el servicio al cliente de una hora manejando su vehiculo. Este servicio tiene una participacion en
las ventas de Mr. Right del 75%, y asi mismo, el servicio de menor participacién en el portafolio
con un 6,83% es el servicio de Alquiler de van.

El margen de contribucién de Mr. Right es del 41,25%, del cual nos indica que de cada $100

pesos colombianos, Mr. Right obtiene $41 pesos colombianos. Siguiendo con las ideas, el



servicio que mayor margen de contribucion tiene es el servicio estandar de conductores, mientras
que el de menor margen de contribucion es el de alquiler de van, por sus costos. Asi mismo, se
logra concluir que para poder llegar al punto de equilibrio, con estos margenes de contribucion,
se debe vender aproximadamente $105°300.000 al afio, lo cual quiere decir que se deben vender
al mes aproximadamente $8800.000 millones de pesos colombianos. Esto quiere decir que Mr.
Right Ilega a su punto de equilibrio en el segundo afio, 2016. Ademas de esto, la inversion
realizada en Mr. Right se recupera en el tercer afio, 2017.

Con respecto al Balance General proyectado de Mr. Right, se concluye que la empresa
cuenta con una buena razon de liquidez. Esto porque todos los pagos que se realizan a Mr. Right,
se realizan de contado, puesto que no se permite poder pagar a crédito. Esto permite que Mr.
Right tenga liquidez, lo que permite que la empresa pueda pagar todas sus obligaciones de

inmediato.



Pesimista

Tabla 39

Resumen de inversion y Financiacion de Mr. Right

RESUMEN DE INVERSION Y FINANCIACION

RECURSOS NO REEMBOLSABLES Y
PROPIOS CREDITO DONACIONES TOTAL
ACTIVOS FIJOS $ 2.740.400 |100%| $ 79.800 | 100%| $ - 0% $ 2.820.200 [100%
CAPITAL DE TRABAJO $ - 0% | $ = 0%]| $ - 0% $ -1 0%
Total general | $ 2.740.400 | $ 79.800 | $ -1 $ 2.820.200
DISTRIBUCION INVERSION 97,17% 2,83% 0,00%

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

Tabla 40

Activos Fijos Inicio del Proyecto de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS

Periodo de inversion:

Inicio del proyecto

APORTES|CREDITO

OTRAS FUENTES

TOTAL

TERRENOS

EDIFICIOS

MAQUINAS

EQUIPOS

VEHICULOS

MUEBLES Y ENSERES

HERRAMIENTAS

COMPUTAD. PRODUC.

COMPUTAD. ADMON.

CAPITAL DE TRABAJO

TOTAL

O|O|[O|O|O0O|O0|O0|O|(O|O|O
O|O|O|O|O|O0|O|OC|OC|O|O

O|O|O(O|O|O|O|O|O|O|O

=l =l l=ll=l =l =l =l =l =l l=ll=

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres




Tabla 41

Activos Fijos Aio 1 Trimestre 2 de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS

ANO 1 Trimestre 2

Periodo de inversién: | APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 499.900 0 O 499.900
EQUIPOS 296.200| 79.800 0| 376.000
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 357.900 0 0| 357.900
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 1.154.000 79.800 0] 1.233.800
Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres
Tabla 42
Activos Fijos Afo 1 Trimestre 3 de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS
ANO 1 trimestre 3

Periodo de inversién: |APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 159.600 0 0| 159.600
EQUIPOS 303.600 0 0| 303.600
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 0 0 0 0
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 463.200 0 0] 463.200

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres




Tabla 43

Activos Fijos Aiio 1 Trimestre 4 de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS

ANO 1 trimestre 4

Periodo de inversién: |APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 0 0 0 0
EQUIPOS 0 0 0 0
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 0 0 0 0
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 0 0 0 0
Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres
Tabla 44
Activos Fijos Aiio 2 Semestre 1 de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS
ANO 2 semestre 1

Periodo de inversién: |APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 0 0 0 0
EQUIPOS 115.800 0 0(115.800
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 0 0 0 0
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 699.900 0 0(699.900
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 815.700 0 0] 815.700

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres




Tabla 45

Activos Fijos Afio 2 Semestre 2 de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS

ANO 2 semestre 2

Periodo de inversién: |APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 0 0 0 0
EQUIPOS 0 0 0 0
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 0 0 0 0
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 0 0 0 0
Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres
Tabla 46
Activos Fijos Afo 3 Semestre 1 de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS
ANO 3 semestre 1

Periodo de inversién: |APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 0 0 0 0
EQUIPOS 231.600 0 0]231.600
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 0 0 0 0
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 231.600 0 0] 231.600

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres




Tabla 47

Activos Fijos Afio 3 Semestre 2 de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS
ANO 3 semestre 2

Periodo de inversién: |APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 0 0 0 0
EQUIPOS 75.900 0 0| 75.900
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 0 0 0 0
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 75.900 0 0] 75.900
Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres
Tabla 48
Activos Fijos Total de Mr. Right

ACTIVOS FIJOS
TOTAL

Periodo de inversién: |APORTES|CREDITO|OTRAS FUENTES| TOTAL
TERRENOS 0 0 0 0
EDIFICIOS 0 0 0 0
MAQUINAS 659.500 0 0| 659.500
EQUIPOS 1.023.100| 79.800 0(1.102.900
VEHICULOS 0 0 0 0
MUEBLES Y ENSERES 357.900 0 0| 357.900
HERRAMIENTAS 0 0 0 0
COMPUTAD. PRODUC. 0 0 0 0
COMPUTAD. ADMON. 699.900 0 0| 699.900
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0 0
TOTAL 2.740.400| 79.800 0] 2.820.200

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

La inversion Total para la realizacion del proyecto Mr. Right es de $2°820.000, del cual

el 97,17% se aporta con recursos propios de los inversionistas. Asi mismo, el otro 2,83% de la




inversion se obtiene gracias a crédito. Se puede apreciar de forma gréfica con la grafica a

continuacion.
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llustracion 20, Grafica Composicién de la Inversion de Mr. Right
Realizado por Juan Sebastian Torres

Tabla 49

Activos Fijos Total de Mr. Right

VENTAS ANO 1
PERIODO $ %
ene/2015 1.700.000 | 3,39%
feb/2015 1.700.000 | 3,39%
mar/2015 3.150.000 | 6,28%
abr/2015 3.150.000 | 6,28%
may/2015 4.600.000 [ 9,17%
jun/2015 5.100.000 | 10,17%
jul/2015 4.960.000 [ 9,89%
ago/2015 4.960.000 | 9,89%
sep/2015 4.960.000 [ 9,89%
oct/2015 5.460.000 | 10,89%
nov/2015 4.960.000 | 9,89%
dic/2015 5.460.000 | 10,89%

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

Las ventas de Mr. Right inician el primer mes del 2015, donde se espera que se logren
vender aproximadamente $50°160.000 pesos colombianos. De este 100%, los meses con mayor

ventas con los meses de Octubre y Diciembre. Esta diferencia se refleja gracias a las diferencia



en servicios proporcionados de alquiler de van, por las celebraciones de grado, Halloween y fin
de afio. Los cambios en ventas se reflejan por la cantidad de conductores, en los primeros dos
meses se cuentan con 2 conductores, en los siguientes dos meses se cuenta con 4 conductores y
los ultimos 8 meses con 6 conductores. En la siguiente gréafica se puede presenciar las ventas del

primer afio de forma gréfica.

lHustracion 21, Grafica Crecimiento Ventas Afio 1 de Mr. Right
Realizado por Juan Sebastian Torres

Tabla 50
Ventas Proyectadas Afios 2 y 3 de Mr. Right

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres
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llustracion 22, Grafica Ventas Anuales de Mr. Right

Realizado por Juan Sebastian Torres

Para los afios 2016 y 2017 se logran tener un total aproximado en ventas por $20°097.000
pesos colombianos. En el segundo afio de prestacion de servicio de Mr. Right se logran aumentar
las ventas, en comparacion con el 2015, en un 84,08%. Este aumento se refleja gracias al
aumento en personal, y popularidad del servicio, lo cual aumenta la demanda. El promedio
mensual para el segundo afo es de aproximadamente $7°694.500 pesos colombianos. Para el
tercer afo, 2017, se espera tener ventas por $148°830.000, con un promedio mensual de
aproximadamente $12°402.500 pesos colombianos. Este crecimiento corresponde a un 61,19%
en comparacion con el afio anterior, 2016. En la tabla a continuacién se pueden presenciar las
ventas de cada servicio del primer afio.

Tabla 51
Ventas Totales por Producto de Mr. Right

VENTAS TOTALES POR PRODUCTO
EN PESOS EN UNIDADES
PRODUCTO VENTAS ANO % VENTAS ANO %
Servicio Estandar Conductor 36.300.000 | 72,37% 660 | 66,67%
Hora Extra 9.360.000 | 18,66% 312 | 31,52%
Alquilar Van 4.500.000 8,97% 18 1,82%
TOTAL 50.160.000 | 100,00% 990 | 100,00%

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres



Del total, el servicio que méas ventas produce ingresos a Mr. Right es el servicio Estandar,
con un total de $36°300.000 en 660 distintas ventas. En pesos, este servicio equivale al 72,37%
de los ingresos del 2015 de Mr. Right. El servicio de menor participacion en el portafolio, con un

8,97%, es el alquiler de van.

Tabla 52
Composicién de los Costos Fijos de Mr. Right

COMPOSICION DE LOS COSTOS FIJOS
TIPO DE COSTO MENSUAL ANUAL
MANO DE OBRA $ 2.805.948 | $ 33.671.373
COSTOS DE PRODUCCION |$ 574.851 |$ 6.898.212
GASTOS ADMINISTRATIVOS |$ 223.333 |$ 2.680.000
CREDITOS $ 2394 | $ 28.730
DEPRECIACION $ 13256 |% 159.075
TOTAL $ 3.606.526 | $ 43.437.390

Nota; Realizado por Juan Sebastian Torres

En la tabla anterior se puede presencia la composicion de los costos fijos, del cual sobre
sale la mano de obra con costos altos. Los valores mas bajos son los créditos, que vienen del
2,83% del capital inicial que se invirtié a préstamo. Los costos y gastos fijos del 2015 ascienden
a $43°437.390, del cual se destinan $33°671.373 en mano de obra. L0os porcentajes de la
composicion de los costos fijos se reflejan en la siguiente grafico circulas. En este sobresale el
costo de mano de obra, con un 78% del total. Asi luego se presentan un 16% en costos de

produccion y luego administrativos con un 6%.



lustracion 23, Grafica Composicion de los Costos Fijos de Mr. Right
Realizado por Juan Sebastian Torres

Tabla 53
Margen de Contribucion de Mr. Right

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

El margen de contribucién de Mr. Right es de 40,49%, lo que quiere decir que de cada
100 pesos que se estan vendiendo, Mr. Right obtiene aproximadamente 40.5 pesos para cubrir
costos y gastos fijos, lo cual sirva para poder generar utilidades. Con respecto a los servicios
proporcionados por Mr. Right, el producto con mayor margen de contribucion es el servicio
estandar de conductor con un 45%. Por otro lado, el servicio que menos margen de contribucion
aporta a Mr. Right es el servicio de alquiler de van, puesto que los costos son altos y sélo permite

tener un margen de contribucion del 13,6%.



Tabla 54
Punto de Equilibrio de Mr. Right

PUNTO DE EQUILIBRIO VENTAS TOTALES ANUALES: $ 107.279.431
PRODUCTOS VENTAS ANUALES UNIDADES ANUALES M\E/EZIJ'Z\EE UNIDADES
S MENSUALES
Sernvicio Estandar Conductor 77.636.430 1.412 6.469.703 117,63
Hora Extra 20.018.650 667 1.668.221 55,61
Alquilar Van 9.624.351 38 802.029 3,21
TOTAL VENTAS ANUALES| $ 107.279.431 VENTAS MENSUALES $8.939.953

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres
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llustracion 24, Grafica Punto de Equilibrio VS. Ventas Afio 1 de Mr. Right
Realizado por Juan Sebastian Torres
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llustracion 25, Grafica Punto de Equilibrio Anual de Mr. Right
Realizado por Juan Sebastian Torres

El punto de equilibrio es de vital importancia para Mr. Right para poder concluir desde
qué instante empieza a producir ganancias. Es por eso, que teniendo en cuenta la estructura de
los costos y gastos fijos, y el margen de contribucion de Mr. Right, se llega a la conclusion que
se necesita vender $107°279.431 al afio para poder alcanzar el punto de equilibrio. Esto quiere

decir que se requieren ventas mensuales promedio por $8°900.000 de pesos colombianos.



Tabla 55
Estado de Resultados Proyectados Anual de Mr. Right

ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADO ANUAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3
VENTAS 50.160.000 | 92.334.000 |148.830.000
INV. INICIAL 0 0 0
+ COMPRAS 0 0 0
- INVENTARIO FINAL 0 0 0
= COSTO INVENTARIO UTILIZADO 0 0 0
+ MANO DE OBRA FIJA 33.671.373 | 34.849.871 | 36.069.617
+ MANO DE OBRA VARIABLE 0 0 0
+ COSTOS FIJOS DE PRODUCCION 6.898.212 | 7.342.095 | 7.599.069
+ DEPRECIACION Y DIFERIDOS 159.075 494.120 586.760
TOTAL COSTO DE VENTAS 40.728.660 | 42.686.087 | 44.255.445
UTILIDAD BRUTA (Ventas - costo de ventas) 9.431.340 | 49.647.913 | 104.574.555
GASTOS ADMINISTRATIVOS 2.680.000 579.600 332.080
GASTOS DE VENTAS 29.850.240 | 55.031.856 | 90.837.120
UTILIDAD OPERACIONAL (utilidad bruta- G.F.) (23.098.900)| (5.963.543)| 13.405.355
- OTROS EGRESOS
- GASTOS FINANCIEROS 2.718 2.487 1.125
- GASTOS PREOPERATIVOS 166.667 166.667 166.667
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.O. - Otr G.) (23.268.285)| (6.132.696)| 13.237.563
IMPUESTOS 0 0| 3.309.391
UTILIDAD NETA $-23.268.285|$ -6.132.696| $9.928.172

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

El estado de resultados en el primer afilo muestra una pérdida por $23°270.000 pesos

colombianos, del cual la rentabilidad bruta es del 18.8% anual. Dado que es el primer afio de

ejercicio de Mr. Right, se espera que este afio no se logren obtener ganancias. Se puede ver

reflejado que se obtienen ganancias en el tercer afo, en el cual con ventas de aproximadamente

$148°830.000 se pueden pagar las inversiones de los afios anteriores, obteniendo una utilidad

bruta de $104°574.555, utilidad operacional de $13°237.563, utilidades antes de impuestos de

$13°237.563 y una utilidad neta de $9°928.172.




Tabla 56

Flujo de Fondos Anual de Mr. Right

FLUJO DE FONDOS ANUAL
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS DE CONTADO 50.160.000 | 92.334.000 | 148.830.000
VENTAS A 30 DIAS 0 0 0
VENTAS A 60 DIAS 0 0 0
VENTAS A 90 DIAS 0 0 0
VENTAS A 120 DIAS 0 0 0
VENTAS A 150 DIAS 0 0 0
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 50.160.000 | 92.334.000 | 148.830.000
EGRESOS OPERATIVOS
MATERIA PRIMA 0 0 0
GASTOS DE VENTA 29.850.240 | 55.031.856 | 90.837.120
MANO DE OBRA VARIABLE 0 0 0
MANO DE OBRA DIRECTA FUA 33.671.373 | 34.849.871 | 36.069.617
OTROS COSTOS DE PRODUCCION 6.898.212 7.342.095 7.599.069
GASTOS ADMINISTRATIVOS 2.680.000 579.600 332.080
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 73.099.825 | 97.803.423 | 134.837.885
FLUJO NETO OPERATIVO (22.939.825)| (5.469.423)| 13.992.115
INGRESOS NO OPERATIVOS
APORTES
ACTIVOS FJOS 1.617.200 815.700 307.500
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0
FINANCIACION
ACTIVOS FIJOS 79.800 0 0
CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0
TOTAL INGRESOS NO OPERATIVOS 1.697.000 815.700 307.500
EGRESOS NO OPERATIVOS
GASTOS PREOPERATIVOS 500.000
AMORTIZACIONES 18.829 26.243 27.605
GASTOS FINANCIEROS 2.718 2.487 1.125
IMPUESTOS 0 0 0
ACTIVOS DIFERIDOS 0
COMPRA DE ACTIVOS FIJOS 1.697.000 815.700 307.500
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS $2.218.548 $ 844.430 $ 336.230
FLUJO NETO NO OPERATIVO $-521.548 $-28.730 $-28.730
FLUJO NETO $-23.461.373| $-5.498.153| $13.963.385
+ SALDO INICIAL $-500.000| $ -23.461.373| $ -28.959.526
SALDO FINAL ACUMULADO $-23.461.373|$ -28.959.526| $ -14.996.141

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

El proyecto Mr. Right posee una inversion de $1°697.000. El primer afio, 2015, la
operacion arroja un flujo de efectivo negativo por $23’°460.000 pesos colombianos, en el
segundo afio la operacion arroja un flujo de efectivo negativo por $5°500.000 pesos colombianos

y para el tercero la operacion econdmica de Mr. Right arroja un resultado positivo por



$13°960.000, con el cual se empiezan a obtener ganancias. Con respecto a la TIR, el proyecto
arroja una rentabilidad negativa por 34,97% promedio anual, la cual es baja y se debe verificar
los costos. Asi mismo, la viabilidad financiera para el periodo de recuperacion de la inversion o
PRI se calcula con el estado de resultados sumando las utilidades y restando la inversion hasta
poder obtener cero, lo cual nos indica que no se logra recuperar la inversion en los primeros tres

afios. Esto quiere decir que para la recuperacion de la inversion de $1°697.000 se necesitan mas

de tres afios.

Tabla 57
Balance General Proyectado de Mr. Right
BALANCE GENERAL PROYECTADO
ACTIVO INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3
CAJA (500.000)| (23.461.373)| (28.959.526)| (14.996.141)
CUENTAS POR COBRAR 0 0 0 0
INVENTARIOS 0 0 0 0
TOTAL ACTIVO CORRIENTE (500.000)| (23.461.373) | (28.959.526) | (14.996.141)
ACTIVOS SIN DEPRECIACION 0| 1.697.000| 2512.700 | 2.820.200
DEPRECIACION 159.075 653.195 | 1.239.955
TOTAL ACTIVO FIJO NETO 0| 1537.925| 1.859.505 | 1.580.245
OTROS ACTIVOS 500.000 333.333 166.667 0
TOTAL ACTIVOS 0 [(21.590.114)| (26.933.354)| (13.415.896)
PASIVO
CUENTAS POR PAGAR 0 0 0
PRESTAMOS 0 60.971 34.727 7.122
IMPUESTOS POR PAGAR 0 0| 3.309.391
PRESTACIONES SOCIALES
TOTAL PASIVO 0 60.971 34.727 | 3.316.513
PATRIMONIO
CAPITAL 0| 1.617.200 | 2.432.900 | 2.740.400
UTILIDADES RETENIDAS 0 [(23.268.285)| (29.400.981)
UTILIDADES DEL EJERCICIO (23.268.285)| (6.132.696)| 9.928.172
TOTAL PATRIMONIO 0 |(21.651.085)| (26.968.081)| (16.732.409)
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 0 [(21.590.114)| (26.933.354)| (13.415.896)

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

El balance general proyectado refleja que al terminar el 2015, Mr. Right por cada peso de

pasivo corriente que debe, la empresa tiene ($384.80) pesos de activo liquido corriente para




cubrirlo. Se espera que un buen indicador de razon corriente sea de 2.5 a 1, lo cual quiere decir

que por cada peso de deuda que se tiene, hay un respaldo entre dos pesos y medio, y uno.

Tabla 58
Resumen de la Informacion de Mr. Right

RESUMEN DE LA INFORMACION
VENTAS $50.160.000 $ 92.334.000 $ 148.830.000
TOTAL COSTO DE VENTAS $40.728.660 $ 42.686.087 $ 44.255.445
UTILIDAD BRUTA (Ventas - costo de ventas) $9.431.340 $ 49.647.913 $ 104.574.555
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 2.680.000 $ 579.600 $ 332.080
GASTOS DE VENTAS $ 29.850.240 $55.031.856 $ 90.837.120
UTILIDAD OPERACIONAL (utilidad bruta- G.F.) $-23.098.900 $-5.963.543 $13.405.355
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.O. - Otr G.)  $-23.268.285 $-6.132.696 $ 13.237.563
IMPUESTOS $0 $0 $3.309.391
UTILIDAD NETA $-23.268.285 $-6.132.696 $9.928.172
Flujo de efectivo $ -23.461.373| $ -5.498.153| $ 13.963.385
Inversiones $1.697.000f $815.700 $ 307.500
Rendimiento sobre lainversion 107,77% 22,77% -74,00%
Rendimiento sobre el patrimonio 107,47% 22,74% -59,33%
Rentabilidad sobre los ingresos -46,39% -6,64% 6,67%
Nivel de endeudamiento inicial #;DIV/O!
Punto de equilibrio anual $ 107.279.431
Recuperacion de lainversién EN EL ANO 4 4 !_2'
TIR 34979 @ @___ ‘
VAN $-16.985.643
TASA DE INTERES DE OPORTUNIDAD 20,00%

Nota: Realizado por Juan Sebastian Torres

La inversion total para la realizacion del proyecto de Mr. Right es de $2°820.000, del cual
el 97,17% de aporta con recursos propios por los inversionistas, mientras que el otro 2,83% es
aportado por préstamo. Las ventas inician en enero del 2015, en el cual se espera poder vender

$50°160.000 pesos colombianos, del cual se confia tener la mayor venta en octubre y diciembre



de ese afio. Para el segundo afio Mr. Right aumenta sus ventas en un 84,08% teniendo un
promedio de ventas mensuales de aproximadamente $7°690.000 pesos colombianos. Asi luego,
para el 2017 se esperan triplicar las ventas del 2015 con un total de aproximadamente
$148°830.000 pesos colombianos, correspondiente a un crecimiento del 61,19% con respecto al
2016.

El servicio de mayor venta en el 2015 es el servicio estandar de conductor con una
participacion del 72,37%, y el servicio de menor participacion es el alquiler de van, con una
contribucion del 8,9%. EI margen de utilidad de este ultimo servicio es bajo por los costos altos
de poder alquilar la van, del cual de los $250.000 que le cuesta al cliente de Mr. Right, a Mr.
Right le cuesta $200.000 el alquiler de este mismo vehiculo.

Con respecto a los costos y gastos fijos del primer afio, el total es de aproximadamente
$43°437.390, del cual de estos $33,671.373 pesos colombianos se destinan al pago de
conductores. Asi mismo, el costo méas bajo que tienen Mr. Right es el pago de créditos, con
$287.730 pesos colombianos. Este valor es bajo ya que los inversionistas trataron de pagar todo
de inmediato sin pedir préstamos. Asi mismo por depreciacion se estiman $159.075 pesos
colombianos.

Con respecto al margen de contribucion, Mr. Right presenta un margen del 40,49%, el
cual indica que de cada 100 pesos colombianos que Mr. Right vende, Mr. Right obtiene 40 pesos
colombianos para cubrir los costos y gastos, y también generar utilidad. El producto con mayor
margen de contribucion es el servicio estandar de conductor con 45,60% Yy el servicio de menor
margen de contribucion es el alquiler de van con un margen de contribucién de 13,69%. Asi
mismo, gracias a la estructura de costos y gastos, y del margen de contribucion, se concluye que

Mr. Right debe vender $107°279.431 al afo para encontrar el punto en el que Mr. Right ni gana



ni pierde plata. Esto quiere decir que Mr. Right debe tener ventas mensuales promedio por
aproximadamente $8°900.000 pesos colombianos. Ambas conclusiones quieren decir que Mr.
Right debe necesitar més de 3 afios para poder alcanzar el punto de equilibrio, donde los
inversionistas logran recuperar toda su inversion.

El estado de resultados para el 2015 muestran una pérdida aproximada de $23°270.000
pesos colombianos, con una rentabilidad bruta del 18.8% anual. Dado que la rentabilidad
operacional es de menos 46.05% anual se debe revisar los costos y gastos. Con respecto a los
resultados del 2016, las ventas crecen en un 84,08% y los costos de ventas aumentan en un
4,81%, y para el 2017 las ventas incrementan en un 61,19% y los costos en un 3,68%.

Del estudio proyectado que se realizo, el primer afio de ejercicio de Mr. Right presenta el
mayor déficit con $23°461.373 pesos colombianos. Esto conlleva a que se busque la posibilidad
de encontrar inversionistas o forma de obtener mayor capital. Para el segundo afio el valor de
flujo de efectivo que se obtiene es de $5°500.000 y para el tercero de $13°960.000. Con respecto
al TIR se obtiene una rentabilidad baja de menores 34,97%, lo cual indica que se deben estudiar
en detalle los costos. Asi mismo luego se puede concluir que se requieren mas de los tres afios
proyectados para poder recuperar la inversion realizada. No son suficiente los flujos de Mr. Right
durante los primeros tres afios de ejercicio para poder encontrar el punto de equilibrio en el que
los inversionistas recuperan su inversion.

El balance general proyectado nos permite obtener dos indicadores, el cual el primero es
la razon de liquidez. Este indicador en buena medida permite determinar la capacidad de pago a
corto plazo de Mr. Right. Entre mas liquido, mas facil puede pagar sus deberes. Al finalizar el

2015, Mr. Right tiene una razon de liquidez de menos $383.80 pesos colombianos.



ANEXO U

Logo

e'-_"f-

llustracion 26, Logo Mr. Right
Realizado por Juan Fernando Gutiérrez

Mr. Right realiz6 un logo en donde se justifica cada uno de sus componentes desde la
forma hasta su color. Por un lado, el perro nace gracias al estudio de mercado realizado en el
proyecto de grado en donde la encuesta realizamos una pregunta psicoldgica en la cual el
encuestado tenia que relacionar el servicio prestado por Mr. Right con un animal y el perro
obtuvo el 58%, esto nos llevd a definir que nuestro logo tendria un perro; el significado del perro
psicologicamente nos dice que es “Compafierismo, lealtad, amor, proteccion. Es simbolo de
lealtad, amor incondicional, proteccion y servicio. Obtienes una gran satisfaccién de prestar
servicio a otros, ofreciendo tu mano al amigo necesitado.” (Nancy, 2008) con ese significado Mr.
Right se siente altamente identificado ya que nuestra prioridad es el buen servicio a nuestros

clientes.

Ademas de su forma Mr. Right basa el color en estudios comprobados de marketing en

donde el color naranja significa paciencia, placer, alegria, generosidad y ambicion. Adjetivos



claros que identifican el servicio prestado por nuestra empresa, también el color naranja hace que
un servicio o producto caro parezca méas accesible, pues nuestro servicio esta segmentado para

gente de estratos altos que puedan pagar por nuestro excelente servicio.

Por ultimo se escoge un carro ya que significa y se relaciona con una de nuestras
herramientas de trabajo, ademas de escoger un carro reconocido mundialmente como el
Volkswagen, lo que hace que nuestra empresa pueda ser reconocida facilmente por algun

extranjero y en un futuro poder entrar a otros paises.



ANEXO V

Modelo Canvas

Tabla 59
Modelo Canvas

MR. RIGHT.

MODELO DE CANVAS.

Para Mr. Right se determind usar el modelo de Canvas ya que es el més apropiado para la realizacion de la empresa y presenta clar-
amente lo que se requiere, lo que se necesita y como se ejecutard. A continuacion se presenta cada uno de los puntos que se requiere
el modelo.

Mr. Right usa la segmentacidn demografica porque este tipo de segmentacion es la mas sencilla
SEGMENTOS DE LOS de obtener, y se encuentra relacionada con el comportamiento de consumo y compra del cliente
CLIENTES. de los estratos 4, 5y 6. Para mayor informacion dirigirse al Anexo 6.

Es de gran importancia para Mr. Right que la empresa sea lider en transporte con facilidades
para los clientes para que estos puedan adquirir los servicios a través de una aplicacion para ce-
il seg s lulares smartphones y tabletas. Es sumamente importante la calidad humana en los conductores
para que estos puedan reflejar confianza y asi brindar seguridad en los clientes creando y sos-

teniendo una excelente reputacion. Para mayor informacidn dirigirse al Anexo |,

Los canales de distribucidn de Mr. Right son; Canales directos por medio de internet y aplicacidn
UAHHLESL:IE mévil, ademés de |a generacin de convenios con lugares piblicos y privados como restaurantes,
DISTRIBUCION. parqueaderos, rumbeaderos y eventos sociales.

La buena relacin con los clientes hacer parte de sus principios corporatives, por lo tanto, se
: tiene una relacién personalizada y un seguimiento de los mismos para buscar satisfacer las
LS LT pecesidades y superar las expectativas de los clientes. Cuando M. Right sea més grande y esta-
CLIENTES. ble, se crearé una base de datos de los clientes en las que se tendré en cuenta los gustos de los
clientes y poder fidelizarlos.

Mr-. Right of rece tres tipos de servicios y dichos servicios son los que generan los ingresos ac-
tualmente, pero se busca en un futuro de por lo menos un afio crear enlaces en la aplicacion y la
pagina de internet de propaganda para poder recaudar mas ingresos. Mientras va creciendo
Mr. Right se irén evaluando alternativas de fuentes de ingresos.

Los recursos claves para llevar a cabo un servicio de Mr. Right es un espacio donde quepa un
RECURSOS CLAVE. escritorio con computador y se pueda acomodar una persona, una linea de atencion, conduc-
tores uniformados, motos, la pagina de internet y la aplicacion.

Las principales actividades de Mr. Right son las labores comerciales, consecucion de nuevos cli-
ACTIVIDADES CLAVE. entes, retencion de clientes, y la prestaciin de los tres servicios especializados que se describen
en las fichas técnicas Anexo X.

Los socios claves actualmente son tres estudiantes de ingenieria industrial que hicieron realidad

su suefio de crear una empresa basada en la tecnologia que pudiera ayudar a muchas personas.
S0CI0S CLAVE, En un futuro se buscaran socios claves a través de la creacion de alianzas con restaurantes,

clubes sociales, rumbeaderos, patrocinadores y mas.

ESTRUCTURA DE COSTOS. “‘-ﬁ#ﬁmu;:::mlmm mhsmhnﬁuﬁﬁtmwwm

FUENTES DE INGRESO.




Nota: Realizado por Luis Felipe Torres.

Para Mr. Right se determind usar el modelo de Canvas ya que es el mas apropiado para la
realizacion de la empresa y presenta claramente lo que se requiere, lo que se necesita y como se
ejecutara. A continuacion se presenta cada uno de los puntos que se requiere el modelo.
Segmentos de los clientes: Mr. Right usa la segmentacion demografica porque este tipo de
segmentacion es la més sencilla de obtener, y se encuentra relacionada con el comportamiento de
consumo y compra del cliente de los estratos 4, 5y 6. Para mayor informacion dirigirse al Anexo
G.

Propuesta de valor: Es de gran importancia para Mr. Right que la empresa sea lider en
transporte con facilidades para los clientes para que estos puedan adquirir los servicios a través
de una aplicacion para celulares smartphones y tabletas. Es sumamente importante la calidad
humana en los conductores para que estos puedan reflejar confianza y asi brindar seguridad en
los clientes creando y sosteniendo una excelente reputacion. Para mayor informacion dirigirse al
Anexo |.

Canales de Distribucidon: Los canales de distribucion de Mr. Right son; Canales directos
por medio de internet y aplicacion movil, ademas de la generacién de convenios con lugares

publicos y privados como restaurantes, parqueaderos, rumbeaderos y eventos sociales.

Relacion con los clientes: La buena relacion con los clientes hacer parte de sus principios
corporativos, por lo tanto, se tiene una relacion personalizada y un seguimiento de los mismos
para buscar satisfacer las necesidades y superar las expectativas de los clientes. Cuando Mr.
Right sea mas grande y estable, se creara una base de datos de los clientes en las que se tendra en

cuenta los gustos de los clientes y poder fidelizarlos.



Fuentes de ingresos: Mr. Right ofrece tres tipos de servicios y dichos servicios son los
que generan los ingresos actualmente, pero se busca en un futuro de por lo menos un afo crear
enlaces en la aplicacion y la pagina de internet de propaganda para poder recaudar méas ingresos.
Mientras va creciendo Mr. Right se iran evaluando alternativas de fuentes de ingresos.

Recursos claves: Los recursos claves para llevar a cabo un servicio de Mr. Right es un
espacio donde quepa un escritorio con computador y se pueda acomodar una persona, una linea
de atencion, conductores uniformados, motos, la pagina de internet y la aplicacion.

Actividades claves: Las principales actividades de Mr. Right son las labores comerciales,
consecucion de nuevos clientes, retencion de clientes, y la prestacion de los tres servicios
especializados que se describen en las fichas técnicas Anexo X.

Socios claves: Los socios claves actualmente son tres estudiantes de ingenieria industrial
que hicieron realidad su suefio de crear una empresa basada en la tecnologia que pudiera ayudar
a muchas personas. En un futuro se buscaran socios claves a través de la creacion de alianzas con
restaurantes, clubes sociales, rumbeaderos, patrocinadores y mas.

Estructura de costos: Mr. Right tiene una estructura basada en los costos de servicio,

trabajadores por prestacion de servicios, comercializacion, financieros y de apoyo.



ANEXO W

Principios Corporativos

Tabla 60
Principios Corporativos Mr. Right

MR. RIGHT.

Principios corporativos.

. Buscar excelencia mediante el mejoramiento y aprendizaje
Excelencia en la ejecucion de los servicios, tareas y proyectos a
operacional. servicio de nuestros clientes.

Atender oportuna y respetuosamente todas las solicitudes
S i o de nuestros clientes como servicios, inquietudes, quejas y
al cliente reclamos. Con el fin de mejorar y ser reconocides como una
: empresa en donde lo mas importante es el bienestar de la
gente.

Por medio de la prestacion de un servicio el cual evite que
muchas personas conduzcan bajo las influencias del alcohol
Haspomabilidad o razones que la ley considere peligrosas ademas de
. brindar un trabajo por prestacion de servicios a personas
social. que estén dispuestas a trabajar extra. Mr. Right considera
que la responsabilidad social bajo las condiciones
anteriormente mencionadas es muy importante.

Integ*aciﬁn Comunicacion abierta clara, fluida y respetuosa entre las
diferentes areas de la organizacion con el fin de generar
una empresa con un buen ambiente de trabajo.

organizacional.

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres.

Excelencia operacional: Buscar excelencia mediante el mejoramiento y aprendizaje en la

ejecucidn de los servicios, tareas y proyectos a servicio de los clientes.



Gestion enfocada al cliente: Atender oportuna y respetuosamente todas las solicitudes de los
clientes como servicios, inquietudes, quejas y reclamos con el fin de realizar una mejora
continua, proporcionar confianza y ser reconocidos como una empresa donde lo mas importantes
es el bienestar de los clientes.

Responsabilidad social: La prestacion de un servicio el cual busca evitar que muchas
personas conduzcan bajo influencias del alcohol o razones que la ley considere peligrosas y
ponga en riesgo la vida de los civiles de la ciudad de Bogot4, ademas brinda la posibilidad de
darles empleo a conductores desempleados. Mr. Right considera que la responsabilidad social
bajo las condiciones anteriormente mencionadas es muy importante.

Integracion organizacional: Comunicacion abierta, clara, fluida y respetuosa entre las
diferentes areas de la organizacion con el fin de generar una empresa con un buen ambiente

laboral.



ANEXO X

Ficha técnica de los servicios

SERVICIO ESTANDAR




llustracion 27, Ficha Técnica Mr. Right Servicio Standard.
Realizado Por Juan Sebastian Torres y Juan Fernando Gutiérrez

HORA EXTRA

lustracién 28, Ficha Técnica Mr. Right Servicio Hora Extra.
Realizado Por Juan Sebastian Torres y Juan Fernando Gutiérrez



ALQUILER VAN

lustracion 29, Ficha Técnica Mr. Right Servicio Van
Realizado Por Juan Sebastian Torres y Juan Fernando Gutiérrez



ALQUILER CARRO
- CONTENDODEL SeRwco.

lustracion 30, Ficha Técnica Mr. Right Servicio Carro
Realizado Por Juan Sebastian Torres y Juan Fernando Gutiérrez



El portafolio de Mr. Right en la actualidad esta basado en cuatro tipos de servicios. Esta
el servicio de conductor elegido, la hora extra, alquilar conductor con vehiculo y el poder
alquilar una van para varias personas. El conductor elegido, o el servicio estandar es aquel en el
que un individuo solicita el servicio para que un conductor de Guardian le conduzca el vehiculo
particular de un individuo durante una hora. Para poder solicitar este servicio se debe comunicar
con la empresa. Este servicio tiene el costo de $ 55.000 pesos colombianos. El segundo servicio,
el de la hora extra, comienza en el punto en el cual el servicio estandar termina. Consiste en
movilizar al cliente de un lugar a otro durante el tiempo requerido. Para poder solicitar este
servicio se debe comunicar con la empresa. Este servicio tiene el costo de $ 30.000 pesos
colombianos por hora. El tercer servicio, alquilar una van para varias personas, consta de un
servicio en el cual Guardian brinda el préstamo de una Van con capacidad maxima de 12
personas, en el cual recoge a todos los individuos en el mismo lugar para transportarlos hasta
otro sitio donde ellos desean bajarse. Luego de esto, el conductor llega a un acuerdo con las
personas para que el mismo conductor los recoja después y asi los pueda devolver al lugar inicial
donde inicio todo el recorrido. Para poder solicitar este servicio se debe comunicar con la
empresa. Este servicio tiene el costo de $ 250.000 pesos colombianos. Por ultimo, el servicio de
conductor con vehiculo cuesta $70.000 la hora, el cual es un servicio que consiste en poder
solicitar el servicio a Mr. Right para que el conductor pueda recoger a las personas, maximo 4 a
la vez, y transportarlos a donde necesiten.

La clase de portafolio que va a manejar Mr. Right es de tipo Extension, brindando un
servicio en el area de transporte de personas. Se decidio que Mr. Right deberia enfocarse en este

tipo de portafolio porque es esencial para que una empresa pueda enfocarse en brindar un



servicio de alta calidad en un area, este caso transporte de personas, donde se brinda seguridad,
tranquilidad, transparencia en el servicio, puntualidad, entre otras en el cual se busca que el
cliente logre desplazarse de un punto a otro dentro de la ciudad en su vehiculo particular, debe
trabajar en el mismo tipo de productos en la misma &rea. Otra razon por la cual se decidi6 usar
este tipo de portafolio fue porque se encontrd que una de las grandes falencias que tiene la
ciudad de Bogota esta en el area de movilidad. Adicionalmente, esta ciudad presenta altas cifras
de paseos millonarios, donde una persona es robada al usar el servicio de taxi, puesto que el
6.3% de la poblacion colombiana ha sufrido de un paseo millonario (DANE, 2012). Asi mismo,
el ciudadano de Bogota siente una inseguridad el transportarse en la calle sin un vehiculo
privado, pues aproximadamente el 25.1% de los ciudadanos han sufrido algun tipo de
victimizacion por hurto o robo (DANE, 2012). Esto se convierte en una problemaética, puesto que
las personas deciden entonces salir en sus vehiculos y tomar bebidas alcohdlicas, el cual por la

nueva ley 1969, cobra grandes multas a las personas que manejen bajo la influencia del alcohol.



ANEXOY

Mezcla de Marketing

Estrategia de Producto

“Lamb describe en su libro Marketing que existe cuatro tipos de categorias para un

servicio como un proceso, Mr. Right se clasifica con dos de estos. La unién de la

categoria de procesamiento de personas y de procesamiento de la propiedad forma

una estrategia solida para el servicio que se va a prestar.” (Lamb, Hari, & McDaniel,

2011)

El procesamiento de personas es una categoria que aplica para Mr. Right porque la
categoria describe que es un servicio que se dirige al cliente y esta es la clave del servicio. El
servicio se basa en cumplir y superar las expectativas de los clientes teniendo en cuenta que el
mayor atributo, segin el benchmarking, es confianza. La segunda categoria que aplica para el
servicio de Mr. Right es el procesamiento de la propiedad, porque el servicio se dirige a las
posesiones fisicas del cliente dado que el conductor va a transportar al cliente en su propio
vehiculo privado.

Lamb comenta en su libro Marketing que para el procesamiento de personas es muy
importante el entorno atractivo y comodo, y poder capacitar a los conductores para que la
interaccion entre el conductor y el cliente se 6ptima. (Lamb, Hari, & McDaniel, 2011) EI
procesamiento de personas y el procesamiento de la propiedad van de la mano en este caso,
porque es importante que el cliente se sienta comodo en su vehiculo mientras es transportado por

el conductor asignado por Mr. Right en la propiedad privada del cliente.



El servicio central que ofrece Mr. Right es la transportacion de un cliente en su vehiculo
propio por parte de un conductor calificado por una hora. Se hace hincapié en los servicios
complementarios para que de dicha manera se pueda crear una ventaja competitiva. Un servicio
complementario de este es que cuando el cliente solicite el servicio, a este se le enviard un correo
con los datos del conductor y la confirmacidon del servicio a su correo y tendra la opcion para que
se lo envien también a un correo alterno. Adicionalmente el cliente puede escoger entre varios
conductores para ver cudl le prestara el servicio para que se sienta con més confianza, el mayor
atributo obtenido gracias al benchmarking. Esto es bueno porque si un cliente ya tuvo una
agradable experiencia o una mala experiencia con un conductor, este puede tener la opcion de
repetir dicha agradable experiencia o evitar la mala. Un tercer servicio complementario es que el
conductor va a llegar al sitio de donde va a iniciar la ruta, acompafiado de una moto con otro
conductor.

Teniendo en cuenta el mayor atributo de Mr. Right que es la confianza, el vehiculo
conducido por el empleado de la empresa estara acompafiado de la moto desde que inicia la ruta
hasta que finaliza. Esto puede también reflejar seguridad, lo cual es clave porque es una de las
palabras clave. Mr. Right busca no solo prestar un servicio y experiencia Unica actualmente, pero
busca adaptarse y crecer en pro de la excelencia. Por dicha razén, mientras va aumentando la
cantidad de servicios y la empresa va creciendo, se afiadiran como servicios complementarios
WI-FI gratis, un medio para filmar el servicio si el cliente lo desea y se podré solicitar el servicio
via una aplicacion.

El servicio central que se acaba de describir no es el Gnico servicio que prestara Mr. Right.
Este prestara también el servicio de una hora adicional al servicio principal por un menor precio

en el cual el servicio inicia cuando el servicio principal termina. Para adquirir dicho servicio, se



debe solicitar via modo tecnoldgico o telefonico, y es importante tener en cuenta que si al estar
prestando el servicio principal supera la hora, automéaticamente se incluira este servicio y se
cobrara la hora adicional al cliente el cual tendra una hora entera para seguir con el servicio. Otro
servicio es el de transportar a un grupo de maximo 12 personas en una van conducido por un
empleado de Mr. Right, donde este recogera a los clientes en un punto de Bogota, transporta a
los clientes a donde estos lo soliciten dentro de la ciudad, y posterior a esto, deja a los clientes en
un punto acordado al principio de la ruta. El cuarto y altimo servicio que presta Mr. Right, es un
servicio que consta de la prestacion de un vehiculo con un conductor en el cual él cliente tiene la
libertad de ir a donde quiera, se cobra por hora.

Un tema importante dentro del desarrollo de la oferta del servicio es si dicho servicio esta
personalizado o estandarizado. Se tiene en cuenta que el servicio es flexible y responde a las
necesidades de los clientes porque no se va a estandarizar la duracion del servicio, las paradas en
distintos lugares, la cantidad de pasajeros, y mas. En este aspecto se diferencia con compafiias
que prestan el servicio particular porque estos incrementan el valor mientras se va incrementando

la distancia o el tiempo, si se detienen en distintos lugares, si se incluyen mas pasajeros, etc.

Estrategia Precio

El precio de Mr. Right esta especificado bajo las condiciones del tipo de servicio
solicitado por parte del cliente, ademas teniendo en cuenta el mercado, la competencia, un
estudio de mercados realizado minuciosamente y las facilidades con las que cuenta la empresa en
la solicitud de un servicio los precios son los siguientes.

Al asignar el precio se tuvo en cuenta la definicion de la unidad de consumo del servicio

y la fijacion del precio va a estar basada en un conjunto de elementos mas no en que cada



elemento debe estar tasado por separado. Esto se refiere que mientras hay servicios en los cuales
cobren extra por cada parada, por cada desvié o incluso por cada persona adicional, Mr. Right va
a cobrar un Unico precio teniendo en cuenta un conjunto de elementos sin tener en cuenta la
variacion de diversos y cada elementos. Lamb establece en la onceaba edicion de Marketing
habla de cuatro tipos de fijaciones de precios orientados al cliente, Mr. Right opt6 por orientarse
en tres de estos cuatro tipos de fijaciones de precios orientada al cliente. La fijacion de precios
orientada al cliente es el mas importante porque esté trata de maximizar el nimero de qué va a
utilizar el servicio de conductores para vehiculos particulares. Como Mr. Right es nuevo es
importante fijar esta estrategia de una manera adecuada para maximizar la cantidad de clientes y
de esta manera que este servicio sea mas conocido y Mr. Right crezca de una manera eficaz.

La fijacion de precios orientada a los ingresos es la segunda categoria de objetivos que se
aplicd dado a que esta busca maximizar el excedente del ingreso sobre el costo y es importante
recalcar que teniendo en cuenta que Mr. Right no tiene tanta variedad de servicios, es mas
sencilla aplicar dicha categoria de objetivo de fijacion de precios. Se aplico esta categoria de
objetivos porque es importante que los ingresos sean superiores a los costos para que Mr. Right
pueda crecer de una manera eficiente y ampliar la cantidad de servicios. La tercera categoria de
objetivos es la fijacion de precios orientada a las operaciones la cual busca concordar la oferta y
la demanda al variar los precios. Esta es la tercera y ultima categoria de objetivos que se aplicara
cuando la demanda aumente y un ejemplo de esté es en navidad, en el cual se aumentara el
precio porque es una temporada alta pero es importante mantener los precios asequible a nuestros
clientes.

La cuarta categoria de objetivos no se aplico para Mr. Right, que es el de que los clientes

pueden tener la capacidad de negociar un precio. Esté no se aplico porque va en contra de la



fijacion de precios orientada a los ingresos que es la segunda mas importante y es complejo
teniendo en cuenta que va haber un momento en el cual se van a solicitar muchos servicios al
mismo tiempo. De dicha manera, aplicando las tres principales categorias de los precios se
obtuvo una estrategia ideal para la fijacion del precio de Mr. Right.

El precio del servicio principal que presta Mr. Right, en el cual un conductor maneja el
vehiculo del cliente durante una hora tiene el costo de $55.000 pesos. Esto incluye el servicio por
una hora para todas las personas que puede ir en el vehiculo y que esto lo permite debido a su
capacidad. La hora adicional tiene un costo de $30.000 pesos, lo cual es el mismo servicio con
las mismas condiciones. El servicio de van para maximo 12 personas para que estos se desplacen
de un lugar de la ciudad a otro y de vuelta, tiene un costo de $200.000 pesos. Por ultimo, el
servicio en el cual se presta un vehiculo con su respectivo conductor de Mr. Right cuesta $70.000

pesos por cada hora.

Estrategia de Plaza (Distribucion)

Un factor muy importante para los clientes es sin duda la conveniencia y Mr. Right sin
duda se basa en este factor. Una de las preguntas de la encuesta que revela esto fue; “Cuando se
le hace imposible manejar, ¢ Cuél es su opinidn con respecto a que un chofer profesional lo haga
por usted?” Casi el 80% de los encuestados respondié que era Muy Agradable, el 15% como
Aceptable, el 5% Poco Agradable y 0% como No Agradable. Esto demuestra que la mayoria de
las personas les agrada la idea de que alguien més los transporte en su propio vehiculo, sin duda
conveniencia. El tiempo es un factor que esta relacionado con la conveniencia, esto se debe a que
el cliente cuando solicita el conductor de la aseguradora tiene que solicitarlo por lo menos con

dos o tres horas de anticipacion, algo que no aplica para el servicio que presta Mr. Right porque



el tiempo es mucho menor. Es tal el grado de conveniencia que el cliente prefiere invertir en un
servicio que se demore menos tiempo, a solicitar un servicio gratuito que tarde por lo menos 2
horas en que dicho servicio sea prestado.

Dos objetivos de distribucion importantes para todas las empresas son el nimero de
establecimientos y sus horarios. Mr. Right presta un horario de 24/7 y mientras este va creciendo
va adquirir una amplia cantidad de conductores para que al momento de que soliciten un
servicio, el dia y a la hora que el cliente lo necesite, haya un conductor disponible para prestar el
servicio solicitado. Estos objetivos son importantes porque van de la mano con uno de los cuatro
criterios para la segmentacion que es la capacidad de respuesta. Si la capacidad de respuesta es
muy débil es probable que Mr. Right empiece a perder clientela y para una empresa que esta
iniciando es algo sumamente devastador.

Mr. Right va a realizar la distribucion de forma directa, esto se debe a que inicialmente se
contrataran conductores individuales que presten dicho servicio mas no una empresa que
distribuya los conductores. Mientras Mr. Right va creciendo y siendo de una manera eficiente
mas conocido, se evaluaran diversas alternativas para realizar la distribucidn del servicio de
manera indirecta. Es importante recalcar que la plaza de Mr. Right en el cudl se solicitaran los
servicios es via internet, esto es algo positivo debido a que estamos en un auge cibernético y es el
tipo de distribucion con los costos mas bajos. La ubicacion siendo un factor importante para la
distribucion va vinculado con el factor de conveniencia y es importante porque va de la mano
con uno de los cuatro criterios de la segmentacion que es accesibilidad. La ubicacion de Mr.
Right es el internet, un lugar que es accesible a los clientes del segmento establecido y muchas
mas personas dado a que en la actualidad la mayoria de las personas tienen acceso a este via

computadores o Smartphone.



Estrategia de Promocion

Lamb establece en su onceava edicion de Marketing que para las empresas es més dificil
promover servicios intangibles que tangibles y para promover dichos servicios se encuentran
estas cuatro estrategias; Enfatizar las sefiales tangibles, el uso de fuentes de informacion
personal, crear una sélida imagen organizacional y participar en la comunicacion posterior a la
compra.

La estrategia de enfatizar las sefiales tangibles se refiere a que para un servicio que es un
producto intangible, es importante crear un simbolo concreto de la oferta del servicio. Los
conductores que presten el servicio de Mr. Right portaran una chaqueta de color naranja
Ilamativa como fue establecido con el primer pilar de la segmentacion que es el nivel atractivo.
El tercer pilar de la segmentacion se refiere a la simbologia basada el perro. Se utiliza este logo
no solo para tener un buen posicionamiento pero también para ayudar a que el servicio de Mr.
Right que es intangible parezca més concreto. Es importante comunicar la calidad de nuestro
servicio porque de acuerdo al Benchmarking que se hizo en la investigacion, el mayor atributo es
la confianza. Por eso la estrategia del uso de fuente de informacion personal es importante,
porque en este se va a simular una comunicacion verbal positiva al reflejar en una entrevista la
satisfaccion de un cliente con la buena calidad que presto Mr. Right.

Crear una s6lida imagen organizacional es importante y es por esta razon que los
conductores van a estar bien presentados con la chaqueta personalizada de Mr. Right, reflejando
una apariencia que los clientes lo van asociar con el servicio. La creacion de la una solida imagen
organizacional va vinculado con el tercer pilar de la segmentacion que es la simbologia que

viene de la mano con las palabras sagradas. Es muy importante la simbologia que viene siendo el



logo de Mr. Right porque cuando un cliente o un cliente potencial vea este logo este lo vinculara
con el servicio que presta la empresa, y en un futuro poder crear un top of mind en los clientes.
Es de vital importancia tener en cuenta que en el proceso de compra del consumidor, el
ultimo paso es el seguimiento de compra y este esta vinculado en la calidad de un servicio. Asi
como también es mas econémico mantener los antiguos clientes que buscar nuevos clientes, y
por esto es importante que Mr. Right participe en la comunicacion posterior a la compra. Cuando
un cliente viva la experiencia del servicio que presta el conductor, este recibird un documento
para que pueda retroalimentar el servicio y calificarlo. Esta accidn se toma por dos principales
razones que son mejorar el servicio y para que el cliente se dé cuenta que nos interesa la manera
en la que se les presto el servicio. Mientras Mr. Right va creciendo y va atrayendo mas clientela,
se va a identificar los clientes fieles (clientes que mas solicitan el servicio) para premiarlos con

descuentos, promociones y diversas maneras para fidelizarlos.



ANEXO Z

Encuesta:

Encuesta Investigacion Servicio Conductores

Buenos dias, estamos realizando un estudio para poder crear un nueve producto para el bienestar de los bogotanos. Esta
encuesta solo le tomara maximo 3 minutos, muchas gracias por su colaboracidn.

1. ¢En cual rango de edad se encuentra?
Entre 16 v 20 afios
Entre 21 v 30 afios
Entre 31 v 40 afios
Entre 41 y 50 afios

Mas de 51 afios

2. ¢ Tiene vehiculo propio?
Si
Mo

3. ¢Cuando sale en su vehiculo, cuantas veces consume licor?
Una vez por mes
Dos veces por mes
Tres veces por mes
Mas de tres veces por mes

Mo consume licor cuando salgo en mi vehiculo



4. ;Donde consume con mayor frecuencia licor?
Bar
Bailadero / Rumbeadero
Restaurante

Casa { Apartamento

5. ¢Alguna vez ha tenido que abandonar el vehiculo en una propiedad privada o publica por haber consumido bebidas
alcoholicas?

Muchas veces
Algunas veces
Pocas veces
Rara vez

Munca

6. Después de ingerir bebidas alcoholicas, ;cual es el medio de transporte en el que se desplaza?
Bus
Taxi
Wehiculo particular
Uber

Wi propio vehiculo

7. Cuando usa un tipo de transporte publico, ; cuanto tiempo se demora en que un servicio de chofer lo recoja?
Entre 1y 10 minutos
Entre 11y 20 minutos
Entre 21 v 30 minutos
Mas de 30 minutos

Mo aplica.

8. Cuando se le hace imposible manejar, ;Cual es su opinion con respecto a que un chofer profesional lo haga por
usted?

Muy agradable
Aceptable
Poco agradable

Mo agradable

9. ¢ Se siente seguro cuando un conductor maneja su vehiculo porque usted no se encuentra en capacidad para
manejar?

Si
Mo



10. ; Cuantas empresas que prestan el servicio de chofer conoce?
Una
Entre 2 v 4
Entre 4 v 6
Mas de §
Mo conozco

11. ;Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio personalizado al
manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar?

Entre $15.000 — 525.000 pesos colombiano
Entre $26.000 — $35.000 pesos colombiano
Entre $36.000 — 545000 pesos colombiano
Entre $46.000 -5 55.000 pesos colombiano
Mas de 555 000 pesos colombianos

12. Califique con 1 (Muy bajo) y 5 (Muy alto) las siguientes variables que lo motivarian para solicitar un servicio de
chofer que maneje su vehiculo.

1 2 3 4 4
Ingerir bebidas
alcohdlicas
Impedimento fisico
Evitar
pargueaderos
Optimizacion de
tiempo
Transportar una

tercera persona sin
SU presencia

Estrés

Mensajeria

13. 5i existiera una empresa de prestacion de servicio de conductor que maneje su vehiculo, ; Como preferiria solicitar
dicho producto?

Via una aplicacidan en el celular
Via teléfono (voz)

Via una pagina de internet
Todas

14. Cuando usted piensa en un chofer que le preste un servicio, ante cualquier impedimento que usted tenga (fisico,
psicolégico, tragos, etc), con que animal lo relacionaria?

Perro
Gato
Aguila
Guepardo
Cangura

llustracion 31, Encuesta Investigacion Servicio Conductores.



Realizado por Luis Felipe Torres.

Resultados:
El tamafio de la muestra se realiz6 de acuerdo a la siguiente ecuacion:

Z*p-q
eZ

Donde,

Z =Valor correspondiente a la distribucion de Gauss

p = Probabilidad (desconocida,p = 0,5)

q=~0-p)

e = Error

La muestra se obtuvo con un nivel de confianza del 95%, una probabilidad del 50%

debido a que es desconocida y un error del 10%. Al reemplazar dichos valores en la ecuacién, se
obtuvo una muestra de 96.04, el cual se redondea a 100 encuestas. La encuesta fue enviada a
través de internet a 130 personas que se encuentran en los estratos 4, 5 y 6 para asegurar que

respondan por lo menos 100 encuestas. Los resultados de las encuestas fueron las siguientes:
Ilustracién 32, Pregunta 1

1. iEn cual rango de edad se encuentra?

Entre 16 v 20 afios 12 10%

Entre 21 v 30 afios 79  63%
i A A9

. Entre 41y 50 [3] Entre 31 y 40 afios 30 24%

|- Mas de 51 afio [2] Entre 41y 50 afios 3 2%

— Enire 16y 2[12) Mas de 51 afios 2 2%

Entre 31 y 4 [20]

Entre 21 y 3 [79]—

Realizado por Luis Felipe Torres.
La previa grafica revela que el rango de edad entre quienes fueron aplicadas las encuestas

se encuentra mayormente entre los 21 y 40 afios para un total de 109 encuestados, un 87%



2. ; Tiene vehiculo propio?

—— No [23]

Si [103]—

[lustracién 33, Pregunta 2
Realizado por Luis Felipe Torres.

En la pregunta 2, se obtuvo que el 82% de los encuestados poseer vehiculos propios,

estos son los posibles clientes de Mr. Right.

3. iCuando sale en su vehiculo, cuantas veces consume licor?

T Una vez por mes 25
 consume e Dos veces por mes
Tres veces por mes 5
Mas de tres veces por mes 0
1 Mo consume licor cuando salgo en mi vehicula 86

Una vez por [25]

Das veces por [8]

Ilustracion 34, Pregunta 3
Realizado por Luis Felipe Torres.

El 20% de los encuestas revelaron que por lo menos una vez al mes consumen licor

cuando salen en su vehiculo
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4. ;Donde consume con mayor frecuencia licor?

Casa / Apart [76] Bar 15 12%
Bailadero / Rumbeadero 17 14%
Restaurante 17 14%
Casa / Apartamento 6 61%
~——Bar [15]
Restaurante [17]— i Bailadero / [17]

[lustracién 35, Pregunta 4
Realizado por Luis Felipe Torres.

76 de los encuestados 61%) respondieron gue consumen licor con mayor frecuencia en
una casa 0 un apartamento.

5. ;¢Alguna vez ha tenide que abandonar el vehicule en una prepiedad privada o publica per haber consumido bebidas alcohélicas?
Muchas veces 10 8%
Algunas veces 9 %

Pocas veces 24 19%

Rara vez [40]— Rara vez 40 32%
._"’ MNunca 2 Uy

Illustracion 36, Pregunta 5
Realizado por Luis Felipe Torres.

Un dato sumamente importante para Mr. Right, es que mas del 66% de los encuestados
ha tenido que abandonar su vehiculo en una propiedad privada o publica por haber consumido

licor y no haber podido manejar. Estos son posibles clientes de Mr. Right.



6. Después de ingerir bebidas alcohdlicas, ;cual es el medio de transporte en el que se desplaza?

Bus 0 0%
Vehiculo part [8] Taxi 104 83%

— Uber [4]
. Mi propio veh [9] Vehiculo particular 8 6%
Bus [0] Uber 4 3%
Mi propio vehiculo 9 7%

Tai [104]

[lustracién 37, Pregunta 6
Realizado por Luis Felipe Torres.

El medio de transporte que mas utilizan los encuestados después de haber ingerido

bebidas alcoholicas es taxi.

7. Cuando usa un tipo de transporte publico, ;cuanto tiempo se demora en que un servicio de chofer lo recoja?

Entre 1y 10 minutos 18 15%

Entre 21y 3(22] Entre 11y 20 minutos 78 63%

tms de 30 min [2] Entre 21 v 30 minutos 22 18%

Mo aplea 14 Mas de 30 minutos 2 2%

Entre 11y 2[78] — ST No aplica. 4 3%

Ilustracién 38, Pregunta 7
Realizado por Luis Felipe Torres.

El tiempo que se demora en que un servicio publico preste el servicio de transporte se
encuentra por debajo de 20 minutos segun el 78% de los encuestados, lo que revela que Mr.

Right tiene que prestar su servicio por debajo de dicho tiempo.

8. Cuando se le hace imposible manejar, ;Cual es su opinion con respecto a que un chofer profesional lo haga por usted?

Muy agradable 100 80%
L Aceptable [19] Aceptable 19 15%
Poco agradable 6 5%
Mo agradable 0 0%

Muy agradab [100] —



Ilustracién 39, Pregunta 8
Realizado por Luis Felipe Torres.

Un dato positivo de las encuestas, es que el 80% de los encuestados opinan como “Muy
agradable” que un chofer profesional maneje su vehiculo cuando el propietario no puede. 0% de

los encuestados encuentra “No Agradable” que un chofer profesional maneje su vehiculo.

9. ¢ Se siente seguro cuande un conductor maneja su vehiculo porque usted no se encuentra en capacidad para manejar?

Si 120 96
Mo 5 4
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o

[lustracién 40, Pregunta 9
Realizado por Luis Felipe Torres.

Segun la previa gréfica, el 96% de los encuestados se siente seguro cuando un conductor

maneja su vehiculo porque este no se encuentra en capacidad para manejar.

10. ;Cuantas empresas que prestan el servicio de chofer conoce?

No conozeo [B3]———— Una 28 23%
Entre 2yv4 30 24%
Entre 4 v 6 2 2%
Mas de 6 1 1%

Mo conozco 63 51%

— LIna [28]

Ilustracién 41, Pregunta 10

Realizado por Luis Felipe Torres.

Mas de la mitad de los encuestados no conoce una empresa de servicio de chofer y el 23%

conoce una sola empresa.



11. ¢ Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar?
Entre $46.00 [61]———= Entre $15.000 — $25.000 pesos colombiano 33 26%

Entre $26.000 - $35.000 pesos colombiano 14 11%

Entre $36.000 — $45.000 pesos colombiano 15 12%

Entre $46.000 % 55.000 pesos colombiano 61 49%

Entre $36.00 [15]— Mas de $55.000 pesos colombianos 2 2%
Entre $15.00 [33]
Entre $26.00 [14] :

[lustracion 42, Pregunta 11
Realizado por Luis Felipe Torres.

El 51% de los encuestados estaria dispuesto a pagar mas de $46.000 pesos por hora, lo cual cae

entre nuestros prondsticos del precio que se cobrara por servicio.

Ingerir bebidas alcoholicas [12. Califique con 1 (Muy bajo) y 5 (Muy alte) las siguientes variables que lo metivarian para selicitar un servicio de chofer que maneje su
vehiculo. ]

12 2%
1 I 20 0%
2 30 8%
5 - 4 18 15%

5 %

Ilustracién 43, Pregunta 12A
Realizado por Luis Felipe Torres.

Ingerir bebidas alcoholicas es una variable muy importante para el 76% de los encuestados.

Impedimento fisico [12. Califique con 1 (Muy bajo) y § (Muy alto) las siguientes variables que lo motivarian para solicitar un servicio de chofer que maneje su vehiculo. ]

1 9 7%

2 10 8%
324 20%
4 62 50%
5 18 15%

72



[lustracién 44, Pregunta 12B
Realizado por Luis Felipe Torres.

El impedimento fisico es una variable importante para solicitar el servicio de chofer que

maneje su propio vehiculo, segin el 65% de los encuestados.

Evitar parqueaderos [12. Califique con 1 (Muy bajo) y § (Muy alto) las siguientes variables que lo motivarian para solicitar un servicio de chofer que maneje su vehiculo. ]
1 63 &80%
2 3 5%
3 12 10%
a 4 12 10%
5

7 6%

llustracion 45, Pregunta 12C
Realizado por Luis Felipe Torres.

Evitar parqueaderos es una variable débil para mas de la mitad de los encuestados (75%)

Optimizacion de tiempo [12. Califique con 1 (Muy bajo) y 5§ (Muy alto) las siguientes variables que lo metivarian para solicitar un servicic de chofer que maneje su vehiculo. ]

1 18 15%

1_ 2 35 28%
5 5 4%

« [

—

0 10 20 30 40 50

Ilustracién 46, Pregunta 12D



Realizado por Luis Felipe Torres.

La optimizacion del tiempo es un factor que no es ni fuerte ni débil, debido a que los
resultados de la encuesta mostraron que la mayoria de los encuestados se encuentra en la mitad

de la calificacion.

Estrés [12. Califique con 1 (Muy bajo) y 5 (Muy alto) las siguientes variables que lo motivarian para solicitar un servicio de chofer que maneje su vehiculo. ]
1 53 43%
2 49 40%
i n 9%
4 4 3%
5

6 5%

[lustracién 47, Pregunta 12E
Realizado por Luis Felipe Torres.

El estrés es un factor débil para que los encuestados soliciten el servicio que presta Mr. Right

segun el 83% de los encuestados.

Transportar una tercera persona sin su presencia [12. Califique con 1 (Muy bajo) y 5 (Muy alto) las siguientes variables que le motivarian para solicitar un servicie de chofer

que maneje su vehiculo. ]

200 16%

13 10

29 23

55 44%
T &
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=
=

2

]
=

&

3

(S I STV ey

]

o

[l 1 22 33 44 55

llustracion 48, Pregunta 12F
Realizado por Luis Felipe Torres.



Transportar una tercera persona sin la presencia del duefio del vehiculo es un factor fuerte para el

50% de los encuestados.

Mensajeria [12. Califique con 1 (Muy bajo) y 5 (Muy alto) las siguientes variables que lo motivarian para solicitar un servicio de chofer que maneje su vehiculo. ]
23 19%
17 14%
4 2T%
M 33%

9 7%

2 U TR

48

Ilustracién 49, Pregunta 12G
Realizado por Luis Felipe Torres.

Usar el vehiculo como mensajeria es un factor intermedio, debido a que segun los

encuestados no se encuentra como un factor fuerte o débil.

13. Si existiera una empresa de prestacion de servicio de conductor que maneje su vehiculo, i Coémo preferiria solicitar dicho producte?

Todas [71] Via una aplicacion en el celular 42  34%
Wia teléfono (voz) 10 8%

Via una pagina de internet 2 2%

%

) Todas M ar
S Via una apli [42]

Ilustracién 50, Pregunta 13
Realizado por Luis Felipe Torres.



Segun el 34% de los encuestados, solicitarian el servicio via una aplicacion, y el 57% de

los encuestados solicitarian el servicio via pagina de internet, aplicacion o teléfono.

14. Cuando usted piensa en un chéfer que le preste un servicio, ante cualquier impedimento que usted tenga (fisico, psicoldgico, tragos, etc), con que animal lo
relacionaria?

Aguila [28] ————— Cpardo 2 Perro M 58%
S Gato 4 3%

—— Canguro [18] . P

Aguila 28 23%

Guepardo 2 2%

Canguro 18  15%

Perrg [T1]————

Ilustracién 51, Pregunta 14
Realizado por Luis Felipe Torres.

Segun el 58% de los encuestados, el servicio lo relacionarian con un perro, por dicha

razon es que nuestro logo se ve representado por un perro.



Analisis Encuesta

Al realizar la encuesta (ANEXO Z) se obtuvo resultados de las preguntas que ayudo a
realizar la apropiada segmentacion, precio, posicionamiento y mas. Las siguientes tablas se
realizaron con el programa SPSS de la empresa de IBM cuya funcionalidad es el proceso de
analitica que ayuda a tomar mejores decisiones. Dicho programa y andlisis de la encuesta facilitd
el proceso del establecimiento de la segmentacion, precio, posicionamiento, medio de solicitud
de servicio, tipo de servicio y estrategias para la creacion de Mr. Right. A continuacion se
encuentran las tablas elaboradas de los cruces de los resultados de dos preguntas de la encuesta 'y

su respectivo analisis.

Tabla 61
Resumen de Procesamiento de Casos

RESUMEN DE PROCESAMIENTO DE CASOS

Casos

Valido Perdidos Total

N Porcentaje [N Porcentaje [N Porcentaje
Cruce de preguntas | 125 100,0% 0 0,0% 125 100,0%

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres

La tabla de Resumen de Procesamiento de Casos muestra la cantidad de encuestas que se
realizaron y los porcentajes de las preguntas que fueron véalidas y las que fueron perdidas. Cabe
resaltar que dicha tabla es la misma para todas las tabulaciones cruzadas realizadas de las
encuestas en el cual se observo que todas dieron el mismo resultado, por dicha razon se muestra

una tabla general del resumen del procesamiento del cruce de las preguntas mas no cada una de



las tablas. Se analizaron las respuestas de cada individuo de dicha encuesta para que sea mucho
mas certeza el cruce y obtener resultados més precisos. Como se observa en la tabla (#), el
namero de encuestas (N) que fueron vélidas fue de un total de 125, con un porcentaje del 100% y
el nimero de encuestas perdidas fue de un total de 0 con un 0% de porcentaje. El total de
encuestados fue de 125, se realizaron catorce (14) preguntas y la pregunta #12 constaba de siete
(7) preguntas para un total de veinte (20) preguntas.

El tamafio de la muestra para las encuestas fue de un total de 100 individuos que se
obtuvo de la formula que se encuentra en el ANEXO Z y por precaucion se envio un total de 130
encuestas para asegurar que por lo menos sean respondidas 100 encuestas, satisfactoriamente
respondieron 125 personas (un 96,2% de las encuestas enviadas) que se encuentran en los
estratos 4, 5 y 6. Se realiz6 un total de 33 tabulaciones cruzadas entre los resultados de las

preguntas de las encuestas. Los siguientes fueron los resultados:



Tabla 62

¢En cudl rango de edad se encuentra? * ¢ Tiene vehiculo propio? tabulacién cruzada
¢En cual rango de edad se encuentra? * ¢ Tiene
vehiculo propio?
tabulacion cruzada

% del total
Vehiculo Propio
Si No Total
Edad E~ntre 16y 20 5.6% 4.0% 96%
afnos
Entre21y30 Vg0 [144% |624%
anos
E 1v4
nre3ly 40 154 0% 24,0%
afnos
E~ntre 41y 50 2 4% 2 4%
afnos
Mas de 51 afios 1,6% 1,6%
Total 81,6% [18,4% 100,0%

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres
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Ilustraciéon 52, Grafico de Barras ¢ En cuél rango de edad se encuentra? * ¢ Tiene vehiculo

Ertre 16 y 20 Entre 21 y 30 Entre 31 y 40 Entre 41 y 50 Mas de 51 afios
afos afios arios afios

Edad

propio? tabulacién cruzada
Realizado por Luis Felipe Torres.

En latabla y la grafica se observa que un total de 81,6% de los encuestados posee
vehiculo propio y un dato importante para el segmento es que el 48,0% de los encuestados tiene

vehiculo y tiene una edad entre los 21 afios y 30 afios. Este es un dato importante que demuestra

que el segmento de Mr. Right es el indicado.

Wehiculo
Propia

=
[N



Tabla 63
¢ En cual rango de edad se encuentra? * ¢ Cuando sale en su vehiculo, cuantas veces consume

licor?

(En cual rango de edad se encuentra? * ;Cuando sale en su vehiculo, cuantas veces
consume licor?

% del total
¢Cuando sale en su vehiculo, cuantas veces consume licor?
No consumo
licor cuando
Una vez por |Dos veces Tres veces salgo en mi
mes por mes por mes vehiculo Total
Edad Entre 16 y 20
ad Enre by 0,8% 8,8% 9,6%
afios
Entre 21y 30 114 49% 4,0% 1,6% 42,4% 62,4%
afios
Entre 31y 4
~t e3ly40 4,8% 2,4% 2,4% 14,4% 24,0%
afios
E~ntre 41y 50 2 4% 2 4%
afios
Mas de 51 afios 1,6% 1,6%
Total 20,0% 6,4% 4,0% 69,6% 100,0%

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres
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Ilustracién 53, Grafico de Barras ¢En cuél rango de edad se encuentra? * ;Cuando sale en su
vehiculo, cuantas veces consume licor?

Realizado por Luis Felipe Torres.

La tabulacion cruzada entre el rango de edad y la cantidad de veces que un encuestado
consume licor revelo que un 69,6% de ellos no consume licor, pero si existe un 20% de personas
que se encuentra dentro del segmento del rango de edad entre los 21 y 30 afios que consume licor
una, dos o incluso tres veces al mes cuando sale en su vehiculo. Esta es una cifra sumamente

concertante porgue una de las soluciones que busca Mr. Right es que los clientes no manejen sus

vehiculos cuando han ingerido alcohol arriesgando el bienestar de los ciudadanos.

Tabla 64

¢ Tiene vehiculo propio? * ¢ Cuando sale en su vehiculo, cuantas veces consume licor?

¢ Tiene vehiculo propio? * ;Cuando sale en su vehiculo, cuantas veces consume licor?

% del total
Consumo Licor cuando saca el Carro
No consumo
licor cuando
Una vez por |Dos veces Tres veces salgo en mi
mes por mes por mes vehiculo Total
Vehiculo Si 19,2% 6,4% 4,0% 52,0% 81,6%
Propio No ]0,8% 17,6% 18,4%




Total 20,0% 6,4% 4,0% 69,6% 100,0%

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres
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Ilustracion 54, Gréfico de Barras ¢ Tiene vehiculo propio? * ;Cuando sale en su vehiculo,
cuantas veces consume licor?
Realizado por Luis Felipe Torres.

La tercera tabulacion cruzada va vinculada con las graficas analizadas anteriormente,
dado que estas muestran que el 29,6% de los encuestados poseen vehiculos y consumen licor
entre una, dos o tres veces al mes. Cifra que muestra que Mr. Right puede ser una solucion para

este porcentaje de encuestados y potenciales clientes.



Tabla 65
¢,Cuéndo sale en su vehiculo, cuantas veces consume licor? * ¢ Alguna vez ha tenido que
abandonar el vehiculo en una propiedad privada o publica por haber consumido bebidas

alcohdlicas? tabulacion cruzada

;(Cuando sale en su vehiculo, cuantas veces consume licor? * ;Alguna vez ha tenido que
abandonar el vehiculo en una propiedad privada o publica por haber consumido bebidas
alcohdlicas? tabulacion cruzada

% del total
Alguna vez ha tenido que abandonar el vehiculo
Muchas Algunas Pocas Rara Nunc
Veces Veces Veces Vez a Total
Consumo Una vez por mes 4,0% 1,6% 4,0% 9,6% 0,8% |[20,0%
Licor cuando Dos veces por mes 0,8% 0,8% 1,6% 1,6% |[1,6% |6,4%
saca el Carro Tyes veces por mes 2,4% 1,6% 4,0%
No consumo licor _ 320
cuando salgo en mi 0,8% 3,2% 12,8% 20,8% %’ 69,6%
vehiculo
Total 8,0% 7,2% 184%  [3200 |20 1900
%) %

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres
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Ilustracion 55, Grafico de Barras ¢ Cuando sale en su vehiculo, cuantas veces consume licor? *
¢Alguna vez ha tenido que abandonar el vehiculo en una propiedad privada o publica por haber
consumido bebidas alcohdlicas? tabulacion cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

La tabulacion cruzada entre las preguntas relacionadas con la cantidad de veces que el
encuestado consume licor cuando sale en su vehiculo y la cantidad de veces que ha tenido que
abandonar el vehiculo, revelo que un total de 28% de encuestados, en este caso 35 personas de
125, ingieren hasta tres veces alcohol por mes y ha tenido que abandonar su vehiculo por lo
menos una vez. Este es un porcentaje importante para la prestacion de servicios de conductores

porque es un target ideal para que soliciten Mr. Right para que eviten comparendos, accidentes,



abandono de vehiculo en establecimientos publicos y privados, y tener que recogerlo al siguiente
dia.

Tabla 66

¢ Cuando sale en su vehiculo, cuantas veces consume licor? * Cuando usa un tipo de transporte

publico, ¢cuanto tiempo se demora en que un servicio de chofer lo recoja? tabulacion cruzada

;Cuando sale en su vehiculo, cuantas veces consume licor? * Cuando usa un tipo de transporte
publico, ;cuanto tiempo se demora en que un servicio de chofer lo recoja? tabulaciéon cruzada

% del total

Cuénto tiempo se demora que un chofer
lo recoja
Entre 21y 30 | Mas de 30
min min No Aplica | Total
Consumo Licor cuando  Una vez por mes 4,8% 15,2% 20,0%
saca el Carro Dos veces por mes 3,2% 3,2% 6,4%
Tres veces por mes 1,6% 2,4% 4,0%
No consumo licor
cuando salgo en mi 8,0% 1,6% 60,0% 69,6%
vehiculo
Total 17,6% 1,6% 80,8% 100,0%

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres
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Ilustracion 56, Grafico de Barras ¢ Cuando sale en su vehiculo, cuantas veces consume licor? *
Cuando usa un tipo de transporte pablico, ¢cuanto tiempo se demora en que un servicio de chofer
lo recoja? tabulacion cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

La tabulacion cruzada de las dos preguntas anteriores revela que 9,6% de los encuestados
suelen ingerir bebidas alcohodlicas hasta tres veces por mes y cuando solicitan un chofer para que
los recoja, este se demora entre 21 minutos y media hora. Sin embargo, se observo que el 80,8%
de los encuestados respondid No Aplica, lo cual no proporciona suficiente informacidn para tener

en cuenta la tabulacion entre dichas preguntas.



Tabla 67

¢Donde consume con mayor frecuencia licor?* Después de ingerir bebidas alcohodlicas, ¢ Cual
es el medio de transporte en el que se desplaza? tabulacion cruzada

¢ Donde consume con mayor frecuencia licor?*
Después de ingerir bebidas alcoholicas, ¢ Cual es el medio de transporte en el que se desplaza?

tabulacion cruzada

% del total

Después de consumir bebidas alcoholicas en
que se desplaza

Vehiculo Mi propio
Taxi |Particular Uber | vehiculo Total
Donde consume con Bar 10,4 1,6 12,0%
mayor frecuencia licor % %
Bailadero/Rumbead 11,2
ailadero/Rumbeadero " 0.8% 1.6% 13.6%
R 11,2
estaurante R ER 0.8% 13,6%
Y%
Apartamen 4 1
Casa/Apartamento 9,6 4.0% 6 5.6% 60,8%
% %
Total 82,4 3,2
1 0 ! 0, 0
% 6,4% % 8,0% 100,0%

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres
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Ilustracién 57, Grafico de Barras ¢ Dénde consume con mayor frecuencia licor?* Después de
ingerir bebidas alcoholicas, ¢Cudl es el medio de transporte en el que se desplaza? tabulacion
cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

Con la presente tabulacion cruzada se concluyé que el medio de transporte en el que la
mayoria de los encuestados se desplaza al consumir licor en un bar, restaurante, bailadero o
rumbeadero y una casa o0 apartamento es en taxi. El 82,4% de los encuestados se desplazan en un
taxi después de haber ingerido alcohol, lo cual ayudo a que Mr. Right se guiara prestando un

servicio diferenciador a los taxis creando una ventaja competitiva.



Tabla 68

Después de ingerir bebidas alcohdlicas, ¢ Cual es el medio de transporte en el que se desplaza? *
Cuando usa un tipo de transporte publico, ¢cuanto tiempo se demora en que un servicio de chofer

lo recoja? tabulacion cruzada

Después de ingerir bebidas alcoholicas, ¢ Cual es el medio de transporte en el que se

desplaza? * Cuando usa un tipo de transporte publico, ¢cuanto tiempo se demora en que un
servicio de chofer lo recoja? tabulacién cruzada

% del total
Cuanto tiempo se demora que un chofer
lo recoja
Entre 21 y 30 | Més de 30
min min No Aplica | Total
Después de consumir  Taxi 14,4% 0,8% 67,2% 82,4%
bebidas alcohdlicas en  \ehiculo
que se desplaza Particular 16% 4.8% 6,4%
Uber 1,6% 1,6% 3,2%
x'hf)gjﬁ’j'o 0,8% 7,2% 8,0%
Total 17,6% 1,6% 80,8% 100,0%

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres
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Ilustraciéon 58, Grafico de Barras Después de ingerir bebidas alcohdlicas, ¢ Cudl es el medio de
transporte en el que se desplaza? * Cuando usa un tipo de transporte publico, ¢cuanto tiempo se
demora en gue un servicio de chofer lo recoja? tabulacion cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

El 14,4% de los encuestados que ingieren bebidas alcohdlicas y se desplazan en taxi,
suelen esperar el servicio entre 21 y 30 minutos. Mr. Right va a usar el tiempo de espera como
una ventaja competitiva, dado que el tiempo entre que soliciten el servicio y el conductor llegue
para prestar el servicio es de 15 minutos. Esto significa que solicitan el servicio de Mr. Right el

cliente se puede ahorrar entre 6 y 15 minutos, una gran ventaja en la ciudad de Bogota.



Tabla 69
Cuando se le hace imposible manejar, ;Cudl es su opinién con respecto a que un chofer
profesional lo haga por usted? * ;Se siente seguro cuando un conductor maneja su vehiculo
porque usted no se encuentra en capacidad para manejar? tabulacion cruzada
Cuando se le hace imposible manejar, ;Cual es su opinion con respecto a
que un chofer profesional lo haga por usted? * ;Se siente seguro cuando
un conductor maneja su vehiculo porque usted no se encuentra en
capacidad para manejar? tabulacion cruzada

% del total

Se siente seguro cuando un

chofer maneja su vehiculo

cuando usted no puede

Si No Total
Cuél es su opinibnde  Muy agradable | 79,2% 79,2%
que un chofer Aceptable 12,8% 2,4% 15,2%
profesional lo haga por  pqcq agradable | 3,2% 1,6% 4,8%
usted No agradable 0,8% 0,8%
Total 95,2% 4,8% 100,0%

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres



Grafico de barras

Se
siente
SEqUro
cuando
Lun
chofer
50 maneja
sU
vehiculo
cuando
ud no
puede

Wsi
HEno

100

G0

Recuento

20

Muy agracable Aceptable Poco agradable Mo agradable

Cual es su opinion de que un chofer profecional lo
haga por ud

[lustracion 59, Gréfico de Barras Cuando se le hace imposible manejar, ¢ Cudl es su opinion con
respecto a que un chofer profesional lo haga por usted? * ¢ Se siente seguro cuando un conductor
maneja su vehiculo porque usted no se encuentra en capacidad para manejar? tabulacion cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

Esta tabulacion cruzada tuvo un resultado sumamente importante para la prestacion de
servicios por parte de Mr. Right. Las dos preguntas; Cuando se le hace imposible manejar, ¢ Cual
es su opinién con respecto a que un chofer profesional 1o haga por usted? Y ¢Se siente seguro
cuando un conductor maneja su vehiculo porque usted no se encuentra en capacidad para
manejar? Son preguntas que tienen mucho que ver uno con la otra. Un dato importante es que el
porcentaje de los encuestados que opinan que es Muy Agradable que un conductor maneje por

ellos cuando los clientes no pueden y que respondieron que Si se sienten seguros cuando un



chofer maneja su vehiculo fue de 79,2%. Este dato revela que los servicios de conductores que
presta Mr. Right tiene potencial debido que es un servicio que las personas solicitarian porque se
sienten seguros y les gusta la idea de que alguien les maneje su vehiculo cuando ellos no pueden.

Tabla 70
Después de ingerir bebidas alcoholicas, ¢ Cudl es el medio de transporte en el que se desplaza?
* ¢ Cuantas empresas que prestan el servicio de chofer conoce? tabulacion cruzada

Después de ingerir bebidas alcohdlicas, ¢ Cual es el medio de transporte en el
que se desplaza? * ; Cuantas empresas que prestan el servicio de chofer
conoce? tabulacion cruzada

% del total

Cuantas empresas

conoce que prestan

el servicio de

chofer

No conozco Total
Después de consumir ~ Taxi 82,4% 82,4%
bebidas alcohdlicas en Veh.l'culo 6.4% 6.4%
que se desplaza Particular

Uber 3,2% 3,2%

Total 100,0% 100,0%

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres
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llustracién 60, Grafico de Barras Después de ingerir bebidas alcoholicas, ¢ Cual es el medio de
transporte en el que se desplaza? * ;Cuantas empresas que prestan el servicio de chofer conoce?
tabulacion cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

La tabla y la gréafica mostraron un dato que revela que el servicio que presta Mr. Right va
por un buen camino. Esto se debe que el 100% de los encuestados que después de ingerir bebidas
alcohdlicas se desplazan en taxi, vehiculo particular, Uber y en su propio vehiculo, no conocen
ninguna empresa que preste el servicio de conductores. Este dato demuestra que el servicio que

presta Mr. Right es nuevo e innovador.



Tabla 71

¢ Se siente seguro cuando un conductor maneja su vehiculo porque usted no se encuentra en
capacidad para manejar? * ¢ Hasta cuando estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un
conductor preste un servicio personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta

manejar? tabulacion cruzada

:Se siente seguro cuando un conductor maneja su

vehiculo porque usted no se encuentra en

capacidad para manejar? * ;Hasta cuando estaria
dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor
preste un servicio personalizado al manejar su
vehiculo cuando se le dificulta manejar? tabulacion

cruzada

% del total
Cuanto esta
dispuesto a
pagar por un
chofer
Mas de
$55.000 Total

Se siente seguro cuando Si 95,2% 95,2%

un chofer maneja su No

vehiculo cuando usted 4.8% 4,8%

no puede

Total 100,0% 100,0%

Nota: Realizado por Luis Felipe Torres.
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llustracion 61, Grafico de Barras Después de ingerir bebidas alcohdlicas, ¢Cual es el medio de
transporte en el que se desplaza? * ;Cuantas empresas que prestan el servicio de chofer conoce?
tabulacién cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

El 95,2% de los encuestados (119 encuestados de un total de 125) manifiestan que se
sienten seguros cuando un chofer maneja su vehiculo cuando ellos no pueden y que estan
dispuestos a pagar por hora por el servicio mas de $55,000 pesos colombianos. Este fue un dato
que ayudad el establecimiento del precio del servicio principal que presta Mr. Right por cada

hora.




Tabla 72

¢Hasta cuando estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio
personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar? * Variable que lo motivan
a solicitar el servicio: Ingerir bebidas alcohdlicas tabulacion cruzada

¢Hasta cuando estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un
servicio personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar? * Variable
que lo motivan a solicitar el servicio: Ingerir bebidas alcohdlicas tabulacion cruzada

% del total

Ingerir bebidas alcoholicas
1 3 4 5 Total

Cuanto esta dispuesto a Mas de
pagar por un chofer $55.000
Total 1,6% 8,2% 148% [75,4% [100,0%

1,6% 8,2% 148% |75,4% |100,0%
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Cuanto esta dispuesto a pagar por un chofer

llustracién 62, Grafico de Barras Después de ingerir bebidas alcohdlicas, ¢ Cual es el medio de
transporte en el que se desplaza? * ;Cuantas empresas que prestan el servicio de chofer conoce?
tabulacion cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.



Unicamente el 1.6% de los encuestados no se sienten motivados de solicitar el servicio
que presta Mr. Right cuando ingieren bebidas alcoholicas, pero por otro lado, el 75,4% de los
encuestados Si se sienten muy motivados para solicitar el servicio cuando ingirieron bebidas
alcoholicas. Este es un porcentaje bastante alto que demuestra que un poco mas de % de los
encuestados y futuros clientes estarian dispuestos a pagar $55,000 pesos colombianos para

solicitar el servicio cuando ingirieron bebidas alcohdlicas.

Tabla 73

¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio
personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar? * Variable que lo motivan
a solicitar el servicio: Impedimento fisico tabulacion cruzada

¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio
personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar? * Variable que lo motivan a
solicitar el servicio: Impedimento fisico tabulacién cruzada

% del total

Impedimento fisico
1 2 3 4 5 Total

Cuanto esta dispuesto a Mas de $55.000
pagar por un chofer
Total 7,4% 8,2% 19,7% 50,0% 14,8% 100,0%

7,4% 8,2% 19,7%  |50,0% 14,8% 100,0%
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Ilustracion 63, Grafico de Barras Después de ingerir bebidas alcoholicas, ¢Cual es el medio de
transporte en el que se desplaza? * ;Cuantas empresas que prestan el servicio de chofer conoce?
tabulacién cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

En una escala de 1 a 5, siendo 1 (baja motivacion) y 5 (alta motivacion), el 50% de los
encuestados califico con 4 el grado de motivacion para solicitar el servicio que presta Mr. Right
cuando hay un impedimento fisico. El 14,8% lo califico con un grado de 5, lo cual si se suma un
total de 64,8% entre los encuestados que calificaron con 4 y los que calificaron con 5. Este es un
buen porcentaje de individuos que estan dispuesto a pagar $55,000 pesos colombianos para
solicitar el conductor cuando tienen impedimentos fisicos, mientras que el porcentaje de los

encuestados que calificaron con 4 y 5 la solicitud del servicio cuando han ingerido alcohol fue de



un total de 90,2%. La motivacion para solicitar el servicio es mucho mas alto para aquellos que
ingieren bebidas alcohdlicas que los que tienen impedimentos fisicos, aunque sigue teniendo un

porcentaje importante.

Tabla 74

¢ Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio
personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar? * Variable que lo motivan
a solicitar el servicio: Evitar parqueaderos tabulacién cruzada

¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio
personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar? * Variable que lo motivan a
solicitar el servicio: Evitar parqueaderos tabulacién cruzada

% del total

Evitar parqueaderos
1 2 3 4 5 Total

Cuanto esta dispuesto a Mas de $55.000
pagar por un chofer
Total 50,0% [25,0% |9,7% 9,7% 5,6% 100,0%

50,00 |250% |9,7% 9,7% 5,6% 100,0%




Grafico de barras

Evitar
parqueaderos

M
m:z
]
m4
Os

G0

404

Recuento

209

Mas de $55.000

Cuanto esta dispuesto a pagar por un chofer

llustracion 64, Gréafico de Barras ¢ Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un
conductor preste un servicio personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta
manejar? * Variable que lo motivan a solicitar el servicio: Evitar parqueaderos tabulacion
cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

Esta tabulacion cruzada revel6 que el 75% de los encuestados no se ven motivados para
solicitar el servicio de Mr. Right para evitar parqueaderos por una suma de $55,000 pesos
colombianos la hora. Este dato revelé que Mr. Right no se enfocara en prestar este servicio con

la motivacion de evitar parqueaderos.



Tabla 75

¢ Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio

personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar? * Variable que lo motivan

a solicitar el servicio: Optimizacion de tiempo tabulacion cruzada

¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio

personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar? * Variable que lo motivan a
solicitar el servicio: Optimizacion de tiempo tabulacién cruzada

% del total

Optimizacion de tiempo

1 2 3 4 5 Total
Cuanto esta dispuesto a Mas de $55.000 148% | 28.7% 38,5% 13.9% 41% 100.0%
pagar por un chofer
Total 148% |28,7% |385% [139% |4,1% 100,0%
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llustracion 65, Gréafico de Barras ¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un
conductor preste un servicio personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta
manejar? * Variable que lo motivan a solicitar el servicio: Optimizacion de tiempo tabulacion

cruzada
Realizado por Luis Felipe Torres.

La optimizacién de tiempo no es una motivacion fuerte a la hora de la solicitud del
servicio dado a que el 82% de los encuestados calificaron la encuesta con una nota de 3 0 menos,
una calificacion bastante baja. Por dicha razon Mr. Right tampoco se enfoca en la optimizacion

de tiempo para la hora de la prestacion de servicios.



Tabla 76

¢ Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio

personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar? * Variable que lo motivan

a solicitar el servicio: Transportar una tercera persona sin su presencia tabulacion cruzada

¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio

personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar? * Variable que lo motivan a

solicitar el servicio: Transportar una tercera persona sin su presencia tabulacion cruzada

% del total

Transportar a una tercera persona sin su presencia

1 2 3 4 5 Total
Cuanto esta dispuesto a Mas de $55.000 163% |106% |236% |439% |5.7% 100.0%
pagar por un chofer
Total 16,3% |10,6% |23,6% |439% |5,7% 100,0%
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Cuanto esta dispuesto a pagar por un chofer

llustracion 66, Grafico de Barras ¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un
conductor preste un servicio personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta
manejar? * Variable que lo motivan a solicitar el servicio: Transportar una tercera persona sin su
presencia tabulacion cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

Esta tabulacion cruzada es mas fuerte que la optimizacion de tiempo dado que el 73,2%
de los encuestados califico con 3 0 mas la motivacion para solicitar el servicio para transportar a
una tercera persona sin su presencia y pagar mas de $55,000 pesos colombianos. Este dato es
importante porque Mr. Right puede en un futuro llegar a crear alianzas con centros educativos u

otro tipo para transportar a una tercera persona sin la presencia del duefio del vehiculo.



Tabla 77

¢ Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio

personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar? * Variable que lo motivan

a solicitar el servicio: Estrés tabulacién cruzada

¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio

personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar? * Variable que lo motivan a
solicitar el servicio: Estrés tabulacion cruzada

% del total
Estrés
1 2 3 4 5 Total
Cuanto esta dispuesto a Mas de $55.000 13.4% |393% |9.0% 33% 4.9% 100.0%
pagar por un chofer
Total 43,4% [39,3% [9,0% 3,3% 4,9% 100,0%
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llustracion 67, Gréfico de Barras ¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un
conductor preste un servicio personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta
manejar? * Variable que lo motivan a solicitar el servicio: Estrés tabulacion cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

El 82,7% de los encuestados no estan motivados para invertir mas de $55,000 pesos
colombianos por hora por debido al estrés, lo cual demuestra que este no es un factor importante

para el cliente a la hora de solicitar el servicio e invertir este monto de dinero.



Tabla 78

¢ Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio

personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar? * Variable que lo motivan

a solicitar el servicio: Mensajeria tabulacion cruzada

¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio

personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta manejar? * Variable que lo motivan a
solicitar el servicio: Mensajeria tabulacion cruzada

% del total
Mensajeria
1 2 3 4 5 Total
Cuanto esta dispuestoa Mas de $55.000 187% |13.8% 27 6% 32.5% 7.3% 100.0%
pagar por un chofer
Total 18,7% |138% |27,6% [325% |7,3% 100,0%
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llustracion 68, Gréafico de Barras ¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en el cual un
conductor preste un servicio personalizado al manejar su vehiculo cuando se le dificulta

manejar? * Variable que lo motivan a solicitar el servicio: Mensajeria tabulacion cruzada
Realizado por Luis Felipe Torres.

Los encuestados calificaron entre la escala de 1 y 5 su motivacién para solicitar el
servicio para mensajeria e invertir $55,000 pesos colombianos la hora con 3 0 mas, con un total
de 67,4%. Se observa en la tabla que aungue la mayoria de los encuestados se encuentran en este
rango, los datos son un poco similares. Se necesita mas estudios para realizar la mensajeria como
una fuerte motivacion para la solicitud del servicio y que inviertan mas de $55,000 pesos

colombianos.



Tabla 79
¢Cuantas empresas que prestan el servicio de chofer conoce? * Si existiera una empresa de
prestacion de servicio de conductor que maneje su vehiculo, ; Como preferiria solicitar dicho
producto? tabulacién cruzada

(Cuantas empresas que prestan el servicio de chofer

conoce? * Si existiera una empresa de prestacion de

servicio de conductor que maneje su vehiculo, ;COmo

preferiria solicitar dicho producto? tabulacién cruzada

% del total
Como
preferiria
solicitar su
Servicio
Todas Total
Cuantas empresas No
conoce que prestan el  conozco 100,0% 100,0%
servicio de chofer
Total 100,0% 100,0%
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Cuantas empresas conoce que prestan el servicio de chofer

llustracion 69, Grafico de Barras ;Cuantas empresas que prestan el servicio de chofer conoce?
* Si existiera una empresa de prestacion de servicio de conductor que maneje su vehiculo,
¢;Como preferiria solicitar dicho producto? tabulacion cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

La grafica es sumamente clara, el 100% de los encuestados que no conocen empresas
para solicitar los servicios que presta Mr. Right les gusta la idea de poder solicitar el servicio a
través de una aplicacion para Smartphones, via teléfono y via una pagina de internet. Por dichas
razones Mr. Right se puede solicitar en cualquiera de las tres modalidades. La aplicacion se

encuentra para 10S 7 en el APP STORE y se llama MR.RIGHT, la pagina ya se encuentra



habilitada que es www.mr-right.co y el nimero telefonico para solicitarlo son los siguientes:

3138816961, 3138868191 y 3102238729.

Tabla 80
¢En cudl rango de edad se encuentra? * ; Cuantas empresas que prestan el servicio de chofer

conoce? tabulacién cruzada

¢En cudl rango de edad se encuentra? * ; Cuantas
empresas que prestan el servicio de chofer conoce?
tabulacién cruzada

% del total
Cuantas empresas
conoce que
prestan el servicio
de chofer
No conozco Total
E E 1 2
dad Entre16y20 g 604 9,6%
afnos
Entre21y30 165 49 62.4%
afos
Entre 31y 40 {44 00 24.0%
afnos
E 41
nre41yS0 15 40 2 4%
afnos
Mas de 51 afios | 1,6% 1,6%
Total 100,0% 100,0%
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[lustracion 70, Grafico de Barras ¢En cudl rango de edad se encuentra? * ;Cuantas empresas que
prestan el servicio de chofer conoce? tabulacion cruzada
Realizado por Luis Felipe Torres.

El 62,4% de los encuestados se encuentran entre los 21 y los 30 afios, y no conocen una
empresa que preste el servicio de conductores. Este dato es importante porque la mayoria de los
encuestados se encuentran en el rango de edad del segmento (ANEXO F) y no conocen ninguna
empresa que preste el servicio, lo cual hace que Mr. Right sea una empresa nueva en el mercado

con un servicio Unico.



Tabla 81

¢En cudl rango de edad se encuentra? * ¢ Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por hora, en
el cual un conductor preste un servicio personalizado al manejar su vehiculo cuando se le
dificulta manejar? tabulacion cruzada

¢En cual rango de edad se encuentra? * ¢ Hasta cuanto estaria
dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un
servicio personalizado al manejar su vehiculo cuando se le
dificulta manejar? tabulacion cruzada

% del total
Cuanto esta
dispuesto a
pagar por un
chofer
Mas de
$55.000 Total
Edad ENntre 16y 20 9.6% 9.6%
anos
E 21
nre2ly 30 a0 4% 62,4%
anos
Entre 31y 40 o4 00 24.0%
anos
E~r1tre 41y 50 2 4% 2 4%
anos
Mas de 51 afios | 1,6% 1,6%
Total 100,0% 100,0%
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llustracién 71, Gréfico de Barras ¢ En cuél rango de edad se encuentra? * ;Hasta cuanto estaria
dispuesto a pagar por hora, en el cual un conductor preste un servicio personalizado al manejar
su vehiculo cuando se le dificulta manejar? tabulacién cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

Nuevamente el 62,4% de los encuestados se encuentran dentro del rango de los 21 y 30
afos y estan dispuestos a pagar mas $55,000 pesos colombianos por cada hora de la prestacion
de servicios de conductores por parte de Mr. Right. Este dato ayudo a la asignacion del precio

para el servicio por hora, teniendo en cuenta el segmento.



Tabla 82
¢En cudl rango de edad se encuentra? * ;Donde consume con mayor frecuencia licor? tabulacion
cruzada

¢En cual rango de edad se encuentra? * ; Donde consume con mayor frecuencia licor?
tabulacién cruzada

% del total
Donde consume con mayor frecuencia licor
Bailadero/Ru Casa/Aparta
Bar mbeadero Restaurante | mento Total
Edad Eptre 16y 20 0.8% 8.8% 9.6%
afios
Entre2Ly30 g0 [11,206 4,0% 39,2% 62,4%
afios
Entre31y40 {400 [1.69% 8,0% 10,4% 24,0%
afos
Entre 41y 50 0,8% 1,6% 2.4%
afios
Mas de 51 afos 0,8% 0,8% 1,6%
Total 12,0% 13,6% 13,6% 60,8% 100,0%




Grafico de barras

£0- Donde consume
con mayor
frecuencia licor

W Ear

M BailaderoRumbeadero
CIRestaurante

W CazarApartamento

404

307

Recuento

204

109

- —i = .
Entre 16 y 20 Entre 21 v 30 Entre 31 y 40 Entre 41 y 50 Mas de 51 afios
afios afios afios afios
Edad

llustracion 72, Grafico de Barras ¢ En cudl rango de edad se encuentra? * ;Donde consume con
mayor frecuencia licor? tabulacion cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

Cerca del 40% de los encuestados revelaron que consumen con mayor frecuencia alcohol
en establecimientos publicos. Por dicha razdn, se realiz6 un convenio con el restaurante Bottega
Firenze por un tiempo determinado para que Mr. Right trabaje de la mano con dicho restaurante.
Es importante seguir creando alianzas con restaurantes, bares, rumbeaderos o establecimientos
publicos en los cuales ya esté asegurado la clientela y Mr. Right se pueda posicionar como una

empresa de servicios de alta calidad en Bogota.



Tabla 83
¢En cual rango de edad se encuentra? * Después de ingerir bebidas alcohdlicas, ¢ Cual es el
medio de transporte en el que se desplaza? tabulacion cruzada

¢En cudl rango de edad se encuentra? * Después de ingerir bebidas alcohdlicas, ¢Cual es

el medio de transporte en el que se desplaza? tabulacion cruzada

% del total
Después de consumir bebidas alcoholicas en que se
desplaza
Vehiculo Mi propio
Taxi Particular Uber vehiculo Total
Edad Entre 16y 20
ad ENfe 1oy 5,6% 2.4% 0,8% 0,8% 9,6%
anos
Entre2Ly30 {55 o 1,6% 0,8% 4.8% 62,4%
anos
E 1v4
nre3ly40 199,00 1,6% 1,6% 1,6% 24,0%
anos
Entre41ys0 14 89 0,8% 0,8% 2 4%
anos
Mas de 51 aflos | 1,6% 1,6%
Total 82,4% 6,4% 3,2% 8,0% 100,0%
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llustracion 73, Gréfico de Barras ¢En cudl rango de edad se encuentra? * Después de ingerir
bebidas alcohdlicas, ¢Cual es el medio de transporte en el que se desplaza? tabulacion cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

El 82,4% de los encuestados de desplaza en taxi después de consumir bebidas
alcoholicas, y los individuos que se encuentran en el rango de edad entre los 21 y 30 afios con un
total del 55.2% se desplazan en taxi. Es importante que el servicio de Mr. Right no solo compita,
pero exceda el servicio que presta un taxi y por dicha razon es que el tiempo que se demora en

promedio un taxi en prestar el servicio es mas que el de Mr. Right por 6 0 mas minutos.



Tabla 84
¢En cudl rango de edad se encuentra? * Cuando usa un tipo de transporte publico, ¢cuénto
tiempo se demora en que un servicio de chofer lo recoja? tabulacion cruzada

¢En cual rango de edad se encuentra? * Cuando usa un tipo de transporte
publico, ¢cuénto tiempo se demora en que un servicio de chofer lo recoja?
tabulacion cruzada

% del total
Cuanto tiempo se demora que un chofer lo
recoja
Entre 21y 30 |Mas de 30
min min No Aplica | Total
Edad E~ntre 16y 20 9.6% 9.6%
afios
Entre 21y 30 16 .4% 0,8% 55,2% 62,4%
afios
E ly4
ntre 1y 40 110,40 0,8% 12,8% 24,0%
afios
E~ntre 41y 50 2 4% 2 4%
afios
Mas de 51 afios |0,8% 0,8% 1,6%
Total 17,6% 1,6% 80,8% 100,0%
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llustracion 74, Grafico de Barras ¢En cual rango de edad se encuentra? * Cuando usa un tipo de
transporte publico, ¢cuanto tiempo se demora en que un servicio de chofer lo recoja? tabulacion
cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

Esta tabulacion cruzada no revela gran informacion para un mayor anélisis para la
prestacion de servicios de Mr. Right por el hecho de que el 80,8% de los encuestados establecio

gue No Aplica el tiempo que se demora el chofer en prestar el servicio.



Tabla 85

¢En cual rango de edad se encuentra? * Cuando se le hace imposible manejar, ¢Cual es su
opinidn con respecto a que un chofer profesional lo haga por usted? tabulacion cruzada

¢En cual rango de edad se encuentra? * Cuando se le hace imposible manejar, ¢ Cual es su
opinidn con respecto a que un chofer profesional lo haga por usted? tabulacién cruzada
% del total

Cuél es su opinidn de que un chofer profesional lo haga

por usted
Muy Poco
agradable Aceptable | agradable No agradable | Total
Edad ENntre 16y 20 5 6% 3.0 0.8% 9.6%
afnos
E 21
nre2ly30 48 0% 10,4% 3,2% 0,8% 62,4%
afnos
Entre 3Ly 40 153 206 0,8% 24,0%
afnos
Entre 41yS0 11 60 0,8% 2.4%
afnos
Mas de 51 afios ] 0,8% 0,8% 1,6%
Total 79,2% 15,2% 4.8% 0,8% 100,0%
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[lustracion 75, Grafico de Barras ¢En cudl rango de edad se encuentra? * Cuando se le hace
imposible manejar, ¢ Cual es su opinién con respecto a que un chofer profesional lo haga por
usted? tabulacion cruzada
Realizado por Luis Felipe Torres.

La tabla muestra que el 58,4% de los encuestados revelaron que les parece Muy
Agradable y Aceptable que un chofer profesional les conduzca cuando estos no puedan hacerlo
por razones personales. Dicho dato es importante porque indica que la mayoria de las personas

les parece agradable y aceptable que un conductor les maneje cuando no pueden y son los

individuos que se encuentran entre los 21 afios y los 30 afios.



Tabla 86

¢En cudl rango de edad se encuentra? * ¢Se siente seguro cuando un conductor maneja su
vehiculo porque usted no se encuentra en capacidad para manejar? tabulacion cruzada
¢En cual rango de edad se encuentra? * ;Se siente seguro

cuando un conductor maneja su vehiculo porque usted no se

encuentra en capacidad para manejar? tabulacion cruzada

% del total
Se siente seguro cuando un
chofer maneja su vehiculo
cuando usted no puede
Si No Total
Edad Entre 16 y 20
ad ENre Loy 8,8% 0,8% 9,6%
afios
Entre 21y 30 59 204 3,2% 62,4%
afios
E ly4
ntre 3Ly 40 oy 006 24,0%
afios
E~ntre 41y 50 2 4% 2 4%
afios
Mas de 51 afios ] 0,8% 0,8% 1,6%
Total 95,2% 4,8% 100,0%




Grafico de barras

a0 Se
slente
SEqUro
cuando

Lun
chofer
50 maneja

sU
vehiculo
cuando
ud no
puede

407 K
HEno

Recuento

207

Entre 16 y 20 Entre 21 v 30 Entre 31 y 40 Entre 41 y 50 Mas de 51 afios
afios afios afios afios

Edad

lustracion 76, Grafico de Barras ¢En cudl rango de edad se encuentra? * ;Se siente seguro
cuando un conductor maneja su vehiculo porque usted no se encuentra en capacidad para
manejar? tabulacion cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres.

El 59,2% de los encuestados que se encuentran entre los 21 y 30 afios se sienten seguros
de que un conductor conduzca el vehiculo privado de ellos cuando el cliente no se encuentre en
condiciones para manejar. Este fue un dato alentador teniendo en cuenta que el segundo rango de
edad (31 afios hasta 40 afios) manifestd en un 24% que Si se sienten seguros, o que suma un

total de 83,2% de encuestados entre los 21 afios y los 40 afios que se sienten seguros cuando un

chofer maneja su vehiculo particular cuando el cliente no puede conducir.



Tabla 87

¢En cual rango de edad se encuentra? * Variable que lo motivan a solicitar el servicio: Ingerir
bebidas alcoholicas tabulacion cruzada

¢En cudl rango de edad se encuentra? * Variable que lo motivan a

solicitar el servicio: Ingerir bebidas alcohdlicas tabulacion cruzada

% del total
Ingerir bebidas alcohdlicas
1 3 4 5 Total
Edad Entre 16 y 2
dad  Entre 16y 20 08% [08% |82% |9.8%
anos
Entre21y30 11606 [419%  [57%  |50.0% |61.5%
anos
Entre 31y 4
ntre 31y 40 16% |7.4% |156% |24.6%
anos
Entre 41y 50 0,8% 16%  |2.5%
anos
Mas de 51 afos 0,8% 0,8% 1,6%
Total 16% [82% |148% |754% |100,0%
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llustracion 77, Grafico de Barras ¢En cudl rango de edad se encuentra? * Variable que lo
motivan a solicitar el servicio: Ingerir bebidas alcohdlicas tabulacion cruzada
Realizado por Luis Felipe Torres

En la tabla se observo que un total del 75,4% de los encuestados entre los 16 y los 50
afios estdn Muy Motivados para solicitar el servicio que presta Mr. Right en el caso de que el
propietario del vehiculo no esté en capacidad para conducir por haber ingerido alcohol. Del
mismo modo, se observo que tan solo el 1,6% de los encuestados no se siente motivado del todo
para solicitar el servicio cuando hayan ingerido bebidas alcohdlicas y no tengan la capacidad

para manejar su vehiculo particular. Esta fue una razon importante para que Mr. Right realizara

un contrato con el exclusivo restaurante de pastas, Bottega Firenze.



Tabla 88

¢En cuél rango de edad se encuentra? * Variable que lo motivan a solicitar el servicio:
Impedimento fisico tabulacion cruzada
¢En cual rango de edad se encuentra? * Variable que lo motivan a solicitar el
servicio: Impedimento fisico tabulacion cruzada

% del total
Impedimento fisico
1 2 3 4 5 Total
Edad Entre16y20 | oo, 08% [49% [33% |9.8%
anos
E:;;e 21y30 4106 |a9%  |131% [311% |82 |61.5%
Entre 31y 4
nre3ly40  loco  |os%  |a1%  |13.9% |1e% | 24.6%
anos
Entre 41y 50 0.8% 16%  |2.5%
anos
Mas de 51 afos 0,8% 0,8% 1,6%
Total 74% |82% [197% |5000% |14.8% |1000%
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llustracion 78, Grafico de Barras ¢En cual rango de edad se encuentra? * Variable que lo
motivan a solicitar el servicio: Impedimento fisico tabulacion cruzada
Realizado por Luis Felipe Torres

La motivacién para solicitar el servicio de conductores para Mr. Right se observé y se
concluyo que es prometedora teniendo en cuenta que el 64,8% del segmento encuestado calificd
con 4 y 5 dicha variable, siendo 5 Muy Motivado. Sélo el 7,4% califico como Poco Motivado
para solicitar dicho servicio. Es importante manifestar que el 50% de los encuestados calificaron
con 4 su motivacion para solicitar el servicio, de los cuales todos se encuentran entre 16 y 40

afios, que se encuentra dentro del segmento.



Tabla 89
¢En cudl rango de edad se encuentra? * Variable que lo motivan a solicitar el servicio: Evitar
parqueaderos tabulacién cruzada

¢En cudl rango de edad se encuentra? * Variable que lo motivan a solicitar el
servicio: Evitar parqueaderos tabulacion cruzada

% del total
Evitar parqueaderos
1 2 3 4 5 Total
Edad Entre 16 y 2
dad Entre16y20 1 o0 1% |08%  |24% 9,7%
anos
Entre21y30 133996 [121% [73%  |56%  |32%  |62.1%
anos
Entre31y40 111306 [819% [08%  |1.6% |24%  |24.2%
anos
Entre 41
ntre 41y S0 16%  |0,8% 2.4%
anos
Mas de 51 afos 1,6% 1,6%
Total 50,0% |250% |97% |97% |56%  |1000%
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llustracién 79, Gréafico de Barras ¢ En cual rango de edad se encuentra? * Variable que lo
motivan a solicitar el servicio: Evitar parqueaderos tabulacion cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres

Un 75% es un porcentaje bastante razonable para la toma de una decision dentro de Mr.
Right, y este fue el porcentaje que se obtuvo en la encuesta realizada al segmento establecido
para la variable “Evitar Parqueadero”. Este porcentaje obtenido fue el que se obtuvo para la
calificacion de 1y 2, teniendo 1 como referencia de Poco Motivado. Esta es una evidencia que el
segmento no esta dispuesto a invertir en el servicio de Mr. Right para la variable de evitar

parqueadero.



Tabla 90

¢En cudl rango de edad se encuentra? * Variable que lo motivan a solicitar el servicio:
Optimizaciéon de tiempo tabulacion cruzada
¢En cual rango de edad se encuentra? * Variable que lo motivan a solicitar el

servicio: Optimizacion de tiempo tabulacion cruzada

% del total
Optimizacion de tiempo
1 2 3 4 5 Total
Edad Entre16y20 o000 11606 l66%  |0.8% 9,8%
anos
E:;;e 21y30 L1070 |197% [197% [00% [33% |62.3%
Entre 31y 4
nre3ly40  Naso a1 |115% |41% 08w  |23.8%
anos
Entre 41y 50 16%  |0.8% 2.5%
anos
Mas de 51 afos 1,6% 1,6%
Total 148% |28.7% |385% [13.9% |41%  |100,0%
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llustracién 80, Gréafico de Barras ¢ En cuél rango de edad se encuentra? * Variable que lo
motivan a solicitar el servicio: Optimizacion de tiempo tabulacién cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres

Para la tabulacién cruzada entre la edad y la solicitud del servicio de Mr. Right para la
variable de optimizacion de tiempo, se concluyd gracias a la encuesta y el anélisis elaborado en
SPSS que dicha variable no es fuerte para la solicitud del servicio por parte del segmento. Esto se
debe principalmente que no se encuentra una relacion importante entre estas dos variables dado

que los porcentajes entre las edades y la calificacién de las variables es muy dispersa.



Tabla 91
¢En cuél rango de edad se encuentra? * Variable que lo motivan a solicitar el servicio:

Transportar una tercera persona sin su presencia tabulacion cruzada

¢En cual rango de edad se encuentra? * Variable que lo motivan a solicitar el
servicio: Transportar una tercera persona sin su presencia tabulacion cruzada

% del total
Transportar una tercera persona sin su presencia
1 2 3 4 5 Total
Bdad Entre16y20  1ooo 15496 |24%  |4.1% 9,8%
anos
E:;;e 21y30 L1406 |81%  |154% |236% |33%  |61.8%
Entre 31y 4
ntre 3Ly 40 1) 4% 49% [154% |1.6% |24.4%
anos
Entre 4150 14 89 0.8%  |0,8% 2.4%
anos
Mas de 51 afos 0,8% 0,8% 1,6%
Total 163% [106% [236% [439% |57%  |100,0%
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llustracién 81, Gréafico de Barras ¢ En cuél rango de edad se encuentra? * Variable que lo
motivan a solicitar el servicio: Transportar una tercera persona sin su presencia tabulacién
cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres

El analisis de la tabulacion cruzada entre la edad y la variable de “Transportar una tercer

persona sin su presencia” dio como resultado que el 43,9% de los encuestados clasificaron con 4
dicha variable. Esto revelaria que dicha variable tiene potencial pero sélo el 5,7% de los
encuestados calificaron con 5 la variable, mientras que el 50,5% lo calificaron con 3 0 menos. Se

concluy6 que la variable “Transportar una tercer persona sin su presencia’ no es una variable que

motive el segmento de manera estratégica.



Tabla 92

¢En cudl rango de edad se encuentra? * Variable que lo motivan a solicitar el servicio: Estrés
tabulacion cruzada

¢En cual rango de edad se encuentra? * Variable que lo motivan a solicitar el

servicio: Estrés tabulacion cruzada

% del total
Estrés
1 2 3 4 5 Total
Edad Entre16y20 1,00 14906 |16% 0.8% |9.8%
anos
E:;;e 21y30 fa1106 |238% |25% |25% |16%  |615%
Entre 31y 4
nre3ly40 1o |107% |33% 08w |25%  |24.6%
anos
Entre 41yS0 1 606 0.8% 2.5%
anos
Mas de 51 afos 0,8% 0,8% 1,6%
Total 43.4% |393% |90% [33% [49%  |100,0%
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llustracién 82, Grafico de Barras ¢ En cuél rango de edad se encuentra? * Variable que lo
motivan a solicitar el servicio: Estrés tabulacion cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres

La grafica y la tabla de la tabulacion cruzada entre “;En cuél rango de edad se
encuentra?” y “Variable que lo motivan a solicitar el servicio: Estrés” concluy6 que el estrés es
una variable que no motiva a los clientes para solicitar el servicio que presta Mr. Right dado que
el 82.7% lo califico con 1y 2. Por dicha razon Mr. Right no elaboré ningun tipo de estrategia

que se relacione con el estrés de los clientes.



Tabla 93

¢En cudl rango de edad se encuentra? * Variable que lo motivan a solicitar el servicio:
Mensajeria tabulacion cruzada
¢En cual rango de edad se encuentra? * Variable que lo motivan a solicitar el
servicio: Mensajeria tabulacion cruzada

% del total
Mensajeria
1 2 3 4 5 Total
Bdad Entre16y20 1) oo logw  |24%  |41% |08%  |9.8%
anos
Entre 21
ar?;;e Y30 l114% |106% [179% [17.9% |41% |618%
Entre31y40 14106 [24%  [57%  |106% |1.6%  |24.4%
anos
Entre 41y S0 14 g4 0,8% 08%  |2.4%
anos
Mas de 51 afios ] 0,8% 0,8% 1,6%
Total 187% |13.8% |27.6% |325% |7.3%  |1000%
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llustracidn 83, Grafico de Barras ¢ En cuél rango de edad se encuentra? * Variable que lo
motivan a solicitar el servicio: Mensajeria tabulacion cruzada
Realizado por Luis Felipe Torres
Al analizar las gréaficas elaboradas en SPSS se observa que no hay una relacion fuerte
entre la variable de mensajeria y el segmento estudiado. Esto se debe que el rango entre la
diferencia de porcentajes entre las calificaciones no es muy grande y la calificacion 5 tuvo el

porcentaje mas bajito con tan sélo un 7,3%. Se concluyo que el segmento estudiado no utilizaria

su vehiculo particular para mensajeria a través de un conductor de Mr. Right.



Tabla 94

¢En cudl rango de edad se encuentra? * Si existiera una empresa de prestacion de servicio de
conductor que maneje su vehiculo, ; Cémo preferiria solicitar dicho producto? tabulacién

cruzada

(En cual rango de edad se encuentra? * Si existiera una empresa de prestacion de
servicio de conductor que maneje su vehiculo, ;Como preferiria solicitar dicho
producto? tabulacion cruzada

% del total
Como preferiria solicitar su
servicio
Todas Total
Edad Entre 16 y 20 afios 9,6% 9,6%
Entre 21 y 30 afos 62,4% 62,4%
Entre 31 y 40 afos 24,0% 24,0%
Entre 41 y 50 afos 2,4% 2,4%
Més de 51 afios 1,6% 1,6%
Total 100,0% 100,0%
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llustracion 84, Gréfico de Barras ;En cual rango de edad se encuentra? * Si existiera una
empresa de prestacion de servicio de conductor que maneje su vehiculo, ;Como preferiria
solicitar dicho producto? tabulacién cruzada

Realizado por Luis Felipe Torres

El segmento demogréfico de Mr. Right que se encuentra entre la edad de 21 afios y 40
afios, manifestaron en un 86,4% que a la hora de llegar a solicitar el servicio de conductor Mr.
Right les gustaria poder solicitarlos via telefono, via una pagina de internet y via una aplicacion
en un Smartphone. Por esta razén es que Mr. Right se puede solicitar via aplicacion que se
encuentra como MR.RIGHT para I0S 7 en el APP STORE, la pagina que ya se encuentra

habilitada que es www.mr-right.co y los nimeros telefonicos para solicitarlo son los siguientes:

3138816961, 3138868191 y 3102238729.


http://www.mr-right.co/

ANEXO AA

Mapa Ubicacion
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llustracion 8, apa estratég.ico ae la ubicacion de los conductores de Mr. Right.
Obtenido por Google Maps, Bogota, Colombia. Realizado por Juan Sebastian Torres.



Con respecto a esta ubicacion, como equipo se decidié que las ubicaciones de las motos
estarian en la Centro Comercial Andino (nimero 1 en el Mapa), autopista con calle 100 (nimero
dos en el Mapa), Centro Comercial Unicentro (nimero 3 en el Mapa), Autopista con calle 134
(nimero 4 en el Mapa) y calle 7ma con 147 (numero 5 en el Mapa). La oficina central estaria
ubicada en la Carrera novena con calle 134 (Estrella azul en el mapa). Se decidio este tipo de
ubicacion, ya que nuestro mercado meta estd ubicado en estas zonas. El orden de las ubicaciones,
de uno a cinco, es enumerado gracias a su ubicacidn con respecto a las zonas donde las personas
de nuestro segmento atienden a fiestas. El orden indica el orden en que se empezaran a ubicar los
conductores.

Nosotros como empresa dedicada a la excelencia en el servicio, aseguraremos de que los
pedido no se demoren mas de 15 minutos en llegar, si se demora més de lo previsto, entonces
nosotros brindaremos un descuento dependiendo de la demora. Tenemos calculado que el costo
de ubicar estas motos es minimo, pues nuestras motos estaran ubicadas en calles donde no hay
mucho trénsito y al no estar parqueadas dentro de un parqueadero no se aumentaran los costos.
En un futuro cuando la empresa crezca, nosotros realizaremos convenios con distintos
restaurantes y empresas para brindar este servicio a ellos, y nosotros ubicaremos nuestros
vehiculos dentro de las zonas de parqueo de estos. La forma como se piensa vender la idea a los
restaurantes, es que ellos afiadan el costo del transporte del servicio estandar y si llega a ser muy
costo para el tipo de cuenta, pues podrian patrocinar parte del costo del servicio de Mr. Right y

asi aumentar el status del mismo establecimiento.



ANEXO AB

Casos de Exito

Tappsi

Esta idea es creada en 2012 por los dos emprendedores Andrés Gutiérrez y Juan Salcedo,
quienes se cuestionaron sobre los estresantes e intolerantes trancones de Bogota y ademas claro
de la inseguridad y el tedio que representaba el tomar taxis particulares. En estos momentos
TAPPSI es una de las aplicaciones mas reconocidas en Colombia la cual cuenta hoy en dia con
mas de 4000 taxistas y mas de 100.000 pasajeros.

TAPPSI es una aplicacion Colombiana para teléfonos maviles la cual permite tener
acceso facil y rapido a servicio de taxi, operando en este momento, en las ciudades de Bogota,
Barranquilla, Medellin, Cartagena, Cali y Bucaramanga.

Funciona a través de un GPS, el sistema logra localizar la direccidn de la persona que esta
solicitando el servicio y al instante, el taxi méas cercano atiende la orden. Posteriormente, los
usuarios reciben los datos basicos tales como, el nombre del conductor, placa del vehiculo,
tiempo estimado de llegada y la posibilidad de seguir el recorrido del taxi.

Las razones por las cuales TAPPSI ha sido un éxito revolucionario en la movilidad
Colombiana son los siguientes:

1. Los usuarios ya no tienen que pasar mucho tiempo al teléfono esperando a ser atendido por
alguna empresa determinada.
2. Lasolicitud garantiza un servicio seguro, versatil y efectivo.

3. No hay restricciones de horario para el uso de la aplicacion.



4. El hecho de poder solicitar un servicio en cualquier parte y a cualquier hora permite que los
usuarios eviten tomar taxis en la calle lo cual ha sido de gran beneficio tanto como para los
solicitantes como para los conductores quienes evitan poner su vida y pertenencias en riesgo.

5. No hay un sobrecosto por la solicitud del taxi a diferencia de los que son contactados via
telefonica

6. Actualmente, debido al exponencial crecimiento del uso de aplicaciones mdéviles, TAPPSI se
presenta como una, lo que permite atacar de manera directa uno de los nichos de mercado méas

importantes y con mejores proyecciones en la actualidad.

Waze
Waze es un programa que funciona por GPS fundada en el 2008 por Uri Levine, Ehud Shabtai y
Amir Shinar de Israel. Tres afios después, en el 2011 esta empresa funcionaba con 80 personas,
70 en Israel y 10 en California. Luego de un afio, Waze empez06 a ser utilizado por 4.8 millones
de personas alrededor de todo el mundo. Luego en el 2013 la cantidad de usuarios aumento en
0.2 millones teniendo 5.0 millones de personas.

Waze es una aplicacion social gratuita de transito automotor en tiempo real y navegacion
asistida por GPS desarrollada por Waze Mobile.

Waze basa su mecanica de funcionamiento en comandos de voz proporcionados por el
usuario, pero ofreciendo una innovadora forma de registrar la informacion, basada en

actualizaciones en tiempo real.



La aplicacion permanecera operativa siempre que se mantenga abierta en el smartphone,
dado que esto permite contribuir con los mismos datos del celular. Al mismo tiempo que uno
recibe red para poder usar la aplicacion, uno comparte datos de trafico para brindar informacion
a los otros usuarios. Actualmente esta aplicacion sirve para que la puedan usar todo tipo de
celulares inteligentes, incluidas tabletas. Sus caracteristicas de éxito son:

1. Esunaaplicacion Gratuita a diferencia de los costos GPS del mercado.

2. Esunaaplicacion que se actualiza por la informacion que los usuarios registran.

3. Adiferencia de la competencia, WAZE permite saber en tiempo real, el estado de la ruta a
la cual el usuario se quiere dirigir, mostrando trancones, accidentes, velocidad promedio, fotos
de las zonas, comentarios, actualizaciones y noticias permitiendo asi llegar al destino en el menor

tiempo, evitar el estrés de trancones, ahorrar costos en gasolinas y peajes, entre otras.

Uber

Uber fue fundada como "UberCab" por Garrett Campamento y Travis Kalanick en 2009-
el servicio fue lanzado oficialmente en San Francisco en junio de 2010, con Ryan Graves
nombrado CEO en agosto de ese afio. Graves mas tarde renuncié a su papel como CEO-
convirtiéndose en vicepresidente de Operaciones y un miembro del consejo y fue reemplazado
por Kalanick. App para moéviles de Uber ambos iPhone y Android méviles-se inicié en San
Francisco en 2010.

La compaiiia recibi6 fondos de riesgo a finales de 2010 de un grupo de angeles super
inversores en Silicon Valley, California, que incluyo Chris Sacca. A principios de 2011, Uber
recaudd mas de US $ 11.5 millones en financiacion Serie A liderada por Benchmark Capital. A

finales de 2011, Uber plantearon otros US $ 32 millones en fondos de varios inversores que



incluyen Goldman Sachs, Menlo Ventures, y Bezos Expediciones, con lo que su cantidad total de
financiacion a 49.500.000 dolares.

Segun la ultima ronda de financiacién, Uber es una aplicacion de transporte valorizada en
13°000,000 de Euros, permitiéndolo ser una de las més valorizadas de Sollicon Valley.

“Nacié como una aplicacion un servicio de limosinas que con el tiempo ha evolucionado para
prestar un servicio similar al de los taxistas, aunque en coches de alta gama.” (Salza, 2014)

Esta aplicacion funciona en cualquier dispositivo movil. Una vez activado el App, se le
explica al usuario que ellos manejan “Tarifas Especiales”, donde cobran 900 pesos por kilémetro
recorrido y 100 pesos por minuto de espera.

Un cuadro de confirmacion le pregunta al pasajero si acepta o no ser parte de los usuarios
de Uber. Maneja un pago exclusivo por tarjeta de crédito y en ningin momento se recibiré dinero
en efectivo, tan sélo se descontara el valor de la carrera al cupo de la tarjeta.

La aplicacidn le entrega las placas del vehiculo y le ensefia por GPS la ubicacion del
carro que atendera su servicio. Durante el recorrido el usuario tiene derecho a consumir dulces,
bocadillos, botellas de agua y servicio Wifi sin costo adicional.

Una vez finalizado el trayecto, un mensaje de la misma aplicacion le informa el valor de
su carrera, y esté se descuenta automaticamente de su saldo. Un cuadro de calificacion es el
ultimo paso, en donde el usuario califica la atencién y la presentacion, tanto del auto como del
conductor.

Aunque UBER es una de las empresas mejor valoradas en el mercado y esta presente en
128 ciudades de 37 paises del mundo, no fue exitoso en todos los lugares a los que apuntaba. En
este caso, nos referimos a Colombia, lo cual fue debido a que Segun las normas de transito, los

vehiculos blancos utilizados por UBER son usados como transporte especial y no pueden llevar a



usuarios del comun, ni cobrarles por unidades, como lo hacen los amarillos. Deben tener un
contrato Unico con una empresa y transportar exclusivamente a sus funcionarios.
Este problema ha generado una disputa entre UBER y las empresas de taxistas iniciandose una

batalla legal sobre la operacion de UBER.



ANEXO AB

Rueda de los suefios
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lustracion 86, Rueda de los suefios.
Realizado por Juan Sebastian Torres.

Nuestra rueda de suefios estda compuesta por 8 criterios a evaluar. Estos criterios a evaluar
son Tecnologia, Deporte, Popularidad, Automoviles, Familia, Ropa, Innovacion y viajar. La
tecnologia siempre ha sido un factor que sobresale en la Generacién Z, quienes nacieron después
de los 90s y crecieron en un mundo tecnoldgico. Esta fue una época caracterizada por cambios
contundentes en la tecnologia, todo aquello que fue el internet, celulares inteligentes, televisores

inteligentes, GPS, aplicaciones moviles, entre otras. Para este criterio lo calificamos con un 5



porque es esencial para todo negocio en el que se desea prosperar. Junto con la tecnologia se
encuentra la innovacion, algo que realmente nos cautiva. En la actualidad la tecnologia va de la
mano con innovacion, pues en un mundo tan competitivo y globalizado es esencial usar la
innovacion cuando se habla de la tecnologia. En este criterio se evalu6 con un 4, pues uno de los
integrantes no esté tan enfocado en la innovacidn, pues siente que en la actualidad no hay
muchas cosas que lo sorprende, pues siente que ya casi todo existe y la innovacién pasa a un
segundo plano. Otro de los criterios a evaluar es el de deportes, que actualmente tiene un valor
muy alto por la mitad de los integrantes, pero no tan alto por la otra mitad de integrantes. El
deporte es esencial para la salud y creemos que es de vital importancia que se practique a diario,
pero no todos tienen el tiempo en la actualidad y la prioridad de realizar el deporte para a otro
plano. Continuando con las ideas, el criterio de automoviles tuvo un valor bastante alto, el
méaximo con 5. Los integrantes de Mr. Right son personas apasionadas por el mundo
automovilistico. Creemos que esta pasion nace de los videos juegos y del gran momento que
vivi6 Juan Pablo Montoya en la Cart. Para nosotros los autos representan mas que status,
representan libertad. Toda persona que esté en la capacidad de poder manejar su vehiculo propio,
puede trasladarse a cualquier parte que desee. Es por esto, que nosotros decidimos evaluar este
criterio con un valor maximo de 5. Otro de los criterios, viajar, es prioridad para todos nosotros,
pero no representa uno de los criterios mas importantes. Nos gusta a todos viajas y conocer
distintas partes del mundo, pero realmente el tiempo en el presente no permite que se pueda
realizar todo esto, este mas que ser un criterio importante para todos, lo vemos como un criterio
lejano, en el que creemos que con los afos va a aumentar su importancia. La ropa, con un valor
de 4, no representa mucho valor para todos nosotros. Uno de los integrantes siente que la ropa es

esencial pero no juega un papel tan importante en todos nosotros. 3 miembros de Mr. Right creen



que la ropa es de gran importancia, pues es la forma como las personas se expresan sin tener que
hablar una sola palabra. La familia tuvo el valor méas alto, 5. Esto sucedi6 porque para todos es
de gran importancia la familia, pues sin ella no tendriamos nada, estariamos solos. Al pensar en
este criterio, todos decidimos realizar un proyecto en el que pudiéramos aportar algo a la familia,
ya sea un producto o servicio que les facilitara la vida. Este es sin duda el criterio mas importante
para todos nosotros. El ultimo criterio, popularidad, mas que ser la definicion que explica que es
una persona de agrado para todos, representamos este criterio como el querer sobresalir en este
mundo. Los integrantes de Mr. Right estamos enfocados en querer realizar un proyecto que nos
marque en la historia, no ser las personas mas reconocidas a nivel mundial, pero si en nuestro

mundo social, desde la Universidad Javeriana, y localidades de cada uno.



ANEXO AC

Estrategia Omnicanal

“In the Past, brick-and-mortal retail stores were unique in allowing customers to
touch and feel merchandise and provide instant gratification; Internet retailers,
meanwhile, tried to woo shoppers with wide product selection, low prices, and
content such as product reviews and ratings. As the retailing industry evolves toward
a seamless ‘omnichannel retail experience,’ the distinctions between physical and

online will vanish, turning the world into a showroom without walls.” (Bilbrough,

2014)

En la actualidad los clientes estan esperando que las empresas sepan lo que ellos quieren y
que se tenga la posibilidad de poder encontrar los mismos productos que se encuentran en las
tiendas, en internet. Los clientes esperan que los productos se puedan describir en segundos, que
los articulos que estén en el mundo virtual estén definidos.

Este es el momento adecuado para poder atacar un mercado mediante una estrategia omnicanal.
Cuando se habla de omnicanal es mediante muchos canales. Entendemos un canal como un
medio por el cual se puede transmitir una comunicacién. En este caso, la comunicacion es la
posibilidad de poder compartir datos para poder realizar la reserva del pedido. Esta estrategia
permite que la experiencia de la compra se pueda realizar mediante distintos canales. Segun
David Bilbrough, un arquitecto de soluciones de SAS de marketing digital y estudios realizados

por Google, “seven out of 10 consumers shop on a Smartphone while they are actually in the



store.” (Bilbrough, 2014) Lo que nos indica que las compras tienden a realizarse en la web o
aplicaciones. Este es un mundo globalizado en el que la competencia es cada dia més intensa y
conduce a que las empresas tengan que buscar diferentes medios para poder vender mas. Es error
tratar de usar un solo canal para vender, ya sea solo por la web, por teléfono o por aplicacion
movil, porque si se enfoca en un solo canal, la empresa esté en el peligro de perder clientela que
no usa ese canal.

Las ventajas de usar distintos canales para vender no solo se reflejan a la hora de poder
cautivar al cliente para que compren tu producto. Mr. Right debe usar distintos canales,
aplicacion web, pagina web, Facebook, Twitter y teléfono para poder garantizar que se puede
ofrecer el producto a su segmente, ademas de poder realizar estudios asertivos para conocer
mejor al cliente. Una de las ventajas de usar la pagina web es que la empresa puede usar
programas que permitan el ver como se comporta el cliente dentro de la pagina. Se puede grabar
todo el movimiento del mouse en la pantalla y donde el cliente hace los clicks, esto permite
entender si al cliente se le facilita o no el encontrar una informacion, si hay algo dentro de la
pagina que le llame la atencion o si hay cosas que realmente no tiene en cuenta. Otra ventaja que
tiene otro canal para poder entender lo que el cliente quiere y cdmo se comporta, es el estudio de
los Tweets mediante Twitter. Esto permite estudiar cuales son las palabras mas mencionadas en
Twitter y hasta entender el sentimiento detras de estas. Las personas envian Tweets expresando
lo que sienten, lo cual permite entender lo que les gusta y lo que no les gusta.

Desafortunadamente las aplicaciones no tienen este tipo de programas que permiten
estudiar el comportamiento del cliente dentro del canal. El manejar la informacion de forma
correcta e introducirla en programas de analitica permiten que todo negocio pueda obtener

conclusiones acertadas que permitan que su negocio crezca y evoluciones. Esto permite que se



pueda entender mejor al cliente, ;por qué toma ciertas decisiones?, ;qué alienta a la persona a
realizar ese tipo de compras?, entre otras. La informacion de todas las

La estrategia de poder tener éxito al usar una estrategia omnicanal empieza entendiendo al
cliente. Primero se debe garantizar que el cliente tenga la opcidn de poder reservar el servicio de
la misma forma como lo ha estado haciendo anteriormente, por teléfono. Luego de esto, se debe
incluir una estrategia innovadora, algo que cautive al cliente, reserva mediante la aplicacién y la
pagina web. Esta estrategia innovadora es reflejo de la calidad de servicio que se proporciona,
puesto que se quiere brindar un servicio de calidad, donde el servicio es bueno, puntual, seguro,
entre otras. “Para poder maximizar el beneficio del marketing digital, toca enfocarse en tres
conceptos importantes: personalizacion, reciprocidad, y colaboracion.” (Bilbrough, 2014) Es por
esto que el servicio de Mr. Right es personal, en el que el cliente puede escoger su propio
conductor, lo cual crea en él una sensacion de confianza, puesto que ya conoce o le agrada el
conductor sin esperar que sea una persona de la que no sabe absolutamente nada.
Adicionalmente Mr. Right proporciona un servicio colaborativo y reciproco en el que el cliente
ayuda a Mr. Right como Mr. Right ayuda al cliente. Esto porque al querer mantener una alta
calidad de servicio, al cliente se le esta enviando una pequefia encuesta después de realizar el
servicio en el que el cliente contesta un par de preguntas y deja a Mr. Right claro lo que piensa
del servicio. Esto permite que Mr. Right detecte fallas en sus servicios, mejorando el sistema y
brindando mejor servicio a los clientes.
““Technology is making omnichannel retailing inevitable and is reducing the ability
of geography and ignorance to shield retailers from competition. It is breaking down

the barriers between different retail channels as well as the divisions that separate



retailers and their suppliers. At the same time, omnichannel retailing expands the
overall pie by extending market reach and introducing consumers to products they
may not have known about. - “Competing in the Age of Omnichannel Retailing,”

MIT Sloan Management Review, May 2013 (Bilbrough, 2014)



ANEXO AD

Calidad

Segun una investigacion realizada por los autores Zeithaml, Bitner, and Gremler,
establecen en Services Marketing que los clientes evaltan la calidad en el servicio por medio de
los siguientes cinco componentes; confiabilidad, capacidad de respuesta, seguridad, empatia y
tangibles. La confiabilidad es el componente mas importante para los clientes porque este
significa prestar el servicio de una manera adecuada desde la primera vez. Un dato importante
que se obtuvo de la encuesta realizada al segmento con la siguiente pregunta “Cuando se le hace
imposible manejar, ¢Cual es su opinidn con respecto a que un chofer profesional lo haga por
usted?” fue que el 79% de los encuestados respondieron Muy Agradable con respecto a que un
chofer les conduzca el vehiculo cuando no pueden. Este resultado es importante porgue revela
que la mayoria de los encuestados sienten la confianza para solicitar el servicio que presta Mr.
Right. Un factor importante para que los clientes sientan un mayor grado de confianza, es que a
la hora de solicitar el servicio, el cliente puede escoger el conductor que le preste el servicio.

El segundo componente mas importante para los clientes a la hora de la prestacion de un
servicio es la capacidad de respuesta. Este componente se basa principalmente en la capacidad de
brindar un servicio de manera rapida. En la encuesta se pregunt6 que cuanto tiempo se demora
en que un servicio de chofer recoja al encuestado, resultando que el 62% de ellos respondié que
entre 11 y 20 minutos, y 14% entre 1 y 10 minutos. Esto da un total de 76% de encuestados que
establecieron que el chofer los recoge en menos de 20 minutos en promedio, Mr. Right presta el
servicio en menos de 15 minutos, creando una ventaja competitiva entre muchos. Inicialmente el
horario en el que se presta el servicio sera de Jueves 7:00 AM a Domingo 7:00 AM, y mediante

el crecimiento de Mr. Right este horario se extendera a prestar el servicio 24 horas los 7 dias de



la semana. Es importante recalcar que este ajuste de horario se realizara ya teniendo un analisis
de la densidad de los pedidos por dia y hora, por dicha razén el ajuste de horario puede cambiar.

La seguridad es el tercer componente segln los autores Zeithaml, Bitner, and Gremler y
es sin duda uno de los més importantes para el servicio de Mr. Right. Lamb define este
componente como: “el conocimiento y la cortesia de los empleados y su capacidad para
comunicar confianza. Empleados habiles que tratan a los clientes con respeto y les hacen sentir
que pueden confiar en la empresa para ejemplificar la seguridad.” (Lamb, Hari, & McDaniel,
2011) El benchmarking revel6 que el atributo principal del segmento es la confianza, un término
que va sumamente ligado a la seguridad como establece Charles W. Lamb. Una condicion
importante para la seleccion del personal que trabajara con Mr. Right es que a los futuros
conductores se les solicitara el pasado judicial y se har la verificacion de que no tengan ningun
tipo de antecedentes, se realizard una visita domiciliaria, se le solicitara referencias de su
conducta y desempefio de sus empleos pasados, se hard una revision del pase para comprobar
que esté vigente y se realizara una entrevista a profundidad.

En la entrevista se hizo la pregunta de que si se sentian seguros de que un conductor
maneje por ellos cuando no se encuentren en la capacidad para hacerlo y el 95% de los
encuestados respondieron que Si. Este fue un indice importante para poder iniciar la
investigacién porque esto demuestra que la mayoria de los encuestados, que hacen parte del
segmento, se sienten seguros a la hora de que un conductor les maneje. Cuando un conductor ya
esté vinculado con Mr. Right, a este se le estara evaluando no solo su desempefio pero también la
manera en la que los pasajeros se hayan sentido seguros. Esto se realizara cuando ya se haya
prestado el servicio por via de un correo electronico con una pequefia y concisa encuesta del

servicio (ANEXO F).



Cuando se realiza un servicio de Mr. Right, se le envia una pequefia encuesta como se
manifestd previamente para que el cliente retroalimente el servicio y se pueda implementar de
manera adecuada la empatia. Un dato importante y que es diferenciador entre los servicios que
prestan la competencia, es el hecho de que el cliente cuando va a solicitar el servicio tiene la
opcion de escoger el conductor. Esto se debe que a la hora de solicitar el servicio el cliente de
Mr. Right puede ver una lista en la que se encuentran todos los conductores con informacion de
ellos, incluyendo la foto. En la aplicacion aparece informacion del conductor como el tipo de
mausica que le gusta, temas que le gusta hablar, si le gusta o no hablar, el nombre completo,
cedula, teléfono y correo personal. Esto creara empatia entre el cliente y el conductor porque
eventualmente es probable que un cliente que solicite el servicio varias veces, este escogera el
mismo conductor porque creo empatia con el cliente.

Un servicio es un producto intangible que busca responder y/o exceder las necesidades de
un cliente que se encuentra dentro de un segmento. La evidencia fisica del servicio que presta
Mr. Right incluye su vestimenta, la aplicacion mavil, la pagina de internet y el carnet
certificando que el sefior que va a prestar el servicio es conductor de Mr. Right. La vestimenta es
sumamente importante a la hora de la prestacién del servicio porque esto caracterizara a los
conductores. Estos tienen que portar la chaqueta que se les proporcionara al inicio del turno,
chaquetas caracterizadas por el color naranja que es fundamental para el posicionamiento de Mr.
Right. Estas son chaquetas que se distinguen por el hecho de que no solo son del color
naranja pero tienen efectos refractivos como el de las chaquetas que portan los policias.
Dichos efectos son visibles desde una gran distancia y se pueden relacionar con la

seguridad.



Ademas, cuando un conductor se presenta en el lugar seleccionado por el cliente
para prestar el servicio tiene que presentar el carnet que demuestra que es conductor de
Mr. Right. Esta accidn es fundamental porque se realiza para que el cliente se sienta con
mas confianza, mayor atributo obtenido en el Benchmarking (Anexo R), porque puede
verificar los datos del conductor que le habian confirmado. Un tercer factor de evidencia
fisica del servicio de Mr. Right es la aplicacion. Los clientes que vayan a solicitar el servicio
para que un conductor de la empresa preste un servicio por el hecho de que no pueda
manejar, deben tener la aplicacién instalada en sus dispositivos y/o tablet. El cliente puede
ver la aplicacion en sus dispositivos y esto lo hace una herramienta tangible para poder

solicitar el servicio.



ANEXO AE

Posicionamiento

Para que Mr. Right se diferencie de muchos tipos de negocios y servicios, se decidio
crear una estrategia basada en 3 pilares. De acuerdo al Benchmarking se obtuvo que Mr. Right
tiene como mayor atributo la confianza y en este atributo se basan los tres pilares.

El primer pilar se basa en el nivel atractivo, lo que significa que vamos a resaltar el
principal atributo que es la diferenciacion. Mr. Right se basa en el color naranja, cuya asociacion
es coherente con el servicio que va a prestar. El color naranja estimula la felicidad, la atraccion y
el éxito, lo cual se pueden relacionar con la confianza, honestidad y seguridad. Es un color que
no Se usa por ninguna otra empresa que preste en servicio de transporte, y se utilizara para
diferenciarnos con ese tipo de servicio. Es importante recalcar que este color es muy atil para
captar la atencién, lo cual es bueno para poder posicionar la marca. Es importante establecer que
el color naranja encaja muy bien con las personas jovenes, algo que es muy recomendable
porque las encuestas revelaron que el 63% estan entre la edad de 21 y 30 afios, y casi el 80% de
todos los encuestados les parece Muy Agradable el servicio que presta Mr. Right.

Se combino con el color negro porque este representa proteccion, prestigio y elegancia,
estos son palabras claves para que se posicione con un alto status. EIl negro hace resaltar el
naranja, el color que hace diferente a Mr. Right de los demas. No se utilizo el color amarillo,
como la mayoria de las empresas que prestan servicios como los taxis y tras investigar se
encontrd que este color puede tener un efecto perturbador, inquietante y no es adecuado para
sugerir seguridad. Mr. Right busca diferenciarse de estos tipos de servicios, ademas que gran
parte de la poblacion desconfia de ese tipo de servicio, lo que demuestra que va en contra del

mayor atributo.



Al realizar la encuesta, se preguntd que con que animal relacionaria el servicio que va a
prestar Mr. Right y el 56% respondi6 que el perro. El segundo animal que obtuvo la mayor
cantidad de votos fue el 4guila con tan solo un 22%, seguido por canguro con 14%, gato con 3%
y por ultimo guepardo con 2%. Por dichos factores el segundo pilar se basé en la asociacion; el
perro se ha caracterizado como un ejemplo de fidelidad, seguridad y como la mayoria de las
personas lo conocen, el mejor amigo del hombre. Debido al resultado de dicha encuesta que se le
hizo al segmento objetivo y lo que representa el animal perro, se usé el perro en el logo para
crear el vinculo de seguridad, fidelidad, mejor amigo del hombre y otras cualidades al servicio
que presta Mr. Right. Cuando se realizaron las encuestas se obtuvo que una de las palabras
sagradas era seguridad, lo cual nos demuestra que sin duda el perro es un animal que se relaciona
bien con nuestro servicio y es ideal para el logo. De esta manera vamos a estar presente en las
mentes de los consumidores de una manera positiva y poder crear un top of mind en un futuro.

El tercer pilar de la estrategia de posicionamiento se basa en la diferenciacion y en la
simbologia. La simbologia se basa en dos figuras que son el perro conductor y el carro. Estas
figuras van de la mano con las palabras sagradas que se obtuvieron en las encuestas como
servicio, conductor, carro, confianza y seguridad. La simbiosis de dichas figuras da como
resultado la simbologia de Mr. Right, lo cual lo va a posicionar como una marca prestigiosa que
presta el servicio de un conductor que maneje el vehiculo particular de quien lo solicite, un

servicio unico.
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llustracion 87, Logo de Mr. Right.
Realizado por Juan Sebastian Torres.

Estos tres pilares van a posicionar a Mr. Right como una marca nueva e innovadora,
representada por el logo previamente ilustrado que va de la mano con las palabras sagradas como
seguridad y confianza. Posterior a esto, se aplicara una estrategia publicitaria en las redes
sociales porque estamos en un auge tecnoldgico y es la manera mas econémica en la cual se va a
iniciar la marca. Esto ayudara a que el consumidor asocie la marca mentalmente con claridad y
para que asi nazca con fuerza Mr. Right.

Se establecid el nombre de Mr. Right porque se buscd un nombre innovador y que sea
unico en el mercado. Actualmente existen empresas que prestan servicios de conductores como
el de las aseguradoras y otros, pero estas tienen nombres similares como “Tu Elegido”,
“Conductor elegido”, “Guardianes del Volante”, y “Piloto Automatico” por no mencionar otros.
El nombre se puso en inglés porque esto le da cierto posicionamiento y un alto status entre las
marcas. Teniendo en cuenta los hallazgos hechos en las entrevistas y las encuestas, se decidi6
establecer un slogan que evocara los verbatims y caracteristicas clave encontradas, como

seguridad, confianza y cercania con el usuario. Como resultado se obtuvo lo siguiente:

Analisis de entrevistas/encuestas



Anteriormente, integrantes del grupo habian realizado una encuesta con el objetivo de
identificar si la idea de negocio era viable. A demas de preguntas enfocadas en la viabilidad del
servicio, se llevo a cabo una pregunta en la que se trataba de identificar un animal como imagen
central de la imagen corporativa de la empresa.

Los resultados arrojaron que los usuarios asociaban a un conductor elegido con la figura
de un animal canino (perro). Esto podria ser por temas culturales en los que identificamos que
varias razas de perros son utilizadas como animales guardianes, y un conductor elegido es una
especie de protector.

Sin embargo, en dicha encuesta no se ahondaba en temas como la percepcion de este tipo
de servicio por parte de los usuarios, qué caracteristicas consideran relevantes a la hora de
adquirirlo, y cuales son aquellos elementos clave que los mueve a adquirir este servicio.

Con esto en mente, se decidio realizar varias entrevistas para poder encontrar lo que
motiva a un usuario a usar/no usar un servicio de conductores elegidos. Las entrevistas

transcritas se encuentran en el siguiente cuadro:

Entrevista 1

Sujeto: Fabio Martinez
Edad: 23

Ocupacion: Estudiante / Disefiador Jr.

Fabio: Buenas noches, ¢,como esta?.




Entrevistador: Bien gracias, ¢ usted?.

Fabio: Bien, gracias.

Entrevistador: Bueno, el motivo de esta conversacion es averiguar un poco de su
vida, de su dia a dia para aplicarlo a una idea que tenemos de negocio. Entonces,
antes que todo me gustaria preguntarle a qué se dedica.

Fabio: Yo soy estudiante de Disefo Industrial de la Universidad Javeriana, estoy en
este momento haciendo mi practica profesional y ya me queda poco para graduarme.
Entrevistador: Ok, y en la practica, ¢le toca movilizarse diariamente? o ¢como es
eso?

Fabio: Si, eventualmente me toca ir hasta la oficina que son en la... ese queda en
la... yo vivo en Pontevedra, en la 116 con Boyaca y la oficina queda en la 30 con 72,
pero lo que hago dia a dia es irme en bicicleta pues me queda mucho mas préctico
porque en los trancones pues no me favorecen en los tiempos para irme en carro, y
en bicicleta pues me demoro menos y pues voy mas tranquilo.

Entrevistador: Pero usted de hecho, ¢ usa el carro algunas veces?tiene carro?
Fabio: Si, yo tengo carro y lo uso pues muy seguido pero no para irme al trabajo.
Pues yo cuando llego hago vueltas en el carro, o cuando en los fines de semana viajo
en el o pues me transporte en el. Pues la bicicleta solo es para ir al trabajo y volver,
de hecho casi no monto bicicleta en los fines de semana ni después de trabajo.
Entrevistador: Entonces, ¢ usted diria que el mayor porcentaje que usa el carro es
mas que todo para los fines de semana?

Fabio: si, asi es.

Entrevistador: y, ¢como en que lo usa?




Fabio: no pues digamos que ir a comer, salir con mi novia, con mis amigos y pues
viajar... es basicamente, no se, como pasar tiempo...

Entrevistador: ¢ de esparcimiento?

Fabio: de esparcimiento, asi es.

Entrevistador: y digamos, ¢ algunas de esas veces el tiempo de esparcimiento seria
tal vez para salir de rumba, o algo asi?

Fabio: si, resulta que me parece mucho mas cémodo irme a rumbear en el carro y
después llamar a un conductor elegido que pedir un taxi, me parece a demas un poco
mas seguro.

Entrevistador: y ¢ usted usa, ha usado alguna vez, 0 muy seguido estos servicios de
conductores elegidos?

Fabio: Si, bastante seguido, yo diria que tengo un promedio de pues por ahi dos
veces al mes.

Entrevistador: ¢ cual usa?

Fabio: yo tengo Sura, pero me cambie la semana pasada a otro y no lo he usado
todavia.

Entrevista: y, ¢, como funciona eso?

Fabio: generalmente uno tiene que llamar, lo que le dicen a usted es que tiene que
llamar con 4 horas de anticipacién de la hora que quiere que lo recojan. Entonces
uno llama al call center de, pues en el caso anterior a Suramericana, y ahi le
preguntaban pues lo datos del vehiculo, los datos del asegurado, los datos mios, y
me preguntaban la hora a la que queria que me recogieran. Después me pedian

autorizacion para que me mandaran un mensaje de texto con el nombre del




conductor qgue me iba a recoger, y efectivamente a la hora que decian que me iban a
recoger me recogian pues dos sefiores en un carro 0 en una moto, y pues una se iba
conduciendo mi vehiculo, y el otro iba pues atras escoltandonos para recoger
después sal conductor.

Entrevistador: y no se, ¢en alguna de esas veces que ha pedido el servicio le ha
pasado algo raro o algo que no le haya gustado? Algo asi...

Fabio: fuera de lo comun, pues digamos que a veces uno se encuentra con personas
que... pues que ya estan cansadas, que no prestan un servicio personal muy
eficiente, pues son... ya van un poquito mas rapido o no responden o creen que
porgue uno va con unos tragos esta diciendo pendejadas entonces lo tratan a uno
raro pero pues son cosas muy esporadicas. Lo otro es que a veces se quedan
colgados con tiempos entonces piden muchos servicios, prestan muchos servicios y
lo dejan a uno, lo retrasan a uno por ahi media horita, quince minuticos, cuarenta
minutos, entonces pues eso e s lo Unico que puede llegar a pasar.

Entrevistador: digamos que si usted tuviera que describir su servicio ideal de
conductor elegido, lo que sea, ¢cdémo lo describiria? O sea, ¢ cual seria su
descripcion de ese servicio?

Fabio: pues yo creo que basicamente y como lo he venido sintiendo hasta hoy, es la
seguridad. Creo que es muy importante, creo que es que ademas de que me recoja
una empresa pues calificada, me gusta sentir que voy pues en mi carro, que voy
seguro y que ademas voy bajo una conduccion o un conductor que también me hace
sentir seguridad... otra de las cosas que me podria como incentivar a seguir tomando

el servicio, es que haya una constancia con los conductores, no se Si pues suene




muy incoherente, pero que yo pueda tener, pueda solicitar MI CONDUCTOR, pues el
gue siempre solicito, el gue me haya caido bien, que me atienda bien y que sea una

relacion mas personal.

Fabio: que quisiera agregar, no pues nada.

Fabio: Bueno, con mucho gusto.

Fabio: chao pues.

Entrevista 2
Sujeto: Fabian Vega
Edad: 24

Ocupacion: Analista de Calidad

Fabian: Buenos dias.

Fabian: muy bien, ¢usted qué tal?

Fabian: yo actualmente trabajo en Coca-cola Femsa, en el area de cadena de




suministros y soy analista de calidad.

Entrevistador: Ok, ¢, donde queda la empresa?

Fabian: Las oficinas quedan en Fontibon, en Bogota.

Entrevistador: ¢ y cOmo se moviliza diariamente alla?

Fabian: La compafiia nos tiene servicio de ruta, entonces en la mafana y en la tarde
viajo en la ruta de la oficina.

Entrevistador: ¢ usted tiene carro?

Fabian: Si.

Entrevistador: entonces, ¢en qué ocasiones usa el carro?

Fabian: Para situaciones digamos extra-laborales, para los fines de semana, o para
salir a comer, para salir de viaje...

Entrevistador: Ok, y digamos en esas situaciones que usa el carro, ¢alguna vez ha
escuchado o ha utilizado un servicio que se llama el de conductores elegidos,
angeles, o algo por el estilo?

Fabian: Si, el seguro con el que tengo mi carro pues presta ese servicio, entonces
para el cual, pues yo lo utilizo especialmente cuando salgo puede ser en la noche y
sé que voy a tomar, entonces pues por seguridad uno sabe que no tiene que manejar
entonces solicita con antelacion el servicio.

Entrevistador: ¢ha usado el servicio para alguna otra situacién o solo para cuando
tiene pensado ingerir bebidas alcohdlicas?

Fabian: pues mas que todo eso, lo otro seria digamos situaciones muy particulares,
no se, de pronto cuando tiene que ir al medico como por una incapacidad o algo asi.

Entrevistador: Ok, ¢y codmo funciona ese servicio al que usted accede a través del




seguro?

Fabian: pues yo lo utilizo a través de una aplicacion, yo tengo el carro asegurado con
Allianz, y pues ellos tienen su propia aplicacion, entonces ahi uno puede ingresar los
datos como de origen, destino, placas, marca de carro, mis datos personales y pues
ingreso la informacion necesaria para digamos solicitar el servicio cuando yo lo
necesito.

Entrevistador: Ok, ¢alguna vez de las que ha usado el servicio le ha pasado algun
inconveniente, alguna situacion extrafia o fuera de lo coman?

Fabian: No.

Entrevistador: Bueno, pero digamos que si usted tuviera que describir el servicio ideal
de conductor elegido, ¢cémo seria la descripcion?

Fabian: a mi me parece muy bueno o seria ideal que aquel conductor elegido que
uno escoja o angel fuera digamos siempre el que uno quiere, entonces pues uno
tendria digamos su persona de confianza y pues esto le daria digamos mas
seguridad por diferentes motivos, como pues disponibilidad de la persona, la
confianza que representa pues porque digamos mas que todo es soltarle el carro de
uno a otra persona y pues los riesgos que esto conlleva... entonces digamos seria
muy bueno que uno siempre tuviera, no se, una persona asignada y no cualquier
persona.

Entrevistador: Ok, ¢algo que quisiera agregar?

Fabian: No.

Entrevistador: Bueno, entonces muchas gracias por su tiempo.

Fabian: de nada.




Fabian: Hasta luego, que esté bien.

Entrevista 3
Sujeto: Juliana Escalante
Edad: 23

Ocupacioén: Estudiante / Disefiadora Jr.

Juliana: Hola.

Juliana: Yo estudio Disefio Industrial y Administraciéon de Empresas y ahorita estoy

haciendo la practica de disefio.

Juliana: En una empresa de Arquitectura Efimera que se llama

Juliana: en la 100 debajo de la autopista, mas o menos.

Juliana: Entre semana algunos dias me toca en carro porque tengo clase por la

noche en la universidad y de resto en Transmilenio.




Juliana: Los fines de semana, cuando voy a salir con mis amigas, con mi familia y por
las noches no se si voy a rumbear a sitios lejos lo llevo yo generalmente.
Entrevistador: ¢alguna vez ha escuchado o ha usado un servicio de conductores
elegidos?

Juliana: Mucho, lo he usado.

Entrevistador: ¢como le parece? ¢ Como le ha funcionado?

Juliana: antes era peor, ahorita pues estd mejorando pero pues tiene muchas
limitaciones. Que en el momento de por ejemplo de salir con amigos termina siendo
un lio.

Entrevistador: ¢qué le ha pasado raro? Situaciones que la hayan pasado con el
servicio.

Juliana: Primero encontrarse con la persona, con el conductor, en momentos es
complicado y ademas porgue a uno lo llaman dos veces y pues no lo vuelven a
llamar para encontrarse entonces por ejemplo yo muchas veces estoy rumbeando y
no oigo el celular, entonces ese ha sido como el principal conflicto. Segundo, que
solamente hace una parada y pues uno no sale solo entonces eso implica
obviamente mas costos porgue igual uno siempre le da propina o algo al conductor.
Entrevistador: ¢ usted solo piensa usar este tipo de servicios cuando sale a rumbear o
de pronto se le ocurre alguna otra ocasion cuando pueda usar ese tipo de servicios?
Juliana: no, pues para rumbear 0 en momentos que quiera salir a tomar, que es
cuando no puedo usar el carro. Ir a un bar, de pronto salir a comer, pero pues si uno
va a tomar, siempre que haya trago de pro medio pues es importante este servicio.

Entrevistador: si usted tuviera que describir el servicio ideal, o afadirle caracteristicas




Juliana: ¢ qué le adicionaria?

Juliana: de pronto que haya mas formas de solicitarlo, primero, no se tal vez una
aplicacién, ademas que no tenga que solicitarlo el duefio del carro, que haya alguna
forma de usar el servicio sin que tenga que estar el propietario, ¢qué mas?, lo de las
paradas que te dije, que de pronto haya una posibilidad, de pronto no se, haya un
costo adicional para que se puedan dejar a mas personas en el recorrido. Y lo del
tiempo también para pedir el servicio, no me acuerdo ahorita cuanto es pero deberia
ser un poco mas inmediato ¢no?, puede que se presente una situacién no sé qué no
esté prevista y que uno dos horas antes no sepa que va a tomar o algo asi y necesite
el servicio con urgencia y pues generalmente uno no puede pedirlo, porque no lo hizo

con anterioridad.

Juliana: No.

Juliana: Ok, gracias.

Entrevista 4
Sujeto: Sergio Pérez
Edad: 24

Ocupacion: Consultor en arquitectura de software




Entrevistador: Buenas tardes, Sergio.

Sergio: Buenas tardes Mauricio, ¢cémo esta?

Entrevistador: Bien, muchas gracias. EI motivo de la conversacion de hoy es
averiguar un poco de su vida, su dia a dia para aplicarlo a una idea, a un proyecto
gue tenemos. Entonces, antes que todo me gustaria preguntarle ¢ usted a qué se
dedica?

Sergio: Yo soy consultor en arquitectura en una empresa que queda en el norte de
Bogota.

Entrevistador: Ok, ¢dénde queda la oficina?

Sergio: por el barrio Polo Club.

Entrevistador: Ok, ¢y como se moviliza diariamente?

Sergio: pues a veces en carro y a veces en bus, en transporte publico, dependiendo
del pico y placa.

Entrevistador: ademas de utilizar el carro para transportarse al trabajo, ¢ lo utiliza para
otro tipo de actividades?

Sergio: si claro, los fines de semana por ejemplo para ir a cine.

Entrevistador: Ok, ¢y usted alguna vez ha escuchado o ha usado un servicio de
conductores elegidos?

Sergio: Los he escuchado y creo que conozco un par de personas que los usan, pero
no yo nunca los he usado personalmente.

Entrevistador: ¢no los ha usado por alguna razén en especifico?

Sergio: Pues yo creo que parte por desconocimiento y parte porque pues uno no

tiene la confianza de que venga cualquier persona a manejarle el carro a uno.




Entrevistador: Ok, o sea, entonces el problema es de confianza. ¢ Cuales serian los
atributos de un servicio que harian que usted si lo utilizara?

Sergio: Pues yo creo que es importante que uno tenga la seguridad de que la
persona que van a enviar, que el conductor que van a enviar sea de confianza ¢,no?
Que no vaya a hacer cosas malas por ahi, y que maneje bien claro también, no tenga
digamos nexos con gente rara o algo asi.

Entrevistador: Ok y si usted tuviera que describir como el servicio perfecto en este
tipo de productos, de conductores elegidos, ¢cdmo describiria ese servicio?

Sergio: pues yo creo que deberian como dejarle a uno ver que conductores hay
disponibles para uno, y que uno pudiera hablar con el conductor, contactarse con el
conductor, puede ser a traves de ellos claro, pero que uno pueda como mirar los
perfiles de conductores que hay y contactarse con el conductor. Con eso uno tiene la
seguridad de que va a llegar alguien, porque también uno a veces con solo hablar
con el conductor ya sabe que, no pues a uno le da como el palpito ¢no?
Entrevistador: Ok, ¢algo mas que quisiera agregar con respecto a esto?

Sergio: pues... si es eso 0 sea que digamos que uno podria tener, si le gusto el
servicio, porque puede pasar que uno pida un conductor y le salga bien y entonces le
gusto el servicio y a la siguiente vez le mandan es un conductor que pues no sali6 tan
bueno, entonces como ya poder tener un conductor de confianza de uno.
Entrevistador: Bueno, pues muchas gracias por su tiempo para esta entrevista.
Sergio: Ok, Mauricio.

Entrevistador: Hasta luego.

Sergio: Hasta luego.




Entrevista 5
Sujeto: Juliana Rojas
Edad: 23

Ocupacion: Analista de BI

Juliana: Buenas tardes.

Juliana: Bien, gracias.

Juliana: Bueno yo soy analista de Bl en una empresa que se llama Proquinal, es una

empresa que se dedica a la produccién de telas vinilicas.

Juliana: La empresa queda en el barrio Ricaurte, en la calle 112 con 34.

Juliana: Bueno pues normalmente me voy en el carro pero los dias de pico y placa

utilizo Transmilenio.

Juliana: Si, en los fines de semana me gusta salir a almorzar a las afueras de

Bogota, entonces pues ahi utilizo el carro.




Entrevistador: Ok, ¢alguna vez ha escuchado o ha usado un servicio de conductores
elegidos?

Juliana: Si, si lo he escuchado, pero nunca lo he utilizado.

Entrevistador: ¢alguna razén en especifico por la cual no lo ha utilizado?

Juliana: Pues la verdad me parece... la verdad no me genera confianza el saber que
una persona extrafia va a manejar mi carro, sobretodo pues en situaciones como
cuando uno sale de una fiesta que ha tomado, entonces no se la otra persona se
puede aprovechar y pues por eso no me parece seguro.

Entrevistador: y digamos, ¢ solo se le ocurre que uno podria usar ese servicio en
ocasiones en las que uno esta con influencia del alcohol, o de pronto se le ocurre
alguna otra ocasion en la que uno puede llegar a utilizar el servicio?

Juliana: Pues una ocasion diferente podria ser para viajes largos, no se de 50 6
horas, para personas que no soportan digamos estar tanto tiempo manejando y les
da suefio.

Entrevistador: Digamos que, pues usted me dijo que no le genera confianza ese tipo
de servicios en este momento, ¢ qué deberia tener un servicio de conductores
elegidos para que usted estuviera dispuesta a tomar el servicio?

Juliana: pues creeria yo que... pues me gustaria como usuaria poder tener una
informacion detallada de la persona que va a manejar mi carro, no se de esa manera
pues conocerlo, ir generando confianza y quiza mientras uno va viendo la informacion
de la persona pues nos e ya se siente mas seguro.

Entrevistador: bueno, ¢hay alguna otra cosa que quiera agregar con respecto a este

tema?




Juliana: Seria bueno también uno poder no se como, poder elegir, no que le elijan a
uno la persona que le va a manejar el carro, Sino uno MiSMo con Sus pPropios criterios
poder tener una persona como elegida, como un favorito, y eso si me generaria mas

confianza.

Juliana: Bueno, de nada.

Juliana: Hasta luego.

Para hacer un analisis a fondo de las entrevistas realizadas, se utiliz6 la aplicacion web
Sporkforge, en donde se le hace un procesamiento al texto y se obtienen estadisticas como las
palabras més utilizadas, las combinaciones mas comunes, etc. Los resultados fueron los

siguientes (solo se analizé el texto que hace referencia a los entrevistados).

Total de palabras analizadas: 2051

Longitud promedio de palabra: 4,01 letras

Estimado de oraciones analizadas: 72

Palabras mas repetidas (tomando en cuenta solo palabra relevantes, es decir excluyendo

articulos, preposiciones, etc.):

Palabra Numero de repeticiones

Carro 20




Conductor 16
Persona 14
Servicio 14
Seguridad 11
Confianza 8

De este analisis podemos empezar a identificar ciertos Verbatims, como “carro”,
29 <¢ 9% <¢

“persona”, “servicio”, “seguridad” y “confianza, los cuales es muy importante tener en cuenta a

la hora de empezar a construir elementos de la imagen corporativa, como el logo y el slogan.

Ademas de estos hallazgos que se hicieron a través de la herramienta, si se hace una
lectura concienzuda de las entrevistas se puede notar un tema recurrente. 4 de 5 personas
mencionaron el tema de “elegir el conductor”, “ver perfiles de conductores” y “tener el mismo
conductor asignado siempre”.

Esto puede llevar a la adicion de una caracteristica que no habia sido tomado en cuenta
desde la estructuracion de la idea de negocio, y es la de ofrecer un tipo de plataforma que le
permita a los usuarios ver los perfiles de los diferentes conductores elegidos, para asi poder
elegir realmente su propio conductor.

También fue mencionado el tema de tener conductores favoritos, asi que asi no sea el

mismo conductor elegido siempre, si deberia darse la opcion de tener una lista de perfiles




favoritos, a los cuales se les dara preferencia a la hora de asignar el conductor a determinado

usuario.

" Tu conductor personal de confianza’

lustracion 88, Palabras sagradas de Mr. Right.
Realizado por Luis Felipe Torres



ANEXO AF

Contrato de Prestacion de Servicio

CONTRATO DE PRESTACION DE
SERVICIOS

SERVICIOS INDEPENDIENTES

Entre los suscritos a saber: La sociedad MR. RIGHT S.A.S. con NIT nimero 90078937-9 , domiciliada
en la ciudad de Bogoté debidamente registrada e inscrita, quien en adelante se denominard LA
CONTRATISTA y BOTTEGA FIRENZE S.A.S, a su vez también sociedad debidamente registrada e
inscrita con NIT nimero 900374626-1, domiciliada en Bogotd y que para los efectos del presente
documento se denominard LA CONTRATANTE, acuerdan celebrar el presente contrato de
prestacién de servicios profesionales de conduccion y transporte, en los términos pactados en el
presente contrato, el cual se regird por las normas que regulan la materia y en especifico por las
siguientes cldusulas:

PRIMERA. OBJETO:

EL CONTRATISTA se obliga a:

1) BOTTEGA FIRENZE S.A.S. se obliga frente a la parte CONTRATANTE a ofrecer el servicio de

conduccién y transporte para los clientes que se encuentren en su establecimiento de
comercio los dfas viernes y sdbados desde las 18:00 a las 24:00. 2) El CONTRATISTA se
obliga explicar y dar a conocer los servicios que se ofrecen de una manera clara y precisa a
quienes son clientes de la mencionada sociedad y por necesidad o comodidad desean de
manera voluntaria obtener el servicio de transporte y conduccién con la parte
CONTRATISTA. 3) BOTTEGA FIRENZE S.A.S. se obliga a subsidiar en cada servicio de
conduccién y transporte $5.000 pesos moneda corriente como parte de pago por la
realizacién del servicio, el remanente deberd ser saldado por el usuario de MR RIGHT
S.A.S. 4) EL CONTRATISTA debera avisar al CONTRATANTE con antelacién de minimo 15
minutos para que el usuario obtenga el servicio de manera puntual, 5) asi mismo avisar al
futuro usuario de la espera de 15 minutos. 6) Informar en caso de imposibilidad de ofrecer
el servicio que presta la sociedad MR. RIGHT S.A.S. con antelacién de 24 horas con una
excusa pertinente y que realmente demuestre la imposibilidad de realizar el ofrecimiento.
7) No es obligacién de EL CONTRATISTA asegurar al CONTRATANTE usuarios en cada fecha
en la que haya disponibilidad de prestar el servicio. 8) En caso de cambios establecidos en
cuestién de precio o del servicio mismo, el CONTRATISTA deberd dar a conocer estas
modificaciones al CONTRATANTE, esto sin poder ser modificable parte esencial del
presente contrato.
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Por su parte LA CONTRATANTE se obliga a:

1) Ofrecer un servicio de conduccidn disponible para los dias viernes y sébados desde las 18:00 a
las 24:00 horas. 2) Tener conductores disponibles, con experiencia en conduccién y bajo el
cumplimiento de todos los requisitos que determinar el ordenamiento juridico para realizar su
funcién como conductor. 3) Cumplir con los horarios establecidos. 4) EL CONTRATANTE deberd
asegurarse que el trato de los conductores sea respetuoso y atento frente a los usuarios de MR
RIGHT S.A.S. y clientes de BOTTEGA FIRENZE S.A.S. 5) En caso de imposibilidad de prestar el
servicio EL CONTRATANTE deberd informar con minimo 24 horas de antelacién de la imposibilidad
de la realizacién de éste. 6) EL CONTRATANTE deberd establecer una tarifa de cobro y darla a
conocer tanto al CONTRATISTA como a los posibles usuarios. 7) En caso de cambios establecidos
en cuestion de precio o del servicio mismo, el CONTRATANTE deberd dar a conocer estas
modificaciones al CONTRATISTA, esto sin poder ser modificable parte esencial del presente
contrato. 8) Implicito en el presente contrato se encuentran las obligaciones del contrato de
transporte acorde al titulo 1V, capitulo Il, del Cédigo de Comercio, referente al transporte de

personas.
SEGUNDA. PLAZO

1) Las partes convienen en que el plazo de este contrato sera de cuatro (4) meses, comprendidas
en el periodo del primero (1) de diciembre de 2014 hasta el primero (1) e marzo del 2015. El
presente contrato podréd ser modificado y/o ampliado con el acuerdo mutuo de las partes. Las
modificaciones y/o ampliaciones acordadas serén anexadas al presente en forma de adenda u
otrosi. 2) En caso de querer prorrogar el presente contrato se deberd anunciar tal propésito con 3
semanas de anterioridad.

TERCERA. VALOR Y FORMA DE PAGO:

El presente contrato establece que BOTTEGA FIRENZE S.A.S. se obliga a pagar un subsidio por la
suma de cinco mil pesos, moneda Corriente ($5.000) valor que serd cancelado en 3 pagos los
cuales deben ser generados el primero (1) de cada mes y hasta terminar la ejecucién del presente
documento segun los plazos establecidos. PARRAGRAFO: Para obtener el pago de los subsidios, EL
CONTRATANTE debera anexar la cuenta de cobro, con la firma del usuario y del supervisor de éste
servicio por parte de BOTTEGA FIRENZE S.A.S. Ademds deberd una copia del pago de la Seguridad
Social vigente y una fotocopia del RUT para cumplir con todos los mandamientos legales de los
conductores que exige la legislacion Colombiana.

CUARTA. FORMA DE TERMINACION: El presente contrato podra darse por terminado por mutuo
acuerdo entre las partes o en forma unilateral por el incumplimiento de las obligaciones derivadas
del contrato por cualquiera de ellas, en éste segundo caso con la debida indemnizacién de los

MR RIGHT $.A.S. SERVICIOS DE CONDUCCION Y TRANSPORTE, Bogota- Colombia

Teléfonos 4616124- 3138868191

[lustracion 90, Contrato de Prestacion de Servicio de Mr. Right hoja 2
Realizado por Catalina Botero



HE

perjuicios que se causen o por la imposibilidad de desarrollo de las actividades contratadas por las
circunstancias imperantes, que sean por causas 3jenas a los contratantes.

QUINTA. INDEPENDENCIA DE EL CONTRATANTE: EL CONTRATANTE actuard por su propia cuenta,
con absoluta autonomia y no estard sometido 2 subordinacién laboral con LA CONTRATISTA, y sus
derechos se limitaran, de acuerdo con la naturaleza del contrato, a exigir el cumplimiento de las
obligaciones de LA CONTRATANTE y al pago del subsidio estipulado anteriormente por la
prestacién del servicio.

SEXTA. EXCLUSION DE LA RELACION LABORAL: Queda claramente entendido que no existird
relacién laboral alguna entre LA CONTRATANTE Y EL CONTRATISTA o el personal que esta utilice en
la ejecucion del presente contrato a un tercero.

SEPTIMA. CESION DEL CONTRATO: EL CONTRATISTA no podré ceder parcial ni totalmente la
ejecucion del presente contrato a un tercero, salvo previa autorizacién expresa y escrita de LA
CONTRATANTE.

OCTAVA. DOMICILIO CONTRACTUAL: Para todos los efectos legales, el domicilio contractual sera
la ciudad de Bogotd DC, y las notificaciones serdn recibidas por las partes en las siguientes
direcciones: Por LA CONTRATANTE en la CARRERA 11 A # 95-21, CHICO, Bogota DC, y por EL
CONTRATISTA EN CALLE 120 # 7-66, SANTA BARBARA CENTRAL.

En sefial de asentimiento las partes suscriben el presente documento en dos ejemplares del
mismo tener, en Bogotd, a los 14 dias del mes de noviembre del afio dos mil catorce (2014).

LA CONTRATISTA, LA CONTRATANTE,

w L

i 7= ¢
Daniel Guerra Luis Felipe Torres Lara
Representante Legal Representante Legal
BOTTEGA FIRENZE S.A.S. Mr. Right S.AS.
C.C.79.984.489 C.C. 1.020.741.771
3 MR RIGHT S.A.S. SERVICIOS DE CONDUCCION Y TRANSPORTE, Bogota: Colombia

Teléfonos 4616124 3138868191
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EL PRIMER JUEVES HABIL DE DICIEMBRE DE ESTE ANO SE ELEGIRA JUNTA *
DIRECTIVA DE LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA POR AFILIADOS. LA *
INSCRIPCION DE LISTAS DE CANDIDATOS DEBE HACERSE DURANTE LA *
SEGUNDA QUINCENA DEL MES DE OCTUBRE. PARA INFORMACION DETALLADA *
PODRA COMUNICARSE AL TELEFONO 5941000 EXT.2597, O DIRIGIRSE A LA *
SEDE PRINCIPAL, A LAS SEDES AUTORIZADAS PARA ESTE EFECTO, O A *
* TRAVES DE LA PAGINA WEB www.ccb.org.co *
LR R R R S R R R e R R R R R R R e A R R R S R R R R R Y
CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACION LEGAL O INSCRIPCION DE
DOCUMENTOS
LA CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA, CON FUNDAMENTO EN LAS MATRICULAS E
INSCRIPCIONES DEL REGISTRO MERCANTIL

CERTIFICA:

*
*
*
*
*
*

NOMBRE : MR RIGHT SAS
N.I.T. : 900789837-9 ADMINISTRACION : DIRECCION SECCIONAL DE IMPUESTOS
DE BOGOTA
DOMICILIO : BOGOTA D.C.
CERTIFICA:
MATRICULA NO: 02518790 DEL 12 DE NOVIEMBRE DE 2014
CERTIFICA:
RENOVACION DE LA MATRICULA :12 DE NOVIEMBRE DE 2014
ULTIMO ANO RENOVADO: 2014
ACTIVO TOTAL REPORTADO:$1,820,000
CERTIFICA:
DIRECCION DE NOTIFICACION JUDICIAL : CL 120 NO. 7 66
MUNICIPIO : BOGOTA D.C.
EMAIL DE NOTIFICACION JUDICIAL : mr.rightapp@gmail.com
DIRECCION COMERCIAL : CL 120 NO. 7 66
MUNICIPIO : BOGOTA D.C.
EMAIL COMERCIAL : mr.rightapp@gmail.com
CERTIFICA:
CONSTITUCION: QUE POR DOCUMENTO PRIVADO NO. sin num DE ASAMBLEA DE
ACCIONISTAS DEL 12 DE NOVIEMBRE DE 2014, INSCRITA EL 12 DE NOVIEMBRE
DE 2014 BAJO EL NUMERO 01884475 DEL LIBRO 1IX, SE CONSTITUYO LA
SOCIEDAD COMERCIAL DENOMINADA MR RIGHT SAS.

CERTIFICA:

VIGENCIA: QUE EL TERMINO DE DURACION DE LA SOCIEDAD ES INDEFINIDO
CERTIFICA:

OBJETO SOCIAL: LA SOCIEDAD TENDRA COMO OBJETO PRINCIPAL (EL

PROPORCIONAR CONDUCTORES ELEGIDOS PARA EL TRANSPORTE DE PERSONAS QU@
NO TIENEN LA CAPACIDAD DE PODER CONDUCIR SU VEHICULO PROPIO). ASI
MISMO, PODRA REALIZAR CUALQUIER OTRA ACTIVIDAD ECONOMICA LICITA TANTO
EN COLOMBIA COMO EN EL EXTRANJERO. LA SOCIEDAD PODRA LLEVAR A CABO, EN
GENERAL, TODAS LAS OPERACIONES, DE CUALQUIER NATURALEZA QUE ELLAS
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FUEREN, RELACIONADAS CON EL OBJETO MENCIONADO, AsSI COMO CUALESQUIERA
ACTIVIDADES SIMILARES, CONEXAS O COMPLEMENTARIAS O QUE PERMITAN
FACILITAR O DESARROLLAR EL COMERCIO O LA INDUSTRIA DE LA SOCIEDAD.

CERTIFICA:

CAPITAL:

*%* CAPITAL AUTORIZADO **
VALOR : $1,820,000.00
NO. DE ACCIONES : 4.00
VALOR NOMINAL : $455,000.00

** CAPITAL SUSCRITO **
VALOR : $1,820,000.00
NO. DE ACCIONES : 4.00
VALOR NOMINAL : $455,000.00

*%* CAPITAL PAGADO **
VALOR : $1,820,000.00
NO. DE ACCIONES : 4.00
VALOR NOMINAL : $455,000.00

CERTIFICA:
REPRESENTACION LEGAL: LA REPRESENTACION LEGAL DE LA SOCIEDAD POR
ACCIONES SIMPLIFICADA ESTARA A CARGO DE UNA PERSONA NATURAL O
JURIDICA, ACCIONISTA O NO, QUIEN NO TENDRA SUPLENTES, DESIGNADO PARA
UN TERMINO DE UN ANO POR LA ASAMBLEA GENERAL DE ACCIONISTAS.

CERTIFICA:

** NOMBRAMIENTOS **

QUE POR DOCUMENTO PRIVADO NO. sin num DE ASAMBLEA DE ACCIONISTAS DEL
12 DE NOVIEMBRE DE 2014, INSCRITA EL 12 DE NOVIEMBRE DE 2014 BAJO EL
NUMERO 01884475 DEL LIBRO IX, FUE (RON) NOMBRADO (S):

NOMBRE IDENTIFICACION
REPRESENTANTE LEGAL
TORRES LARA LUIS FELIPE C.C. 000001020741771
CERTIFICA:

FACULTADES DEL REPRESENTANTE LEGAL: LA SOCIEDAD SERA GERENCIADA,
ADMINISTRADA Y REPRESENTADA LEGALMENTE ANTE TERCEROS POR EL
REPRESENTANTE LEGAL, QUIEN NO TENDRA RESTRICCIONES DE CONTRATACION POR
RAZON DE LA NATURALEZA NI DE LA CUANTIA DE LOS ACTOS QUE CELEBRE. POR
LO TANTO, SE ENTENDERA QUE EL REPRESENTANTE LEGAL PODRA CELEBRAR O
EJECUTAR TODOS LOS ACTOS Y CONTRATOS COMPRENDIDOS EN EL OBJETO SOCIAL
O QUE SE RELACIONEN DIRECTAMENTE CON LA EXISTENCIA Y EL FUNCIONAMIENTO
DE LA SOCIEDAD. EL REPRESENTANTE LEGAL SE ENTENDERA INVESTIDO DE LOS
MAS AMPLIOS PODERES PARA ACTUAR EN TODAS LAS CIRCUNSTANCIAS EN NOMBRE
DE LA SOCIEDAD, CON EXCEPCION DE AQUELLAS FACULTADES QUE, DE ACUERDO
CON LOS ESTATUTOS, SE HUBIEREN RESERVADO LOS ACCIONISTAS. EN LAS
RELACIONES FRENTE A TERCEROS, LA SOCIEDAD QUEDARA OBLIGADA POR LOS
ACTOS Y CONTRATOS CELEBRADOS POR EL REPRESENTANTE LEGAL. LE ESTA
PROHIBIDO AL REPRESENTANTE LEGAL Y A LOS DEMAS ADMINISTRADORES DE LA
SOCIEDAD, POR SI O POR INTERPUESTA PERSONA, OBTENER BAJO CUALQUIER
FORMA O MODALIDAD JURIDICA PRESTAMOS POR PARTE DE LA SOCIEDAD U
OBTENER DE PARTE DE LA SOCIEDAD AVAL, FIANZA O CUALQUIER OTRO TIPO DE
GARANTIA DE SUS OBLIGACIONES PERSONALES.
CERTIFICA:

DE CONFORMIDAD CON LO ESTABLECIDO EN EL CODIGO DE PROCEDIMIENTO
ADMINISTRATIVO Y DE LO CONTENCIOSO Y DE LA LEY 962 DE 2005, LOS ACTOS
ADMINISTRATIVOS DE REGISTRO AQUI CERTIFICADOS QUEDAN EN FIRME DIEZ
(10) DIAS HABILES DESPUES DE LA FECHA DE INSCRIPCION, SIEMPRE QUE NO
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SEAN OBJETO DE RECURSOS.

*o %ok EL PRESENTE CERTIFICADO NO CONSTITUYE PERMISO DE ik
Ry FUNCIONAMIENTO EN NINGUN CASO ik Sk

INFORMACION COMPLEMENTARIA
LOS SIGUIENTES DATOS SOBRE PLANEACION DISTRITAL SON INFORMATIVOS
FECHA DE ENVIO DE INFORMACION A PLANEACION DISTRITAL : 14 DE NOVIEMBRE
DE 2014

SENOR EMPRESARIO, SI SU EMPRESA TIENE ACTIVOS INFERIORES A 30.000
SMILMV Y UNA PLANTA DE PERSONAL DE MENOS DE 200 TRABAJADORES, USTED
TIENE DERECHO A RECIBIR UN DESCUENTO EN EL PAGO DE LOS PARAFISCALES DE
75% EN EL PRIMER ANO DE CONSTITUCION DE SU EMPRESA, DE 50% EN EL
SEGUNDO ANO Y DE 25% EN EL TERCER ANO. LEY 590 DE 2000 Y DECRETO 525
DE 2009.

RECUERDE INGRESAR A www . supersociedades.gov.co PARA VERIFICAR SI SU

EMPRESA ESTA OBLIGADA A REMITIR ESTADOS FINANCIEROS. EVITE SANCIONES.
CERTIFICA:

EL EMPRESARIO SE ACOGIO AL BENEFICIO QUE ESTABLECE EL ARTICULO 7 DE LA

LEY 1429 DEL 29 DE DICIEMBRE DE 2010, Y QUE AL REALIZAR LA MATRICULA

MERCANTIL INFORMO BAJO GRAVEDAD DE JURAMENTO LOS SIGUIENTES DATOS:

EL EMPRESARIO MR RIGHT SAS REALIZO LA MATRICULA MERCANTIL EN LA FECHA:

12 DE NOVIEMBRE DE 2014

1L.OS ACTIVOS REPORTADOS EN LA MATRICULA MERCANTIL SON DE: $ 1,820,000

EL NUMERO DE TRABAJADORES OCUPADOS REPORTADO POR EL EMPRESARIO EN LA

MATRICULA ES DE:6

EL SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO,

VALOR : $ 4,300

DE CONFORMIDAD CON EL DECRETO 2150 DE 1995 Y LA AUTORIZACION IMPARTIDA
POR LA SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO, MEDIANTE EL OFICIO
DEL 18 DE NOVIEMBRE DE 1996, LA FIRMA MECANICA QUE APARECE A
CONTINUACION TIENE PLENA VALIDEZ PARA TODOS LOS EFECTOS LEGALES
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ANEXO AH

RUT

Formulario del Registro Unico Tributario
D |AN Hoja Principa
2. Concepto | 0 | 1 lInscripcion !
Winoss: |
Espaciu reservado para la DIAN )
soaco reservado pamla | 4. Numero de formulario 14320074067
" T— ;
o i |
| (415)770721248' 0) 000001432007406 7
|
50 e et e J —— -
5. Numero de Identificacién Tribularia (NIT): 6.DV | 12. Direccién seccional 14, Buzén electronico
90078983 7||g |mwesorsenoson Fﬂzr»
IDENTIFICACION
24. Tipo de contribuyente: izs. Tipo de documento: 26. Numero de Identificacion: AN [27. Fecha expedicion: -
s T =T .
?_er?ru?juvldlca [—DI ED rl T l ] I [ I i I l .I ! J " _i 4
Lugar de expedicion 28. Palis: 29. Departamento: 36. Cludad/V i
TS 2 |
........ (1] IR 1A o ]
31, Primer apellido ;32. Segundo apellido 33, Primer nombre ¢ 1 % | 34. Gtios nombres
| s
35. Razén social: oS, S
MR RIGHT SAS e
36. Nombre comercial: 3 [37. Sigie:

‘UBICAGION . ~

38 Pals: 39, Depantamento: 40. Ciudad/Municipio:

CoLOMBIA [17679]|Bogota 0. A R ,- [1]1]/Bogota. D.C. [ofo]1]
a1. Direccién principal =R T
CL120 7 66 :
42. Correo electronico: 143 Apartado aére0 - l 44, Teitlcno ;. / [45. Telfono 2
mr.rightapp@gmail.com l[ [TTIT | I J l EANAEEEE 1[318|8'11619|5|11 [T TTTTIs]]ol2]2]3Tsl7]2]s|
BTy CLASIFICACION
Acﬁvu:éq ocnq’?;m!c K Ocupacion
Actividad principal ~Actividad é¢ e Otras p—
[ 4. codigo: | [ 47. Fecha inicio sctividad: | | 48. cofigo: | [a0. rocpainicioactwitins: | | 5o, coige: | 1 : | 51. Codigo esiablecimienios
[ao2tlfserafn 1l 8|l Ay W/ ~NSS losa el LTTTI [T

\&ﬁﬁonsabllldldu, Calidades y Atributos

o
1[2]3s 3107 | 8 | o |0 [ 112131415 16] 7] 18]
53, Cédigo: I
'9015‘!7|,9] 111[11||v||{||||lltxlg|

05- Impto. renta y compl. régimen ordinario
07- Retencion en la fuente a titulo de renta v
09- Retencién en la fuente en el impuestoSobre 1as ve’ '
11- Ventas régimen comun
14- Informante de exogena A%
35- Impuesto sobre la renta parafa equxdad CREE

Usuhr}pe ‘zduaneros Exportadores

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 5. Forma 56. Tipo Servicio 1 2 3

54.Codigo: | , . , 87:Mada ] L] L]
i L L 1 1 L 1 l:l D o [jj T [_T,]

Para uso exclusivo de la DIAN

59, Anexos: Sl z] NO [:] 60. No. de Folios: l 61. Fecha: m 14111 9]

La informacidn contenida en el formulario, serd responsabilidad de quien lo suscribe y en Sin perjuicio d
a la realidad, por lo anterior, cualquier falsedad o Fifma aulonzade’
inexactitud en que incurra podré ser sancionada.

Articulo 18 Decreto 2460 de Noviembre de 203y~
Firma del solicitante: 3

984 Nombre CASAS AGUILAR LUTS RQBE!
985. Cargo:  Punto de Contacto Presencial

4 Fecha generacion documento PDF: 19-11-2014 07:24:10AM
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ANEXO Al

Certificado Bancario del Banco de Bogoté

Bancode Bogotda

Solicitud de Vinculacién

ersona Juridica
Fechade [~ e e
solicitud | 18 11 2014
ORMACION BASICA
Rezén Social Nombre Comercial . Tipo de
MR.RIGHTSA S Mr.Right SA S Empresa
Nimero de identificacion Fecha de constitucion ucursal (sede) "Obligado Tributar us (g
0JloJ7|8|9|8]|3]7 | -19[12] 11 |2014 ficina principel / Casa Matriz | (VerNumerai 15) (g No TIN =
T O privada . Consorcio ( En Comandita por acciones (. Asociacién Chil (" Entidad sin dnimo de lucro ( Sociedad de hacho Unipersonal
( Colectiva (™ En Comandita simple (" Umitada (" Sociedad Andnima {"_Empresa asocitiva de trabajo SAS
Par . ~ e
2% de Constitucién de la emoress ) Entidad Poblica (7 Nacional " Municipai| Entidad Pablica Ocpartamento  (® Otra
© Colombia (  Estados Unidos (  owo descentralizads de orden G S " Nacidn " Municipio
Empresa de Servicios Publicos Domiciliarios (" Entdades Religosas no Catoices (. Fordos de Empleados " Precooperativas (" sinicatos.
Tipo de (_ Empresa Industrial y Comercial del Estado O iones y Asociaciones (' Conjuntos Residenciales ' Fondos de Inversion (& Otra, ¢Cual?
Entidad (" Personas Juridicas de Desecho Candnico (7 Sociedad de Economia Mia (" Establecimiento Putico (" Cooperatvas
( Unidades Adminisirativas Especales del Estado ¢~ Empresa Social del Estado (" Entidades Financieras (™ Fundaciones —_—
Direccién de la empresa Bamo Ciodad Depanaments
Calle 120 No 7 - 66 Santa Barbara Bogota Cundi
Teléfono de ls empresa. Celular (incluido prefijo) Fax Correo electrénico
4616124 3138816961 mr.rightapp@gmail.com
Direccidn de envio de comespondenca Barrio Ciudad Departamenio
@ Empresa (" Ova cusi?
SI SE TRATA DE SUCURSAL Nombre de la oficing principal o casa matriz Direccion
O SEDE RELACIONE
Barrio Ciudad Departamento Teléfono Fax
D ACION.D OS'A Ol AS O ASOCIADOS Q AN DIR A O INDIR A AS D D APITA QOCIAL APOR Q PAR PACIO
Doc. de Identifi
Doe.ge ::-s fgd:nc ~ [N 1.020.741.771 Nombre ] ) Oireccién Nocoratsed
CE.[ TM ( N Torres Lara Luis Felipe Calle 120 No 7-66 Colombiano
“Obligado Tributar U.S (ver Numers! 15) s CwC ] Algin femikar suyo es empleado del Banco de Bogoia?  Si( WO (- T 2Usted bone paricpackin = 10% en esta Enidads 5176 no (-
Oac. de Identificacién [ No. Nombre Direccién Nacionalidad
cc. PAS RC. ¢
CE{ TL ( TN
“Obligado Tributar U.S (ver Numeeal 12 s CwC ] £Aigin faeniiar suyo es ompleado del Banco de Bogod?  S1{ o ( | ¢Usted bene paniciackén = 10% en osta Enidad? s nol
Goc. de ldentificacion _ [No, Nombre Dirsceién Nacionalidad
cc.( Pas( Re
C.E. L TIN
“Obligado Tributar U.S (ver Numeral 15) OO s | Algin familar suyo es empleado del Banco de Bogetd?  SIT - w0 ( ’gushdluwpmlmdénl!ﬂ%:nmﬁniﬂaﬁ 2( Nl
Ooc. de Identificacion No, Nombre Direccién Nacionafidad
cc.t PAS RC. ¢
CE W TIN
*Obligado Tributar U.S (ver Numer 15) s (w C T 4A4gun famiBer suyo es empleado cel Banco de Bogotd? S1( o ( Usted iane participacién > 10% en esta Entidad? 1 wo [
Doc. de lﬂlﬂd’lﬁ!dﬁﬂ No. Nombre Direccién Nacionalicas
c.C. PAS Re ¢
ci L ( IN
~Obligado Tributar U.S (ver Numerst 15 3 (w0 (T pgin tamitar suy0 os ampleado del Benco de Bogod? 810" wo ( T ¢Ustod tiene paricipacion = 10% en wsts Entidad? 517" o |
Razén Social Identificaeisn (* NIT ("~ NIT. EXT. No.
“Obligado Tributar U.S (ver Numeral 15) s (wo (O LUsted Bene participacion 2 10% en osta Entigsd? Si (o (
Raz6n Social Identificacien (™ NIT (' NIT, EXT. [ro.
“Obligado Tributar U.S (ver Numarai 15) s wo( cUsted tiene participacién 3 10% en esta Entidad? 1 (. wo (
Razén Social C e C i exr. [No.
*Obligado Tributar U.S (Ver Numersl 18) s (" w (" 2 Usted Sen pariicipacion * 10% en osta Enticad? i (| NO (
Razén Soclal Idontificacion (NIt (7 NIT. EXT. [ne.
“Obligado Tributar U.S (ver Namers 15) st (C no ( ¢ Usted tione participacion 2 10% en esta Entidad? &1 ( no (
Razén Social Identificacien ( NIT ( NIT, EXT. [o.
~Obligado Tributar U.S (Ver Numeral 15) st (o ( Usted tiona participacin 3 10% on esta Entidad? 1 { o (
A DAD ONO A
" Agropecuario (7 Actividas Publica (" constuccén (" Consutorla (™ Educacion  Energéton Cédigo CliU
(" Financieroy seguros (" Industria (" Mineo (" Salud (@ sewicos " Telecomunicadones  { Transparte I 4 s | 2 |

Describa la actividad econémica principal

Conductores elegidos

4.INFORMACION TRIBUTARIA
(" Entidad Pitica Nacional o Tertorial (™ Cooperativa | Gean
€ No Contrituyente

(8 Personas Juridicas, Comerciales y Civiles, Consorcios
o Y sin Animo de Lucro

Contribuyente  {® NO | de VA 4

Responsable (8 s1

NO

Csi@no

s (@ nO

5. REPRESENTANTE LEGAL O APODERADO

‘Segundo nombre
ELIPE

Autometenedor Oties Ingresos (™ I (@ NO | Seciedad  Entided Extranjera

Primar Apellido
TORRES

Identiicacién
No. 1.020.741.771

(" 51 @ NO [ Vigiado por Superfinanciera (8 1 (™

CC. (0 CE ( PAS.(

NO

[Cargo sctual Gerane- Jéfe Técco  ( Acder (. Opearo

Direccion Oficina
Calle 120 No 7-66

Ciudad
Bogota

Teléfono Oficina

Departamento
[of 4616124

Barrio
Santa Barbara

Algin familiar suyo es empleado del Banco de Bogota (" 81 (& no
Nombre:

6. INFORMACION FINANCIERA
Ingresos, Activos, Egresos y Pasivos Anuales
Activos

i Tngresos 7
; Ventas o ingresos $ 20.000.000 Total Actios  $ 1.820,000 ] Egresos  § 15.000.000
Ingresos No Operacionales § 0 Otros Actvos  $ 0 [ Tourpasvos  s0
Otros Ingresos so Descripcida Otros Activos
Total Ingresos $ 20.000. 000
Descripcion Otros Ingresos:
Descripcion Ingresos No Operacionales:
—

NOTA: Para torjotas o emprasa, dierentas of Legal,
* $a amande como temiiora de los Esiado Unidos: Evtatas Uricos, Samos Ameltrs,

ciar relacion anexs. “En caso do ser pac
s Marianas cal Norte, Puarta Rico yio lsiss Vigenes 05,

. faver sejunter hoja adicional,
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D d o d dito
Modalidad del Crédito Monto solicitado Plszo Destino del crédito Gerantias propuestas  (— pipotecara  (  Codeudor
(_Prendaria ( Owa
§ Descripcion de la Garantia: Si Tione negocios, indique productos que fabrica o comercializa, o serviclos que presta
o
%
g
Principales dlientes Prncipales proveedores
Cupo Total TNombre abreviado Representante Legal Cupo % de Avances
ge s | s
E‘E Débito aulomatico para pago tarfjeta:  Cuenta (~ Comiente Ciclo facturacién T~ 18 de cada mes | Nombre del Banco o Cédigo
ES g (Tino ( Toa ( Pacal " Anomes (15 de cadames (" 30 de cada mes
7! REFERENCIAS (Si el solicitante no ha tenido relacion’ con el sector comercial y/o financiero registrar. en cada renglon “No he tenido’)
Nombre del Establecimiento Direccion Depantamento
% [N HE TENIDO
£ [Nombre del establecimient
© |NO HE TENIDO

3. TRANSACCIONES EN MONEDA EXTRANJERA

Resliza s ( Exportacion (™ Importacita Cuaritse ~ préstamos (" Inversiones (-
enmoneds exvanen o Epeso (~ | Epoat (7 Niktanoa (G ~*"¢ ( (
\entificacién Producto _ Giro Directo { Conadecetdio ( Avaes (| GroFinanciado (  Garantiss (T Ordonesdepago ( Caoa (  owos
Entidad Ciudad [pas [Moneda Monto

Entdad Ciugad Pals Moneda Monto

a A AL PORTA PRESARIA

Primer Nombre usuario primario Primer Apellido usuario primario

Tipo z prmar G Corres slecironico usuano primario

cC. ce(  pas{

Paquote soliciado (. Paquete 1 (| Pacuete 4 (" Paquete? nars envier tones (entre 1y (No aplica para Pagos,

Consulta & ¥ par 1 7)
‘Montos maximos para realizar transacciones ‘Monto Maximo (DIARIO) Montos méxim DIARIO)
Transferencias entre cuentas del Banco de. Pagos Virtuales - PSE
Bogots.(Aplica para Paquetes 4y 7) (Aplica para Paquetes 4y 7)
Transferencias entre cuentas del grupo aval y ‘Domiclliacn de servicos publicos
pagos.(Apiica pera Paquetes 4y 7) (Apica para Paquetes 4y 7)
Pago nomina y provesdores, Giros Empresariales* y Tariota Efecva® 3 :
ol ransacciones en Moneda Extranjera | - Divisas USO
wum;:wunyn )
Recau ico ca para Paquetes 4y 7)
(Aplica para Paqueles 7) e Fomari 80,
Pian de facturacion E Valor del plan de factracon Tipo da cuenta a debitar ‘Numero de Ia cuenta  cebitar
2 C 0 (15 C 100 200 C a0 C 800 C Anoros (~ Comiente (
Viorcar 1a ompeesa para valdacién e incur 1Ps flas || Clente Oficel no requiere marcacién (Adjuntar cart) |

o | Dicecciones IP fija para adicionar:

E 1 2 3 4

@ |5 6 7 s

5 9 10 1" 12

3

13 “ 15

REGISTRO TOKEN Cantidad de Token solicitados (sin Costo) Cantidad de Token adicionales (tendran costo adicional)

Declaro que: 1) mis recursos tienen un origen ictoy provienen directamente del desarrollode la actividad econdrmica y ocupacion senelada en el acapite tercero el presenta formuiario, los cuales sel
desarrolian de conformidad al marco legal y normativo Calombiano vigente. 2) No admilré ue terceros efeciden epdsitos a nombre mio, con fondo provenientes de olra (s) persona (s). 3)De

torizo|

21BancodeBogotaa saldar mis producios.

AUTORIZACIO DE CO A RIFICACIO OTRA

Para (i) cumplir con normas legales de conocimiento del cliente; (i) establecer, mantener y profundizar la relacion contractual ‘actualizar la informacion; (iv) evaluar el riesgo; {v) profundizar|

productos y servicios: (vi) determinar el nivel de andeudamiento de manera consolidada; (vii) efectuar labores de mercadeo, i i i o i vill) por razones de

|seguridad; (ix) prevencion de lavado de activos, i terrorismo y legales, y mi | CLIENTE tenga algin producto y/o servicio, responsabilidad directa o|

indirecta, por el tiempo adit i ipcién, el CLIENTE y iza al BANCO: a)Para consultar, obtener,

recolectar, usar, utilizar, iar, conocer, Ci prit i 2 privados, ipri i del CLIENTE
BANCO obtener, recolectar, almacenar, usar, utilizar, intercambiar,

bases de datos del BANCO, con sumatriz,

q los que . conocer,|
circular, suprimir y en general enviar y recibir, por cualquier medio la informacion financiera, dato personal, comercial, privado, ‘semiprivado o de cualquier naturaleza del CLIENTE contenido en las|

i i desu jier socit que el BANCO tenga o no participacion en el capital y viceversal
sin lugar a pagos ni retribuciones. c)Para consultar, obtener, recolectar, almacenar, usar, utilizar, intercambiar, conacer, circular, suprimir o divulgar 1a informacion financiera, dato personal,
comercial, privado o semiprivado, o acerca de operaciones vigentes activas o pasivas o de cualquier naturaleza o Ias que en el futuro llegue a celebrar el CLIENTE con EL BANCO, con otras
entidades financieras o comerciales, con cualquier operador o administrador de bancos de datos de informacion financiera o cualquier otra entidad similar que en un futuro se establezca y que|

|servicio éste s lleve a una cuenta por cobrar a cargo del CLENTE y dicha

celular, por cualquier

tenga por obj F obtener, recolectar, almacenar, analizar, usar, reportar, intercambiar, circular, suprimir o divulg:
a cualquier operador de informacion, cualquier entidad del finar l, iz, i delBANCO I i6n financiera, 1, comercial, privado. |
ipriy di lqui | CLIENTE y frente a: acerca del i di i indi del
CLIENTE; (i a del i i del delasq lquiera d idads i i I, la matriz, las dasy i
del BANCO) adquiera a cargo del CLIENTE; (ii) cualquier novedad en relacién con las obligaciones contraidas por EL CLIENTE para con EL BANCO o con cualquiera de sus subordinadas|
5 s ek Toai: o (V)i . - v g % Oy
elfin, entre otr i LIENTEy de i i i tivas, I K
y/o obligaciones vigentes y I jeraol g ELBANCO i Iquier operador o
ini i inanci i oqueenel ytenga por objetola ilaci consultay di i
{2 autorizacion faculta al BANCO no sblo para almacenar, reportar, procesar y divuiga I ion, sino también para que EL BANCO pueda solicitary consultar
informacion sobre las relaciones comerciales del CLIENTE con terceros, con el sector real o financiero, el cumplimiento de sus obligaciones, contratos, habitos de pago, etc. y para que la
reportada pueda ser i usada, y por el operador de informacién. e)Para obtener de las q i ion financiera,
comercial, personal yl ias sobre el manej fentes, ahorros, deposi iones, ta dito, i ialy demas product; icios y, en
general, i ditos del CLIENTE cualquit Las parts i 1z X presente,|

y manej y q
pasada y futura referente al manejo, estado, cumplimiento de las relaciones, contratos servicios, habitos de pago, obligaciones y las deudas vigentes, vencidas sin cancelar, procesos, 0 a 13|
Ltilizacion indebida de los servicios financieros del CLIENTE. Todo fo anterior mientras estén vigentes y adicionalmente por el término méximo de permanencia de los datos en las Centrales de|
i , de acverdo con los iami da la Corte Constituc o de la Ley, contados desde cuando extinga |a obligacion o relacion, este dltimo plazo para los efectos previsios en los|
anticulos 1527 y SS del C.C. y 882 del C. de CO. jPera que en caso de que quede aigin ‘saido insoluto de alguna obligacién o contingencia por cualquier concepto, de cualquiera naturaleza y/o
P operador i i St limis tiempo de mora, etc. g)paral
enviar mensajes que contengan informacion comercial, de mercadeo, personal, institucional, de productos o servicios o de cualquier otra indole que el BANCO considere al teléfono movil y/o|
isi dio. h)l inis ies el BANCO con recolectar, almacenar, usar, circular, suprimir
5 intorcambiar dichos datos sin lugar a pagos ni reiribuciones. Se consideran como datos sensibles ‘ademas de las consagradas en la Ley las fotos, grabaciones y/o videograbaciones que el
(CLIENTE realice con ocasion de cualquier operacion, gestién ylo visita, las cuales ‘autoriza realizar y ademés para que puedan ser utilizados como medio de prueba. i)Para I2 recoleccion, uso |

inte: jpresion de los datos privados, sensibles del CLIENTE con terceros paises o entidades de|

naturaleza pablica o privada internacionales ylo extranjeras. j)Si aplica, para que recolecte y entregue 1a i financiera, datos i privados, fiscales,

semiprivados o de cualquier naturaleza del CLIENTE en cumplimiento de regulacion de autoridad extranjera, lo mismo que para efectuar las retenciones que igualmente ordenen como|

ia de los rimie u brdenes de tal L todo lo anterior siempre y cuando le sean aplicables las di i FATCA (! i (Tax C u otras|

J imil it i i i i ivacos, ipril it el CLIENTE|

o por tercaros por cuakuier medio, pueda ser utiizada como medio de prueba, ‘Para el ejercicio de los derechos que le confiere 1a Ley (Ley 1581 de 2012y demés normas concordantes) y si fueral
aplicable. el CLIENTE i ya g por escrito y/o por cualqui i ico i y I

i i [ com.co

12 ACTUALIZACION DE LA INFORMACION

EL CLIENTE se obliga ainformar y a actualizar al BANCO, por escrito y oportunamente, cualquier cambio en los datos, cifras y demas informacion suministrada al BANCO, asi como a entregar 3
i L con una icic

[BANCO la totalidad de los soportes documentales exigidos y a actualizar la i

&

'como minimo anual, de conformidad con las normas legales y

Ias]
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‘cualquier medio.

15. DECLARACION FAT

a.Ha recibido pagos por conceptos tales como: Pago de intereses, , rentas, salarios,

CA Mediante el presente documento manifiesto 1o siguiente:

. primas,
emolumentos y otras ganancias fijas u acasionales e ingresos

obligan tributar en EE.UU.
b. Ha recibido cualquier ingreso bruto procedente de la venta u otra dis
encuentre dentro de los Estados Unidos y estos me obligan a tributar en los EE.UU.
©. La casa matriz de la empresa se encuentra en los EE.UU.

d.

El producto financiero tiene un poder notarial o fimma autorizada otorgada a alguna persona con direccion en los EE.UU.
NOTA: Si cumple con al menos uno de los anteriores literales, marque

i en obligado tributario U

Atentamente soll

3 ustedes se sirvan at

posicion de cualquier propiedad que puede producir intereses o dividendos cuya fuente se

3 3 3 5 g
(ingresos FDAP*), y dicho pago proviene de fuentes dentro de los Estados Unidos por los cuales estos me o Lag

si{” No@

por

17 INFORMACION ADECUADA
“"Nosotros los abajo frmantes, identifcados y obrando en la calidad de Representante Legal, otorgamos poder
en man rativo del Banco

utorizar el servicio de Numero de Identificacin Personal "Ni Transacciones y Consultas ( Unicamente consultas
ef cual me permite realizar y é Ia Servilinea S
De igual manera autorizo al Banco de Bogota para que cargue a mi(nuestra) & Cuenta Corriente ¢ Cyenta Ahorros No.
Nombre de la Empresa: NIT:
el valor correspondiente a la cuota de manejo, Comision o transferencia de fondos entre mis cuentas o a terceros
LUGAR DONDE DESEA EL ENVIO DEL NIP: Para reclamar en la Oficina del Banco " por correo
Direccién ' Barrio Ciudad Departamento
1. ﬂmmdabenm'auénpevsomlNlP’sesdnwampersor\alemasbrue.quacmaahmmmmummwmwwm@ms)mws)ow
) ylo Tarjetas de Cx gotd; efectuar pagos ylo transferencias de for y del GrupoAval y ACH; consultar; el estado|
aNomos(s) yjo Tarjetas de Crélito Baco de Bogots, Obligaciones Bancarias, Titukos Vakores, solicixd extradto, i informacién en general. 2. Asumo el
riesgo por cualquier uso indebido. 3. Desde ahora manifie a pagar las tarifas de ejo, afiliacion y i6n d ZuunalravesdleP‘Syagmuo
cargarsucostoa cualquier ito que p el Banco. 4. El recibo de implica la de que i 1eda h: y
porlo y por cualquier g » 5.EIB: dar por cancelado elf
i p Siouie : a)i D fines distintos a los|
autorizades. c) cuando el Banco lo decida unilateraimente. 6. Des,

5 o g e S 5
puésdehmersoﬁdsdoeINlP'Ssdidmré(nm)eidasbknjeudsladavamlaoﬁdmdelasnmmtmgalaamlz,yaquemass

suscripcién del presente poder son sociedades debidsmente incorporadas y reguiadas por lss leyes de Colombia. B) que tienen

licencias o pemisos requeridas para el
legaimente oblgatorio y vigentes,

3 , que

y de Bogota, asi como para recibir el UmycmseﬂaummquapuemumpmmeerdPnnal.
yveaﬂzarbajonuesramwnxwummmmiﬂuumu&ﬁmmmmmmrymmﬂospammoondamchEsoGoTAEluwaﬂaen
©€aso de que autorice a terceras personas para el manejo del sistema lo hara bajo nuestra yen =t ©OMO nuestras las operaciones y actos realizados. La
autorizacion a terceros puede incluir la facultad de a Su vez podrén 2ar a otras sin ninguna imitacién y baj todo de acuerdt el
mdauwmowuumom.mbsmumww

mupoder.mdumldolaslou’odadalpwaunssdedumdemmsmn:;\)queuhlmdeh
todas las autorizaciones, licencias, registros Y pemisos legales,

¥ otras. awpimmdesusobiwuonmoonELBANcqu
otorgamiento de mmm.C)mpmuqoeotnrgmestepoaqennmmdempmdvmesﬁnphmmnumdummh&ymelmma D) Qu 3

por los érganos mmemupmumamdmumnu-mnym(enm_sy
mﬂcbnesmdemhsleyummmwouﬂqﬁumwmuommmmdmmm,nﬂﬂm de manera expresa que es de cargo de los poderdantes la obtencidn
de dichas autorizaciones, ya que el BANCO de Bogotd i las l Declaramos

vélidas y
lécnimsylasmmecimespamﬂinmwmﬁdwymmﬁmbwmdﬁw&wmywﬁw“

wmmmmmm.m.mmyma‘mmm«m,mm,m:a i
‘adquirido con el Banco de Bogots, como también de los
fckos y kmitaciones d o7k

seguridad, recomendaciones,
mmymmawmemmmmumabs
Fogafin. dand a . boenc rhvadt

conocer las especificaciones

costos y riesgos de uso de los productos que he

18. ESPACIO RESERVADO PARA EL BANCO

Tipo de producto |

mismos; adiconaimente conozeo las caracteristicas.
el yala 8 iode
al B: remitre el Reporte Anual de Costos Totales:  Fisico ( Virtual (PortalesTransaccionales) (~ Comeo electronico.
X i i juric 3. ICO DE BOGOTA.
alos, del ario,

Firma Representante Legal Huella Dactilar
Razén sacial MR. RIGHT SAS
Nit. 900.789.837.9
Nombre: LUIS FELIPE TORRES LARA
Numero de identificacién 1.020.741.771 DE Bogota

Tarjeta Empresarial ( Tarjeta Distribucién Convenio Resultado de la visita o entrevista al cliente. Concepto: Para realizar depésilos y pagos de su actividad.
O Tsjota CréM5 (™ oriets Corporative (- Turjeta Compras Insifiucionalas o gido:

Tarjeta Destino
Nombre de quién reaizd la visita 0 entrevista Fecha

Yolanda Lozano Riveros

18 |1

| 2014

Pals o ciudad(es) de procedencia

Sl

Nombre de quien verifica los documentos y vende el producto: (" Gerente

(" Asesor Fuerza Movil de Ventas

(" Jefe de Servicios

. (" Ejecutivo de cuenta (" Asesor Porveni (" Subgerents de Servicios / Operativo
Yolanda Lozano Riveros (& _AVS!Asesor de servicios / Comercial (™ Presentador referico (™ Otro, joudt?
i Fir Fecha Codigo unidad comercial
Femteasen e 51.631.369 o 18] 41| 2014 oo
i i F Fecha Cédigo unidad comercial
\SEHre EampraA itiABE | foe° = 18] 41 2014 )
=3 el i bia IO opciones, pero sin Incluir of
T e e s et e Ty S
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ANEXO AJ

Twitter

Mr. Right su propia cuenta de Twitter en la cual se empez0 a representar como una nueva
marca en el mundo tecnoldgico. Como se observa en la imagen, el perfil de la cuenta de Twitter
@MrRightApp esta de color naranja. Ademas, las letras de la cuenta de Twitter estan en color
negro y naranja porque este representa proteccion, prestigio y elegancia, estos son palabras
claves para gque se posicione con un alto status. Esto representa el primer pilar del
posicionamiento (ANEXO AE) que se basa en el nivel atractivo, lo que significa que se resalta el
atributo de la diferenciacién teniendo en cuenta que ninguna empresa mas lo usa. Se observa
también que se encuentra el logo que esta representado por un perro que es el conductor y en
vehiculo, palabras sagradas que se obtuvieron en las encuestas. Es importante recalcar que dicho
logo es el tercer pilar de la estrategia de posicionamiento que se basa en la simbologia.
Actualmente la cuenta esta manejada por un ingeniero industrial emprendedor de la Pontificia
Universidad Javeriana, pero cuando Mr. Right sea mas grande y tenga mas recursos, se

contratara un personal especializado para que maneje la cuenta de Twitter @ MrRightApp.



€@ ricie

4 Nofificaciones ol Mensajes

F Descubre L 4 Buscar en Twitier Q @
I i h t

TWEETS SIGUIENDO SEGUIDORES "
14 Editar perfil

Tweets A quién seguir
Mr. Right
Revista Dinero (RevistaDi
@MrRightApp 7.2 Mr. Right @MirRightApp - 6 min m levista m.em @RevistaDi
Contactanos a mr.rightapp@gmail.com Ya se encuentra en el APP STORE la aplicacion de para & Seguir
4 i 5 | ight!
Q Bogota, Colombia 10S 7, préximamente para |10S 81 Encuentrala como Mr. Right! Coca-Cola Colombia £ .
& @ 2. Seguir
E.,; Mr. Right @MRightApp - 5 h Canal Citytv @ Citytv
Mr. Right, una solucion para todos! i seour
2
Tendencias -

fo=) Mr. Right @MrRightApp - 19 de nov
T

o

lHustracion 99, Twitter Mr. Right
Imagen tomada por Luis Felipe Torres.



ANEXO AK

Aplicacion Mr. Right

La primera imagen que se observa es el portal en el cual los clientes ingresan por primera
vez y tienen que diligenciar un usuario (Username), una clave (Password) y un correo (Email).
Es importante afirmar que esto se hace una unica vez dado a que la informacién de la aplicacion
como el usuario queda almacenado en el celular, por dicha razén, el usuario no tendréa que
ingresar de esta manera una segunda vez. Esta parte de la aplicacion se observa que es de color
azul, esto se debe a que es un portal que no es exclusivo de Mr. Right, por lo cual no sigue

ninguno de los pilares de posicionamiento.

lustracion 100, Aplicacion Mr. Right Imagen 1
Imagen tomada por Juan Sebastian Torres

En la segunda imagen el usuario ya se siente identificado con el servicio que desea
solicitar porque se observa que en la parte superior (es la primera parte que un usuario observa

en una pantalla) se ve el nombre de Mr. Right. Inferior al nombre se hace referencia al logo que



identifica a Mr. Right y que tiene conectado al carro naranja el slogan “Tu Conductor de
Confianza”. Debajo del logo se encuentra escrito que todos los derechos de la aplicacion estan
reservados a Mr. Right SAS. Empresa radicada por los estudiantes de ingenieria industrial de la
Pontificia Universidad Javeriana, Juan Fernando Gutiérrez, Juan Sebastian Torres y Luis Felipe

Torres, en la Camara de Comercio de Bogoté e identificada con el NIT 900789837-9.

Mr. Right

lustracion 101, Aplicacién Mr. Right Imagen 2
Imagen tomada por Juan Sebastian Torres



Después de que este pantallazo desaparece porque dura pocos segundos mientras carga la
aplicacion, aparece el portafolio de los servicios que presta Mr. Right. En la parte inferior se
encuentra un mapa que muestra la ubicacion del cliente que va a solicitar el servicio. En esta
parte escoge el servicio que el cliente desea y al realizar dicha accion la aplicacion muestra la
lista de los conductores que estan disponibles. Cuando se selecciona un conductor aparece una
pantalla (Ilustracion 104) de la informacion del conductor. Esta seccion muestra el nombre
completo del conductor, una foto, su identificacion personal, la identificacion del carnet que

certifica que es conductor de Mr. Right, el celular y sus gustos.

Standard

-




lHustracion 102, Aplicacién Mr. Right Imagen 3
Imagen tomada por Juan Sebastian Torres

Esta informacion es importante porque crea empatia con el cliente y ayuda a posicionar
el atributo principal de Mr. Right obtenido gracias a las encuestas y entrevistas que es la
seguridad. En esta seccion de la aplicacion el cliente puede devolverse para escoger otro
conductor porque no le gustd o puede confirmar la hora y el dia para que el conductor preste el

apropiado servicio.

Conductores Disponibles

i Juan Sebastian Torres

Juan Fernando Gutiérrez

i Luis Felipe Torres

i Alejandro Ramirez

w
U
0
w
U
O

lustracion 103, Aplicacién Mr. Right Imagen 4
Imagen tomada por Juan Sebastian Torres



. Juan Sebastian

m Torres

@5 3101234567

7+ 1020741769

&

hoy 10 27 am.

iue 20 nov 11

lustracion 104, Aplicacién Mr. Right Imagen 5
Imagen tomada por Juan Sebastian Torres

En una parte de la aplicacion se puede observar la informacién de la empresa y de los
servicios que presta Mr. Right como lo es el Servicio Estandar, el Servicio de Hora Extra y el
servicio de Van para maximo 12 personas. En la parte inferior de la descripcion hay un link que
se llama “Contactanos” en el cual el cliente puede enviar un correo que se enviara al correo

mr.rightapp@gmail.com (correo personal de la empresa) para poder atender todas las solicitudes

e inquietudes. Esto es fundamental para Mr. Right porque hace parte de la calidad que presta el

servicio y es un atributo que diferencia el servicio a los demas.


mailto:mr.rightapp@gmail.com

IMr. Right es la aplicacion perfecta
para hacer tu pedido de conductor
elegido! Tienes la posibilidad de
poder solicitar tres tipos de
servicios, Servicio Estandar en el
cual el conductor te podra conducir
tu vehiculo durante toda una hora, el
Servicio de Hora Extra en el que
podras pedir al conductor que te
conduzca durante una hora
adicional tu vehiculo para lo que
necesites y alquiler de Van para 12
personas. Escoge el conductor que
mas te llame la atencion.

Contactanos

lHustracion 105, Aplicacién Mr. Right Imagen 6
Imagen tomada por Juan Sebastian Torres



