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RESUMEN EJECUTIVO

Debido al incremento en el uso de nuevas tecnologias y la evolucion de diversas
soluciones ofrecidas por los smartphones, los usuarios pueden satisfacer muchas de sus
principales necesidades a través de aplicaciones alojadas en dichos equipos, facilitando
asi la gestion de su dia a dia.

La practica del deporte no ha sido ajena a dicha realidad y en el tiempo se han
venido desarrollando distintas aplicaciones y herramientas digitales que sirven de
acompafiamiento al usuario para obtener informacion en tiempo real relacionada a la
actividad realizada. Lo mismo viene sucediendo con el traslado de un punto a otro,
destacando aplicativos que permiten identificar distintas rutas para llegar de manera
mas eficiente a un determinado lugar, accediendo a informaciéon sobre la misma, el
tiempo de duracion, entre otros datos relevantes.

Por otro lado, debido al avance tecnoldgico, el desarrollo de aplicativos moéviles
viene reduciendo sus costos, lo cual ha facilitado y potenciado el lanzamiento de un
gran numero de aplicaciones personalizadas a las distintas necesidades de los usuarios.
Asi, cada vez es mas factible invertir en el lanzamiento de un aplicativo y asumir los
costos de su mantenimiento.

En funcion a lo anterior y tomando en consideracion el crecimiento del uso de la
bicicleta en nuestro pais después de la pandemia generado por el COVID-19, el modelo
de negocio que se propone en el presente documento es el de un aplicativo movil
dirigido a usuarios de bicicleta de la ciudad de Lima, Pert que la utilicen tanto para
transportarse de un lugar a otro, como a quienes la utilizan con finalidades deportivas
de manera recurrente. Ello, con el propdsito de que estos usuarios puedan elegir rutas
adecuadas segun sus necesidades, tener disponibilidad de recibir y compartir
informacion relevante vinculada al uso de la bicicleta y acceder a beneficios economicos
y sociales a consecuencia de su uso.

Asimismo, se buscara captar a socios comerciales que deseen publicitar en el
aplicativo y brindar descuentos en sus productos y servicios a los usuarios, lo cual les
permitird poder llegar a un nicho que se encuentra disperso y en constante crecimiento.
Debido a los distintos tipos de potenciales socios comerciales se ofreceran dos tipos de
planes publicitarios con distintos costos y beneficios asociados.

El principal objetivo del presente plan de negocios es identificar su viabilidad



comercial y econdmica, considerando tanto la propuesta a los potenciales usuarios como
a los potenciales socios comerciales del mismo.

En atencion a ello se llevo a cabo un estudio de mercado que considero cuatro fases
de investigacion. La primera, consistio en entrevistas a profundidad a usuarios expertos
de la bicicleta, con la finalidad de conocer sus principales habitos, necesidades e
intereses. La segunda, consistio en entrevistas a profundidad a representantes de
potenciales socios comerciales, a fin de conocer su interés de llegar a nuestro publico
objetivo y si estarian dispuestos a publicitar sus productos o servicios en el aplicativo,
ofreciendo ademas beneficios a los usuarios. En tercer lugar, se llevo a cabo un focus
group para validar la informacion recopilada en las entrevistas a profundidad, conocer
la valoracion de los potenciales competidores; y, finalmente se aplicé una encuesta a
380 personas a fin de realizar la estimacion de la demanda.

Dichas acciones nos dieron como resultado que, de lanzarse al mercado, nuestra
propuesta seria aceptada tanto por los potenciales usuarios como potenciales socios
comerciales y se pudo acceder a informacion relevante que complemente y ayude a
perfilar las funcionalidades a ofrecerse.

Es importante considerar que, debido a limitaciones de costo y tiempo, el estudio
de mercado fue realizado sobre personas que viven o trabajan en “Lima Moderna”,
considerando nuestro publico objetivo que corresponde a personas mayores de 18 afios
de nivel socioeconéomico A, By C.

Ahora bien, para el planteamiento de la propuesta de negocio, se utilizaron
herramientas como el analisis SEPTEG, matriz EFE, cinco fuerzas competitivas de
Porter y el modelo Canvas que nos permitan desarrollar estrategias positivas para el
negocio. Una vez realizado este ejercicio, se procedio a trabajar en el Plan de Marketing
desarrollando el Marketing Mix basandonos en las tendencias actuales de marketing y
presentando la comparacion con nuestros principales competidores con el soporte de la
herramienta Strategy Canvas.

Luego, en el Plan de Operaciones, se describen las herramientas tecnoldgicas que
soportaran el aplicativo y la descripcion funcional y técnica del aplicativo asi como los
requisitos necesarios para su funcionamiento legal y comercial. Adicionalmente, en el
Plan de Recursos Humanos se desarrolla el modelo organizacional de la compaiia, las
posiciones requeridas, sus salarios y plan de compensaciones, entre otros aspectos

necesarios para el adecuado funcionamiento desde la gestion humana de la empresa.



Con dicha informacion se presenta el Plan Financiero, que consolida todos los
gastos e ingresos estimados en los capitulos anteriores en funcion al estudio de mercado,
obteniendo resultados en funcion a escenarios optimista, conservador y pesimista, de
los cuales en los dos primeros se obtuvo resultados positivos para la VAN y la TIR que
implican que seria atractivo invertir en el negocio.

Finalmente, se identificaron los riesgos a los cuales se expone la empresa y se
plantearon las medidas aplicables para su mitigacion.

Considerando lo detallado a lo largo de la investigacion, se concluye que existe un
mercado considerable dispuesto a usar y pagar por el aplicativo asi como potenciales
socios comerciales dispuestos a publicitar en el mismo y ofrecer beneficios a los
usuarios. Asimismo, considerando la tendencia incremental del uso de la bicicleta y de
las necesidades manifestadas en el estudio de mercado, es posible indicar que el
aplicativo es altamente escalable, lo cual se facilita con la tecnologia existente que
permite soportar el aplicativo en la nube y prescindir de la compra de infraestructura en
servidores y en personal de administracion.

En suma, el plan de negocios presentado cumple con ser viable para su ejecucion
desde los frentes operativos, comerciales y financieros por lo que se puede concluir que
seria valiosa la inversion en el mismo.

A continuacion, se presenta el plan de negocio del aplicativo movil “Cletea”
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Universidad Auténoma de Madrid (enero 2014 — mayo 2014)



JORGE FERNANDO CORDOVA YUPANQUI

Ingeniero informatico con experiencia en direccion de equipos de trabajo y liderazgo
para la implementacion de proyectos y servicios de tecnologias de informacion, con
enfoque a satisfacer los objetivos del negocio y la maximizacion de sus resultados
organizacionales.

Experiencia profesional

Perufarma S.A.

Transformacion, Procesos y Tecnologia

Gerente (febrero 2020 - Actualidad)
Responsable de liderar la administracion, soporte tecnoldgico y los planes de
digitalizacion organizacional alineados a los objetivos estratégicos establecidos por la
direccion a través de la gestion de los procesos y proyectos de tecnologia de la
compaiia.

Molitalia S.A.

Tecnologia informatica

Jefe (mayo 2016 - enero 2020)
Ejecutar las estrategias de tecnologia informética orientadas a soportar las necesidades
de negocio, gestionando los recursos informaticos que garanticen el correcto soporte
para las operaciones de la compaiiia a través de los servicios de infraestructura, mesa
de ayuda, mejora de procesos e implementacion de proyectos TI conforme a las politicas
corporativas establecidas.

Honda del Peru S.A.

Sistemas

Supervisor de Proyectos TI (abril 2012 - abril 2016)
Gestionar la implementacion de proyectos y requerimientos de tecnologias de
informacion, asegurando el correcto alcance e impacto de los cambios, garantizando la
continuidad del negocio, identificando mejoras en los procesos y velando por el
cumplimiento de los tiempos y calidad establecidos asi como en las inversiones
planificadas.

Honda del Peru S.A.

Sistemas

Analista (abril 2008 - marzo 2012)
Disefiar y controlar la implementacion de proyectos de Tecnologia de Informacion para
asegurar el correcto alcance e impacto de los cambios 0 mejoras. Asi mismo busca que
se cumpla con los tiempos y calidad establecidos y no se excedan las inversiones
planificadas.

Royal Systems S.A.C.

Nuevos Productos

Analista programador (marzo 2003 - marzo 2008)
Responsable del analisis funcional y programacion de aplicaciones bajo la elaboracion
Disefio de Procesos y de desarrollo de Sistemas en el area de Nuevos Productos con el
uso de Herramientas de Disefio en UML y en Tecnologias Power Builder y .Net



Formacion académica

Taller Lean Kanban + UX + Scrum + Design Thinking + 5S
Diplomado en Transformacion Digital — Universidad del Pacifico
CCNA Redes Cisco — Ingenio

Taller Certificacion PMP — GESAP (En Proceso)
Certificacion Scrum Master — GESAP

Diplomado Especialista Data Science - DMC

ITIL / COBIT / CISSP — New Horizons

PEE — Finanzas - ESAN

Certificacion SAP FI - Academia SAP Centro

Gestion de Proyectos — Royal Systems

Titulacion en Ingenieria Computacion y Sistemas

2019
2018
2017
2017
2017
2017
2016
2013
2013
2008
2005



GONZALO ESPINOSA LOPEZ

Licenciado en administracion de empresas de la Universidad de Lima con mas de 12
afios de experiencia en el sector privado en las areas de finanzas, administracion, gestion
comercial y proyectos, con competencias para el analisis, negociacion y persuasion.
Habilidad de integrarse con facilidad a equipos de trabajo, flexibilidad al cambio. Con
disposicion para la busqueda de ideas innovadoras, para el logro de nuevos retos y
objetivos.

Experiencia profesional

BBVA Peru
Area de Finanzas
Manager Business Analysis Performance Noviembre 2018 — presente

e Liderar la planificacion, organizacion y control de los KPIs estratégicos de las
areas comerciales en BBVA Pert.

e Product owner liderando proyectos para el desarrollo de la analitica de la
informacion y mejora de procesos.

e Responsable de la elaboracion de analitica avanzada para la identificacion de
oportunidades comerciales y financieras.

e Responsable de la implementacion de la metodologia agil, priorizacion de
requerimientos y ejecucion dentro del equipo de Performance Management.

Area de Finanzas
Jefe de Productividad Julio 2017 — Octubre 2018

e Responsable de la elaboracion y sustentacion de la estrategia del Plan Integral
de Productividad Comercial (BBVA- Peru).

e Responsable de la sustentacion de resultados de productividad comercial a
Holding Corporativo (BBVA — Espaiia).

e Lider del equipo de Dimensionamiento de Red mediante la evaluacion del
capacity para la asignacion de puestos comerciales en las oficinas de la Banca
Minorista.

e Lider y responsable de la presentacion de resultados de productividad y
dimensionamiento de red de oficinas al comité de direccion.

Area de Finanzas
Especialista de Productividad y Dimensionamiento de Red Octubre
2015 — Junio 2017

e Apoyo en la elaboracion e implementacion del Plan Integral de Productividad,
definir los indicadores de productividad comercial y la metodologia de calculo.

e Contribuir en el calculo de las metas de Productividad Comercial para la Banca
Minorista, Banca Empresa, Banca Institucional y Fuerza de ventas externas.

e Evaluacion del capacity de puestos comerciales de las Oficinas de la Banca
Minorista.

Area de Desarrollo de Negocios



Especialista de Planificacion y Gestion Comercial Red Enero 2015 —
Setiembre 2015

e Identificar y analizar las campafias desplegadas en el BBV A para determinar su
viabilidad y enfoque para las Oficinas.

e Responsable de Analizar las campafas comerciales para determinar su
viabilidad.

e Responsable de la planificacion integral de campafias y acciones comerciales
en coordinacion con los responsables de segmento y jefes de producto

e Responsable del seguimiento de los Planes Estratégicos a nivel Corporativo.

Area de Desarrollo Corporativo y Transformacion
Especialista de Organizacion Red y Productividad Diciembre 2013 —
Diciembre 2014

e Efectuar la evaluacion de los puestos Comerciales y Operativos de la Red de
Oficinas, asegurando la productividad y calidad de servicio.

e Evaluar los puestos Comerciales y Operativos de la Red de Oficinas.

e Responsable de evaluar y medir la implementacion de nuevos procesos,
herramientas, iniciativas entre otros.

Area de Desarrollo Corporativo y Transformacion
Especialista de Estructuras y Outsourcing Diciembre 2012 —
Noviembre 2013

e Responsable de la puesta en marcha del proyecto Corporativo de Outsourcing a
nivel BBV A Peru en coordinacion con Holding Corporativo.

e Realizar la creacion y evaluacion de nuevos puestos en el Banco.

e Responsable de la elaboracion de propuestas a las distintas unidades con el fin
de reestructurar y optimizar las funciones de los colaboradores.

NEXTEL DEL PERU

Area de Proyectos
Analista de Proyectos Senior Enero 2012 — Julio 2012

e Responsable en la generacion de reportes y presentaciones de la cartera de
proyectos e implementacion de herramientas.

e Miembro del equipo de redisefio del proceso de “Gestion de demanda de
iniciativas internas para las mejoras en el negocio”.

Area de Finanzas
Analista de Planeamiento de Cobranzas Senior Enero 2011 — Diciembre
2011

e Responsable de proveer la planificacién, organizaciéon y control de los
principales indicadores del area

Area de Finanzas



Asesor Financiero - Cobranzas y Agentes Externos Agosto
2007 — Diciembre 2010

e Responsable de las metas del Call center externo de cobranza, supervision de 16
operadores.

Formacion académica

BBVA FRANCES - Buenos Aires, Argentina 2019
La nueva era Digital en Latinoamérica

BBVA BANCOMER - México, México DF 2018
Metodologia Agil en las Organizaciones

UNIVERSIDAD DE LIMA - Lima, Peru
Licenciatura en Administracion de Empresas 2015
Grado de Bachiller Administracion de Empresas 2003-2010



LOURDES MARY CIELO NUNEZ MINAYA

Ejecutivo con més de 7 afios de experiencia en el sector privado en las areas de servicio
al cliente, operaciones, recursos humanos y legal. Orientada a la creacion de valor a
través de la implementacion de eficiencias, desarrollo de equipos multidisciplinarios y
empoderados, planificacion estratégica y gestion por resultados.

Experiencia profesional

LATAM Airlines Peru
Lima, Pert

Direccion de Customer Care & Sales
Subgerente Regional Customer Care junio 2021 — presente

Lider en la gestion de operaciones de los reclamos recibidos en los distintos canales de
atencion de todos los paises en los que opera LATAM (salvo Brasil) con foco
especializado en los canales de defensa de proteccion al consumidor (INDECOPI,
SERNAC, SIC, entre otros), asi como la administracion y recovery de los contactos
criticos y sensibles. Supervision de 66 personas internas en Argentina, Chile, Colombia,
Estados Unidos, Europa y Pera. Reporte a la Direccion de Customer Care & Sales.

e Desarrollo de estrategias operacionales y de servicio al cliente, enfocadas en
mejorar los niveles de servicio, ejecucion y percepcion aplicando metodologias
agiles, 4dx y mejora continua.

e Relacionamiento con autoridades de consumo en los distintos paises, agenda
interna con Heads de paises, asuntos corporativos y legal sobre temas de
proteccion al consumidor.

e Lider de la iniciativa a nivel holding del cumplimiento normativo de proteccion
al consumidor y reporte al Comité Ejecutivo Corporativo de LATAM de las
iniciativas de mejora de experiencia al cliente a nivel red..

e Disefio y ejecucion del plan corporativo de reestructuracion y simplificacion
organizacional del area como parte del proyecto de transformacion.

Gerencia de Aeropuertos
Subgerente Aeropuertos Regiones Perd noviembre 2020 — mayo 2021

e Lider de Servicio al Pasajero de los 19 aeropuertos en los que LATAM opera en
Perti con reporte al Gerente Senior Regional de Perti, Colombia y Ecuador..

e Relacionamiento con stakeholders tales como concesionarios, proveedores,
autoridades aeronauticas, entre otros.

e Disefio y ejecucion de la externalizacion de 17 aeropuertos del Peru, incluyendo
la gestion de salida de los colaboradores, asi como la negociacion de los
contratos de los proveedores terceros.

Gerencia de Personas
HR Business Partner septiembre 2019 — octubre 2020

e Jefa de RRHH encargada de liderar de forma exitosa los procesos de
reestructuracion y eficiencia de las Gerencias de Aeropuerto y Mantenimiento y
Calidad que contaban con mas de 1500 colaboradores antes de la pandemia
COVID-19.



e Asegurar la correcta implementacion de todos los procesos de Recursos
Humanos de los clientes internos: Talento, Desempefio, Desarrollo, Liderazgo
y Cultura.

e Asesoria en los diversos temas laborales a los clientes internos, incluyendo la
supervision del adecuado cumplimiento de la legislacion local y politicas
internas de la compafiia (compliance), asi como el andlisis y la definicion de las
medidas disciplinarias a ser aplicadas.

Gerencia Legal & Compliance

Jefe de Litigios y Aduanas octubre 2017— agosto 2019
Abogada agosto 2016— octubre 2017
Asistente agosto 2014— agosto 2016

e Liderar la estrategia y ejercer la defensa legal de la compaiiia en los diferentes
procesos que afronta a nivel administrativo, civil, penal y aduanero. Analizar y
realizar seguimiento de Proyectos de Ley o normas que puedan impactar en la
industria.

e Evaluacion del riesgo e impacto legal de la implementacion de iniciativas
comerciales de la compafiia en Perd. Apoyo en el redisefio de los procesos
comerciales con el objetivo de resguardar la integridad operacional y mejorar la
experiencia del cliente.

e Focal de la Gerencia Legal para contingencias de operacion y servicio en Peru,
asi como absolucion de consultas legales de los distintos clientes internos de la
compaiiia.

Formacion académica

Pontificia Universidad Catolica del Peru - Lima, Peru

Licenciatura en Derecho, Abogada marzo 2012— agosto 2016

Estudios Generales, Letras marzo 2009— diciembre 2011
e Puesto N° 10 de la Promocion 2015-1 (Décimo superior)

Université Lille-II - Lille, Francia
Intercambio Estudiantil septiembre 2013— enero 2014
e Aprobado con distincion Magna Cum Laude



CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. Antecedentes

La pandemia generada por el COVID-19 trajo diversos problemas para nuestro pais
de indole de salud publica y econdmica, dictandose medidas extremas como el
aislamiento social obligatorio y/o la restriccion de desplazamiento con vehiculos
particulares. Conforme se explicara en las siguientes lineas, esta nueva realidad
incentivo al uso de métodos alternativos de transporte en la ciudad y despertd un nuevo
interés en el uso de la bicicleta conforme explicaremos en las siguientes lineas.

En efecto, en el afio 2002, se identificé que el numero de limefios que utilizaban la
bicicleta como medio de transporte y/o como deporte ascendia a tan solo 3%' (COMEX
Perti: 2020). Inclusive, diversas encuestas y estudios sefialaban que, después de la
pandemia dicho indice iba a superar el 30% (Lima Cémo Vamos: 2020). Sin embargo,
de acuerdo a estudios realizados por CPI, en 2022 el 26% de ciudadanos de Lima
Metropolitana utilizan la bicicleta para transportarse (El Peruano: 2022) lo que llevaria
a concluir que nos encontramos frente a un nicho nuevo y en crecimiento. En ese
sentido, nuestro plan de negocio consiste en ofrecer una aplicacion pensada
exclusivamente en aquellos ciudadanos que hacen uso de la bicicleta de forma
esporadica o habitual.

Lo anterior, dado que al conversar con distintos usuarios de bicicletas, se identifican
diferentes complicaciones que se debe buscar aminorar en nuestra ciudad tales como:
falta de ciclovias, inseguridad ciudadana, accidentes de transito, falta de estadisticas
deportivas y principalmente escasez de una s6lida comunidad de ciclistas con quienes

poder compartir salidas, datos de interés, entre otros.

1.2. Justificacion

La empresa de investigacion de mercado Euromonitor Internacional identifica
anualmente las diez tendencias emergentes de consumo que se espera guien el
comportamiento de los consumidores y su impacto en los negocios de cara al afio

entrante. En ese sentido, se ha identificado que existen cuatro tendencias en los afos

" Es decir, 220,000 ciudadanos.



2021 y 2022 que pueden impulsar a los consumidores al uso de la bicicleta y respaldan
el incremento de su uso.

En el afio 2021, se encuentra la tendencia denominada el “oasis al aire libre”, la
cual consiste en la busqueda de los consumidores para conectar con la naturaleza y
espacios al aire libre para el entretenimiento y recreacion. Asi, “el menor uso del
transporte publico y los transportes compartidos han sido reemplazados también por
habitos como el transporte a pie, en bicicleta o scooter” (Westbrook y Angus: 2021).
Ademas, debido a la tendencia “Ahorradores Reflexivos”, los consumidores estan
disminuyendo el gasto discrecional, priorizando productos y servicios con valor
agregado y orientados a la salud, bienestar, autocuidado y bienestar mental (Westbrook
y Angus: 2021).

Por otro lado, en el afio 2022, figura la tendencia de “los que cambian el clima”, en
la cual el 67% de los consumidores buscar impactar de forma positiva en el
medioambiente por sus acciones cotidianas siendo un ejemplo representativo utilizar
medios de transporte alternativos (Westbrook y Angus: 2022). En otras palabras, los
consumidores son cada vez mas conscientes del aporte que pueden realizar al cambio
climatico y utilizar la bicicleta como medio de transporte alternativo es un ejemplo de
ello. A su vez, la pandemia provocé que los consumidores se orientaran a una tendencia
de “gran renovacion de la vida”, lo que generd cambios a titulo personal extremos y en
cuanto a valores, estilos de vida y metas, tales como la practica de nuevos deportes
como el ciclismo (Westbrook y Angus: 2022).

Por otro lado, es importante mencionar que, en una encuesta realizada por la
Municipalidad de Lima y la Compaiiia Peruana de Estudios de Mercados y Opinion
Publica (CPI), se identifico que los principales aspectos que motivan a los ciudadanos
a usar la bicicleta son la rapidez con la que se llega al destino, contribuir a la mejora
ambiental y hacer ejercicio fisico. Asimismo, se les preguntd cudles serian los
principales problemas que encontraban y que podrian generar un desincentivo para el
uso de la bicicleta siendo los aspectos relacionados a infraestructura y seguridad los mas
mencionados (Lima Como Vamos: 2020).

En linea con lo previamente sefialado, como parte de la investigacion realizada
sobre la viabilidad del presente plan de negocio, el Colectivo Lima Cémo Vamos
menciona como los principales desincentivos de los limefios a utilizar la bicicleta como

medio de transporte a los siguientes: la falta de ciclovias (67.1%), los accidentes de



transito (62.5%), el mal disefio de las ciclovias (52.6%) y los robos y asaltos (49.6%)
(Ibidem).

La informacion antes descrita evidencia que posiblemente nos encontramos frente
a un nicho nuevo y en crecimiento compuesto por ciclistas que en nuestro pais podrian
estar interesados en nuestro aplicativo, lo cual sera confirmado con la investigacion de
mercado que se realizara con la finalidad de identificar los principales necesidad y

dolores que hoy tienen cuando practican el deporte.

1.3. Idea de negocio

Nuestra idea de negocio es “Cletea”, una aplicacion movil de navegacion para los
usuarios de bicicleta en la ciudad de Lima, Perq, que utilizan este vehiculo como medio
de transporte asi como para la practica del deporte de ciclismo de forma habitual. La
aplicacion les brindara la posibilidad de encontrar alternativas de rutas seguras y
adecuadas para satisfacer sus necesidades, obtener estadistica deportiva (cantidad de
calorias consumidas, distancia recorrida, tiempo de recorrido), formar parte de una
comunidad que les permita acceder a distintos beneficios asociados al uso de la bicicleta

y formar parte de equipos para realizar el deporte de manera competitiva.

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo general

Se evaluard la viabilidad comercial, técnica y financiera para la puesta en marcha
de un aplicativo movil de geolocalizacion que facilite la practica del uso de la bicicleta

como un medio de transporte alternativo y/o incentivarlo como deporte recurrente.

1.4.2. Objetivos especificos

Nuestra tesis plantea seis objetivos especificos:

- Realizar una investigacion de mercado a fin de conocer los intereses,
necesidades, dolores y preferencias de los usuarios de bicicleta. Asimismo,
validar la eventual aceptacion de nuestra propuesta de valor y estimar la

demanda.



- Realizar un analisis de los potenciales competidores nacionales e internacionales
para identificar sus fortalezas, debilidades y brechas con las necesidades de los
usuarios de la bicicleta en Lima.

- Desarrollar una propuesta de valor tanto para los clientes como socios
comerciales mediante el uso de herramientas para el planeamiento estratégico.

- Realizar el plan de marketing, operaciones y recursos humanos para respaldar
la idea de negocio.

- Examinar la viabilidad econémica de la idea de negocio.

- Desarrollar el analisis de riesgos del proyecto.

1.5. Alcances

El alcance de nuestra tesis consiste en crear un aplicativo movil de geolocalizacion
que promueva el uso de la bicicleta a través de funcionalidades y beneficios integrados
en mapas de navegacion. La solucion esta orientada a personas mayores de 18 afios,
correspondientes al NSE A, B y C que viven trabajan en la llamada “Lima Moderna”,
que esta conformada por doce distritos de Lima: Barranco, Jesiis Maria, La Molina,
Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San Miguel, Surco
y Surquillo (Infobae: 2022), que deseen usar la bicicleta como transporte alternativo
para desplazarse de un punto a otro y/o practiquen el deporte del ciclismo de forma
habitual.

Cabe destacar que nuestra propuesta de negocio es escalable a toda la ciudad de
Lima y, eventualmente a otras ciudades del pais. No obstante, por motivos de tiempo y
econdmicos, la presente investigacion se ha realizado inicialmente en “Lima Moderna”

tal como fue sefialado en lineas anteriores.

1.6. Contribucion

El presente trabajo tiene como finalidad aportar a la sociedad y, en especifico a la
comunidad de usuarios de la bicicleta, mediante el lanzamiento de una herramienta
digital que facilite el uso de la misma en la ciudad de Lima, abarcando las diferentes
necesidades de los mismos. Por un lado, respecto a quienes practican el deporte del
ciclismo, se busca brindar herramientas deportivas que brinden informacién de interés
al usuario, incentiven el ciclismo y la creacion de comunidad, asi como la practica

segura del deporte. Por otro lado, en relacion a quienes utilizan la bicicleta como medio



de transporte, se busca brindar soporte en la eleccion de rutas, considerando la escasa
cantidad de ciclovias con las que se cuenta en la ciudad de Lima y ofreciendo
alternativas rapidas y seguras.

Asimismo, mediante los convenios con proveedores y aliados comerciales, se
lograra aportar en el consumo de productos relacionados al ciclismo, generando
asociaciones con gobiernos locales, como municipalidades que podrian incentivar el
uso de bicicletas a sus vecinos. Asi, al facilitar y fomentar el uso de la bicicleta en sus
distintas actividades, esperamos poder contribuir de manera colateral en la
identificacion de necesidades y toma de accion en relacion a la mismas por parte de

gobiernos locales y regionales.



CAPITULO II: MARCO METODOLOGICO

En el presente capitulo se presenta la estructura de nuestro plan de negocio
desarrollando la modalidad de investigacion que se empleara, el tipo de investigacion y
la formulacion de nuestro esquema de trabajo. Asimismo, se expondran brevemente las
técnicas e instrumentos utilizados para el acopio de informacion tales como fuentes
primarias y secundarias, asi como las técnicas de analisis e interpretacion tales como las
herramientas SEPTEG, las Cinco Fuerzas de Porter, la matriz EFE y el modelo de
negocio Canvas. Finalmente, se explicaran las herramientas de marketing y financieras

de las que nos valdremos para el desarrollo de la presente tesis.

2.1. Modalidad de investigacion

Una modalidad de investigacion puede ser definida como “una coleccion de
practicas eclécticas de indagacion basada en un conjunto general de suposiciones, e
implica preferencias metodologicas, opiniones filosoficas e ideoldgicas, cuestiones de
investigacion y resultados con viabilidad” (Mc Milan y Schumacher 2005: 38). Segun
dichos autores “informa sobre el disefio de exploracion mas apropiado” pudiendo
considerar dos grandes tipos: cuantitativa - a través de resultados estadisticos en forma
de niimeros - y cualitativa que presenta los datos como una narracion (Mc Milan y
Schumacher 2005: 39).

A continuacion, se procedera a exponer brevemente ambos tipos de investigacion

y nos enfocaremos en como seran aplicadas a la presente tesis.

2.1.1. Investigacion cualitativa

La investigacion cualitativa es “un método para recoger y evaluar datos no
estandarizados. En la mayoria de los casos se utiliza una muestra pequefia y no
representativa con el fin de obtener una comprension mas profunda de sus criterios de
decision y de su motivacion” (Qualtrics: 2022). En otras palabras, se deja la teoria a un
lado y se realiza una aproximacion a una muestra de personas reales para obtener y
contrastar informacion en atencidon a sus propias experiencias vividas, opiniones,

contexto, entre otros para arribar a conclusiones de la investigacion (Monje: 2011).



En atencion a ello, en este trabajo se utilizara esta modalidad para definir qué es lo
que se busca investigar y qué resultados puntualmente se esperan obtener para asi

obtener informacion que permitird respaldar -o no- nuestra hipotesis.

2.1.2. Investigacion cuantitativa

La investigacion cuantitativa es aquella metodologia de la investigacion que “busca
cuantificar datos y, en general, aplica algtn tipo de analisis estadistico” sirviendo como
complemento de la investigacion cuantitativa (Malhotra: 2018). Asi, “el objetivo de la
investigacion cuantitativa pasa a ser la identificacion de patrones generales que
caracterizan a la totalidad de una poblacion” (Ugalde y Balbastre: 2013).

Ahora bien, la metodologia cuantitativa, puede dividirse en los disefos
experimental y no experimental. La primera, es aquella en la que existe una
manipulacion de las variables dependientes y el andlisis del efecto que dicha
manipulacion tiene sobre las variables dependientes asi como el control sobre los
procesos y procedimientos de experimentacion que se sigan (Mata: 2019). La segunda,
es aquella en la que las relaciones entre las variables a analizar, se generaran en su
contexto natural sin ninguna intervencion o influencia directa (Hernandez, Fernandez y
Baptista: 2010 en Mata: 2019 B).

En tal sentido, dado que en el presente caso, evaluaremos la viabilidad de lanzar al
mercado un aplicativo digital para uso y disfrute de los usuarios de bicicleta en la ciudad
de Lima, podemos concluir que nos encontramos ante investigacion cuantitativa no

experimental.

2.2. Tipo de investigacion

Segtin Bernal, existen distintos tipos de investigacion cuya eleccion dependera del
objetivo del estudio del problema de investigacion y las hipodtesis asi como la
concepcion del grupo de trabajo. En ese sentido, cita diversos tipos tales como historica,
documental, descriptiva, correlacional, explicativa o causal, estudio de caso y
experimental (Bernal: 2010).

Para efectos del desarrollo de la presente tesis, hemos optado por utilizar los

siguientes tipos de investigacion:



- Descriptiva: en este tipo de investigacion se identifican los hechos, situaciones
y caracteristicas principales del objeto de estudio y las técnicas mas conocidas
son las encuestas, entrevistas y la revision documental (Bernal: 2010).

- Explicativa o causal: analizaremos las causas y los efectos de la relacion entre
diversas variables de nuestro objeto de estudio para poder confirmar la

viabilidad de nuestro prototipo.

2.3. Formulacién del esquema de trabajo

En la Tabla 2.1 presentamos la estructura de nuestra investigacion, describiendo el
plan de trabajo preliminar para alcanzar cada uno de los objetivos propuestos segiin

cada capitulo.

Tabla 2.1. Estructura de la tesis

1-2 Introduccion y marco Realizar una breve introduccion de  Recoleccion de informacion,
metodologico nuestra idea de negocio, asi como sus fuentes primarias y secundarias,
objetivos generales y especificos. registros de observacion.

Ademas, mencionar los antecedentes,
alcances y la justificacion que motivo
nuestra eleccion.

3-4 Marco Conceptual y ' Analizar los principales conceptos Uso de fuentes secundarias,
Contextual aplicables a las aplicaciones moviles  principalmente articulos
y al ciclismo en el Peru. académicos y medios de prensa.

Analizar la realidad del ciclismo en el
Pert y de la poblacion que hace uso
de la bicicleta.

5 Benchmarking Investigar el mercado nacional e Uso de fuentes secundarias y
internacional con la finalidad de primarias, tanto de la
determinar los sustitutos y informacion recogida de los
competidores, explicando sus aplicativos como del uso propio
caracteristicas. De esta manera, se de los mismos.

podra realizar una propuesta de valor
para lograr una diferenciacion.

6 Investigacion de  Desarrollar las principales Uso de herramientas de analisis
mercado caracteristicas del mercado de cualitativas y cuantitativas
ciclismo en el Peru, los intereses y (entrevistas a profundidad, focus
necesidades del cliente y de group y encuestas).

potenciales socios comerciales. Lo
anterior, con la finalidad de
determinar la viabilidad del plan de

negocio.
7 Estimacion dela  Estimar la demanda, incluyendo el Fuentes secundarias de
demanda tamafio del mercado real y potencial. encuestas y censos sobre la
poblacion y sus intereses.
8 Planeamiento Definir el modelo de negocio Analisis SEPTEG, cinco fuerzas

Estratégico incluyendo el segmento de clientes, la competitivas de Porter, matriz



propuesta de valor, los canales de EFE y Lean Canvas
distribucion, los clientes,

proveedores, socios estratégicos,

flujos de ingresos, recursos y

actividades clave, socios estratégicos

y la estructura de costos.

9 Plan de Marketing Desarrollar las estrategias que Uso de fuentes secundarias y
contengan el cumplimiento de los primarias del estudio de
objetivos de nuestro plan de negocio a mercado para la elaboracion de
través de los 8 componentes de la estrategia. Strategy Canvas.

marketing mix: precio, producto,
plaza, promocion, procesos, personal,
productividad y entorno fisico.
Asimismo, elaborar el presupuesto
designado.

10 Plan de Operaciones Identificar los procesos y aspectos Fuentes primarias, secundarias y
técnicos dentro de la cadena de valor Cadena de Valor
para la implementacion del plan de
operaciones asi como la descripcion
técnica y funcional del aplicativo.

11 Plan de Recursos  Definir la estructura y disefio Fuente secundaria
Humanos organizacional de la empresa,
organigrama, sistema de
compensaciones y otros aspectos que
permitan tener un adecuado desarrollo
de la misma y de sus trabajadores.

12 Plan Financiero  Cuantificar la inversion inicial y los  Célculo del VAN y TIR
principales flujos para realizar la
evaluacion econdmica de la empresa
y viabilidad del proyecto.

13 Plan de riesgos Presentar el analisis de los riesgos Matriz de analisis de riesgos
potenciales que podrian afectar el
desarrollo de nuestro plan de
negocios, asi como las medidas de
gestion de los mismos.

14 Conclusiones Presentar las conclusiones a las que se N/A
ha llegado luego del analisis de la
informacion recopilada y
planeamiento de la propuesta de valor

Elaboracion: los autores

2.4. Técnicas e instrumentos de acopio de la informacion

2.4.1. Fuentes primarias

Se dice que las fuentes primarias son de “primera mano” porque contienen datos o
documentos de los testigos de los acontecimientos (Mc Milan y Schumacher: 2005).
Para el desarrollo del presente proyecto, haremos uso de herramientas cualitativas tales
como entrevistas a profundidad a seis expertos en bicicleta, cinco potenciales socios

comerciales y un focus group con seis usuarios de bicicleta que brindaran informacion



valiosa a nuestra investigacion debido al conocimiento del rubro que poseen y nos
permitird profundizar mas sobre la idea de negocio, discutir sobre el tema, recibir
opiniones y criticas constructivas. Asimismo, realizaremos una encuesta a 380 usuarios
de bicicleta, permitiendo esta herramienta cuantitativa por conveniencia obtener
informacién que permita contribuir a la investigacion y desarrollo del prototipo de

Cletea.

2.4.2. Fuentes secundarias

Se habla de fuentes secundarias cuando nos referimos a aquellas que se basan en
datos preexistentes, ya sean datos que se buscaron y se fueron recopilando o datos
conocidos que se van afinando (Ferré y Ferré: 1997). Esto implica que en las fuentes
secundarias nos encontramos frente a informacion de la que no tenemos experiencia de
primera mano o respecto de la cual no participamos en los eventos que las originaron
(Life Pacific University: 2021).

Asi, en relacion a la investigacion que se realizard para la presente tesis, se
consideraran fuentes secundarias los articulos respecto al uso de la bicicleta tanto de
revistas y periodicos como de paginas web, comentarios, blogs y opiniones de expertos

sobre la materia, entrevistas realizadas, entre otros.

2.5. Técnicas de analisis e interpretacion de la informacion

Para desarrollar cualquier negocio, es fundamental conocer el macroentorno y
microentorno en el que se desenvolvera, para poder identificar los factores y el contexto
que pueden tener impacto directo o indirecto en el funcionamiento del mismo. Por ello,
a continuacion describiremos las herramientas que nos servira para llevar a cabo dicha

finalidad.

2.5.1. Andlisis SEPTEG

Por un lado, es importante conocer el entorno y los factores externos que podran
tener alglin tipo de impacto en el desenvolvimiento de la empresa para asi poder conocer
sus oportunidades, riesgos, amenazas y tomar decisiones adecuadas. Una de las
herramientas mas utilizadas es el analisis SEPTEG, el cual conforme a sus siglas evalua
el desenvolvimiento del negocio frente a factores sociales, econdomicos, politicos,

tecnologicos y geograficos y “permitira identificar distintas caracteristicas del entorno,
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por ejemplo, si es estable o dindmico, si es favorable y hostil para los negocios, si son

simples o complejos en términos de adaptacion, etc” (Arbaiza 2020: 40).

2.5.2. Las cinco fuerzas competitivas de Porter

Por otro lado, utilizaremos el modelo de Michael Porter, quien plantea evaluar el
impacto de cinco fuerzas en las que opera la empresa: rivalidad entre competidores,
riesgo de ingreso de competidores potenciales, poder de negociacion con proveedores,
poder de negociacion con clientes y amenaza de productos y servicios sustitutos
(Arbaiza 2020: 42). Lo anterior, con la finalidad de poder entender en qué contexto nos

encontramos para poder enfrentar dichas “fuerzas” de la mejor manera posible.

2.5.3. Matriz EFE

La matriz de evaluacion de factores externos (EFE) es una herramienta que permite
conceptualizar la informacion social, cultural, econdémica, demografica, politica,
ambiental, legal y competitiva y conforme a Fred R. David es posible desarrollarla a
través de cinco pasos (2013: 80-85):

1. En primer lugar, se debe elaborar un listado de factores externos identificados
que impacten en la organizacion o industria (se sugiere entre 15 a 20 factores),
debiendo incluir las oportunidades y amenazas a ser desarrolladas de manera
especifica. En este paso, se recomienda usar indices, porcentajes o cifras
comparativas.

2. A cada factor se le debe asignar un valor que va desde 0.0 (no importante) a 1.0
(muy importante) generando que la suma de los valores ponderados asignados
sea igual a 1.0.

3. Ademas, se debe asignar una clasificacion a cada uno de los factores externos
claves en funcion de qué tan efectiva es la organizacion en el trabajo de las
oportunidades y amenazas. De esta manera, 4 equivale a “superior”, 3 a “por
encima del promedio”, 2 a “un nivel promedio” y 1 a “por debajo del promedio
o deficiente”.

4. Enseguida, se debe multiplicar el valor de cada uno de los factores por su
clasificacion para obtener una calificacion ponderada.

5. Finalmente, se debe sumar cada calificacion ponderada con el objetivo de

obtener la calificacion ponderada total de la empresa.
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Considerando todas las amenazas y oportunidades y sin que el nimero de ellas sea
algo relevante, el valor ponderado mas alto sera de 4, lo que significa que la empresa
estd abordando de manera exitosa todos los factores, es decir aprovechando
eficientemente las oportunidades y atacando de manera eficaz a las amenazas. Por el
contrario, un puntaje de 1 significa que la empresa no esta gestionando los factores
identificados y por consiguiente debera hacer cambios en las estrategias para abordarlos

(Bahamonde: 2021).

2.5.4. Modelo de negocio Canvas

El “Business Model Canvas” o modelo de negocio Canvas es una herramienta que
permite plasmar la estrategia empresarial a través de nueve bloques o modulos (Crespo:
2022). De esta manera, encontramos los segmentos de clientes, la propuesta de valor, el
canal, la relacion con el cliente, las fuentes de ingreso, las actividades clave, los recursos
clave, los socios estratégicos y la estructura de coste (Molina: 2021). Asi, esta
herramienta brindard la posibilidad de identificar y atender las necesidades de los
clientes potenciales plasmando de forma resumida y didactica la informacion maés

relevante.

2.5.5. Herramientas de marketing

En los afios 60 Jerome McCarthy menciono6 que las principales herramientas de la
mezcla de marketing se clasifican en cuatro grandes grupos llamados “las cuatro P del
marketing”: producto, precio, plaza y promocion. Asi, toda empresa debe empezar
realizando una oferta que satisfaga las necesidades de su publico (producto), luego debe
determinar lo que cobrara por el mismo (precio), como pondra a disposicion de los
consumidores dicho producto (plaza) y finalmente de qué manera comunicara a sus
clientes y los convencera en realizar la adquisicion (promocion) (Kotler y Armstrong
2017: 12).

Sin embargo, posteriormente la doctrina ampli6 el marketing mix a 8 P’s, dado que
las cuatro iniciales resultaban insuficientes para poder atender la experiencia del cliente
y era necesario adaptar la realidad actual. Asi, Kotler incorpora las personas (incluyendo
tanto a los clientes como a los que prestan el servicio), la presencia o aspecto fisico, los
procesos (debiendo cuidar todos los aspectos del mismos) y las alianzas estratégicas

(creando sinergias para obtener mejores resultados) (Rosas: 2015).
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En atencion a lo expuesto, mediante las 8§ P’s determinaremos las estrategias que
Cletea debera seguir para poder ingresar al mercado de forma exitosa, destacando

nuestra propuesta de valor versus la competencia.

2.5.6. Herramientas financieras

Por ultimo, las herramientas financieras determinaran la viabilidad de la idea de
negocio.

Por un lado, utilizaremos la proyeccion de estados financieros que seran elaborados
en base a una estimacion de presupuesto de acuerdo a la recopilacion de las principales
fuentes de ingresos y gastos relacionados con el negocio y los objetivos que el negocio
desea lograr. En tal sentido, se estimaran los activos, pasivos y patrimonio, asi como las
ganancias y pérdidas proyectadas en periodos determinados. Asimismo, se hara uso del
flujo de caja, el cual se estructura en varias columnas que representan los momentos en
que se generan los costos y beneficios de un proyecto. De esta manera, “cada momento
refleja dos cosas: los movimientos de caja ocurridos durante un periodo, generalmente
de un afio, y los desembolsos que deben estar realizados para que los eventos del periodo
siguiente puedan ocurrir” (Sapag 2011: 250).

La importancia del flujo de caja econémico y financiero es evidenciar los recursos
necesarios de efectivo en el corto y largo plazo que ayudara a identificar obstaculos
relacionados con la liquidez. A través de la elaboracion del flujo de caja economico y
financiero podremos establecer estrategias de financiamiento y sera el punto inicial para
el uso de otras herramientas financieras para la evaluacion del proyecto.

Adicionalmente, haremos uso del concepto de valor actual neto (en adelante,
“VAN”) que “calcula el valor actual de todos los flujos futuros de caja, proyectados a
partir del primer periodo de operacion, y le resta la inversion total expresada en el
momento 0” (Sapag 2011: 300). EI VAN sera importante para determinar la viabilidad
del proyecto y el punto de partida para decisiones dentro de la evaluacion.

Finalmente, utilizaremos el criterio de evaluacion de la tasa interna de retorno
(TIR), que mide la rentabilidad como porcentaje y corresponde a la tasa de descuento
que hace que el VAN sea cero o la tasa de descuento que hace que los flujos igualen a
la inversion inicial, miendo el maximo costo que se podria pagar por el capital” (Sapag

2011: 304).
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CAPITULO III: MARCO CONCEPTUAL

El marco conceptual es relevante en un trabajo de investigacion pues permite sentar
las bases de la teoria que va a fundamentar el proyecto con base al planteamiento del
problema que se ha realizado (Hernandez, Fernandez & Baptista: 2014).

Por ello, en las siguientes lineas presentaremos los conceptos mas relevantes
relacionados al uso de la bicicleta y de los aplicativos moviles para poder tener claridad
del marco teodrico en el que se desenvuelve el problema de investigacion planteado y

como podemos utilizarlo para el desarrollo de nuestra tesis.

3.1. La bicicleta y el ciclismo como deporte

La bicicleta es definida como un “vehiculo de dos ruedas, normalmente de igual
tamafio, cuyos pedales transmiten el movimiento a la rueda trasera por medio de un
plato, un pifion y una cadena” (RAE 2022). Asi, “es considerada como uno de los
medios de transportes mas ecologicos y saludables que existen en el mundo (...)
ampliamente recomendado por los médicos por los beneficios que le reporta a la salud
fisica y mental” (Bembibre: 2010). Existen distintos tipos de ciclismo como el ciclismo
urbano, en ruta, en pista, de montafia segiin el camino que el usuario decida emprender.

Como hemos explicado anteriormente, nuestro modelo de negocio no excluye
ningun tipo de bicicleta ni tipo de usuario, pudiendo extenderse a aquellos que practican
el deporte de forma habitual asi como de forma esporadica para transportarse de un

punto de la ciudad a otro.

3.2. Los negocios digitales

Los negocios digitales “son aquellos que utilizan Internet y la tecnologia para
comercializar productos o servicios” (Sydle: 2021). Asi, nos encontramos frente a un
modelo de negocio que esta en apogeo debido al uso de los usuarios de los distintos
medios digitales que tienen a su disposicion tales como buscadores, redes sociales o
aplicaciones.

Dentro de los modelos de negocio digitales mas utilizados en la actualidad y que
aplican a nuestro modelo de negocio podemos destacar:

- Freemium: busca ofrecer un producto o contenido de forma gratuita mientras se

reserva el buen contenido para que sea de pago” (Saez Hurtado: 2021). Esta
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version suele incluir publicidad o marketing durante el uso del servicio ofrecido.
Premium: es la version de pago con mayores y mejores caracteristicas que la
version gratuita. Generalmente para los usuarios de version pagada Premium se
eliminan los anuncios.

Suscripcion: “consiste en vender un producto o servicio a los clientes por el que
han de pagar de forma recurrente (generalmente mensual) para poder acceder al
mismo. Si dejan de pagar dejan de tener acceso al producto” (Saez Hurtado:
2021). Algunos ejemplos de empresas altamente reconocidas con este modelo
son: Netflix, HBO Max, Disney+ o Amazon Prime.

Negocio Transaccional: aquella empresa “que genera ingresos a través de la
facturacion de comisiones por permitir operar a través de su plataforma.
Generalmente suelen ser empresas asociadas a las finanzas o la banca y el
modelo es de retener una comision por cada operacion que se realiza” (Saez
Hurtado: 2021). Algunos ejemplos de negocios digitales transaccionales en Peri
son: Kambista, comparaBien, Culqui, PagoEfectivo o Zest.

Basado en anuncios: “Se basan en ofrecer productos o servicios de forma
gratuita a los clientes y obtener sus beneficios a través de la publicacion de
anuncios en sus productos o bien la venta de los datos de los usuarios a terceros”
(Saez Hurtado, 2021). Las redes sociales como Youtube, Facebook, Twitter son
conocidos ejemplos en los cuales, los usuarios acceden gratuitamente para
publicar contenido y a través de las cuales comparten datos como localizacion,
preferencias, datos personales, que de manera consolidada y analizada permite
elaborar distintos clusters de datos que pueden ser ofrecidos a las empresas para

que realicen publicidad segmentada de los distintos productos y servicios.

3.3. Startups

Son emprendimientos con ideas innovadoras que tienen una fuerte interrelacion con

las nuevas tecnologias; destacan por su gran capacidad de cambio y por disefios

innovadores orientados a las necesidad actuales de sus clientes (Shopify: 2022).

3.4. Las aplicaciones digitales

Una aplicacion digital (app) “es un programa de software que esta disefiado para

realizar una funcioén determinada directamente para el usuario, programa generalmente
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pequefio y especifico que se usa particularmente en dispositivos moéviles” (Milenium:
2022). De esta manera, una app puede ser utilizada en celulares, computadoras o tablets
dependiendo de la compatibilidad que tengan con un sistema operativo.

Una de las caracteristicas de las aplicaciones digitales instaladas en dispositivos
moviles es la capacidad de aprovechar el hardware y el sistema operativo de los

dispositivos para utilizar propiedades como las de geolocalizacion con GPS.

3.5. Sistemas operativos

Es definido como “el software o programa mas importante que se ejecuta en un
computador, nos permite usarlo y darle 6rdenes para que haga lo que necesitamos”
(GCF Global: 2022).

En cuanto a los sistemas operativos para celulares, existen distintos tipos de
sistemas en el mercado destacando Android, i0S y Windows Phone (Area Tecnologia:

2022). Para el presente plan de negocio, nos enfocaremos en iOS y Android.

3.6. Smartphones

Los teléfonos inteligentes o “smartphones” en inglés son dispositivos electronicos
que incluyen un sistema operativo que les permite, en combinacion entre el hardware y

software tener caracteristicas de una computadora del tamafio de la palma de la mano.

3.7. Geolocalizacion

GPS es el acronimo de “Global Positioning System” que en espafiol se traduce
como Sistema de Posicionamiento Global y es definido como “un sistema de
navegacion que utiliza satélites, un receptor y algoritmos para sincronizar datos de
localizacion, velocidad y hora para viajes aéreos, maritimos y terrestres” (Geotab:

2020).

3.8. Pagos digitales

Es un método de pago que se realiza de manera digital a través de internet y que
permite realizar una transaccion comercial de compra de un bien o servicio. Es utilizada
en el comercio electronico y permite intercambiar informacién de manera rapida para

concretar una transaccion comercial.
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CAPITULO IV: MARCO CONTEXTUAL

A través del presente capitulo, se explica el contexto actual del ciclismo en el Pert
en el que se desenvuelve nuestra propuesta de negocio, identificando la poblacion
objetivo, el tamafio del mercado, el perfil del publico objetivo y sus preferencias. De
igual manera, realizaremos un analisis breve de los competidores existentes en el
mercado, los proveedores a los que tendremos que recurrir y las posibles alianzas
comerciales asociadas al rubro del ciclismo.

Cabe senalar que los informes y estudios encontrados relacionados al uso de la
bicicleta en Lima, se encuentran orientados a los traslados dentro de la ciudad,
considerandola como un medio de transporte, no habiéndose encontrado estudios
respecto al deporte del ciclismo, lo cual sera complementado con el respectivo estudio

de mercado.

4.1. Contexto actual del ciclismo en el Peru

Tal como ha sido mencionado previamente, la pandemia por el COVID-19 impulsé
a los ciudadanos peruanos y, especificamente de Lima, a buscar alternativas tanto en el
transporte como en el deporte al aire libre para, por un lado, evitar utilizar transporte
publico cerrado que expusiera su salud, y, por otro lado, realizar actividades al aire libre
que les permitieran salir de casa ante las disposiciones del gobierno de aislamiento
domiciliario obligatorio.

Es asi que, a pesar de no ser una ciudad con alta infraestructura dedicada al
ciclismo, se pudo evidenciar el alto transito de bicicletas en la ciudad de Lima. Al
respecto, Mauricio Zegarra portavoz de la Organizacion Civil Cicloaxion senala lo
siguiente:

En Lima no habia infraestructura, pero la bicicleta crecia ya antes del COVID por el
pésimo trafico. A pesar de no sentirse segura, la gente veia beneficios en tiempo y
dinero. Ahora con la pandemia se afiade que los riesgos a la salud son mucho menores.
Y asi es que en cuestion de meses se avanzo lo que no se hizo en diez afios. (...) Ahora
hay voluntad de impulsar la bicicleta. Se sabia que era beneficioso, pero por cuestiones
politicas no se hacia. Pero pocos se oponen a los cambios y ahora encima hay demanda
ciudadana. (Gestion: 2020).

De esta manera, dado el crecimiento de la demanda ciudadana en Lima, durante el

2020 “la Autoridad Transporte Urbano para Lima y Callao (ATU) anuncio la
habilitacion de 301 kilémetros de ciclovias en Lima, con la intencidon de beneficiar a

quienes debian retomar sus actividades presenciales luego de la cuarentena impuesta
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por el gobierno y a quienes optaron por esta forma de movilizarse” (Chacon: 2020). En
esa linea, El Comercio realizdo una entrevista a una de las miles de “ciclistas de
pandemia” que comenzaron a usar este vehiculo desde el 2020, Raquel Rodriguez, quien
les coment6 lo siguiente respecto a la implementacion de ciclovias: “A raiz de la
pandemia el manejo de la bicicleta forma parte de mi vida. Ahora que se han
implementado nuevas ciclovias me siento mas segura. Se debe continuar con la
construccion de ciclovias en todo el pais” (El Comercio: 2021).

Lo anterior, evidencia que existe un interés cada vez mayor en el uso de la bicicleta
como medio de transporte, que se ha potenciado a raiz de la pandemia y que,
aparentemente, viene impulsando que las entidades gubernamentales pongan atencion
a las necesidades de quienes utilizan la bicicleta como medio de transporte. Ello, podria
traer como consecuencia que se implemente una mayor y mejor infraestructura vial,
espacios recreativos y regulacion al respecto y podria impactar las funcionalidades de
la aplicacion.

Ahora bien, de acuerdo con la Agencia Peruana de Noticias, en el 2020, a
comparacion del 2019, se presentd un incremento de 284% en la venta asociada a
productos de ciclismo, entre ellos bicicletas, cascos y articulos de seguridad. Este
incremento se vio reflejado en el nivel de buisquedas de bicicletas por internet, como lo
manifiesta Pedro White, Gerente General de Mercado Libre, quién indica que la
bisqueda en linea en el portal crecido 282%, siendo principalmente hombres (76%) de
18 a 34 afios con preferencia en la busqueda por bicicletas montafieras (Agencia Peruana
de Noticias: 2020).

Asimismo, las proyecciones para el 2022 son que la demanda de bicicletas crecera
en un 30% respecto al 2020, a pesar del incremento en los precios por costos de
transporte e importacion, asi lo sefiala Daniel Balarezo, gerente comercial de Oxford
Peru en una entrevista realizada al Diario Gestion (Gestion: 2021).

Por otro lado, desde el 2020 se promulg6 la normativa que regula el uso de la
bicicleta bajo la Ley N° 30936 y su Reglamento aprobado mediante Decreto Supremo
N° 012-2020-MTC, los cuales buscan impulsar el uso de la bicicleta y acciones
concretas de los gobiernos locales e incluso empleadores para promoverla y generar
condiciones apropiadas para su uso, y a su vez, regular la conducta de los usuarios
mediante el establecimiento de reglas de transito y multas que empezaron a aplicarse

desde marzo de 2022, por acciones tales como: estacionar en ciclovias, contar con
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ciertos accesorios obligatorios (frenos, timbre, refractantes, prendas reflectantes en la
noche), entre otras (Ministerio de Transportes y Comunicaciones:2020).

Es asi, que estas cifras y acciones del gobierno evidencian que efectivamente existe
un incremento en el uso de bicicletas, lo cual demuestra que dicho mercado ha
incrementado su tamafio, existiendo mayores clientes potenciales de nuestra propuesta

de valor, con una tendencia al alza.

4.2. Poblacion objetivo

La poblacion objetivo a la que apunta nuestra propuesta de negocio esta dividida
en dos grupos de personas: (i) aquellos usuarios de la bicicleta que la utilizan como
medio de transporte; y, (i) aquellos usuarios de la bicicleta que la utilizan como
herramienta del deporte de ciclismo. Asimismo, estas personas deberan contar con

acceso a un teléfono movil que les permita descargar aplicaciones.

4.2.1. Tamaiio de poblacion objetivo

Segtin la informacion obtenida en funcion a las encuestas y censos realizados, los
habitantes de Lima Moderna ascienden a 1,529,300 (INEI: 2018)

Ahora bien, si tomamos en consideracion que la propuesta esta dirigida a mayores
de 18 afios, dicho niimero se reduce a 1,230,089 (INEIL:2018). Posteriormente, al
considerar que nos dirigimos a personas que utilicen la bicicleta, que corresponde a un
26% de la poblacion, nos encontramos ante 319,823 (EL PERUANO: 2022).
Finalmente, al aplicar el NSE A, B y C que hemos determinado, ascienden a un total de
289,923 (APEIM:2021). Dicha informacion, se encuentra detallada en los
correspondientes a la Investigacion de mercado y de Estimacion de la demanda.

Asi, con el estudio de mercado a desarrollarse en capitulos posteriores se podra
estimar un tamafio del mercado ad hoc a nuestro producto, lo cual permitira determinar

la demanda estimada y las variaciones del mercado a proyectarse en un futuro cercano.

4.2.2. Ingresos de poblacion objetivo

Asimismo, es relevante conocer el ingreso promedio con el que cuenta nuestro
publico a fin de entender si contarian con los recursos para suscribirse a nuestro
aplicativo. En la Figura 4.1 presentamos el detalle disgregado de los ingresos por cada

NSE y el porcentaje de gastos efectuados de forma mensual en funcion de sus ingresos:
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Figura 4.1. Ingreso familiar y gasto mensual

4
INGRESO FAMILIAR PROMEDIO DECLARADO Y &
GASTO MENSUAL (% de sus ingresos)
NSE A NSE B NSE C NSE E
Ingresos S/ 12,647 S/6,135 S/ 3,184 S/1,242
Gastos 57.9% 69.5% 81.7% 89.8%

(Fuente: IPSOS 2022)

Como se puede apreciar, existe una diferencia de ingresos del 51% entre el NSE A
y B, y del 48% entre el By C. Asimismo, se evidencia una diferencia del gasto mensual
en relacion a sus ingresos principalmente en el NSE C. Sin embargo, en los tres NSE,
evidenciamos que existiria al menos el 18% de los ingresos para destinar eventualmente
a un gasto minimo adicional como nuestra propuesta. Como resulta evidente, la

confirmacion de esta premisa deberd ser confirmada con la investigacion de mercado.

4.2.3. Perfil del publico objetivo

De acuerdo con la encuesta “Censo Ciclista” realizada a 1,860 personas por el
colectivo “Actibicimo”, encontramos que el 91.4% de los encuestados usa la bicicleta
todas las semanas y la edad promedio de un usuario de bicicleta en Lima es de 30 afios,
siendo 61.56% de los encuestados hombres y contando con salarios en los siguientes
rangos: (1) S/ 1,201 aS/3,500 (38.1 %);y, (i1) S/ 1,201 a S/ 3,500 (19.3 %) (Actibicimo:
2020).

Asimismo, en dicho informe se menciona que el 58.1% de los ciclistas
entrevistados se consideran ciclistas urbanos, el 22.7 % de ellos son “montaneros”, 18%
son ciclistas de paseo y 12.9% son ciclistas ruteros. De todos los entrevistados, los
implementos de seguridad mas utilizados son: luz trasera (64.1%) casco (51.8%) y luz
delantera (50.3%) (Actibicimo: 2020).

Ahora bien, en relacion al desplazamiento, el informe menciona que en Lima el
promedio alcanza una distancia de 4.59 kilometros, realizandose el 28.1% entre distritos
vecinos, 18,2% a dos distritos de distancia y 14.9% dentro de un mismo distrito, siendo

Miraflores y Santiago de Surco los principales distritos donde se inicia el viaje. Ademas,
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los principales lugares de desplazamiento de los entrevistados son: al centro laboral
(66.7%); centro de estudios (14.3%) y para realizar compras (9.9%) (Actibicimo: 2020).

Finalmente, en un estudio realizado por Mobilis, se identifico que la mayoria de los
usuarios de la bicicleta como medio de transporte, migraron del sistema de transporte
publico de la ciudad, proviniendo 34% del transporte publico tradicional y 18% de los
sistemas reformados que corresponden al Metropolitano y los Corredores. No obstante,
una cifra resaltante es que un 16% de los usuarios, migré de auto propio al uso de
bicicleta como medio de transporte. Asi, sus principales motivos de migracion fueron:
menor tiempo de traslado (75%), economia y ahorro (55%) y salud, comodidad y
conciencia ecologica (Tantalean y Garcia: 2016).

Asi, con el estudio de mercado a desarrollarse en capitulos posteriores se podra

estimar el perfil del publico objetivo ad hoc a nuestra propuesta de valor.

4.3. Preferencias y comportamientos de la poblacion objetivo

En relacion a los niveles socioecondomicos que conforman el publico objetivo, de
acuerdo con IPSOS, el NSE A, tiene una mayor tenencia de equipos y dispositivos
electronicos y el NSE B el segundo nivel con mayor tenencia de auto propio y bicicleta.
Asimismo, el NSE C, tiene una mayor tenencia de bicicletas (IPSOS: 2022).

Ahora bien, en el mencionado estudio realizado por Mobilis en relacion al transito
de bicicletas en la Av. Arequipa, se identificaron ciertos habitos de los usuarios de
bicicleta que son relevantes para el presente trabajo. Tal como se ha mencionado
anteriormente, estadisticamente la mayoria de los usuarios de bicicleta en la ciudad de
Lima son hombres, sin embargo, el mencionado estudio identificé que “mientras en las
horas punta los varones que transitan en bicicleta son 3,15 veces mas que las mujeres,
en las demas horas del dia la proporcion aumenta hasta 4,7 veces, es decir, disminuye
el peso significativamente” (Tantalean y Garcia: 2016), lo cual de acuerdo al analisis
realizado se determind que el motivo de los viajes de las mujeres estaria asociado a una
movilizacion por trabajo y a que se sienten mas seguras en horarios con mayor transito
(Tantalean y Garcia: 2016).

Asimismo, en el mencionado estudio, se identificd que los usuarios de bicicleta,
presentan una baja sensibilidad a los cambios de clima, con una disminucion del 5%
aproximadamente en los meses con temperaturas mas bajas, lo cual implica que el uso

de la bicicleta no se ve afectado por los cambios de clima y por lo tanto los flujos de
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uso de la misma, son bastante regulares durante el afio (Tantalean y Garcia: 2016).

Por otro lado, en relacion al tipo de bicicleta que los usuarios prefieren, se identificd
que el modelo mas usado es el estandar de paseo. Adicionalmente, se identifico que la
mayoria de los usuarios viaja con mochila y una baja propension al uso de implementos
de seguridad tales como el casco, siendo los elementos mas usados las luces delanteras
y posteriores. (Tantalean y Garcia: 2016).

Finalmente, el estudio concluye que los usuarios de la bicicleta no la utilizan de
manera ocasional, sino que por el contrario, tienen un uso bastante regular, para todo

proposito y no Unicamente para recorrer distancias cortas.

4.4. Analisis de proveedores

El principal proveedor sera aquél que nos brinde un espacio en la nube adecuado
para habilitar la infraestructura tecnologica y del sistema, asi como para la integracion
anuestro aplicativo mévil y del servicio de mapas, que contiene la guia de mapas, calles
y ciclovias.

En el caso de Cletea, usaremos: estimacion de la duracion del viaje, instrucciones
para llegar a un destino, identificacion de nivel de trafico y filtrado de lugares de interés
para nuestros usuarios tales como talleres, locales comerciales, entre otros. Por ello, sera
fundamental, como ha sido mencionado, contar con un servicio en la nube que soporte
toda la informacion de la misma. Lo anterior, es una tendencia en el rubro de las start
ups debido a que las nubes permiten disponer de servidores, crear apps, recibir
retroalimentacion de clientes, generar nuevas versiones y desplegarla en diferentes
regiones en cuestion de dias o semanas. Asimismo, permiten tomar programas “plug
and play” que implica agregar funcionalidades rapidamente sin necesidad de desarrollar
desde cero (Malagon y Treviio: 2022)

De esta manera, nuestra propuesta consiste en contratar como proveedor principal
a una nube, para habilitar los servidores de aplicacion y de base de datos de nuestra
solucion con altos niveles de seguridad que ofrece Microsoft Azure.

Es importante mencionar que nuestra idea de negocio propone desarrollar el
aplicativo in-house y no depender de una empresa tercera, dado que se debe realizar un

mantenimiento consecutivo de las mismas.
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4.5. Analisis de alianzas comerciales

Para llevar a cabo nuestra idea de negocio, sera fundamental contar con alianzas

comerciales con empresas relacionadas al ciclismo en nuestro pais. De esta manera,

consideramos que las mas relevantes pueden ser las siguientes:

Venta de bicicletas y/o articulos de ciclismo: en nuestro pais destaca Monark
que ademas de distribuir en las principales tiendas por departamento realiza

venta directa a través de un marketplace (www.monark.com.pe) y en sus tiendas

fisicas (dos en la ciudad de Lima, una en Arequipa y una en Trujillo) (Monark:
2022).

Bebidas rehidratantes: sporade, powerade o gatorade en nuestro pais son bebidas
isotonicas debido a que “tiene la misma osmolaridad que los fluidos del
organismo (...) significa que contiene aproximadamente el mismo numero de
particulas de azucares y electrolitos (es decir sales minerales) (...), y, por
consiguiente, es absorbida tanto o mas rapidamente que el agua” (ESPN: 2022).
Asi, los campeonatos o torneos de distintos deportes suelen estar acompafiados
de campafias de marketing de dichas bebidas ofreciendo la entrega gratuita de
las mismas y/o branding alrededor de los circuitos.

Empresa de internet: dado que nuestro aplicativo requiere el uso de conexién a
internet movil, una alianza comercial importante podria ser una de las empresas
de telecomunicaciones (Movistar, Entel o Claro).

Estaciones de servicio: en la ciudad de Lima, la mayoria de estaciones de
servicio o comunmente conocidos como “grifos” suelen contar con una estacion
de inflado de neumaticos. La idea es que nuestro aplicativo movil pueda
informar las ubicaciones de dichas estaciones que seran de suma utilidad para
los usuarios de bicicletas en caso se desinflen sus neumaticos.

Seguros: las grandes empresas de seguros en nuestro pais actualmente ofrecen
planes de proteccion de bicicletas contra robos, asistencia durante el viaje,
cobertura ante dafios propios y responsabilidad civil contra terceros, consejeria
médica telefonica, entre otros. Por ejemplo, La Positiva Seguros ofrece planes

anuales desde S/57.00 y Seguros Falabella desde S/9.90 mensuales?.

2 A continuacion, presentamos los enlaces con la informacién disponible segin las distintas ofertas de

seguros:

La Positiva: https://www.lapositiva.com.pe/wps/portal/landing/seguro-bicicletas-scooters
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e Venta de ropa deportiva: finalmente, en nuestro pais existen diversas empresas

que ofrecen a sus clientes la venta de ropa deportiva destacando Adidas, Nike,

Reebok y Marathon.

4.6. Conclusiones

A raiz de la pandemia, se ha evidenciado en la ciudad de Lima, Pert un
incremento en el uso de la bicicleta tanto como medio de transporte para el
desplazamiento de un punto a otro, como para un uso frecuente como deporte.
Ambos grupos forman parte de nuestro publico objetivo.

El publico objetivo de este estudio sera la poblacion de Lima Moderna mayor a
18 afios perteneciente a los NSE A, By C.

El proveedor principal de una startup y que sera de fundamental relevancia para
nuestra propuesta, serd el proveedor que disponga de los servicios de
infraestructura de mapas en la nube y con la capacidad de sostener toda la
informacion resultante de la navegacion de los usuarios.

Nuestra propuesta de negocio buscard empresas relacionadas al rubro del
ciclismo con la finalidad de promover el uso de nuestro aplicativo, asi como para
obtener ingresos adicionales ofreciendo publicidad de sus marcas en nuestra

solucion.

Seguros Falabella: https://web.segurosfalabella.com/pe/seguros-de-vida/ciclistas/

24



CAPITULO V: BENCHMARKING

En el presente capitulo se revisaran las empresas y soluciones existentes en el
mercado nacional e internacional relacionadas al segmento de negocio de las
aplicaciones para usuarios que utilizan la bicicleta en sus distintas modalidades. Se
analizaran las propuestas de valor ofrecidas por dichos competidores, los factores
criticos de éxito, las mejores practicas relacionadas al liderazgo de una startup y la mejor

estrategia de lanzamiento de productos digitales.

5.1. Definicion de competidores para analisis de benchmarking

En esta seccion se analizaran las distintas propuestas relacionadas a los parametros
de comparacion definidos previamente y que permitiran realizar el analisis general de

las soluciones en el mercado de aplicaciones para usuarios de bicicleta.

5.1.1. Benchmark del mercado internacional

A continuacion, se describira la informacion recopilada de los aplicativos

disponibles en el mercado internacional:

e Strava

La aplicacion cuenta con version freemium y premium y al afio 2021 contaba
con mas de 95 millones de usuarios ciclistas, nadadores y corredores en el mundo
(TODOMOUTAINBIKE: 2021). La aplicaciéon cuenta con constantes actualizaciones,
siendo la ultima en agosto de 2022.

Strava fue fundada en el 2009 en Suecia, y se ha convertido en la red social del
deporte con mayor crecimiento exponencial, impulsado en sus inicios por el desarrollo
de los smartphones y su tecnologia GPS. Aproximadamente el 54% de las actividades
en Strava estan relacionadas al ciclismo y su fuente principal de ingresos corresponde a
sus usuarios Premium que reciben funcionalidades avanzadas en el uso de la aplicacion.
(ESMTB:2017).

El mayor mercado de Strava se encuentra en Estados Unidos, Reino Unido y
Brasil y para los criticos su éxito radica en la facilidad de uso y el enfoque social de
interaccion con la comunidad, principalmente de atletas en distintas disciplinas
deportivas. Se estima que la proporcion de los wusuarios premium es de

aproximadamente 20% de los usuarios totales. (BBC: 2017)
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Al revisar las funcionalidades vinculadas al ciclismo, se identificd que dentro de
la version freemium, la misma presenta caracteristicas asociadas a estadisticas por
dia/semana/mes, distancia, duracion, velocidad y desnivel. Ademas, permite que sus
usuarios participen en retos grupales, asi como crearlos para compartirlos a la
comunidad. De igual manera, sincroniza los contactos del celular para poder invitar a
mas personas y formar comunidades personalizadas. También se integra a dispositivos
externos de salud para mostrar niveles cardiacos, calorias, y otros datos relacionados.
Guarda los recorridos realizados y muestra el avance de categorias por logro establecido
por la aplicacion. Ofrece planes de entrenamiento a medida, mayor informacion
estadistica en esfuerzo/objetivo, establecer retos personalizados para competencia y
también mayor informacion sobre rutas seleccionadas (Strava: 2022). Actualmente el
precio de la version premium es de S/ 16.08 al mes o S/ 192.90 al afio.

Presentamos la Figura 5.1 con las capturas de distintas pantallas del aplicativo

Strava donde se pueden apreciar algunas de sus funcionalidades:

Figura 5.1. Aplicativo Strava

Fuente: Aplicacion Strava

e Google Maps

Es una de las aplicaciones gratuitas de Google disponible para ser descargada en
Google Play y App Store y tiene mas de mil millones de usuarios en el mundo
(CANALIS: 2020). La principal fuente de ingresos corresponde a los anuncios durante
la busqueda y en la navegacion en el mapa (ELPAIS: 2019).

Google Maps dispone de una version que incorpora funciones de ciclismo con

instrucciones de manejo y anuncios de servicios de alquiler de bicicleta, pero que
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actualmente no se encuentra disponible en Perd (LA REPUBLICA: 2020). Aun asi, la
aplicacion permite a los usuarios en Peru, a nivel nacional, encontrar rutas hacia un
punto de destino bajo la estructura de calles vigente. En la ruta se pueden identificar
lugares para estacionamiento asi como diferentes tiendas comerciales.

Google Maps es una herramienta construida principalmente para geolocalizacion a
través de GPS, ver recorridos en el mapa, calcular rutas y encontrar lugares de interés.
Es decir, la aplicacion no ha sido disefiada para atender de manera especializada las
necesidades de los usuarios de bicicleta. En la Figura 5.2 se muestran algunas de sus

funcionalidades.

Figura 5.2. Aplicativo Google Maps

Fuente: Aplicativo Google Maps

5.1.2. Benchmark del mercado nacional

e Bikla Pe

Es una app gratuita en version beta (prueba de usuarios) y segtn la informacion
proporcionada por la resefia del aplicativo cuenta con mas de 10 mil descargas. Fue
creada en el afo 2020, se encuentra disponible en App Store y Google Play y su tltima
actualizacion data de marzo de 2021.

La aplicacion permite encontrar rutas para usuarios de bicicleta segtn el origen y
destino que se indique, contando con la alternativa de activar la orientacion por voz.
Asimismo, en el camino se identifican puntos de hidratacion con la marca de agua “San
Mateo”. Ademas, se guarda el historico de los recorridos realizados y permite

compartirlos en la red social Facebook (Bikla: 2022).
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A través de la herramienta de focus groups realizada para el presente proyecto de

tesis, dos usuarios mencionaron haber utilizado en alguna oportunidad esta aplicacion,

pero la desinstalaron debido a la inestabilidad de la misma y la falta de actualizacion en

ciclovias. En la Figura 5.3 se muestran algunas de sus funcionalidades.

Figura 5.3. Aplicativo Bikla Pe

aoG

© wiuticacon

Caile La Republica 350, San Isidro.

15073, Peru

Fuente: Aplicativo Bikla

La propuesta de valor de Bikla, identificada por los usuarios expertos, es la

visualizacion de las ciclovias existentes, asi como la recomendacion de los puntos de

hidratacion en el mapa para comprar la marca de agua San Mateo, tal y como se muestra

en la Figura 5.4.
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Figura 5.4. Propuesta de valor Bikla por usuarios expertos

iTengo sed!
o

VAMOS!  REGRESAR

Fuente: Aplicativo Bikla

e Ticlea Peru

Es una aplicacion gratuita que cuenta con mas de 5 mil descargas. Fue creada en el
2020, se encuentra disponible en Google Play con ultima actualizacion de abril 2022 y
también disponible en App Store, cuya ultima actualizacion data de enero 2022. Permite
compartir el recorrido realizado a las redes sociales y también calificar la ruta y
registrarla como favorita para reutilizarla en un préximo recorrido. Asimismo, durante
la ruta se pueden identificar lugares de estacionamiento para bicicletas, grifos, entre

otros (Ticlea: 2022). En la Figura 5.5 se muestran algunas de sus funcionalidades.
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Figura 5.5. Aplicativo Ticlea Pert

> Calle Fortunato

Quezada

Fuente: Aplicacion Ticlea

En el ejercicio del focus group realizado se obtuvo como resultado que este
aplicativo era conocido por 2 de los 6 participantes. Sin embargo, mencionaron que
Ticlea cumplia con lo basico a nivel de ruta pero que no era totalmente amigable y
presentaba lentitud en la orientacion durante el recorrido. En la Figura 5.6 se muestran

funcionalidades de ruta y navegacion.

Figura 5.6. Aplicativo Ticlea Perti

Fuente: Aplicacion Ticlea Pera

La propuesta de valor de Ticlea, identificada por los usuarios expertos, es la

recomendacion de la ruta con ciclovia, la navegacion en mapa y su orientacion por voz,
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tal y como se muestra en la Figura 5.7.

Figura 5.7. Aplicativo Ticlea Pert
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Elaboracion: Autores de esta tesis

5.2. Factores comparativos con la competencia

En esta seccion se determinaran los factores comparativos que formaran parte de la
evaluacion a las aplicaciones actuales que compiten con nuestra propuesta de valor que
nos permitirdn desarrollar la diferenciacion de Cletea sobre entendimiento de las
soluciones existentes. Es importante sefialar que estos factores fueron definidos en
atencion a los hallazgos de los estudios cualitativos con usuarios expertos en el uso
cotidiano de la bicicleta (entrevistas a profundidad y focus group).

En la Tabla 5.1 se presenta el resumen de los referidos factores, la valoracion del
promedio de puntaje obtenido en cada uno de ellos por los usuarios expertos (siendo el

puntaje 1 el menos importante y 5 el mas importante) y la descripcion respectiva.

Tabla 5.1. Factores comparativos

Factores comparativos Descripcion Valoracién
de expertos
Opcion de busqueda de Funcionalidad para poder encontrar una diversidad de 4
puntos de interés puntos de interés cercano a la ubicacion del usuario que

relacionados a la bicicleta | ofrezcan servicios o productos relacionados a la
bicicleta (tiendas, puntos de reparacion, entre otros)
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Atributos de seguridad Habilitar recomendaciones de rutas seguras y opciones 5
de emergencia en ruta.

Identificacion de rutas Posibilidad de escoger el tipo de viaje de acuerdo a las 5
segln preferencia preferencia del usuario, las cuales estan relacionadas a
nivel de exigencia.

Participacion y formacion | Ofrecer la posibilidad de poder conectar con otros 4
de comunidad de ciclistas | usuarios con los cuales tengan intereses afines y generar
comunidades para compartir experiencias relacionadas
al ciclismo.

Alta Usabilidad y Disefio de alto nivel de usabilidad que permita una 5
Experiencia de usuario adecuada navegacion sobre las opciones de la
aplicacion, principalmente en la busqueda de rutas y
orientacion por voz durante el recorrido.

Estadisticas de uso y Oftrecer una funcionalidad a los usuarios que le permita 3
rendimiento conocer su evolucion mediante la obtencion de
indicadores deportivos como distancia, esfuerzo,
calorias, ritmo cardiaco, etc.

Beneficios por el recorrido | Posibilidad de acceder a descuentos en tiendas de 4
realizado accesorios, talleres o supermercados.

Elaboracion: Autores de esta tesis

Ademas, se presenta la Figura 5.8 con el resumen de la importancia de los distintos

factores comparativos segun la calificacion efectuada por los usuarios expertos:

Figura 5.8. Factores comparativos segun calificacion

* Opciones de busqueda de puntos de
interés relacionados a la bicicleta

¢ Participacion y formacion de
comunidad de ciclistas

* Beneficios por el recorrido realizado
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Identificacion de rutas
segun preferencia
Alta usabilidad y
experiencia de usuario

* Estadisticasdeusoy
rendimiento

Customizado para usuarios
de bicicleta

Elaboracion: Autores de esta tesis
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En la Tabla 5.2 se presentan las caracteristicas principales identificadas por los usuarios

expertos para cada aplicacion, que comparten similares factores comparativos, por cada

competidor.

Factores
comparativos

Tabla 5.2. Comparativo de competidores por factor comparativo

Bikla Pe

Ticlea Peru

Google Maps

Strava

Opcioén de busqueda | Permite localizar | No muestra Permite localizar | Muestra puntos de
de puntos de interés | puntos de venta | funcionalidades comercios en | interés limitados en
relacionados a la de agua San | de puntos de general, sin | comercios de Lima,
bicicleta Mateo. interés. recomendaciones | pero sin
especializadas en | informacion de
la bicicleta. contacto.
Atributos de No muestra No muestra No muestra Permite compartir
seguridad funcionalidades funcionalidades funcionalidades de | la ubicacion en
de seguridad de seguridad seguridad durante | linea.
durante el durante el el recorrido.
recorrido. recorrido.
Identificacion de Navegacion Navegacion Navegacion Permite crear rutas
rutas segiin basica con basica con basica. No personalizadas y
preferencia ciclovias. No ciclovias. No recomienda rutas calificar el
recomienda rutas | recomienda rutas | personalizadas recorrido.
personalizadasy | personalizadasy | para bicicletas.
permite calificar | permite calificar
la ruta realizada. | la ruta realizada.
Participacion y No muestra No muestra No muestra Presenta

formacion de
comunidad de

comunidades ni
creacion de

comunidades ni
creacion de

comunidades ni
creacion de

comunidades y
formacion propia

ciclistas grupos. grupos. grupos. de grupos de
contacto.
Alta Usabilidad y Interaccion Interaccion Muy amigable y Muy amigable e
Experiencia de dificultosa para dificultosa para simple. Cumple el | intuitivo. Con
usuario seleccionar seleccionar proposito para el buena performance
destinos y con destinos, ruteo pero no en el uso del app.

lentitud en la

inestable y con

especializado para

navegacion. lentitud en la bicicletas.
navegacion.
Estadisticas de uso | Muestra Muestra No muestra Permite enlazar
y rendimiento informacion informacion estadisticas de dispositivos por
basica en basica en conduccion. bluetooth y muestra
distancia, distancia, estadistica de
velocidad y velocidad y rendimiento como

tiempo recorrido
por ruta.

tiempo recorrido
por ruta.

frecuencia cardiaca,
ritmos y velocidad,
potencia, cadencia,
inclinacién, altitud

33




Beneficios por el Propdsito social | No existen No existen No existen
recorrido realizado | al donar 1 litro de | beneficios beneficios beneficios
agua a los mas adicionales adicionales adicionales

necesitados por
cada kilometro
recorrido.

Elaboracion: Autores de esta tesis

Adicionalmente, se realizd la evaluacion de los factores comparativos para cada
competidor, obteniendo el resultado como se muestra en la Tabla 5.3 y se detalla en el

Anexo 1.

Tabla 5.3. Valoracioén de competidores por Factores comparativos

Factores comparativos Bikla Pe \ Ticlea Peru \ Google Maps Strava
Opcion de busqueda de puntos de 3 2 3 2
interés relacionados a la bicicleta
Atributos de seguridad 0 0 0 0
Identificacion de rutas segiin 1 1 0 4
preferencia
Participacion y formacion de 0 0 0 5

comunidad de ciclistas

Alta Usabilidad y Experiencia de 1 1 2 4
usuario

Estadisticas de uso y rendimiento 2 2 0 5
Beneficios por el recorrido 2 0 0 0
realizado

Elaboracion: Autores de esta tesis

5.3. Analisis comparativo de fortalezas y debilidades

Considerando los factores de comparacién del punto anterior, se realizo la
evaluacion de la competencia a través del focus group de los seis participantes y se
determind una valoracion promedio por cada aplicativo, identificando también las

fortalezas y oportunidades de cada competidor como se resume en la Tabla 5.4.
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Tabla 5.4. Analisis de competidores por usuarios expertos

Fortalezas Recomienda rutas Recomendacion Recomienda rutas | Especializada en
para usuarios de rutas genéricas por rendimiento
ciclistas con puntos | orientadas por tipo de vehiculo: | deportivo general y
de hidratacion para | voz. carro, bus, moto | publicacion en redes
compra de agua San con menor sociales.
Mateo. tiempo de Destaca la
traslado. experiencia de
usuario
Debilidades Mala experiencia de | Mala experiencia | No esta No esta
usuario: de usuario: Pierde | customizado a las | customizado a las
funcionamiento conexion con necesidades necesidades
inestable: se pierde | GPS, interaccion | especificas del especificas del
conexién con el limitada de redes | usuario de usuario de bicicleta.
servidor. sociales. bicicleta. No tiene
No tiene funcionalidades de
funcionalidades seguridad en la ruta.
de seguridad en la
ruta.
Valoracion 1 1 2 4
General de
Expertos

Elaboracion: Autores de esta tesis

La identificacion de las fortalezas y debilidades y la valoracion inicial de las
soluciones existentes segiin factores comparativos, serd fundamental para el desarrollo
de nuestra propuesta de valor, en tanto se incorporaran las funcionalidades mas
valoradas por los usuarios de las mismas, y a su vez, se buscara cubrir los vacios
existentes a fin de constituir un factor diferenciador que sea apreciado por el mercado

potencial.

5.4. Factores criticos de éxito en las startups

Tomando en cuenta que la propuesta de valor es la creacion de un aplicativo movil
dirigido a usuarios de bicicleta en Limay, con posible escalabilidad a provincias y otros
paises, es relevante identificar los factores criticos para el éxito del proyecto y su
preferencia por parte de los consumidores potenciales. En tal sentido, de acuerdo con
Pilar Lloret:

Referirse al éxito de una startup es pensar en empresas como Amazon, Apple, Glovo,
Netflix Xiaomi, etc. y en sus caracteristicas se pueden identificar factores
catapultadores de éxito como el emprendedor, mercado y necesidad real del cliente,

35



equipo humano, modelo de negocio, la financiacion, monetizacion, escalabilidad e
internacionalizacion (Lloret: 2020).

En la Tabla 5.5 se describe cada uno de estos factores.

Tabla 5.5. Analisis de factores criticos de éxito en una startup

Factor Descripcion

El emprendedor

Es el fundador sofiador que busca materializar su suefio. Suelen ser personas
optimistas, con ganas de emprender, con capacidad de liderazgo, visién de
largo y resilientes al fracaso.

El mercado y
necesidad real del
cliente

El mercado es el conjunto de usuarios que necesitan del producto y/o
servicio, para lo cual se recomienda realizar un estudio de mercado previo
para comprobar su salida. También es necesario, en una primera etapa,
concentrarse en un producto y segmento de mercado, siendo relevante que
se identifiquen las necesidades de los consumidores y que la idea brinde
ventajas adicionales basadas también en una excelente experiencia de
compra, que fomenten la recompra y la fidelizacion.

El equipo humano

Se debe contar con un equipo de confianza, multidisciplinario, proactivo y
resolutivo, capaz de tomar decisiones de cualquier ambito como
consecuencia de su mentalidad empresarial.

El modelo de negocio

Implica tomar decisiones relacionadas a la propuesta de valor (necesidad a
satisfacer), segmento del cliente, experiencia del cliente, eleccion del canal
de distribucion (comercio minorista, outlet o internet), forma de entrega del
producto, competidores, modelo de ingresos y estructura de costos.

La financiacion

Contar con un amplio conocimiento de las diferentes vias de financiacion,
asi como elegir la mas adecuada para cada etapa del ciclo de vida del
negocio asi como calcular la inversiéon minima para la puesta en marcha del
proyecto.

La monetizacion

Es la generacion de dinero del negocio, que permite la financiacion y
también la expansion. No todas las empresas comienzan a generar dinero en
las primeras fases del negocio, su éxito se puede medir con otro parametro
que no sea la monetizacion.

La escalabilidad Ser escalable es conseguir crecer en otros territorios e incrementar los
beneficios con el menor costo. Disefiar un modelo escalable incluye disefar
un producto o servicio aceptado en diferentes mercados y por clientes de
diversas culturas.

La Es parte de la escalabilidad a nuevos territorios y sera mas facil para

internacionalizacion empresas que han nacido en mercados de mayor tamafio. La

internacionalizacion sdlo es recomendable luego de haber consolidado
posicion en el mercado de origen.

Fuente: Elaboracion basada en el articulo “Claves de éxito y fracaso de una startup” (Lloret: 2020)

Considerando el analisis realizado a las empresas de la competencia en estudio, es

posible concluir que en las empresas del exterior como Strava y Google los factores de:

(1) modelo de negocio, (ii) mercado y necesidad real del cliente, y (iii) escalabilidad les
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han permitido crecer de manera internacional logrando la monetizacion y financiacion
adecuada para la sostenibilidad de sus operaciones.

Sin embargo, en las empresas nacionales que representan a las soluciones Ticlea, y
Bikla, se identifica que para el lanzamiento de los productos, los factores de: (i) equipo
humano y, (ii) mercado y necesidad real del cliente, han sido relevantes para su
presencia en el mercado, pero ain esta en proceso la madurez de su modelo de negocio
que les permita lograr la penetracion del mercado y la escalabilidad esperada.

En ese sentido, el presente proyecto buscara aprender de dichos antecedentes a fin
de cubrir las necesidades de los usuarios de bicicletas identificadas a lo largo de la

investigacion de mercado.

5.5. Identificacién de buenas practicas

De manera complementaria a los factores criticos de éxito, se realiz6 una entrevista
al experto en startups Rodrigo Ochoa, Gerente de Innovacion y Transformacion Digital
de la empresa PeruApps, cuyo cuestionario se encuentra detallado en el Anexo II. A
través de dicha entrevista, se determinaron las buenas practicas comunes que debian
tomarse en consideracion durante el desarrollo de Startups tecnologicas para un
lanzamiento exitoso en el mercado. En la Tabla 5.6, se presentan las conclusiones

arribadas.

Tabla 5.6. Identificacion de buenas practicas

Producto Minimo | Lanzar al mercado un producto minimo viable con funcionalidades basicas con

viable el objetivo de ir evolucionando en el tiempo segun las necesidades de los usuarios.
Soporte El soporte tecnologico deberd contar con una infraestructura segura, flexible y
Tecnoldgico segura para los usuarios. Es un factor critico pues la experiencia de usuario

dependera de un buen desarrollo y soporte tecnologico. Debe tener la suficiente
flexibilidad para poder desarrollar nuevas versiones y funcionalidades.

Buena experiencia | La aplicacion debe tener una experiencia de facilidad de uso, intuitiva que genere
de usuario un interés por el usuario para seguir usandola. Las funcionalidades deben
presentarse de manera sencilla y debe tener una funcionalidad para que el usuario
pueda brindar feedback sobre las funcionalidades actuales para seguir

evolucionando.
Innovacion Identificar nuevas necesidades de clientes de manera constante y explorar nuevas
constante ideas que permitan evolucionar hacia nuevas soluciones para atraer a nuevos
usuarios.

Elaboracion: Autores de esta tesis

37



Esta informacion, a nivel de analisis de la competencia, factores de comparacion,
factores criticos de éxito y buenas practicas en startups, serd considerada en los procesos
de gestion y disefio de nuestra propuesta de valor para el lanzamiento de nuestro

aplicativo a fin de buscar asegurar una introduccién exitosa al mercado.
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CAPITULO VI: INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado “es el disefio, la recopilacion, el analisis y el informe
sistematico de datos relevantes para una situacion de marketing especifica que enfrenta
una organizacion (...) y es utilizada en una gran variedad de situaciones” (Kotler &
Armstrong 2017: 111). En este caso especifico, es fundamental para la idea de negocio
al permitir validar los supuestos de la idea de negocio y poder conocer de cerca los
intereses, alcances y oportunidades de mejora de los potenciales usuarios finales y
socios comerciales.

En ese sentido, nuestro publico objetivo apunta inicialmente al nivel a los NSE A,
By C de Lima Moderna que trabajan o residen en los distritos de Barranco, Jesus Maria,
La Molina, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San
Miguel, Surco y Surquillo, y que utilizan la bicicleta como medio de transporte o como
herramienta deportiva. En tal sentido, el area geografica en la que se ha realizado la
investigacion, es Lima Moderna.

A través del presente capitulo, se desarrollaran los hallazgos luego de haber
formulado las siguientes acciones cualitativas y cuantitativas: (i) entrevistas a
profundidad a seis potenciales usuarios de bicicleta que tienen la calificacion de
“expertos” al hacer un uso recurrente de la misma; (ii) entrevistas a cinco potenciales
socios comerciales de empresas relacionadas al ciclismo que podrian estar interesados
en publicitar en el aplicativo; (iii) un focus group a seis usuarios de bicicletas; y, (iv)

una encuesta a 380 usuarios de bicicleta.

6.1. Proceso de Investigacion

En el presente caso, se realizara el proceso de investigacion planteado por Kotler
& Armstrong que consta de cuatro etapas: definicion del problema y de los objetivos de
la investigacion, desarrollo del plan de investigacion, aplicacion del plan de
investigacion e informe de los hallazgos (2017: 111). En la Figura 6.1 se describe el

flujo de dicho proceso.
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Figura 6.1. Proceso de investigacion de mercado

Definicién del Aplicacién del plan
problema y ’ Desarrollo del plan ’ | de investigacion: Interpretar
de los objetivos de de Investigacin para \ recopilar y analizar * e informar
la investigacién reunir informacién los datos los hallazgos

Fuente: Kotler & Armostrong (2017)

Al respecto, los referidos autores indican que la primera etapa es probablemente la
mas dificil e importante pues es la que guia todo el proceso de investigacion. En la

Figura 6.2 presentamos la definicion de los problemas planteados en la presente tesis:

Figura 6.2. Problemas de investigacién de mercado

1. Validar, reformular 2. Validar, reformular y/o complementar 3. Validar, reformular
y/o complementar la la propuesta de valor con ejecutivos de y/o complementar la
propuesta de valor con empresas que ofrecen productos y propuesta de valor con
usuarios expertos de la servicios de interés para los usuarios de usuarios de la bicicleta a
bicicleta para evaluar la bicicleta y el interés de suscribir alianzas fin de determinar el
viabilidad del proyecto comerciales nivel de demanda del

nuevo servicio

Elaboracion: Autores de esta tesis

6.2. Estudio de mercado a usuarios expertos en el uso de la bicicleta

6.2.1. Definicion del problema

Debido a la poca informacion existente sobre el uso de la bicicleta en el Pert y
sobre las necesidades de los usuarios de la misma, es necesario acercarse a este grupo
humano con la finalidad de entender sus necesidades, intereses, motivaciones, entre

otros aspectos que nos permitan validar y potenciar nuestra propuesta de valor.

6.2.2. Objetivos generales y especificos

El objetivo general de las entrevistas realizadas a los usuarios expertos en el uso de
la bicicleta es obtener la mayor cantidad de informacion posible sobre los
conocimientos, experiencias, interacciones o relaciones en comunidad de personas que
hacen uso de la bicicleta de manera constante y conocer sus apreciaciones en relacion

al plan de negocio propuesto para el lanzamiento de una aplicacion movil de trafico y
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navegacion para usuarios de bicicleta en Lima.

Por su parte, los objetivos especificos son:

Conocer las experiencias y habitos de las personas que manejan bicicleta de
manera recurrente

Conocer los gustos e incentivos de las personas que manejan bicicleta de manera
recurrente

Conocer las preferencias de los usuarios durante el uso de la bicicleta

Conocer el procedimiento previo al uso de la bicicleta

Identificar los riesgos a los que se exponen al momento de hacer uso de la
bicicleta

Conocer si los usuarios de bicicleta utilizan algun aplicativo y cuales son sus
principales atributos

Conocer si los usuarios estan dispuestos a pagar una membresia por la propuesta
de valor planteada

Conocer la opinion de los usuarios sobre la evaluacion de su desempefio durante

su viaje en bicicleta

6.2.3. Ficha técnica

Tipo de Estudio: Estudio Cualitativo.

Técnica: Se realizaron entrevistas en profundidad cuya “intencionalidad
principal (...) es adentrarse en la vida del otro, penetrar y detallar en lo
trascendente, descifrar y comprender los gustos, los miedos, las satisfacciones,
las angustias, zozobras y alegrias, significativas y relevantes del entrevistado”
(Robles 2011: 40).

Poblacion a investigar: Personas mayores de edad que usan bicicleta como
medio de transporte y/o con fines deportivos en Lima Moderna.

Tipo de muestreo: Se ha utilizado un tipo de muestreo denominado no aleatorio
al escoger de forma voluntaria qué elemento se conformaran la muestra dando
por supuesto que sera representativa de la poblacion de referencia (Torres:
2017). Es decir, para efectos de la presente investigacion se ha tomado la
decision de realizar entrevistas por conveniencia.

Guia de preguntas: Se disefa en base al tema de investigacion con un formato

de preguntas abiertas con la finalidad de profundizar en las respuestas.
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e Recojo de informacion: Se realizaron entrevistas con la presencia de un

moderador o entrevistador quien sigui6 de forma referencial la guia de preguntas

elaborada previamente.

e Analisis de la informacion: Una vez recolectada la informacion, se analiza la

misma considerando la subjetividad de cada entrevistado y posteriormente se

segmenta en funcion a las categorias descritas en la guia de preguntas para luego

proceder a sintetizarla.

e Tamaio de la muestra: Seis (6) entrevistas en profundidad a usuarios expertos.

e Fecha de ejecucion: Realizadas entre el 03 y el 14 de agosto de 2022

6.2.4. Entrevistas a usuarios expertos

Se realizaron entrevistas a profundidad a seis (6) personas catalogadas como

expertos pues cuentan con un uso recurrente de la bicicleta, tanto para transportarse

como herramienta deportiva, tal y como se muestra en la Tabla 6.1. El detalle de las

preguntas realizadas se encuentra en el Anexo II1.

Tabla 6.1. Relacion de usuarios expertos entrevistados

1 Daniel Cabrera

2 Julian Trujillo

3 Carlos Véliz

4 Rodrigo Ochoa

5 Francisco Achinelli

6  Roy Alvarez

Lince

Magdalena

Pueblo Libre

Jesus Maria

Santiago de Surco

Lince

30 afos de edad y uso de bicicleta
los fines de semana.

20 anos de uso de bicicleta con
frecuencia diaria

10 a 11 de uso de bicicleta con
frecuencia diaria

2 afios de uso de bicicleta con
frecuencia de 1 vez por semana

Varios afios de 2 a 4 veces por
semana

19 afios de uso de bicicleta con
frecuencia de 2 veces por semana

Elaboracion: Autores de esta tesis

6.2.5. Resultados de las entrevistas a usuarios expertos

En atencion al informe adjunto en calidad de Anexo 111, detallaremos los resultados

de las entrevistas a expertos, que se muestran en la Tabla 6.2.
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Tabla 6.2. Resultados de las entrevistas a usuarios expertos

Conocer las experiencias y
habitos de las personas que
manejan bicicleta de manera
recurrente

Conocer los gustos e
incentivos de las personas
que manejan bicicleta de
manera recurrente

Conocer las preferencias de
los usuarios durante el uso
de la bicicleta

Conocer el procedimiento
previo al uso de la bicicleta

Identificar los riesgos a los
que se exponen al momento
de hacer uso de la bicicleta

Conocer cudles son los
principales aplicativos
utilizados por los usuarios de
bicicleta y sus principales
atributo

Conocer cudles son los
principales atributos que
buscan en una aplicacion
para usuarios de bicicleta

Conocer si estan dispuestos a
pagar una membresia por la
propuesta de valor

e a mayoria de los usuarios tienen en promedio mas de 13 afios
haciendo uso de la bicicleta. La frecuencia varia entre semanal y
diaria. De lunes a viernes es utilizada para trasladarse al trabajo y los
fines de semana para hacer deporte.

e Las marcas de bicicleta usadas son: Specialized, Shimano, Trenton,
Monark, Santa Cruz, Enduro y Colnago

e Las rutas seguidas son: Av. Arequipa, Costa Verde, Santa Rosa de
Quives, Canta, San Mateo, Chilca, Pachacamac, Cieneguilla y Mala.

e Participan de competencias en el cerro San Cristobal, Puente Piedra,
Ventanilla y Chilca.

e Hacen tours de rutas para viajar a Huacho, Cafiete y Huaral.

e Buscan una buena condicion fisica, ahorrar tiempo en el traslado al
trabajo, aportar al medio ambiente, recrearse y liberar estrés.

e Desean contar con un mapa de ciclovias, acceder a foros de
actividades de ciclismo especializado, grupos para realizar rutas largas,
cross country, bicicleta de circuito. También buscan patrocinio y
beneficios econémicos por hacer uso de la bicicleta.

e Salir con un grupo de personas que tenga el mismo nivel manejando
rutas largas y acompafamiento por un tema de seguridad.

e Les gusta estar informados y participan de los foros “Todos por el
Morro”, “Ciclismo Pertt” y “Ciclismo San Miguel”

e En el caso de rutas largas la planificacion inicia entre 1 a 3 dias antes
de salir a manejar y consiste en preparar herramientas, accesorios,
bebidas y realizar mantenimiento a la bicicleta.

e Se revisa el equipo, luces, casco, mochila, vestuario, zapatillas, buena
alimentacion, tiempo de descanso

e Programas de mantenimientos preventivos

Coordinacion con grupo de ciclismo

e Inseguridad por robos, falta de estacionamientos y accidentes
e Falta de ciclovias, conductores de automdviles no respetan a los
ciclistas

e Strava: para running y ciclismo para medir distancia, tiempo y calorias
quemadas.

e Garmin connect: enlazada a un reloj que mide el rendimiento

e Google maps: para ubicacion en rutas desconocidas

e Utilizan la version gratuita

e Pensado en ciclistas y con identificacion de ciclovias

e Encontrar talleres de mantenimiento o grifos para inflar llantas
e Tener propuestas de rutas diversas para trasladarse con bicicleta
e Estadistica deportiva

e Beneficios econdomicos

e Existe disposicion a pagar membresias mensuales o anuales siempre
que el aplicativo ofrezca mas funcionalidades que las vigentes y que
cuente con un componente social o ambiental

Elaboracion: Autores de esta tesis

43



6.3. Estudio de mercado a potenciales socios comerciales

6.3.1. Definicion del problema

Actualmente existe una demanda creciente de usuarios de bicicletas como medio
de transporte o deporte frecuente, pero es un nicho al cual las empresas vinculadas a
dicho deporte no pueden llegar de forma segmentada. Por tanto, tomando en cuenta el
rol fundamental que ejerceran las alianzas de comercios asociados al ciclismo,
consideramos necesario entrevistar algunos de ellos para entender sus necesidades y

encontrar la mejor manera de satisfacerlas.

6.3.2. Objetivos generales y especificos

El objetivo general de las entrevistas realizadas a los potenciales socios comerciales
es obtener informacioén sobre sus conocimientos, experiencias y apreciaciones en
relacion al plan de negocio propuesto para el lanzamiento de una aplicacion moévil de
trafico y navegacion para usuarios de bicicleta en Lima.

Por su parte, los objetivos especificos son:

e Conocer la percepcion de los socios comerciales sobre el uso de la bicicleta

como medio de transporte alternativo

e Identificar las opiniones de los potenciales socios comerciales sobre la

proyeccion de la demanda del uso de bicicletas en Lima

e Conocer cudles son las caracteristicas que han identificado en los usuarios de

bicicleta

e Conocer cuales son los principales factores de riesgo que han identificado que

impactan a los usuarios de bicicleta

e Conocer su opinioén respecto a la propuesta de valor, incluyendo principales

ventajas y desventajas

e Obtener recomendaciones para potenciar la propuesta de valor

e Conocer su disponibilidad para realizar una alianza estratégica para ofrecer

beneficios a usuarios de bicicleta

e Conocer la viabilidad de que puedan invertir en publicidad en un aplicativo

dirigido a usuarios de bicicletas
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6.3.3. Ficha técnica

e Tipo de Estudio: Estudio Cualitativo.

e Técnica: La técnica utilizada fue de entrevistas en profundidad.

e Poblacion a investigar: Profesionales que trabajan en empresas que pueden
configurarse como socios estratégicos en la ciudad de Lima.

e Tipo de muestreo: Se ha utilizado una prueba de muestreo no probabilistica.

e Guia de preguntas: Se disefa en base al tema de investigacion con un formato
de preguntas abiertas, con la finalidad de profundizar en las respuestas de los
entrevistados.

e Recojo de informacion: Las entrevistas en profundidad se han desarrollado
dentro de un marco y contexto social determinados de manera previa. Asi, se ha
contado con la presencia de un entrevistador quien sigue las instrucciones
concretas de la guia de preguntas y un entrevistado.

e Analisis de la informacién: Una vez recolectada la informacion, se analiza la
misma considerando la subjetividad de cada entrevistado y posteriormente, se
segmenta en funcion a las categorias descritas en la guia de preguntas para luego
proceder a sintetizarla.

e Tamaio de la muestra: Seis (6) entrevistas en profundidad a usuarios expertos.

e Fecha de ejecucion: Realizadas entre el 03 y el 14 de agosto de 2022

6.3.4. Entrevistas a potenciales socios comerciales

Se realizaron entrevistas a profundidad a cinco (05) ejecutivos de empresas que
pueden constituir potenciales socios comerciales cuyo detalle de las preguntas se

encuentra en el Anexo I'V. En la Tabla 6.3 presentamos la relacion de los mismos.

Tabla 6.3. Relacion de potenciales socios comerciales

1 Carlos Saenz Director de trade marketing y eventos =~ Backus

2 Lizette Chambochumbi = Vicepresidente Comercial Marsh - Agente de seguros
3 Miguel Martinez Analista Senior de Sport Marketing Adidas

4 Juan Rivadeneira Supervisor de operaciones Grupo Aje

5 Ernesto Mendoza Abogado especialista BCRP y actual =~ BCRP - Municipalidad de
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candidato a la Alcaldia de la
Municipalidad de Miraflores

Miraflores

Elaboracion: Autores de esta tesis

6.3.5. Resultados de las entrevistas a potenciales socios comerciales

Segun el informe detallado en el Anexo IV, revisaremos los resultados de las

entrevistas a potenciales socios comerciales, tal y como se muestra en la Tabla 6.4.

Tabla 6.4. Resultados de las entrevistas a potenciales socios comerciales

Conocer la percepcion de los
socios comerciales sobre el uso
de la bicicleta como medio de
transporte alternativo

Identificar las opiniones de los
potenciales socios comerciales
sobre la proyeccion de la

demanda del uso de la bicicleta

Conocer cuales son las
caracteristicas que han
identificado en los usuarios de
bicicleta

Conocer cuéles son los
principales factores de riesgo
que han identificado que
impactan a los usuarios de
bicicleta

Conocer su opinion respecto a
la propuesta de valor,
incluyendo principales ventajas

Obtener recomendaciones para
potenciar la propuesta de valor

Conocer cuales son los
principales atributos que buscan
en una aplicacion para usuarios
de bicicleta

Conocer si estan dispuestos a
pagar una membresia por la
propuesta de valor

La bicicleta se ha vuelto una alternativa a los medios de transporte
tradicionales

Se ha identificado que existe un crecimiento en el rubro del ciclismo y la
adopcion de tendencias de otros paises con mayor cultura del ciclismo

Se percibe que la tendencia seguird en crecimiento y esto impacta en el
crecimiento de negocios colaterales.

Consideran que el crecimiento de la demanda incrementara aun mas si
los gobiernos locales articularan un plan provincial de ciclovias en Lima.

En el caso del uso de la bicicleta como medio de transporte, los
segmentos B y C son los mas propensos a considerarla como alternativa.
Sin embargo, para usos recreativos y deportivos si existe un alto interés
en los sectores A, By C.

Los fines de semana son los dias con mayor afluencia de usuarios de
bicicleta.

Se enfrentan a un déficit en infraestructura de ciclovias y su
mantenimiento.

Mala interconexion entre las ciclovias disponibles.
Exposicion a robos y accidentes de transito

Debido a la creciente demanda de usuarios de bicicleta, consideran que
la propuesta es oportuna y escalable

Consideran como ventajas que: (i) permitiria agrupar a los usuarios de
bicicleta en una sola plataforma; (ii) brinda un espacio publicitario para
llegar a este nicho; (iii) brinda informacion sobre seguridad; (iv) ofrece
beneficios

Tener una rapida respuesta cuando haya caidas del aplicativo.
Contar con alerta de rutas peligrosas.
Funciones ludicas, que permitan competir y acceder a premios

Que esté especializado en ciclovias

GPS activo incluso sin internet

Encontrar talleres de mantenimiento o grifos para inflar llantas y destinos
turisticos para trasladarse con bicicleta

Estadistica deportiva y beneficios econdmicos

Gestion de quejas y/o reclamos de cara a la Municipalidad local.

Disposicion a pagar membresias mensuales/anuales siempre que el
aplicativo ofrezca mas funcionalidades que las vigentes y que cuente con
un componente social o ambiental

Elaboracion: Autores de esta tesis
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6.4. Estudio de mercado Focus group - usuarios de bicicleta

6.4.1. Definicion del problema

En las reuniones con los usuarios expertos en bicicletas, se identificaron ciertos
intereses tales como que uno de los principales problemas durante el ejercicio del
deporte era poder encontrar una comunidad que compartiera sus mismos intereses y
gustos, asi como rutas seguras y desafiantes y el interés por acceder a beneficios
econdmicos por el uso de la bicicleta.

Por ello, a través de la realizacion del focus group se pretende tener un mayor
alcance del comportamiento de usuarios de bicicleta y poder validar la informacion
recopilada en las entrevistas iniciales y presentarles las funcionalidades que ofreceria

Cletea en un primer prototipo.

6.4.2. Objetivos generales y especificos

El objetivo general del focus group es conocer las opiniones de usuarios de la
bicicleta para quienes practican el deporte del ciclismo y a quienes utilizan la bicicleta
como medio de transporte, en relacion a un plan de negocio para el lanzamiento de una
Aplicacion movil de trafico y navegacion para los ciclistas de la ciudad de Lima.

Por su parte, los objetivos especificos son:

e Conocer las motivaciones para montar bicicleta.

e Conocer donde maneja y la frecuencia de uso de montar bicicleta.

e Saber las preocupaciones o riesgos que perciben los usuarios al momento de

salir a manejar bicicleta.

e Determinar el nivel de conocimiento de ciclistas sobre como manejar bicicleta

en la ciudad de Lima.

e Identificar el grado de dificultad para manejar bicicleta en la ciudad de Lima.

e Conocer la percepcion de los ciclistas sobre la idea de negocio.

e Saber las necesidades de los usuarios en una aplicacion moévil de trafico y

navegacion para los ciclistas.

e Determinar si los usuarios estdn dispuestos a pagar una membresia por el

aplicativo de trafico y navegacion para los ciclistas.

e Obtener recomendaciones para mejorar la idea de negocio.

e Solicitar la puntuacion de los aplicativos identificados como competencia
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potencial de Cletea para poder comparar sus funcionalidades y la valoracion

dada por los usuarios (Bikla, Tiklea Pe, Google Maps y Strava).

6.4.3. Ficha técnica

e Tipo de Estudio: Estudio Cualitativo.

e Técnica: La técnica utilizada fue de entrevista a grupos focales o “focus group”
que es “un pequefio grupo de participantes cuidadosamente seleccionados que
contribuyen a discusiones abiertas para una investigacion (...) es una
representacion de la poblacion general a la que pretenden dirigirse”
(QuestionPro: 2021).

e Instrumento de recoleccion de informacion: Se utilizé una “Guia de Pautas” que
es un instrumento que permite orientar la conversacion y que ha sido realizada
en base a los objetivos planteados.

e Duracion: El tiempo de la reunion fue de 90 minutos

e Fecha de ejecucion: El focus group se llevo a cabo el 19 de agosto de 2022.

e Poblacion objetivo: Conformada por personas que manejan bicicletas en los
distritos de Lima Moderna.

e Tamaio de la muestra: Se realiz6 un (1) focus group con la participacion de seis
(06) personas expertas en bicicletas.

En la Tabla 6.5 presentamos la relacion de los participantes:

Tabla 6.5. Relacion de participantes del focus group

1 Victor Yaiie Gamonal 31 anos Magdalena

2 |William Robert Ricapa Aire 43 afios Lince

3 Julian Trujillo del Sarpio 45 afios Jesus Maria

4 Joel Heber Castro Salazar 35 afios Pueblo Libre

5 Daniel Fuentes Zuloeta 33 afios Santiago de Surco
6  Carlos Barrena Torres 44 afios Surquillo

Elaboracion: Autores de esta tesis
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6.4.4. Resultados del focus group

En la Tabla 6.6 presentamos los resultados a los que se arribaron luego de haber
realizado el focus group, cuyos resultados generales se encuentran detallados en el

Anexo V:

Tabla 6.6. Resultados del focus group

\ Factores \ Objetivos Resultados
Comportamie | Motivaciones e [os participantes manejan bicicletas porque es una pasion,
nto del mejora su salud fisica y mental, es un deporte que los relaja,
consumidor ademas, les permite llegar rapido al trabajo.

e [os participantes mencionan que empezaron a manejar
bicicleta para mantenerse activos y hacer deporte.

Habitos e [ os participantes manejan bicicleta con frecuencia de lunes
a viernes para ir al trabajo y los fines de semana para hacer
deporte en rutas largas.

e [a pandemia generd dos situaciones: (i) por un tema de
proteccion a su salud prefirieron este medio de transporte a
otros masivos que podrian exponerlos; y, (ii) en otros casos
y debido al trabajo remoto y la falta de necesidad de ir al
centro de labores, se disminuy6 la frecuencia de uso.

Factores de riesgo | @ Falta fomentar una cultura del ciclista a nivel general: por un
lado, los ciclistas no respetan las sefiales de transito y por
otro lado, en muchas ocasiones los choferes de autos o
motocicletas no respetan a los ciclistas.

e Desde que empez0 la pandemia, los usuarios de bicicleta han
crecido exponencialmente, esto ha generado un desorden y
por ende tienen la percepcion que existen mayores
accidentes.

e Si bien la infraestructura de las ciclovias estd aumentando,
algunas estan mal disefiadas, carentes de sefializacion y no
tienen un circuito 16gico y de conexion con otros distritos.

Nivel de Reglamento de e Todos los participantes conocen de la existencia del
conocimiento | ciclistas reglamento de ciclistas, sin embargo, consideran que muchas
personas no la respetan, porque adelantan a otros usuarios de
forma peligrosa y pesar que la norma obliga a usar casco,
luces y timbre, etc. muchas veces no lo hacen. Incluso,
reconocen que en algunas ocasiones ellos tampoco han
cumplido dicha normativa.

Rutas y e Para trasladarse a otros lugares como el trabajo o tiendas,

estacionamientos conocen las rutas de memoria, sin embargo, para viajar a
lugares lejanos, lo hacen preguntando a otros ciclistas y
consideran que seria importante contar con una guia.

e Respecto a los estacionamientos, existe un déficit ya que no
todos los establecimientos cuentan con espacios
predeterminados para bicicletas.

e Tomando en consideracion que el uso de las bicicletas esta
en aumento, sera necesario que los distintos establecimientos
comerciales destinen un lugar exclusivo para las mismas.
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Aplicaciones para | @ En el focus group comentan que si tienen conocimiento de la
ciclistas existencia de algunos aplicativos siendo Strava la mas
conocida y que es también aplicable a otros deportes.

799

También mencionan conocer “Ticlea PerG” para encontrar
estacionamientos.

Evaluacion de | Satisfaccion de la | @ El concepto de negocio les pareciéo muy interesante a todos
concepto propuesta de los entrevistados para contar con una aplicacion movil de
valor trafico y navegacion para los ciclistas de la ciudad de Lima,
que integre funciones multiples funciones que le ayuden

desarrollar mejor la practica deportiva del ciclismo.

Atributos e Los atributos considerados importantes por los participantes
son: encontrar rutas de rapido acceso, estadisticas de
rendimiento e informacion sobre alertas de seguridad de las
rutas a elegir. Los usuarios valoran mucho su seguridad.

Precio o Todos los entrevistados manifestaron que usan la version
gratuita en aplicaciones para practica deportiva, sin embargo,
si esta nueva ofrece informacion sobre seguridad, rutas en
tiempo real y estadisticas de rendimiento, es decir, si integra
todos estos aspectos, se animarian en pagar una membresia
promedio de 20 soles mensuales.

Potenciales e [os usuarios manifestaron que la oferta nacional de los
competidores aplicativos moviles para ciclistas no son lo suficientemente
atractivos ya que cuentan con funcionalidades basicas que no

satisfacen todas sus necesidades.
e [os aplicativos internacionales, principalmente Stava,
fueron mejor valorados al tener una mayor cantidad de
funcionalidades, ser mas amigables y mejor funcionamiento.

Elaboracion: Autores de esta tesis

6.5. Estudio de mercado encuesta - usuarios de bicicleta

6.5.1. Definicion del problema

Habiendo realizado el analisis cualitativo de la informacion es necesario realizar la
evaluacion cuantitativa para extrapolar los intereses recopilados en las entrevistas y
focus group previamente realizados y validar sus resultados de manera masiva, con la
finalidad de poder evaluar la viabilidad de nuestra propuesta de valor y su demanda

potencial.

6.5.2. Objetivos generales y especificos

El objetivo general de la entrevista es disponer de informacion de tipo cuantitativa
que permita desarrollar el plan de negocio de Cletea, considerando los intereses y
necesidades de los encuestados, en relacion a un plan de negocio para el lanzamiento de

una Aplicacion movil de trafico y navegacion para los ciclistas de la ciudad de Lima.
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Por su parte, los objetivos especificos son:

6.5.3.

Indagar sobre el perfil de los usuarios que utilizan la bicicleta frecuentemente
Conocer los habitos de los usuarios que usan la bicicleta

Conocer las motivaciones de los usuarios para manejar la bicicleta

Realizar un estudio de mercado que permita determinar el mercado objetivo para
establecer el nivel de demanda del negocio propuesto

Conocer los factores o atributos determinantes para la aceptacion de la propuesta
de valor

Establecer el rango de precios de una suscripcion que los usuarios de bicicletas

puedan pagar por acceder a una version premium del aplicativo

Ficha técnica

Tipo de Estudio: Estudio Cuantitativo.

Técnica: La técnica utilizada fue de encuesta, la cual se caracteriza por utilizar
una serie de procedimientos estandarizados que permiten recoger, procesar y
analizar un conjunto de datos de una muestra estimada que representa a una
poblacion, los cuales se extrapolan a dicha poblacion (Castro y Fitipaldo: 2022)
Instrumento de recoleccién de informacion: Se utilizd un cuestionario de
preguntas principalmente cerradas, con opciones Unicas y multiples relacionadas
a los objetivos de la investigacion.

Periodo de recoleccion de datos: Las encuestas se llevaron a cabo entre el 18 y
el 22 de agosto de 2022.

Poblacion objetivo: Conformada por personas que manejan bicicletas en los
distritos de Lima Moderna de los niveles socioeconomicos A, B y C y mayores
de 18 afios. Considerando que Lima Moderna cuenta con una poblacion
ascendente a 1,529,300 habitantes, de los cuales el 80% son mayores de 18 afios
(INEIL:2018), se estima que la poblacion que usa bicicleta en los distritos de Lima
Moderna de los niveles socioecondémicos A, B y C, asciende a 289,923 personas,
lo cual sera de utilidad para la distribucién de la muestra y estimacion de la
demanda que se desarrollard posteriormente. La estimacion de la poblacion de
Lima Moderna que utiliza la bicicleta asciende al 26% de acuerdo con CPI (El

Peruano: 2022).
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Tamafio de la muestra: Considerando que la muestra es por conveniencia,
tomando en cuenta un factor de nivel de confianza del 95%, margen de error del
5% y un factor de nivel de probabilidad/fracaso de 50%. Con dichos pardmetros
a pesar de no tratarse de una muestra aleatoria, se considera de manera
referencial la formula de la Figura 6.3 para poblaciones infinitas, considerando
que la poblacion de estudio con las caracteristicas deseadas o marco muestral,

es superior a 100,000 habitantes.

Figura 6.3. Férmula para poblaciones infinitas

22 xPxQ

n=
e

Fuente: Lopez Roldan y Fachelli 2015: 22

Dicha formula estd compuesta de la siguiente manera (Lopez Roldan y Fachelli

2015: 22):

7% es el nimero de unidades de desviacion que nos indica el nivel de confianza

adoptado, elevado al cuadrado, la cual por convencion se fija en 1,96.

P: es la proporcion o porcentaje de individuos que tienen una caracteristica, la
cual esta fijada en 50%.

Q: es la proporcion o porcentaje de individuos que no tienen dicha
caracteristica, la cual esta fijado en 50%.

e?: error muestral considerado, elevado al cuadrado, el cual esté fijado en 5%.

Asi, con dicha informacion al reemplazar los datos, obtenemos la siguiente

formula, considerando una muestra (n) de 380 elementos, donde cada elemento esta

representado por una familia:
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Figura 6.4. Formula para poblaciones infinitas aplicada al caso

(1.96) 2x (0.5) x (0.5)

(0.05)2
n =380

Elaboracion: Autores de esta tesis

En la Tabla 6.7 presentamos la distribucion de la muestra con la finalidad de poder
contar con una mayor representatividad de los resultados que se han obtenido de la
encuesta. Para ello, se ha distribuido la muestra proporcionalmente seglin la estimacion

de personas que usan la bicicleta en los distritos que son parte del analisis:

Tabla 6.7. Distribucion de la muestra

Muestra

Distribucion de la

poblacion estimada de Tamafio de l1a muestra

L1l Lima Moderna
A (B=Bl1xA)

1 ' TOTAL 100% 380
2 Santiago de Surco 27.5% 104
3 San Miguel 11.8% 45
4 La Molina 10.8% 41
5  San Borja 8.6% 33
6 Miraflores 7.4% 28
7 .

Surquillo 6.7% 26
8 Pueblo Libre 6.4% 24
9 | .

Jestis Maria 5.5% 21
10 .

San Isidro 4.5% 17

53



11

Magdalena del Mar

12 Lince

13 Barranco

4.4% 17
4.0% 15
2.4% 9

Elaboracion: Autores de esta tesis

6.5.4. Resultados de las encuestas

En la Tabla 6.8 presentamos los resultados a los que se arribaron luego de haber

realizadas las encuestas, cuyos resultados generales se encuentran detallados en el

Anexo VI:

Indagar sobre el perfil de
los usuarios que utilizan
bicicleta frecuentemente

Conocer los habitos de
los usuarios que usan la
bicicleta

Conocer las motivaciones
de los usuarios para
manejar la bicicleta

Determinar el mercado
objetivo para establecer
el nivel de demanda

Tabla 6.8. Resultados de la encuesta

La mayoria de usuarios que maneja bicicleta se concentran en el
rango de edad entre 25 y 34 afios (45%), seguidos del rango de edad
entre 18 y 24 afios (22.6%).

El 66.6% de los usuarios de bicicleta son del género masculino y el
33.4% del femenino.

La mayor proporcion de ciclistas reside en Santiago de Surco
(27.4%), seguido del distrito de San Miguel (11.8%) y del distrito de
La Molina (10.8%)

La mayoria de ciclistas trabaja de manera dependiente (38.7%),
seguidos de trabajadores independientes (30.8%)

E1 97% de los usuarios indicé que hace uso de aplicativos moviles.

El 26.8% de los usuarios encuestados utiliza bicicleta de paseo, el
22.1% bicicleta de carrera, 16.8% bicicleta eléctrica, 12.1% bicicleta
plegable, el 8,2% bicicleta montafiera, el 7.9% bicicleta de ruta y el
6.1% bicicleta hibrida.

El 63.9% de los usuarios utiliza la bicicleta a diario, el 17,9% lo hace
de forma interdiaria (3 a 4 veces por semana) y el 11.1% los fines de
semana.

El 64.5% se desplaza en bicicleta a diario por el tiempo de hasta una
hora y el 23.9% lo hace hasta por dos horas, entre otros casos.

El 58.9% hace uso de algun aplicativo para ciclistas

La principal motivacion para usar la bicicleta es que sea usada como
medio de transporte para ir a trabajar, estudiar o comprar (47.9%) y
por recreacion (36.3%)

El1 38.4% opta por utilizar la bicicleta como medio de transporte para
evitar el trafico, 22.1% porque es un transporte econémico, el 20.3%
para ejercitarse, el 16.3% para reducir el estrés y el 2.9% por el
cuidado ecologico.

E1 71% de los usuarios esta interesado en usar el aplicativo mévil
Cletea mientras maneja la bicicleta
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Conocer los factores o
atributos determinantes
para la aceptacion de la
propuesta de valor

Establecer el rango de
precios de una
suscripcion que los
usuarios de bicicletas
puedan pagar por acceder
a una version premium
del aplicativo

El atributo mas importante para los usuarios es la informacion sobre
incidentes de seguridad reportados en las distintas rutas. Esto,
seguido de la evaluacion del desempefio durante el recorrido y
acceder a descuentos en productos o servicios en funcion a la
cantidad de kiléometros recorridos y acumulados.

En relacion a los descuentos, el 59.7% de los usuarios esta interesado
en acceder a descuentos en tiendas de accesorios y repuestos de
bicicletas, el 56.8% en talleres de bicicletas, el 49.5% en
supermercados, el 41.8% en tiendas comerciales y el 37.1% en
programas educativos.

E130.5% de los usuarios esta dispuesto a pagar por una suscripcion
anual para una version premium del aplicativo, el 26.8% estaria

dispuesto a pagar por una suscripciéon mensual y el 42.6% no pagaria.

En el caso de la suscripcion anual, el 50.0% estaria dispuesto a pagar

hasta S/170, el 32.8% entre S/ 170 y S/350 y el 16.4% mas de S/ 350.

En el caso de la suscripcion mensual, el 47.1% pagaria menos de S/
15, el 31.4% pagaria entre S/15 y S/30 y el 19.6% mas de S/30.

Elaboracion: Autores de esta tesis
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CAPITULO VII: ESTIMACION DE LA DEMANDA

A través del presente capitulo, se realizara el calculo del tamafio de mercado,
mercado potencial y penetracion de mercado como resultado de la Investigacion de
Mercado efectuada. Ello, a través de la herramienta del “TAM, SAM, SOM” que es
ampliamente utilizada para hacer una estimacion inicial de un nuevo bien o servicio en

’

el mercado. En el presente caso, se aplicard de una forma “fop-down”, es decir
empezando por las variables mas globales y descendiendo hasta las mas especificas
(Dynamic: 2022).

En primer lugar, el TAM (total addressable market) es el mercado total posible o
el tamafio que tiene nuestro “universo” y al que llamaremos tamafio de mercado. En
segundo lugar, el SAM (serviceable available market) es un subconjunto del indicador
anterior que representa el mercado potencial que se puede atender con el modelo de
negocio actualmente definido. Finalmente, el SOM (serviceable obtainable market) es
una estimacion de quiénes seran los compradores del producto y lo determinaremos a
través de la penetracion de mercado (Emprende a Conciencia: 2022).

Como hemos expuesto en lineas anteriores, el mercado al que buscamos dirigirnos
tiene como caracteristicas generales a adultos mayores de 18 afios de niveles

socioeconomicos A, By C que residen en Lima Moderna y que hagan uso de la bicicleta

ya sea como medio de transporte o para realizar deporte.

7.1. Limitaciones

Los usuarios de bicicleta mayores a 18 afios del NSE A, B y C no solamente residen
en Lima Moderna, sino también en otros distritos pudiendo hacer uso de las ciclovias
mas representativas y/o rutas mas conocidas de la ciudad de Lima. Sin embargo, para
el calculo de la estimacion de la demanda, se ha tomado en consideracion Gnicamente
las cifras de los residentes de los distritos de Lima Moderna porque son los que més se
ajustan a nuestro publico objetivo.

En otras palabras, se debe considerar que el aplicativo estara disponible para
cualquier usuario que comparta los mismos dolores y necesidades desarrollados en la

presente tesis.
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7.2. Tamano del mercado

A efectos de determinar el tamafio del mercado, en primer lugar se tomard como
referencia la poblacion que vive en los distritos que pertenecen a la llamada “Lima
Moderna”. Esta data ha sido tomada en base a la informacion recopilada por INEI en la
encuesta realizada el afio 2018 y asciende a un total de 1,529,300 habitantes.

Tomando en consideracion que nuestra propuesta de valor esta dirigida a personas
mayores de 18 afios, se considerara inicamente la informacion de estos ciudadanos que
asciende en total a 1,230,089 (INEI: 2018).

Ademas, para efectos de la presente estimacion, solo se considerara la poblacion
que haga uso de la bicicleta que, conforme a lo indicado en el Capitulo I, asciende al
26% de la poblacion de Lima Metropolitana segiin una encuesta realizada por CPI. En
tal sentido, se tendria un total de 319,823 habitantes. Ahora bien, tenemos que distinguir
de dicho numero de habitantes quiénes pertenecen a los NSE A, By C.

En atencion a los célculos realizados, se aprecia que el tamafio del mercado es de
289,923 personas que usan la bicicleta con las caracteristicas del publico objetivo

elegido para nuestra propuesta de negocio, tal y como se muestra en la Tabla 7.1.

Tabla 7.1. Tamafio del mercado

| Poblacién
A,ByC
8 76,312
18-25 104,089 104,089 27,063 25,304
Surco, Sa2n Boja, |26-30 66,850 66,850 17,391 16,261
Zona7| Miraflores, San |31.35 63,671 63,671 16,554 o 15,478
Isidro
36-45 137,528 137,528 35,757 33433
46+ 350,340 350,340 91,088 85,168
Total Zona7 | 898,830 722,518 187,855 175,644
<18 95,631
18-25 59,873 59,873 15,567 14,244
San Miguel,  |26.30 39,406 39,406 10,245 9,375
Zona 6 P;“M?;,b,: 31-35 37,807 37,807 , 5,830 v 8,994
esus Maria, 26.00% 91.5%
Magdalena, Lince 3645 74,363 74,363 19,334 17,691
46+ 184,489 184,489 47,967 43,890
Total Zona 6 491,569 395,938 102,944 94,194
<18 27,269
18-25 15,388 15,888 4,131 2,859
) 26-30 11,672 11,672 3,035 2,100
Zonag| Suwmille. [ o 11,544 11,544 3,001 p— 2,077
36-45 22,162 22,162 5,762 - 3,987
46+ 50,366 50,366 13,095 9,062
Total Zona 8 138,901 111,632 29,024 20.085
1,529,300 1,230,089 319,823 L 289923

Elaboracion: Autores de esta tesis
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7.3. Variacion del tamaiio del mercado

Sobre el particular y conforme al estudio realizado por INEI durante los afios 2020
y 2021, procedimos a realizar el calculo de la variacion del tamafio de mercado a fin de
obtener la tasa de crecimiento anual de los usuarios de bicicleta.

En la Tabla 7.2 presentamos la variacion de la poblacién de Lima Metropolitana,
la cual ascendid a 1.41%. La que se tomara como referencia de crecimiento para los

distritos de Lima Moderna:

Tabla 7.2. Variacion de Lima Metropolitana

Lima Metropolitana 11,046,220 11,201,960 1.41%
(INEI 2021)

Elaboracion: Autores de esta tesis

En segundo lugar, se toma en consideracion Unicamente la poblacion que usan
bicicleta en los distritos de Lima Moderna que corresponde al 26% de la poblacion (EL
PERUANOQO:2022). Finalmente, le agregamos también el componente de edad (mayores
a 18 afios) y NSE A, B y C para poder tener la variacion del tamafio de mercado como

se aprecia en la Tabla 7.3.

Tabla 7.3. Variacion del tamafio de mercado

Surco, San Borja,

Miraflores, San Isidro 187,855 93.50% 175,644 178,121 180,632 183,179 185,761

Zona 7

San Miguel, Pueblo

Zona 6 |Libre, Jesus Maria, 102,944 91.50% 94,194 95,522 96,868 98,234 99,619
Magdalena, Lince

Zona 8 |Surquillo, Barranco 20,024 69.20% 20,085 20,368 20,655 20,946 21,242
Crecimiento Estimado 319,823 289,923 294,010 208,156 302,359 306,622

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.4. Mercado potencial

A efectos de poder realizar este calculo, se tomara como referencia el filtro de las

personas dispuestas a utilizar nuestro aplicativo moévil conforme a la data obtenida en
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la encuesta desarrollada en el Capitulo VI. En la Figura 7.1 presentamos los resultados
de dicho calculo donde hemos considerado a los “top two box” (T2B, por sus siglas en
inglés equivalente a los dos primeros cuadrantes) a las personas que indicaron que
usarian nuestro aplicativo “definitivamente si” y “probablemente si” que asciende a

71.3%.

Figura 7.1. Probabilidad de uso

® Definitivamente si

= Probablemente si
Tal vez

= Probablemente no

® Definitivamente no

Usabilidad
(T2B)

71.3%

Probabilidad de uso
Base: 380 encuestas

Elaboracion: Autores de esta tesis

En ese sentido, luego de aplicar dicho filtro al tamafio de mercado obtenemos el

resultado que se detalla en la Tabla 7.4.:
Tabla 7.4. Mercado potencial

| Tamaio del mercado 289,923

Mercado potencial - personas que utilizarian la
aplicacion Cletea

Total

% del mercado
Usuario en porcentaje obj eti\io que
usaria la
aplicacion
Uso de la aplicacion Cletea 71,3%
Si, definitivamente usaria la aplicacion 32.4%
Si, probablemente usaria la aplicacién 38.9%
Cletea 206,715
Si, definitivamente usaria la aplicacion 93,935
Si, probablemente usaria la aplicacion 112,780
Total 206,715

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.5. Penetracion del mercado

Finalmente, hemos tomado la decision de contemplar tres escenarios a fin de poder
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determinar con mayor precision la penetracion del mercado al que aspiramos llegar para
el uso del aplicativo, los cuales serdn: (i) pesimista, con un 3% de penetracion del
mercado objetivo; (i) conservador, con un 5% de penetracion del mercado objetivo; y,
(iii) optimista, con un 7% de penetracion del mercado objetivo. Este mercado considera
a quienes utilizan la app, lo cual servird para presentar el alcance de la propuesta de
valor a potenciales socios comerciales. En la Tabla 7.5 presentamos la penetracion de
mercado considera en los tres escenarios.

Tomando en cuenta los valores y escenarios mencionados previamente de la
penetracion de mercado en funcion al uso del aplicativo, se ha considerado segun la
investigacion de mercado que en cada escenario un 57.4% de los usuarios que hacen
uso del aplicativo estarian dispuestos a pagar por el mismo. Para efectos de nuestras
estimaciones y bajo un escenario conservador hemos considerado 35% para el calculo

del publico objetivo, teniendo como resultado lo siguiente:

Tabla 7.5. Penetracion del mercado objetivo en funcion a uso del aplicativo

Personas que usan Bicicleta en Lima Moderna
NSEA,ByC

Interesados en usar aplicacion CLETEA T1.3%4 208,715

Penetracién objetivo (Usuarios) ' 14,70

Publlc? Obijetivo con Pago por version Premium 35.0% 5,065 3618 2171
(Usuarios)

Elaboracion: Autores de esta tesis

Finalmente, para realizar la estimacion de la demanda en los distinto escenarios, se
incorporan las siguientes variables: (i) factor de éxito que se detalla en la Tabla 7.6; (ii)
factor de crecimiento anual de la poblacion de 1.41% que se menciona en la Tabla 7.2;

y, (iii) factor de crecimiento anual de penetracion del mercado indicado en la Tabla 7.7.
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Tabla 7.6. Factor de éxito

Nro de

Usuarios =

Estimacion de personas que usan bicicleta en 319,823 26%
Estimacion de personas que usan bicicleta en 280,023 :
Lima Modemade NSEAByC :

Escenario Escenario Escenario

Optimista Conservador Pesimista
Interesados en usar aplicacion CLETEA 206,715 71.3% Factor de éxito | Factor de éxito | Factor de éxito
Definitivamente si usaria la aplicacion 93,035 324% 100% 90% 80%
Probablemente si usaria la aplicacion 112,780 38.9% 100% 80% 60%
Penetracion de mercado Objetivo de Uso de la 7% 5% 3%
Disposicion a pagar por version Premium (%) 35.0% 35.0% 35.0% 35.0%

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 7.7. Factor de crecimiento anual de penetracion del mercado

Optimista

50. 00% 50. 00% 20. 00% 1 00%
Penetracion de mercado ob)em 0 7% 10.5% 15.8% 18.9% 19.1%
Crecimi Poblacion ** 1.41% 1.41% 1.41% 1.41% 1.41%
Precio de S ipcion M 1 149 149 149 149 149
Conservador
50. 00% 45. 00% 15. 00% 0. 00%
Penettaqon objetn 0 5% 7.5% 10.9% 12.5% 12.5%
Crecimi Poblacion ** 141% 141% 141% 1.41% 141%
Precio de Suscripcion M 1 14.9 149 149 149 149
Pesimista

20. 00% 15 00% 10. 00% 0. 00%
Peneuaclon objem 0 3% 2.60% 0.70% 0.59% 0.50%
Crecimi Poblacion ** 141% 141% 141% 141% 141%
Precio de Suscripcion Mensual 149 14.9 149 149 149

Elaboracion: Autores de esta tesis



CAPITULO VIII: PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

A lo largo del presente capitulo, desarrollaremos el planeamiento estratégico del
plan de negocio, el cual incluira el analisis SEPTEG, analisis competitivo de las cinco
fuerzas de Porter, aplicacion de la matriz EFE y modelo de negocio Canvas aplicado a

nuestra propuesta de valor.

8.1. Analisis SEPTEG

En primer lugar, consideramos oportuno realizar un breve analisis sobre el entorno
en el que se desenvolvera la propuesta de negocio, a fin de entender los impactos que

¢ste puede generar durante su desarrollo e implementacion.

8.1.1. Factores sociales

De acuerdo a la informacion puesta a disposicion por el Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica (en adelante, “INEI”), las estimaciones y proyecciones
realizadas al afio 2022 indicaban que la provincia de Lima cuenta con aproximadamente
10 millones 4 mil 141 habitantes que representan un 29,9% de la poblacion total del
Pert1, que asciende a 33,396,698 habitantes (INEI: 2020).

En ese sentido, Lima es considerada como una de las ciudades mas pobladas de
Latinoamérica, ocupando el quinto lugar de la region, conforme se puede apreciar en la

Figura N° 8.1:

Figura 8.1. Las ciudades mas pobladas de
Latinoamérica

Las ciudades mas pobladas
de Latinoamérica

Numero de habitantes de la ciudad
y su area metropolitana en 2021 (en millones)

sto pauio © I -2
ciudad de México ¢) [ R 2 ©
suenos Aires T [ NG 5
Rio de Janeiro @ [ NG 135
8ogots o [ NG 2
ima ¢ [ 10°
santiago & [N <2
gelo Horizonte @ [N ¢
Guadalajara ¢-) [N 53
Monterrey ¢-) [N 5.0

®@O6 statista %

Fuente: Statista 2021
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Ademas de encontrarse sobrepoblada, Lima es considerada como una de las
ciudades con peor trafico del mundo. En efecto, en el afio 2021, Moneybarn? realiz6 un
estudio en el que determinaba que Peru era el pais con peor trafico del mundo,
destacando en particular la ciudad de Lima en donde un traslado tarda 42% mas de lo
que tardaria sin trafico. Ello, en funcién a la evaluacion de diversos criterios para
clasificar los paises con mayores niveles de congestion tomando como referencia los
“sistemas de navegacion GPS TomTom, los limites de velocidad de Wikipedia por pais,
la calidad de las carreteras del Foro Econdmico Mundial y el consumo de CO2 en el
trafico y las ineficiencias generales en el sistema de trafico de la consultora Numbeo”
(Infobae: 2021).

En ese sentido, conforme a una encuesta realizada por Ipsos, “un peruano, que
trabaja desde los 18 afios y se jubila a los 65, pasa 17.354 horas en el transporte publico
(...) casi dos afios” (Universidad de Piura: 2021). Bajo este contexto, el Dr. William
Aguilar, médico psiquiatra y profesor del Programa Académico de Medicina de la
Universidad de Piura menciona que el caos vehicular podria afectar la salud de los
ciudadanos por lo que “apela a las bicicletas o a trasladarse a pie, si los tramos a recorrer
son cortos”. Ademas, menciona que “hay que brindar a los ciclistas todo tipo de apoyo
como, por ejemplo, lugares donde estacionar. Es necesario crear una cultura vial,
incluyendo transportes no motorizados” (Universidad de Piura: 2021).

Finalmente, conforme ha sefialado Rafael Muente, el actual presidente ejecutivo
del Osiptel, “La pandemia generd un cambio en los hdbitos de consumo y el rubro de
los smartphones no estuvo al margen, observandose un incremento notable en todos los
ambitos debido a la variedad de ofertas y planes ofrecidos por las empresas operadoras”

(El Comercio: 2022).

8.1.2. Factores economicos

Por otro lado, la pandemia generada por el COVID-1 ha impactado a nivel mundial
la economia y el Pert ha sido uno de los paises mas afectados de Latinoamérica con una
contraccion del PBI de 11.1% en el 2020 de acuerdo con el INEI (UNICEF: 2021).
Asimismo, tan solo en Lima, en el afio 2020, se perdieron 1.1 millones de puestos de

trabajo por las medidas tomadas frente a la pandemia (Instituto Peruano de Economia:

3 Moneyabarn es una empresa britanica de financiamiento vehicular que realiza estos estudios de forma
anual o interanual. Mas informacion en: https://www.moneybarn.com/
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2021), lo cual evidentemente, generd que los ciudadanos busquen generar ahorros,
incluyendo por ejemplo, el gasto en transporte.

En dicha linea, como una de las mejores alternativas al transporte privado se
encuentra la bicicleta, que impulsa una movilidad sostenible y a su vez es mas duradera
y mucho méas econdmica. En efecto, “su coste de inversion es menor que el de cualquier
transporte privado y su mantenimiento es muy econémico, apenas el 5% de lo que
cuesta la revision de un coche. Ademas, no se gasta en gasolina ni en peajes, ni en
seguro ni estacionamiento, como ocurre con los carros” (El Comercio: 2020).

Ademads, es importante mencionar que un estudio realizado por un equipo de
cientificos de la Universidad sueca de Lund ha cuantificado las ventajas de movilizarse
en bicicleta en la ciudad de Copenhague de la siguiente manera: cada kilémetro que se
realiza en automovil cuesta 0,50 euros mientras que en bicicleta 0,08 euros. Ahora bien,
respecto al coste beneficio para el conjunto de la sociedad (contaminacion atmosférica,
efectos en el cambio climatico, ruido, sueldo de los habitantes, etc.), se ha determinado
que mientras que el kilometro del automovil cuesta 0,15 euros, con el kilometro de
bicicleta se ganan 0,16 euros (Espacio Deportes: 2015).

Esta informacion nos permite identificar que la tendencia hacia el ahorro generada
por la pandemia por COVID-19 podria haber influenciado en la eleccion de la bicicleta
como un medio de transporte econémico, de facil acceso y atractivo para los ciudadanos
limenos.

Por otro lado, en relacion a la venta e importaciones de bicicletas, de acuerdo con
el Diario Gestion, en el afio 2020 luego de las medidas de aislamiento obligatorio
tomadas por el Gobierno y con la apertura de tiendas y negocios, “la venta de bicicletas
se ha multiplicado en mas de 300% y sus importaciones llegaron a superar en agosto
685% respecto al afio pasado” (GESTION: 2020).

Asimismo, hasta el mes de octubre del 2021, el Instituto de Investigacion y
Desarrollo de Comercio Exterior de la Camara de Comercio de Lima confirmé un
incremento de 215% en las importaciones de bicicletas respecto al 2020, siendo el
principal proveedor China con participacion de 98.37% de todas las importaciones.

(GESTION: 2021).

8.1.3. Factores politicos-legales

En los ultimos afios el Estado peruano ha buscado promover el uso de la bicicleta
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através de distintas normas. Sin embargo, a pesar de su existencia, estas no han cobrado
especial relevancia sino hasta el 2020 como efecto post pandemia que en lineas
anteriores hemos descrito.

En el afio 2010 se aprobo la Ley N° 29593, que declara de interés nacional el uso
de la bicicleta como medio alternativo de transporte en la cual se declara el 22 de
setiembre como el “Dia Nacional sin Auto” y asimismo se establece que el Estado, en
todos sus niveles de gobierno, debe proveer las condiciones de infraestructura y
seguridad para el uso de la bicicleta como medio de transporte e informar las acciones
a la ciudadania en la aplicacion de la ley (ANDINA.PE: 2010).

Posteriormente, en el afio 2015 la Municipalidad de Lima y el Ministerio de Trabajo
ponen en funcionamiento el programa “A trabajar en bici” a través del cual se busca
motivar a los trabajadores de empresas privadas y publicas a usar la bicicleta como
medio complementario para trasladarse al trabajo y a sus hogares a través del disefio de
rutas seguras a los ciudadanos (ANDINA.PE: 2015).

En 2019 se aprueba la Ley N° 30936, que promueve y regula el uso de la bicicleta
como medio de transporte sostenible, en la cual se declara a la bicicleta como transporte
publico complementario y se integra al servicio masivo de transporte a través de la cual
el Estado debe disefiar medidas de corto, mediano y largo plazo en beneficio y
promocion del uso de las mismas. Asimismo, en 2020, se aprueba el Reglamento de
dicha ley a través del cual se establecen beneficios al sector publico de un dia libre por
cada 60 asistencias en bicicleta y de flexibilidad en la vestimenta, horarios de trabajo y
disponibilidad de duchas en el centro de trabajo (GESTION: 2021).

Finalmente, en 2021 a través del Decreto Supremo N° 025-2021-MTC se modifico
el Reglamento Nacional de Transito a través del cual se regularon los limites de
velocidad y se decidid aplicar sanciones también contra los ciclistas.

Lo anterior demuestra que desde hace algunos afios existe un marco regulatorio en
nuestro pais que impulsa a las empresas a promover el uso de la bicicleta como medio
de transporte y un incipiente interés por parte de las autoridades peruanas por promover

el uso de la bicicleta y de mejorar las condiciones relacionadas al mismo.

8.1.4. Factores tecnologicos

En relacion al acceso a tecnologia, el INEI estima que en el 2020, 60 de cada 100

hogares de Lima accedian a una conexion de internet, lo cual equivale a un 59.5% del
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total de hogares de la ciudad (INEI: 2022).

En dicha linea, se debe mencionar que conforme a la Encuesta Residencial de
Servicios de Telecomunicaciones (ERESTEL) realizada por OSIPTEL en el afio 2021,
mas del 88% de los hogares en el Perti cuentan con al menos un smartphone después de
la pandemia lo que representa un incremento de mas del 20% desde el 2016. En ese
sentido, Osiptel afirma que “cuatro de cada cinco familias peruanas cuentan con por lo
menos un dispositivo movil” (La Camara: 2021).

En cuanto a la ciudad de Lima, esta cifra es inclusive mayor, dado que segun la
referida encuesta, a fines del afio 2021 “la tenencia de smartphones crecié mas de 13
puntos porcentuales en los ultimos cinco afios, al pasar de 81,2% en el 2016 a 94,6% en
el 20217 (El Comercio: 2022).

Esto demuestra que existe un amplio mercado para el uso de aplicativos moviles de
distinta naturaleza en funcioén a los intereses de los usuarios, pudiendo ser nuestra

propuesta accesible para el mercado de ciudadanos al que nos dirigiremos.

8.1.5. Factores geogrdficos

En septiembre del 2020, a través del Ministerio de Transportes y Comunicaciones,
el Estado peruano confirmé6 que implementara mas de 500 kilometros de ciclovias en
23 ciudades del interior del pais, que beneficiara a mas de 8 millones de personas
dispuestas a utilizar la bicicleta como medio de transporte (GOB.PE: 2020).

A fines del afio 2021, Lima contaba con 296.02 Km de red de ciclovias distribuidas
en 14 distritos a través de 70 ciclovias y se estima que para el 2022, a través de la
Municipalidad de Lima, se pueda contar con 350 Km de ciclovias en beneficio de los
ciudadanos (INFOBAE: 2021).

Estas ciclovias actualmente no se encuentran totalmente interconectadas lo cual
representa una dificultad en un acceso integral y seguro para los ciclistas en la ciudad.
Por ello, vemos como una oportunidad brindar a los ciclistas la posibilidad de ofrecerles

a través de “Cletea” las rutas mas eficientes y seguras que se ajusten a sus necesidades.

8.2. Analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter

A continuacion, se procedera con realizar el analisis de las cinco fuerzas

competitivas de Porter aplicadas a nuestra propuesta de valor.
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8.2.1. Rivalidad entre competidores

Debido a la naturaleza del aplicativo, existe rivalidad entre los competidores al
existir en el mercado, como se ha descrito previamente, distintas aplicaciones que
ofrecen el servicio de “GPS” y disposicion de rutas para los ciclistas limefios. Sin
embargo, no hemos identificado aplicaciones que ofrezcan funcionalidades adicionales
como las mencionadas previamente en la descripcion de nuestra propuesta de valor,
tales como rutas personalizables, acceso y creacion de comunidad, control del tiempo,
clasificacion por seguridad y Kilometros acumulables y canjeables por descuentos en
productos y servicios. Por ello, sera importante trabajar en el desarrollo adecuado de

dichas funcionalidades y su adecuada comunicacién a los usuarios.

8.2.2. Riesgo de ingreso de competidores potenciales

Debido al auge de la compra y uso de bicicletas que fue detallado previamente,
existen incentivos para el ingreso de nuevos competidores al mercado de aplicaciones
deportivas dirigidas a ciclistas, traspolando modelos utilizados en otros paises y
adaptandose a la realidad de Lima. Asimismo, el desarrollo de los aplicativos cada vez
es mas asequible tanto a nivel tecnologico como econdémico, lo cual permite que

competidores puedan entrar facilmente al mercado.

8.2.3. Poder de negociacion con proveedores y alianzas comerciales

Los principales proveedores del proyecto de negocio seran: Microsoft Azure que
brindara los servicios de infraestructura tecnologica, la empresa nacional GeoSolution
Consulting que entregara los servicios de cartografia y mapas digitales, entre otros.
Considerando que Microsoft Azure es un proveedor de alcance mundial, podemos
determinar que el poder de negociacion es muy bajo, mientras que para GeoSolution
Consulting el poder de negociacion es medio debido a la mayor accesibilidad en ofertas
de similar valor.

Por otro lado, el nivel de negociacion con los aliados comerciales que reservan
publicidad en Cletea y ofrecen descuentos en productos y servicios, es de nivel medio
siempre que se logre masificar el uso de la aplicacion y que se satisfaga las necesidades

en los usuarios.
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8.2.4. Poder de negociacion con clientes

Los clientes son las personas que usan nuestra aplicacion, por lo que tomando en
consideracion la oferta nacional e internacional consideramos que el poder de
negociacion inicial que tenemos es bajo, siendo muy importante comunicar
adecuadamente nuestra diferenciacion en el mercado. En tal sentido, se pondra a
disposicion del publico una prueba gratis por un periodo inicial, brindandoles la

posibilidad de probar nuestro servicio de manera previa a la activacion del pago.

8.2.5. Amenaza de productos y servicios sustitutos

Por tltimo, respecto a esta fuerza competitiva, consideramos que la amenaza es alta
dado que como explicamos en lineas anteriores, existen competidores nacionales e
internacionales que buscan perseguir un objetivo similar a nuestra propuesta de negocio
que es brindarle a los usuarios de bicicleta un aplicativo de navegacion. Por ello, es
fundamental resaltar nuestra propuesta de valor diferenciada especialmente en el
mercado nacional donde hemos evidenciado que existen fallas en la operatividad y que

no cubren todas las necesidades principales de los usuarios en la ciudad de Lima.

8.3. Matriz EFE - Factores externos

En la Tabla 8.1 se presenta la matriz EFE, que resulta de la identificacion de los
factores externos clave en cuanto a oportunidades y amenazas que impactan a Cletea

incluyendo su ponderacion, calificacion y puntuacion ponderada.

Tabla 8.1. Matriz EFE

Oportunidades

Crecimiento de la demanda del ciclismo post-covid 0,10 4 0,4

Alta accesibilidad de smartphones en las familias

peruanas 0,09 4 0,36
Accesibilidad de la tecnologia para el desarrollo de
herramientas digitales. 0,08 4 0,32

Interés por el uso de medios de transporte mas
sostenibles 0,07 3 0,21
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Incremento de la contaminacion y calentamiento

Elaboracion: Autores de esta tesis

global asociado al consumo de combustible 0,04 0,08

Interés por un estilo de vida saludable 0,09 0,27

Marco legal que fomenta el uso de la bicicleta 0,06 0,12

Nicho sin una s6lida comunidad de identidad en

cuanto al ciclismo 0,05 0,1

Ser una plataforma de promocién de marcas

relacionadas al ciclismo 0,04 0,08

Amenazas

Poca variedad de ciclovias en Lima 0,09 0,27

Inseguridad ciudadana 0,04 0,08

Competencia internacional con mejor posicionamiento 0,07 0,21

Falta de cultura vial y de ciclismo 0,05 0,1

Presencia de competidores nacionales que podrian ser

sustitutos 0,07 0,14

Marco legal con aplicacion de sanciones econdmicas

(multas) a ciclistas infractores. 0,03 0,03

Politicas gubernamentales que privilegian crecimiento

de pistas viales en lugar de ciclovias 0,03 0,03
1,00 2,80

En atencion al valor ponderado obtenido de la Matriz EFE, es posible concluir que

las oportunidades son mayores que las amenazas, por lo que los factores externos

favorecen a la idea de negocio.

8.4. Modelo de negocio Canvas

En la Figura 8.2 presentamos el lienzo del modelo de negocio de Cletea.
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Figura 8.2. Lienzo de modelo de negocio Cletea
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Elaboracion: Autores de esta tesis

8.4.1. Segmento de clientes

Los clientes potenciales de nuestra propuesta de negocio seran aquellos usuarios
que realizan el ciclismo como deporte, asi como utilizan la bicicleta como medio de
transporte para desplazarse de un punto a otro y que vivan en los distritos de la llamada
Lima Moderna y que pertenezcan a los sectores socioeconomicos A, B y C. Asimismo,
se identifico en el estudio de mercado que el rango de edades de los usuarios potenciales

serd mayor a 18 afios sin distincién de género.

8.4.2. Propuesta de valor

Dada la naturaleza y funcionalidades del aplicativo Cletea, nuestra propuesta de
valor estd dividida en dos grupos: clientes y aliados comerciales. Por un lado, en
relacion a los clientes, se ofrece un aplicativo movil que les sirva de acompanamiento
mientras hacen uso de la bicicleta en calidad de facilitador de rutas segln la actividad
que deseen realizar, que podra ser como herramienta de deporte o como medio de
transporte.

En tal sentido, este grupo podra acceder a su estadistica deportiva (kilocalorias

quemadas, distancias recorridas, tiempo, etc.), informacién sobre el nivel de seguridad
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de la ruta, gestion del tiempo para programar recorridos “ida y vuelta” con determinada
duracion, asi como formar parte de una comunidad con la que se podra intercambiar
informacion relevante, formar equipos, entre otros. Asimismo, gracias a las alianzas
comerciales que se suscribiran, también podran acceder a descuentos en productos o
servicios en funcion a la cantidad de kilometros recorridos y acumulados.

Por otro lado, respecto a los aliados comerciales, se proporcionara un espacio
exclusivo donde podran promocionar sus productos y servicios, de manera dirigida a un

segmento que conforma, parcial o totalmente, su publico objetivo.

8.4.3. Canales de distribucion

Al tratarse de un aplicativo movil, el principal canal de distribucion seran las
plataformas de descarga de aplicativos moviles denominados “Google Play” para los
dispositivos con sistema operativo Android y “App Store” para aquellos con sistema
operativo 10S.

Por otro lado, el aplicativo se promocionard a través de redes sociales como
Instagram, Facebook y TikTok que difundiran las funcionalidades y redirigiran a los
usuarios potenciales a su descarga en las antes mencionadas plataformas.

Finalmente, como complemento a lo anterior, se utilizara Google Ads a fin de
promocionar el aplicativo en el buscador Google y generar un aumento de trafico en la

plataforma, con la finalidad de atraer una mayor cantidad de clientes potenciales.

8.4.4. Relacion con clientes

De cara a los clientes, la relacion consistira en brindarles un servicio automatizado

de acceso a un aplicativo movil con las funcionalidades descritas previamente.

8.4.5. Fuente de ingresos

La aplicacion moévil contard con dos fuentes de ingresos. Por un lado, se contara
con una suscripcion mensual ascendente a S/ 14.90.

Por otro lado, se obtendran ingresos a cambio de pagos publicitarios de los aliados
comerciales que busquen promocionar sus marcas dentro del aplicativo, ofreciendo dos
tipos de modalidades: (i) estandar S/300; y, (ii) premium S/1200. Los costos estaran
sujetos al tipo de publicidad que se realizara, la cual podra ser de tipo banner, ubicacion

del local en el mapa de ruta, pop ups, descuentos en sus establecimientos comerciales,
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entre otros, tal y como se muestra en la Tabla 8.2. El detalle de estas modalidades se

encontrara contenido en el capitulo referente al Plan de Marketing.

Tabla 8.2. Paquetes publicitarios

Catalogo de “Zona Cletea” v v
Geolocalizacion en Ruta v v
Marketing indirecto en RRSS v
Mailing v

Pop Ups v

Elaboracion: Autores de esta tesis

8.4.6. Recursos clave

Para la masificacion de la propuesta de valor es necesario que la aplicacion sea
compatible con teléfonos i0OS, Android y en consecuencia que se encuentre disponible
en las plataformas “App Store” y “Google Play” respectivamente.

Asimismo, se necesitara monitorear, de manera permanente, la disponibilidad de
los servicios de infraestructura tecnologica alojados en la nube de Microsoft Azure y de
los servicios de integracion de mapas del proveedor GeoSolution Consulting para la

geolocalizacion de las rutas.

8.4.7. Actividades clave

A fin de alcanzar un posicionamiento en el mercado diferenciado de los
competidores locales e internacionales, se debera realizar las siguientes actividades
clave:

- Generacion automatica de rutas cuando un usuario solicita trasladarse de un
punto de la ciudad a otro, ofreciendo la alternativa mas rapida, aquella que tiene
la mayor cantidad de ciclovias y la mas segura segtin la calificacion de los demas
usuarios.

- Posibilidad de que los usuarios creen rutas personalizadas de un punto a otro en
la ciudad, segun sus preferencias y experiencias personales, teniendo la
posibilidad de compartirla en la app para que otros usuarios puedan acceder a

ella.
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- Funcionalidad de calificacién de ruta como insegura que se alimenta con la
retroalimentacion del resto de usuarios.

- Posibilidad de registrar el tiempo que se desea hacer uso de la bicicleta,
considerando un recorrido “ida y vuelta” a fin de recibir una alarma que indique
que debera iniciarse el retorno considerando el ritmo que el usuario viene
cumpliendo.

- Registro de la cantidad de kilometros recorridos, catalogados como “Kilometros
Cletea” que serviran para calificar al usuario segun su nivel de experiencia en

» «

nivel “bronce”, “plata” u “oro”, y que podran ser canjeados posteriormente por

descuentos en los productos o servicios de los socios comerciales.

8.4.8. Socios estratégicos

Los principales socios para el funcionamiento del aplicativo movil seran: (i) los
aliados comerciales que ayudaran en la promocion de la descarga del aplicativo asi
como aportaran en el pago de auspicios publicitarios y el ofrecimiento de descuentos a
los clientes segun su cantidad de kilometros recorridos; (ii) las municipalidades de los
distintos distritos de Lima, que nos proporcionaran informacion sobre las ciclovias con
las que cuentan, difusion de actividades y beneficios orientados a ciclistas, coordinacion
para eventos o competencias y el pago de auspicios para la gestion de difusion de
informacion relevante relacionada al uso de la bicicleta para sus vecinos, y; (iii) el
Gobierno Regional de Lima que podra brindar informacion en una escala mayor sobre

rutas, planificacion de infraestructura para ciclistas, aplicacion de multas, entre otros.

8.4.9. Estructura de costos

Los costos principales seran el pago de personal por el desarrollo del aplicativo
movil con todas las funcionalidades descritas previamente, asi como por los
mantenimientos y mejoras que la misma necesite. Adicionalmente, para la
infraestructura de la aplicacion se considerara un hosting en la nube de Microsoft Azure
y la integracion con los mapas del proveedor GeoSolution Consulting para posicionar
la recomendacion de rutas hacia el usuario de bicicleta.

Por otro lado, se invertira en publicidad en redes sociales, Google Ads y publicidad
escrita para incentivar que los usuarios potenciales conozcan el aplicativo y generar

mayor transito en miras a contar con una mayor cantidad de clientes.
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8.5. Conclusiones

e Conforme al analisis del entorno SEPTEG realizado, es posible concluir que
existe un interés creciente en el uso de la bicicleta como medio de transporte en
la ciudad de Lima debido al caos vehicular existente, que se ha potenciado a raiz
de la pandemia. Ello, ademas, viene impulsando que las entidades
gubernamentales a través de un marco regulatorio pongan atencion a las
necesidades de quienes utilizan la bicicleta como medio transporte, enfocandose
por ejemplo en la emision de regulacion e inversion en infraestructura, lo cual
genera un contexto adecuado para el lanzamiento al mercado de Cletea.

e En cuanto a las fuerzas competitivas de Porter, se puede desprender que la
principal preocupacion gira en torno al posible ingreso de nuevos competidores
y/o a la amenaza de la sustitucion. En tal sentido, es clave para el éxito de la
propuesta de negocio la diferenciacion y cierre de brechas de los competidores.

e Al haber implementado la herramienta de matriz EFE, logramos realizar un
balance comparativo del impacto de las oportunidades del entorno frente a las
amenazas a las que enfrenta la propuesta de valor. Asi, obtuvimos como
resultado que existen mas oportunidades como el alto crecimiento de la
demanda, la alta accesibilidad de smartphones en familias peruanas y el
crecimiento del interés por un estilo de vida saludable que genera un contexto
favorable para su introduccion al mercado, siendo estos frentes en los cuales se
deberan enfocar los aspectos diferenciadores.

- Finalmente, a través de la presentacion del lienzo Canvas de Cletea, se identifica
de manera precisa toda su estructura inicial de operacion destacando la
propuesta de valor elaborada con los hallazgos de estudio de mercado aplicado

y las herramientas descritas a lo largo del presente capitulo.
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CAPITULO IX: PLAN DE MARKETING

A través del presente capitulo, se expondran los principales aspectos del Plan de
Marketing, incluyendo los objetivos principales y especificos, el publico objetivo de

Cletea, la estrategia de marketing, asi como el presupuesto para llevarlo a cabo.

9.1. Definicion de objetivos del Plan de Marketing

El Plan de Marketing permitira alcanzar los objetivos estratégicos de la compafiia
y se utilizard para ello el marketing mix. En ese sentido se llevaran a cabo
principalmente dos estrategias: (i) la segmentacion del mercado, que permitira atender
a un grupo de consumidores que responderan de manera similar a nuestras actividades
de marketing; y, (ii) la estrategia de diferenciacion del producto, que sera clave para

destacar tomando en cuenta la competencia nacional e internacional..

9.1.1. Segmentacion del mercado

A través de la segmentacion del mercado, es posible realizar una division entre
mercados grandes y heterogéneos a algunos mas concisos que permiten una llegada mas
eficiente de aquellos bienes y/o servicios que atiendan a sus necesidades. De esta
manera, los consumidores podran agruparse conforme a determinados factores
geograficos, demograficos, psicograficos y conductuales (Armstrong & Kotler 2017:

125). En la Tabla 9.1 presentamos la propuesta de segmentacion de nuestra idea de

negocio.
Tabla 9.1. Segmentacion de mercado

Geografica Distritos de Lima Moderna: Barranco, Jestis Maria, La Molina,
Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San
Isidro, San Miguel, Surco y Surquillo.

Demografica Edad: mayor a 18 afios
Género: sin distincion
Ingresos: NSEA, By C

Psicografica Personas con interés por mantener una vida saludable fisica y

emocionalmente, interesados en el ahorro y en la sostenibilidad
ambiental. Tienen una necesidad por realizar actividades al aire
libre y sentirse en comunidad. Buscan sentirse seguros al
momento de hacer uso de la bicicleta.

Conductual Hacen uso de la bicicleta de manera semanal, al menos 3 a 4
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veces a la semana, recorren largas distancias, buscan generar
ahorro, destinan un espacio de tiempo para el mantenimiento de
su bicicleta y preparacion de equipamiento de manera previa a
la ruta planificada.

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.1.2. Diferenciacion del producto

Conforme a lo indicado por la doctrina, luego que una empresa ha decidido el
segmento al cual se dirige, es fundamental determinar de qué manera diferenciar su
oferta para cada segmento y qué posicion desea ocupar respectivamente. Si un producto
es percibido igual a la competencia, los consumidores no tendran un incentivo para
adquirirlo. Por ello, la estrategia de diferenciacion pretende identificar las
caracteristicas con mas valor para el cliente generando ventajas competitivas gracias a
su diferenciacion a través de por ejemplo ofrecer mayores beneficios y cobrar menos o
en su defecto, cobrar un precio mayor pero que justifique los beneficios mayores

(Armstrong & Kotler 2017: 82-85).

9.1.3. Objetivos especificos

A través de la propuesta de negocio, se buscan alcanzar los siguientes objetivos

especificos:

- Posicionamiento: ser la aplicacion predilecta y referente de los usuarios finales
de bicicleta en la ciudad de Lima y el socio estratégico mas importante de los
proveedores relacionados al rubro del ciclismo. Para ello, se desarrollaran los
principales atributos diferenciadores de Cletea frente a la competencia.

- Captacion: obtener al menos el 5% de nuestro mercado potencial en relacion al
en el primer afio y alcanzar un 14% para el afio 5 bajo un escenario conservador.
Asimismo, bajo dicho escenario alcanzar 6 alianzas comerciales (4 estandar y 2
premium) en el primer afo y alcanzar 11 alianzas premium (7 estandar y 4
premium) para el afio 5.

En la Tabla 9.2 presentamos la demanda potencial estimada en un escenario

conservador al primer afio.
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Tabla 9.2. Demanda potencial estimada

Tamano del mercado objetivo con el crecimiento anual 289,923
Mercado potencial con factor conservador 174,765
Penetracion de mercado (%) 5%
Penetracion de mercado para uso (personas) 9,595
Penetracion de mercado para compra de suscripcion 3,358

premium (personas)

Demanda estimada de suscripcion premium S/ 413,048
Demanda estimada de socios comerciales S/ 42,000
Demanda total estimada S/ 455,048

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.2. Publico objetivo

El publico objetivo de Cletea estara enfocado en dos tipos de clientes: (i) aquellos
que practican el deporte de ciclismo; y, (ii) aquellos que utilizan la bicicleta como medio
de transporte para desplazarse de un punto a otro, los cuales comparten las siguientes
caracteristicas:

e Hombres y/o mujeres

e Edad: mayores de 18 afios

e NSE:A,ByC

e [es gusta practicar deportes como la bicicleta

e Residen o laboran en los distritos de Lima Moderna

e (Cuentan con smartphone y son usuarios de aplicaciones con formas de pago

movil.

9.3. Estrategia general de Marketing

Como indicamos anteriormente, se aplicara la estrategia de diferenciacion, a fin de
destacar los atributos de Cletea versus la competencia nacional e internacional. En ese

sentido, la propuesta de valor se divide de la siguiente manera:
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9.3.1. Clientes

A través del aplicativo movil se busca ofrecer a los clientes una plataforma donde
puedan acceder a distintas rutas segun la actividad a realizar e intensidad (deporte o
traslado) y con acceso a funcionalidades tales como: informacion sobre incidentes
reportados de seguridad, estadistica deportiva, gestion del tiempo, formar parte de una
comunidad y equipos, identificacion de comercios vinculados al ciclismo, acumulacion
de kilémetros para obtener acceso a descuentos en comercios asociados.

La idea de negocio es que dicho aplicativo sea facil de utilizar y se encuentre en el
top of mind de los usuarios de bicicletas que sean tanto deportistas como esporadicos.
De esta manera, la compafiia realizara periddicamente actualizaciones al aplicativo que
busquen mejorar la experiencia de los clientes a través de la recepcion de las encuestas
de satisfaccion y siguiendo una estrategia de innovacion.

En la Figura 9.1 presentamos el esquema de nuestra propuesta de valor para los

clientes.

Figura 9.1. Propuesta de valor usuarios de bicicleta

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.3.2. Aliados comerciales

En el caso de los aliados comerciales, Cletea busca ofrecer un espacio exclusivo
para promocionar comercios asociados al rubro del ciclismo.

Ello mediante el pago de publicidad que aparecera tanto en la ruta realizada por el
usuario al desplazarse como en ventanas emergentes y banners que seran visibles
durante el uso de la aplicacion. Asimismo, estos aliados comerciales, podran fomentar
la adquisicion de sus bienes y servicios mediante el ofrecimiento de descuentos a los
usuarios segun la cantidad de kilémetros recorridos. Todos los productos y servicios

ofrecidos por los aliados comerciales se encontraran en la “Zona Cletera”, donde el
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usuario podra visualizar un catalogo donde aparecen los comercios en los que pueden
acceder a descuentos, informacion sobre sus productos y servicios y los datos de
contacto.

En ese sentido, se ofreceran dos tipos de planes para los socios comerciales, tal y

como se describe en la Tabla 9.3.

Tabla 9.3. Planes publicitarios para socios comerciales

Plan 1 - Estandar Plan 2 - Premium

Pensado para compailias que requieren
de visibilidad en nuestra aplicacion:
ubicacion de locales comerciales a lo
largo de las rutas o banners y aparicion
en el catalogo ubicado en la “Zona
Cletea”

Pensado para compailias que quisieran
ofrecer descuentos a potenciales
clientes a través de la acumulacion de
KMS Cletea y marketing a través de
nuestras redes sociales y ventanas
emergentes durante la utilizacion del
aplicativo.

Precio: S/ 300

Precio: S/ 1,500

Elaboracion: Autores de esta tesis

En la Figura 9.2 presentamos el esquema de nuestra propuesta de valor para los

socios comerciales.

Figura 9.2. Propuesta de valor para socios comerciales

La app abre las puertas
a un espacio exclusivo
de ciclistas

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.4. Estrategias del Marketing Mix

A continuacion, se desarrolla cada uno de los elementos del Marketing Mix que, en
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su conjunto, conforman el Plan de Marketing integrado de Cletea para su introduccion

al mercado de la ciudad de Lima:

9.4.1. Precio

Como hemos mencionado anteriormente, la aplicacion tendrd un pago mensual de
S/14.90 por concepto de suscripcion para obtener mayores beneficios. En el focus group
y durante las encuestas realizadas obtuvimos una respuesta positiva ante este cobro
siempre y cuando la plataforma ofrezca factores diferenciales frente a la competencia,
haciendo hincapié en la posibilidad de conocer incidentes de seguridad en las rutas,
formar comunidad y acceder a beneficios economicos.

Como parte de una estrategia de penetracion en el mercado y con la finalidad que los
usuarios disfruten plenamente de los beneficios de Cletea y se acostumbren regularmente a su
uso, se ofrecera a todo el publico la posibilidad de realizar una prueba gratuita por el periodo
de treinta (30) dias, luego del cual se empezara a efectuar el cobro automaticamente. Es
importante mencionar que nuestra compaiiia no decidié utilizar el modelo de negocio
freemium/premium como lo hace la competencia internacional Strava, dado que verificamos
que la tasa de conversion de los usuarios era relativamente baja entre 1%-5% aproximadamente
(Ramoén Asociados: 2018). En su lugar, preferimos que los usuarios sean fidelizados de forma

gratuita con nuestro producto y que decidan pagar el precio completo generando una necesidad.

En esa misma linea y como parte de la estrategia inicial utilizaremos la del precio
de penetracion debido a que el precio ofrecido es inferior al de la competencia
internacional. Luego de captar y crear el habito en los clientes, se incrementara el precio
gradualmente dado que esta estrategia no es sostenible a largo plazo (Wakabayashi:
2022). En efecto, la competencia internacional Strava ofrece al mercado la suscripcion por el
precio de S/16.08, mientras que Cletea ofrece el precio de S/14.90.

Por otro lado, respecto a la competencia nacional, aplicaremos la estrategia
“premium”, considerando que nuestra propuesta de valor contiene beneficios que, de
acuerdo a los resultados de la investigacion de mercado, son mas valorados por los
usuarios que los de la oferta nacional (Wakabayashi: 2022). Cabe sefalar que la oferta
nacional tiene una sola version que es gratuita pero con funcionalidades minimas,
mientras que la oferta internacional si cuenta con atributos similares a los ofrecidos en
nuestra propuesta de valor, tal como se aprecia en la Tabla 9.4 - Comparativo de precios

con principales competidores.
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Tabla 9.4. Comparativo de precios con principales competidores

Tipo de
suscripcion

Mensual S/ 14.90 N/A N/A N/A S/16.08

Anual N/A N/A N/A N/A S/ 192.90

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.4.2. Producto

o Nombre, logotipo e isotipo

El nombre del aplicativo moévil es “Cletea”, haciendo alusion a la jerga utilizada en
distintos paises de Latinoamérica y Centro América para el acto de “bicicletear” para
generar cercania, sencillez y calidez con el publico objetivo. El aplicativo estara
disponible para ser descargado en las plataformas iOS y Android de manera gratuita,
con un peso de 25MB y tendra como publico objetivo a los usuarios de bicicleta que la
utilicen como medio de transporte y/o como herramienta para realizar el deporte de
ciclismo.

En la Figura 9.3 se presenta el logotipo e isotipo inicial con el que se promocionara

la solucion Cletea.

4 Por ejemplo, se utiliza también el término  “cletear” en  Costa  Rica

(https://www.aratours.com/es/blog/tips-de-traslados/123-10-razones-del-porque-cletear-en-costa-rica-
puede-ser-tu-mejor-opcion) mientras que en México y Chile se denomina “cleta” a la bicicleta
(https://www.ciclomag.com/2014/sabes-como-le-dicen-la-bicicleta-en-el-mundo/,
https://diccionariochileno.cl/term/cleta)
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Figura 9.3. Logo Cletea

CLETEA

PERU

Elaboracion: Autores de esta tesis

® Diferenciacion y anadlisis de factores comparativos

Tomando en cuenta que existen competidores internacionales y locales que se
dirigen al mismo publico objetivo de nuestra propuesta de valor y, habiendo identificado
sus fortalezas y debilidades, la estrategia de marketing adoptada para Cletea es la de
diferenciacion buscando resaltar la mayor cantidad de beneficios (funcionalidades) que
ofrecemos a fin de satisfacer las necesidades no cubiertas de los usuarios de bicicleta.

En la Tabla 9.5 se detallan las principales funcionalidades de Cletea versus la
competencia nacional e internacional agrupadas en atencion a los factores comparativos
desarrollados en el Capitulo V - Benchmarking y destacando en negrita aquellas que

son exclusivas de nuestra propuesta de valor:

Tabla 9.5. Factores comparativos y funcionalidades del aplicativo Cletea
versus la competencia nacional e internacional

. . Competencia
Cletea Competencia nacional

Factores

. internacional
comparativos y CERACIS

. . St

MUBCIORAIAAGES Premium Bikla Pe | Ticlea Pert Google rava
Maps freemium premium

1. ALTA USABILIDAD Y EXPERIENCIA DE USUARIO
Registro
sen.cﬂlo (redes v v v v v v
sociales o
correo)
Inv.ltacmn de v v v
amigos
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Perfil basico v v v
Perfil avanzado v
Orientacion por v v v
voz
Alert:
erta de v
retorno
Compartir
L v
ubicacion
Compartir
recorrido final v N4 v
en RRSS
Visualizacion de
, v
categoria
Sostenibilidad -
ahorro de
v
consumo de
CcO2
2. ATRIBUTOS DE SEGURIDAD
Seguridad de v
rutas
Boton de v
emergencia

3. BENEFICIOS POR EL RECORRIDO REALIZADO

Canje de
“Kilometros v
Cletea”
Acceso a
catalogo de
productos y v
contacto de
socios
comerciales
Zona Cletera v
4. ESTADISTICAS DE USO Y RENDIMIENTO
Estadistica
deportiva simple v v v
Estadistica
deportiva v

avanzada
5. IDENTIFICACION DE RUTAS SEGUN EXPERIENCIA
Navegacion de v v v
rutas
Calificacion de

v

rutas
P t

ropuesta de v

rutas
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Planificacion de
rutas v v

personalizada

6. OPCIONES DE BUSQUEDA DE PUNTOS DE INTERES RELACIONADOS A LA
BICICLET

Puntos de
interés

v v v v v v

7. PARTICIPACION Y FORMACION DE COMUNIDAD DE CICLISTAS

Acceso a foro v

Formacion de
equipos y

acceso a chat v v
privado

Elaboracion: Autores de esta tesis

Adicionalmente, con la finalidad de poder destacar la diferenciacion de Cletea y
tomando en consideracion la evaluacion realizada a la competencia por los usuarios
expertos en el focus group y la informacion contenida en las entrevistas a profundidad
y encuestas, presentamos la figura 9.4 donde se destacan los factores diferenciales de

Cletea:

Figura 9.4. Factores diferenciales de Cletea

SEGURIDAD COMUNIDAD

USABILIDAD
& UX » Seguridad de
rutas
+ Boton de
emergencia

Como se puede apreciar, Cletea destaca en los factores de usabilidad y experiencia
al usuario, atributos de seguridad, beneficios por el recorrido realizado, opciones de

blisqueda de puntos de interés relacionados a la bicicleta y la generacion de comunidad.

o FEscalabilidad
Finalmente, dada la intencion de escalar el producto y llegar a una mayor cantidad

de usuarios, la compaiiia se buscaradestacar por la innovacion continua, realizando
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actualizaciones periddicas que mejoren la experiencia de los usuarios. Como se pudo
determinar en el benchmarking, la competencia nacional no actualiza sus aplicativos
hace mas de un afio.

Al ser una startup, iniciara con la funcionalidades indispensables que le permitan
destacar frente a los competidores pero progresivamente seran agregados nuevos
atributos que impliquen mayores desarrollos tales como tener la posibilidad de ocultar
la estadistica deportiva para solo visualizacion del usuario, agregar notas privadas a las
rutas, disponibilizar retos individuales o por equipos, registro de competencias o
circuitos de bicicleta desde la propia aplicacion, vinculacion con empresas de alquiler
de bicicletas para poder hacer usos ocasionales, alianzas con ONGs, entidades
gubernamentales o empresas con la finalidad de tener un impacto social o ambiental
positivo a través del canje de los Kildmetros Cletea por plantacion de arboles,
donaciones, entre otros.

Asimismo, tomando en cuenta la informacion obtenida en la investigacion de
mercado, se implementara en una siguiente version la opcion de realizar un pago anual

que implique un beneficio econémico para el usuario.

9.4.3. Plaza

El aplicativo Cletea sera puesto a disposicion de los usuarios a través de las tiendas
de aplicativos virtuales Play Store y App Store para las plataformas Android e iOS
respectivamente, cuyos costos asociados seran desarrollados en las siguientes lineas:

e Play Store: el unico pago que hay que realizar para poder publicar una aplicacion
en esta plataforma es USD 25.00 que corresponde al registro como
desarrollador. Con una sola cuenta de developer, es posible publicar la cantidad
de aplicativos que se desee de por vida sean gratuitos o de pago sin ningin costo
de administracién o mantenimiento asociado. Ahora bien, en caso se realice el
cobro por el aplicativo o alguna suscripcion, se debe considerar que Google se
queda con el 15% del mismo si las ganancias no superan el valor de USD 1 MM
anualmente (Google: 2022).

e App Store: por otro lado, para poder registrarse como desarrollador de Apple y
asi poder publicar un aplicativo de iOS es necesario realizar un pago anual de
USD 99.00. Ademas, en caso las ventas del aplicativo (ya sea el caso de

aplicativos de pago, compras dentro del aplicativo o suscripciones) no superen
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USD 1 MM anualmente, Apple realiza el cobro de una comision del 15% por
cada pago (Apple: 2022).
En la Tabla 9.6 presentamos los costos en ambas alternativas, que seran utilizadas

por Cletea.

Tabla 9.6. Costo de plataformas

Compatibilidad de sistema

. i0S Android
operativo
Registro como desarrollador para USD 99 (anual) USD 25 (tnico)
publicar aplicativo
Comision por apps de pago o
dentro del aplicativo o 15% del valor de cada cobro hasta USD 1 MM

suscripciones

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.4.4. Promocion

Dado que nuestra propuesta de valor consiste en un aplicativo mévil, la promocion del
mismo sera gestionada principalmente mediante canales online de cara a los usuarios de la
plataforma y mediante el envio de brochures y reuniones comerciales de cara a los potenciales
aliados comerciales.

En relacion a los clientes, de manera previa y durante el afio 0 del lanzamiento del
aplicativo, se generaran 48 campaiias en las principales redes sociales cuyos contenidos variaran
dependiendo del canal Twitter (tuits’), Facebook (publicaciones y reels®), Instagram
(publicaciones e historias’) y TikTok (videos de formato corto entre 5 segundos y maximo 3
minutos).

Ademas, se realizara la contratacion de influencers seniors (mas de 50 mil seguidores) y

micro influencers (entre 5 mil y 10 mil seguidores) con la finalidad de hacer conocida la

5 Tuit es el nombre de las publicaciones de Twitter cuya extensién méaxima es de 140 caracteres y pueden
incluir texto, imagenes, fotos o video
(https://www.um.es/neologismos/index.php/v/neologismo/100/tuit#:~:text=Mensaje%20que%20se%20
publica%?20en,contener%?20140%?20caracteres%20como%20m%C3%A 1ximo).

6 Reel es un video corto de maximo 60 segundos de duracién que es publicado en Instagram y al pueden
afladirse filtros y musica (https:/www.cyberclick.es/numerical-blog/instagram-reels-que-es-como-
funciona-y-se-crean-videos).

7 Historia es un contenido audiovisual que es subido a los perfiles de los usuarios de Instagram donde se
puede agregar fotos, videos o imagenes guardadas del dispositivo y tienen una duraciéon maxima de 24
horas (https://edu.gcfglobal.org/es/como-usar-instagram/que-son-y-para-que-sirven-las-historias-de-

instagram/1/).
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aplicacion. Durante el afio 0 de lanzamiento se empezaran con 20 campafias de influencers de
forma mensual (divididas en 10 influencers seniors y 10 micro influencers) cuyo contenido
variara entre las opciones antes indicadas dependiendo del canal. Los costos de las campanas
se encuentran detallados en el Anexo IX.

Asimismo, se utilizara Google Ads con la finalidad de que los usuarios puedan encontrar
facilmente la aplicacion, considerando que es la principal herramienta de busqueda de los
usuarios. Algunas palabras que seran consideradas para pujar los términos de busqueda seran

ER T3 LR N3

“bicicletas”, “Lima”, “rutas”, “ciclovias”, entre otras combinaciones.

Por otro lado, como parte del lanzamiento y dado que mas del 32% de nuestro publico
objetivo tiene mas de 35 afios, se contratara a la empresa de relaciones publicas “ERA PR” para
gestionar una nota de prensa que permitira tener alcance en medios de prensa escritos tales
como: El Comercio, Somos, La Republica, Gestion, Semana Econdémica, Mercado Negro, Pert
21, COSAS, entre otros; incluyendo entrevistas a los voceros de la marca y se utilizara a
influencers sin costo para la promocion organica del aplicativo en las redes sociales
mencionadas. Adjuntamos en calidad de Anexo VII la cotizacion de dicha empresa.

En el segundo afio, se buscara publicitar el aplicativo a través de paneles publicitarios en
los principales eventos deportivos locales asociados al ciclismo y/o en algunos puntos de
alquiler o préstamo de bicicletas privados y/o publicos.

En la Tabla 9.7 presentamos el presupuesto estimado para la campafia de marketing,
considerando las herramientas antes descritas.

Ahora bien, de cara a la obtencion de alianzas comerciales, tal como fue mencionado
previamente se buscara contactar presencialmente a empresas que ofrezcan productos o
servicios relacionados al deporte, vida saludable y sostenible y al uso de la bicicleta en sus
distintas modalidades. Una vez establecido el contacto se compartira informacion sobre la
naturaleza del aplicativo, publico objetivo, proyecciones realizadas y costos de inversion en
publicidad a fin de generar ingresos.

Los precios para publicitar en la aplicacion junto con sus caracteristicas detalladas en el
apartado correspondiente a la fuente de ingresos se encuentran en Tabla 9.3 Planes publicitarios
para socios comerciales.

Una vez entablada la alianza comercial, en una segunda etapa, se solicitara a los aliados
colocar publicidad de Cletea en sus tiendas y puntos de venta, motivando a sus clientes a

descargar el aplicativo para acceder a descuentos.

9.4.5. Procesos

A continuacion, presentamos el paso a paso del proceso de uso del aplicativo

Cletea:
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Registro:

El proceso inicia con el registro de los datos de usuario con una contrasefia de
acceso. También tendra la opcion de utilizar la autenticacion con Facebook o
Google.

Elegir un destino:

El usuario podra seleccionar un destino y elegir una de las rutas propuestas por
la aplicacion, recibiendo informacion de distancia, nivel de exigencia y grado
de seguridad. También podra elegir uno de los destinos categorizados por la
aplicacion.

Personalizar ruta:

El usuario podra seleccionar filtros de tiempo, nivel de seguridad y exigencia
para recibir recomendaciones de rutas.

Ruta segura

Durante el recorrido podra activar el boton de emergencia para llamar a los
bomberos y la policia en caso sea necesario. También podra compartir su
ubicacion en linea a un contacto seleccionado.

Calificar la ruta

Luego del recorrido, el usuario podra calificar y comentar la ruta recorrida.
Acumular kilémetros y canjear cupones de descuento

El usuario acumula los kilometros recorridos en el sistema y tiene la

posibilidad de utilizar cupones de descuento en locales afiliados.

En la Figura 9.5 se presenta el diagrama de proceso principal del aplicativo movil.
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Figura 9.5. Proceso del aplicativo movil

Integracion con Google, Facebook
y registro de intereses de uso

= — — 2. Elige un destino

""" Recibe recomendaciones de
ruta segun tu perfil de usuario

Controla tu tiempo de
manejo y nivel de esfuerzo

5. Califica tu ruta
Evalluay comenta la
experiencia del recorrido

4. Ruta segu

Botén de emergencia
y compartir ubicacion

6. Acumulay canjea

Kms por descuentos
Cupones de descuentos
en locales afiliados

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.4.6. Personal

Como toda compaiiia, la administracion de los recursos humanos en Cletea seran

fundamentales. Por ello, se velaran por las siguientes estrategias:

e Al ser una start up y contar con un personal reducido, Cletea busca ser
reconocida como una compafia horizontal y transparente donde las decisiones
son conversadas y debatidas en las reuniones mensuales.

e Adicionalmente, la compafiia busca ser atractiva para jovenes talentos que

busquen desarrollar constantemente una cultura de innovacion.

9.4.7. Productividad

En el caso de la productividad, serd fundamental contar con indicadores para
validar si el aplicativo esta siendo valorado o no por los clientes. Para ello, la compaiiia
se basara en las siguientes medidas:

e Medidas directas: a través de las encuestas de satisfaccion que se enviaran de

forma segmentada a los clientes.

e Medidas indirectas: En el caso de los usuarios o clientes directos se podran

89



evaluar factores netamente operativos tales como cantidad de descargas,
suscripciones o desafiliaciones, reclamos, inactividad en el aplicativo, entre
otros.

En atencion a las medidas antes expuestas, se podran adoptar las medidas

correspondientes de correccidon y/o mejora para el servicio prestado.

9.4.8. Entorno fisico o evidencia

Finalmente, el entorno fisico de Cletea sera a través del aplicativo moévil donde
nuestros usuarios podran vivir una experiencia en la que destacaran los siguientes

atributivos principales:

e Disefio que permite un uso intuitivo y sencillo

e Colores y estética atractiva y moderna.

e Compatibilidad con los principales sistemas operativos Android y iOS.

e Sentido de pertenencia a una comunidad al incentivar la comunicacién con otros
usuarios interesados en el rubro del ciclismo y/o compartir acciones a través de
redes sociales.

e Apertura al feedback al permitir que los usuarios califiquen las rutas y/o el

aplicativo en general para tomar acciones de mejora oportuna.

9.5. Presupuesto de Marketing

En la Tabla 9.7 se presenta el resumen del presupuesto de Marketing para la

introduccion de Cletea en el mercado:

Tabla 9.7. Presupuesto de marketing

Redes Sociales (Total) 9.600 9.600 9.600 9.600 9.600 9.600

Gestion de Prensa 3,080

Influencers 39,832 31,866 23.899 11,950 11,950 11,950
Micro Influencers 32102 25,738 19,303 9.652 9.652 9.652
Influencers Seniors 7.660 6.128 4.596 2298 2298 2298

TOTAL 52,512 41,466 33,499 21,550 21,550 21,550

Elaboracion: Autores de esta tesis

9.6. Conclusiones

¢ El plan de marketing tiene como objetivo principal introducir a Cletea en el
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mercado y comunicar los beneficios de su propuesta de valor, a través de la
implementacion de las estrategias de segmentacion del mercado,
diferenciacion del producto y marketing mix mediante el uso de las “ocho
P”, tal como se ha desarrollado en el presente capitulo.

Considerando que propuesta de valor estd contenida en una plataforma
digital, las estrategias de marketing antes mencionadas se han planificado
para ser implementadas en medios digitales, considerando redes sociales,
medios de prensa digital y promocion publicitaria en buscadores.

La estrategia de diferenciacion y la ejecucion del marketing permitiran una
penetracion auspiciosa en el mercado, especialmente en el afio de
lanzamiento, tanto a nivel de usuarios que no utilizan aplicacion para
navegar como de usuarios que ya cuentan con un aplicativo y que verian en
nuestra propuesta de valor una mejor solucion integrada para cubrir sus
necesidades relacionadas a la conduccion de la bicicleta.

El disefio y experiencia de usuario en la navegacion son elementos
principales que impulsaran el uso de la aplicacion, considerando los factores
comparativos valorados por usuarios expertos, por lo cual es importante que
el equipo técnico considere el ciclo de desarrollo del producto de manera
iterativa, captando constantemente las necesidades de los usuarios y

comunicando las mejoras asertivamente.
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CAPITULO X: PLAN DE OPERACIONES Y TECNOLOGIA

A lo largo del presente capitulo, se explicaran los principales aspectos del Plan de
Operaciones, que comprende la descripcion funcional y técnica de la aplicacion movil
Cletea que se ofrecera a los usuarios. Asimismo, se describiran las principales
actividades que se necesitan para la implementacion de la empresa incluyendo la

estructura organizacional y el presupuesto del plan de operaciones.

10.1. Descripcion funcional y técnica de la soluciéon

Para construir el aplicativo de la solucion se cuenta con dos alternativas, tercerizar
el desarrollo a través de una consultora digital especializada o desarrollarlo de manera
interna con personal propio. En Cletea se ha tomado la decision de optar por la segunda
alternativa, a través de la contratacion de un equipo multidisciplinario que estara
compuesto por un lider TT encargado de organizar las actividades del equipo técnico y
del disefio optimo de la aplicacion mediante la utilizacion de metodologias agiles y de
experiencia de usuario, un programador Front que sera responsable de desarrollar la
interfaz visible de la aplicacion, un programador Back End que debera desarrollar e
interconectar los servicios de base de datos y de integracion de mapas y un analista de
experiencia de usuario (UX) que disefiara la aplicacion con el mejor nivel de usabilidad.

En base a la experiencia del Gerente de TI de Cletea, asi como de la opinion experta
del Gerente de Innovacion y Transformacion Digital de la empresa PeruApps quién
indica “si el negocio es netamente digital, sera importante incorporar programadores y
hacerlo internamente", se ha definido que un equipo multidisciplinario interno permitira
una mejor capacidad de respuesta para el desarrollo de nuevas funcionalidades en la
aplicacion, la correccion de errores identificados o comunicados por los usuarios y el
mantenimiento de la misma.

A efectos de explicar concretamente el producto ofrecido al mercado, se procedera
a describir los procesos del aplicativo

El usuario podra registrarse a Cletea a través de dos maneras: (i) sincronizando el
aplicativo con su cuenta de Google o Facebook; o, (ii) ingresando sus datos personales
tales como nombre y apellido y correo electronico. En ambos casos, la aplicacion
solicitara crear un nombre de usuario, una contrasefia y completar determinados datos
como la edad y un contacto de emergencia, asi como aceptar el tratamiento de sus datos

personales. Enseguida, se mostrard una ventana que ofrecerd la posibilidad de
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suscribirse a la version premium del aplicativo mostrando los beneficios adicionales
que permite siete dias de prueba gratuitos, donde se realizara la facturacion a través de
App Store o Google Play segtin el medio de pago registrado una vez finalice el periodo

de prueba. En la Figura 10.1 se presenta el disefio inicial de las ventanas mencionadas.

Figura 10.1. Registro de Cletea

DS AM

Suscripcion

CLETEA
PERU

f Iniciar sesion con Facebook

G Iniciar sesion con Google

Prueba gratis de 30 dias
$/14.90 mensual

ingresa a Cletesr

INo tienes una cuenta? Clic aqul 5, EMPEZAR PRUEBA GRATUITA

Elaboracion: Autores de esta tesis

La pantalla principal de Cletea ensefara el menu de funcionalidades con las que
cuenta la aplicacion, resaltando la referente al inicio de un recorrido, donde se podra
registrar el punto de partida y el destino. Una vez incorporada esta opcion, el usuario
visualizara las alternativas de rutas disponibles, los comentarios de otros usuarios
respecto a la seguridad, el porcentaje de ciclovias que se recorrera, el tiempo estimado
de duracion y el nivel de inclinacion de las vias.

En el caso de la version premium, adicionalmente, el usuario podra realizar una
planificacion de rutas personalizada, pudiendo determinar el tiempo méximo de la
duracion del recorrido, nivel de exigencia, filtrar rutas con ciclovias y nivel de seguridad
deseable. Por otro lado, la aplicaciéon mostrara una propuesta de distintos destinos
clasificados segtn la dificultad de uso:

e “Rutas bravazas”: Rutas con ciclovias que demanden un mayor grado de
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esfuerzo por la longitud e inclinacion de la via. Ejemplo: ciclovia de la costa
verde.
e “Rutas Tranquis”: Rutas con ciclovias completamente sefializadas y con bajo
nivel de dificultad en la conduccion. Ejemplo Ciclovia Pentagonito.
e “Rutas Cicloturismo™: Rutas que permiten ubicar lugares clasificados como
atractivos representativos en la ciudad. Ejemplo: El Morro Solar.
En la Figura 10.2 se presenta el disefio inicial de las ventanas anteriormente

mencionadas.

Figura 10.2. Propuesta de rutas
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Elaboracion: Autores de esta tesis

Durante el recorrido, el usuario podra visualizar el tiempo recorrido y calorias
consumidas, teniendo la posibilidad de recibir las indicaciones de la ruta mediante
orientacion por voz.

Adicionalmente, en el mapa se podré distinguir distintos puntos de interés tales
como talleres de servicio o comercios asociados a la bicicleta y en caso exista una
alianza comercial con los mismos también se mostraran en el mapa con un color
resaltante, pudiendo al dar clic sobre el negocio, acceder a sus datos de contacto y redes

sociales. Asimismo, durante el recorrido se podrd visualizar en mapa los distintos
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parqueaderos habilitados en los distritos de Lima y Callao. En la Figura 10.3 se presenta

el disefio inicial de la opciéon mencionada anteriormente.

Figura 10.3. Puntos de interés
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Elaboracion: Autores de esta tesis

En el caso de la version premium, podra registrar rutas personalizadas y en caso de
tratarse de un recorrido ida y vuelta, tendra la alternativa de activar la alerta de retorno
y, en caso lo necesite podra activar el boton de emergencia para ponerse en contacto
con la policia, bomberos o ambulancia. Asimismo, podra compartir su ubicacion
pudiendo enviarla por SMS o WhatsApp hacia un contacto, el cual podra realizar el
seguimiento del recorrido en linea. En la Figura 10.4 se presenta el disefio inicial de

opcion mencionada.
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Figura 10.4. Rutas personalizadas
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Elaboracion: Autores de esta tesis

Una vez finalizado, aparecerd en la pantalla un resumen del recorrido, con la
estadistica de tiempo, calorias consumidas y distancia total recorrida, lo cual podra
compartirse en redes sociales como Facebook e Instagram.

Para el caso de la version freemium, se obtendra una estadistica deportiva simple,
que consistira en la posibilidad de consultar los recorridos realizados asi como revisar
datos relacionados a la distancia, calorias, velocidad, nivel de esfuerzo de la ruta,
consumo aproximado de CO2 ahorrado y comentarios sobre la ruta de otros usuarios.

Por su parte, en la version premium se accedera a estadistica deportiva
personalizada, mediante la cual se podra acceder a informacion adicional para revisar
el rendimiento deportivo como por ejemplo registrar metas en funcion a calorias o
distancia y medir su avance, de igual forma mostrara estadistica comparativa de
semanas o meses, nivel de esfuerzo en recorrido de rutas con inclinacion. En la Figura

10.5 se presenta el disefio inicial de opcion mencionada.
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Figura 10.5. Estadistica deportiva
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Elaboracion: Autores de esta tesis

Luego de utilizar y recorrer la ruta recomendada, el usuario podra responder tres
preguntas calificando su percepcion del 1 al 5 (siendo 1 la calificacién mas baja): (i)
(como sentiste la ruta?; (ii) ;te gusto la ruta ofrecida?; y, (iii) (cuadnto te esforzaste?
Ademas, podra agregar una fotografia sobre el recorrido. En la Figura 10.6 se presenta

el disefio inicial de opcion mencionada.
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Figura 10.6. Calificacion de la ruta
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Elaboracion: Autores de esta tesis

Asimismo, desde la pantalla principal, el usuario podra acceder a su perfil personal
donde podra ver su nombre de usuario, foto, desde que fecha se encuentran registrados,
registrar metas en funcion a calorias o distancia y estadistica de progreso historico. En
la modalidad freemium, todos tendran la categoria genérica de “Cletero”, mientras que
en la premium podra acceder a su categoria (bronce, plata y oro), kilometros
acumulados y equipos a los que pertenece. En la Figura 10.7 se presenta el disefio inicial

de opcion mencionada.
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Figura 10.7. Mi Perfil
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Elaboracion: Autores de esta tesis

Adicionalmente, el usuario podra dirigirse desde la pagina principal, al foro de
conversacion con otros usuarios para intercambiar opiniones e informacion relacionada
a ciclismo, coordinar entrenamientos o paseos grupales entre otras acciones y acceder a
tips de interés sobre el ciclismo que Cletea podra compartir ocasionalmente. Asimismo,
en el caso de la version premium, se podran armar equipos internos con un chat grupal
privado y los equipos podran competir entre si. En la Figura 10.8 se presenta el disefio

inicial de opcién mencionada.
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Figura 10.8. Foro
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Elaboracion: Autores de esta tesis

Finalmente, para la version premium desde la pagina principal se podra acceder al

canje de kilémetros, donde el usuario visualizara todos los descuentos a los que puede

acceder segun el nimero de kilémetros acumulados. Asimismo, podra validar cuantos

kilémetros le faltan para llegar a acceder a otros descuentos. En dicha seccion podra

ingresar al catdlogo de socios comerciales, llamado “Zona Cletera” y visualizar los

comercios en los que aplicaria el descuento y sus datos de contacto. Una vez elegido el

comercio podra generar el mencionado cup6én y acercarse al establecimiento comercial

elegido para realizar su compra. En la Figura 10.9 se presenta el disefio inicial de opcion

mencionada.
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Figura 10.9. Zona Cletera
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Elaboracion: Autores de esta tesis

10.2. Plan de trabajo para la implementacion

En la Figura 10.10 presentamos el plan de trabajo para la implementacion de la

solucion.

Figura 10.10. Plan de trabajo para la implementacion de la solucién
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en marcha

Elaboracion: Autores de esta tesis

o Planteamiento de la solucion

En esta etapa se va a determinar el alcance de desarrollo de la solucion e incluir
cada una de las caracteristicas y funcionalidades de la aplicacion, que va desde la
definicion funcional de cada requerimiento hasta el disefio de pantalla y experiencia de

usuario en cada opcion del aplicativo.
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e Priorizacion de requerimientos
En esta etapa se va a revisar el planteamiento general de la solucion y se realizard
la priorizacion de los requerimientos de usuario que formaran parte del producto

minimo viable del piloto para puesta en marcha.

o Desarrollo de requerimientos

En esta etapa se ejecutara la programacion del front end y back end para cada
requerimiento priorizado del producto minimo viable. Adicionalmente se incluira la
habilitacion de los servicios de aplicacion y de base de datos en la plataforma de

Microsoft Azure.

o Verificacion del producto minimo viable
En esta etapa se realizara la prueba integral del producto minimo viable que incluye
la verificacion y funcionamiento de cada requerimiento de usuario priorizado y su

documentacion respectiva.

e Piloto y puesta en marcha

En esta etapa se realizara el lanzamiento en vivo del producto minimo viable a los
primeros usuarios de la aplicacion Cletea.

Para el uso de la aplicacion se debe contar con un teléfono inteligente con las
siguientes caracteristicas recomendadas de hardware: procesador Quad Core 1.5 Ghz,
2 Gb de memoria RAM y 16GB de memoria interna; para el software se debera contar
con sistema operativo Android o iOS, con acceso habilitado a la funcion de GPS y con
la posibilidad de acceder a la descarga en las aplicaciones Play Store o App Store
respectivamente. La aplicacion Cletea requerira un espacio de 25MB disponible para su
descarga e instalacion.

® Sobre la suscripcion premium

La version de pago permitira al usuario acceder a funcionalidades avanzadas y
personalizadas y para ello debera afiliarse a una suscripcion a través de la App Store o
Google Play, teniendo la alternativa de pago mensual. Los clientes pueden revisar y
organizar sus suscripciones desde la pagina de su cuenta personal, incluyendo

cancelaciones o la renovacion automatica de una suscripcion (Apple: 2022).
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Cabe sefialar que por la naturaleza del aplicativo que corresponde a una modalidad

de venta de suscripcion, Apple y Google realizan el cobro automatico de la suscripcion

realizada por el usuario, y posteriormente, luego de realizar el cobro de la comision

respectiva, generaran el abono a la cuenta designada por Cletea (Apple: 2022).

En la Tabla 10.1 se describen los componentes tecnologicos que soportan las

funcionalidades del aplicativo.

Tabla 10.1. Componentes tecnologicos por funcionalidad

Funcionalidad Componente Tecnolégico

Registro

Invitacion de amigos

Perfil

Perfil avanzado

Navegacion de rutas

Calificacion de rutas

Propuesta de rutas

Seguridad de rutas

Orientacion por voz

Autenticacion mediante login de redes sociales utilizando la
interfaz de programacion de aplicaciones (API) de Facebook y
Google.

Durante la instalacion del App Cletea se solicitara la
autorizacion para acceder a la libreta de contactos del celular,
con ello se realizara la integracion y lectura, que permitird
seleccionar el contacto y ejecutar una instruccion de invitacion
mediante opciones de SMS o WhatsApp.

Se utilizard el formulario “Perfil de usuario” para cumplir el
proposito de mostrar la informacion de cada usuario..

Se utilizara el formulario “Perfil de usuario premium” para
cumplir con mostrar las funcionalidades adicionales..

Para realizar la busqueda, navegacion e identificacion de
ciclovias y parqueos de bicicleta se utilizara la integracion de
los siguientes servicios:

e Servicio contratado de Mapas de la empresa
GeoSolution y la utilizacion de archivos .MAP con la
cartografia de Lima Metropolitana.

e Descarga de archivo de mapas .KML desde la URL
https://tinyurl.com/yylma8zw elaborada por la
comunidad Ciclovias de Lima.

Se utilizara el formulario “Encuesta de navegacion” para
cumplir este proposito.

Se solicitaran recomendaciones a través de comunidades de
ciclistas y de usuarios expertos con reseflas y calificaciones
iniciales que se presentaran en formularios de consulta.

Se consolidaran las resefias de los usuarios y sus calificaciones
en la previsualizacion de la ruta. Asi mismo, para mostraran las
zonas de alto riesgo a través de los servicios web de la pagina
publica del Sistema integrado de estadistica de la criminalidad y
seguridad ciudadana del INEI “Data-Crim”

https://datacrim.inei.gob.pe/ciudadano

Se utilizaran las capacidades del lenguaje de programacion
Flutter Speech para la lectura de las calles y orientacion en el
recorrido del mapa.

103



Botdn de emergencia

Puntos de interés

Planificacion de rutas

Alerta de retorno

Compartir ubicacion

Estadistica deportiva
simple

Estadistica deportiva
avanzada

Compartir recorrido
final en RRSS

Acceso a foro

Formacion de equipos y
acceso a chat privado

Visualizacion de
categoria y “Kilometros
Cletea”

Zona Cletera (canje de
“Kilometros Cletea”)

Sostenibilidad - ahorro
de consumo de CO2

Se integraran a la aplicacion los nimeros oficiales y publicos de
emergencia para cumplir con este propoésito.

Se realizara a través del servicio de levantamiento de
informacion y posicionamiento en mapas de talleres y
comercios en conjunto con la geolocalizacion e informacion de
contacto de los aliados comerciales directos. Asimismo, se
activara el filtro de parqueaderos disponible en los mapas
integrados de la comunidad Ciclovias de Lima.

izara veé ulari A
Se realizara a través del formulario “Parametros de
planificacion”
izar vé ulari A
Se realizara a través del formulario “Parametros de

planificacion” y la configuracion de alerta de retorno.

Se realizara a través de un enlace web con visualizacion del
mapa y posicionamiento del usuario con transmision en linea de
las coordenadas. El enlace solo estara disponible mientras no se
haya finalizado el recorrido.

Se realizara a través del formulario de “Historial y estadistica
basica”, con informacion resumida de los recorridos realizados
y los comentarios recibidos de la misma. El calculo de CO2
ahorrado se obtendra con los datos del informe de Seguimiento
ambiental del mercado automotriz peruano de la pagina web del
Ministerio del ambiente.

Se realizara a través del formulario de “Estadistica avanzada”.

Se realizara mediante la utilizacion de la interfaz de
programacion de aplicaciones (API) de Facebook previa
autorizacion de acceso al usuario.

Se realizara a través del formulario de “Foro General”.

Se realizara a través del formulario de “Mensajeria”.

Se realizard a través del formulario de visualizacion “Categoria
acumulada”.

Los cupones seran previamente coordinados con el socio
comercial, confirmando que el codigo de descuento generado
esté habilitado en su sistema de ventas. Los codigos de
descuento se cargaran en la base de datos de la aplicacion Cletea
y se mostraran en formato promocional.

El calculo de CO2 ahorrado se obtendra con los datos del
informe de Seguimiento ambiental del mercado automotriz
peruano de la pagina web del Ministerio del Ambiente -
MINAM.

Elaboracion: Autores de esta tesis
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10.3. Integracion de servicios externos

Parte del proyecto requiere recursos digitales externos que permiten reutilizar
informacion disponible y que sera de valor para brindar mayores beneficios a los
usuarios de la aplicacion. Los principales recursos externos que utilizaremos seran la
cartografia digital de la ciudad de Lima, la integracion de mapas de ciclovias de Lima
y la identificacion de zonas peligrosas de Lima. A continuacion se explicaran los

referidos recursos.

10.3.1. Cartografia digital de la ciudad de Lima

Los mapas digitalizados de Lima se obtendran a través de un servicio comercial
contratado con la empresa GeoSolution Consulting, el cual incluird el mantenimiento
constante de la cartografia a través de una interconexion directa con los servidores a

través de una interfaz de programacion de aplicaciones (API).

10.3.2 Integracion de mapas de ciclovias de Lima

La identificacion de las ciclovias se obtendra a través de la extraccion de archivos
en formato .KML?, el cual es actualizado en Google Maps por la comunidad Ciclovias
de Lima con la siguiente informacion:

- Ciclovias actualizadas en Lima y Callao

- Calles y recorridos sin Autos los dias domingo

- Geolocalizacion de parqueaderos para bicicleta

- Ciclovias proyectadas para construir

10.3.3 Identificacion de zonas peligrosas en Lima

Para identificar las zonas peligrosas en Lima se utilizara el Sistema Integrado de
estadisticas de la criminalidad y seguridad ciudadana en el portal Data-Crim, creado y

actualizado por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI).

10.4. Herramientas generales

De manera general, todos los colaboradores de la empresa utilizaran herramientas

de colaboracion en la nube para la mejor accesibilidad y que permitan la facilidad de

8 Disponible en la siguiente URL https:/tinyurl.com/yylma8zw
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las comunicaciones y gestion de la documentacion y el conocimiento. Las herramientas
seran las siguientes:
- Gmail: sistema de correo electronico de Google que incorpora funcionalidades
de calendario y de reuniones virtuales (LOPEZ: 2021).
- Slack: para la comunicacion instantanea via chat con el resto de colaboradores
del equipo (SLACK: 2022).
- Notion: para organizar las tareas y documentacion de los procesos (PEREZ:

2021).

10.5. Monitoreo de servicios TI

La disponibilidad de los componentes tecnologicos es un factor critico en la
propuesta de valor de Cletea por lo que es necesario realizar un monitoreo constante de
los componentes del software, tanto de la infraestructura de servidores en Microsoft
Azure como de los recursos externos identificados que cubren las necesidades esperadas
en la aplicacion. Para ello, se configuraran alertas automaticas, inicialmente por correo
electronico que permitan advertir caidas o degradacion de los servicios internos o

externos que forman parte de la aplicacion Cletea.

10.6. Estrategia de implementacion e Innovacion

En la mayoria de startups existe una incertidumbre natural al momento del inicio
de sus operaciones, por lo que es fundamental plantear una adecuada estrategia de
tecnologia realizando las inversiones de manera eficiente y cuya gestion permita
mantener el foco en la estrategia del negocio que es el posicionamiento por
diferenciacion a través de la innovacion (LEVICAN: 2020).

El hardware de servidores es uno de los elementos principales en un producto de
software y sobre el cual se aloja la capa de aplicaciones y de base de datos. Este
hardware requiere condiciones fisicas de alta disponibilidad en energia eléctrica,
temperatura y con protocolos de respaldo y seguridad frente a contingencias
(JIMENEZ: 2020). En este sentido, como estrategia de tecnologia para el presente
proyecto de negocio se ha decidido que la mejor manera de garantizar la disponibilidad
de la infraestructura tecnologica sin realizar altos niveles de inversion sera a través de
la computacion en la nube, en la cual podremos habilitar servidores, programas y

componentes de seguridad en modalidad de pago por uso permitiendo la gradualidad en
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la ejecucion de los gastos. De la misma manera, para el uso de herramientas de
colaboracion y de administracion de las versiones de software se utilizaran herramientas

gratuitas en la nube evitando gastos en licenciamiento de software de ofimatica.

10.6.1. Licencias de software y herramientas de desarrollo

En servidores utilizaremos sistemas operativos Linux y para la gestion de bases de
datos utilizaremos el sistema MySQL, ambos con reconocimiento en el mercado para
la instalacion y estabilidad del software en la infraestructura tecnologica.

Con respecto a las herramientas de desarrollo, se utilizara el framework de
desarrollo Flutter de Google, el cual ofrece ventajas en desarrollo sobre mapas y de
codificar una sola vez para desplegar software en sistemas web, iOS y Android
generando eficiencias en costos de programacion (RUALDEV.COM: 2021).
Adicionalmente, para la gestion y versionamiento del codigo fuente se utilizara el
sistema GitHub de Microsoft, que proporciona herramientas colaborativas para
almacenar y administrar el codigo fuente de los proyectos de software (FERNANDEZ:
2019) y el cual facilitara las tareas al equipo de programacion para el despliegue de la

aplicacion durante las etapas de implementacion y lanzamiento del producto.

10.6.2 Gestion de la implementacion

Las actividades de implementacion y desarrollo seran gestionadas a través de
metodologias y herramientas agiles que permitiran una colaboracion eficaz en el equipo
de trabajo. La organizacion de las actividades se trabajara con la metodologia SCRUM,
la cual brinda un conjunto de buenas practicas para organizar tareas y ejecutar proyectos
de manera adaptativa a las necesidades de los usuarios (DE DIOS: 2022) y en
complemento, se utilizard la herramienta Notion, que permite almacenar la
documentacion y gestionar las tareas del equipo de manera digital durante todo el ciclo
de vida del proyecto (PEREZ: 2021). Como parte de la metodologia SCRUM, se
estableceran ciclos de entrega (sprints) de dos semanas con reuniones diarias de
coordinacion del equipo técnico y reuniones semanales de revision con todo el equipo

de gerentes para validar los entregables avanzados y revisar nuevas necesidades.
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10.6.3 Gestion de la Innovacion

Es de suma relevancia la busqueda de innovacion constante, para ello a través del
especialista UX, se usaran herramientas y metodologias como Design Thinking y Value
Proposition Canvas con el objetivo de identificar nuevas necesidades y realizar mejoras
a través de nuevos desarrollos que generen valor para los usuarios.

Adicionalmente y de manera permanente, el equipo de desarrollo, con los
especialistas front y back end se encargaran de realizar el trabajo de actualizacion de la
aplicacion para compatibilidad con las nuevas versiones de sistema operativo en iOS y
Android mediante el desarrollo en el lenguaje Flutter mencionado anteriormente y que
facilitara el desarrollo sin elevar los gastos de programacion. De esta manera lograremos
mantener la escalabilidad de la aplicacion sin elevar mayores inversiones en tecnologia.

Asimismo, se considerard que el soporte de la aplicacion es una actividad que
debera ser constante y que estara a cargo del equipo técnico. El soporte estard enfocado
a las actividades relacionadas a la disponibilidad de todas las funcionalidades de la
aplicacion, del correcto rendimiento de los servidores y de la adecuada capacidad de
respuesta ante incidentes.

Las actividades de soporte informatico son altamente relevantes en un entorno de
negocio startup basado en lo digital tal como lo indica la incubadora argentina Incutex
“Contar con un buen soporte a la hora de llevar adelante una startup de base
tecnologica es fundamental para el crecimiento del proyecto” (INCUTEX: 2014).

Considerando que la aplicacion Cletea busca posicionarse con diferenciacion en el
mercado a través de la innovaciéon y mejora continua, el tiempo de respuesta para lanzar
cambios, nuevas versiones y también desplegar un adecuado correctivo de fallas y
errores, debe ser oportuno y eficiente, lo cual demanda que los procedimientos internos

de soporte sean agiles en el equipo de trabajo.

10.7. Gestion de proveedores

Tomando en consideracion que el modelo de negocio de Cletea es integramente
digital y de alta disponibilidad para los usuarios, para la infraestructura tecnologica se
elegira el servicio de Microsoft Azure el cual permite una administracion amigable y
escalable para habilitacion de la infraestructura base y de integracion para el desarrollo
de la aplicacion. Adicionalmente, te tendra como proveedor a GeoSolution Consulting,

que brindara el servicio de integracion de mapas sobre los cuales se mostraran las
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recomendaciones de rutas en el App Cletea.

Los servicios que se habilitaran en el proveedor Microsoft Azure estan
diferenciados como PaaS (Platform as a Service) que permiten disponer de servicios de
infraestructura en servidores y de almacenamiento. El costo de los servicios se
determina en funcidn a las horas de utilizacion y por escalas segun el volumen de horas.
En la Tabla 10.2 se presentan los tipos de servicio de cada uno de los 5 servidores en

Microsoft Azure y su costo unitario mensual (Azure: 2022).

Tabla 10.2. Descripcion de servidores a utilizar

Servidor de Aplicaciones 1 East US 99.59

Virtual Machine Servidor de integraciones 1 East US $26| S/ 99.59

Virtual Machine Servidor de Pruebas 1 East US $26| S/ 99.59

Bases de datos Azure Database for PostgreSQL 1 East US $542| S/ 2,080.01

Redes Virtual Network 1 $4| S/ 15.36
[Y7%] s/ 2,391

Elaboracion: Autores de esta tesis

Por ultimo, consideraremos los servicios del proveedor GeoSolution Consulting
como proveedor de cartografia digital, el cual brinda la posibilidad de utilizar sus mapas
mediante APIs (Interfaz de programacion de aplicaciones), cuya integracion permitira
personalizar las recomendaciones de las rutas asi como la visualizacion de los distintos
lugares de interés (talleres, comercios, etc.). En la Tabla 10.3 se presenta el servicio de
mapas, costos en inversion inicial, servicio de acceso e integracion y de actualizacion

mensual.

Tabla 10.3. Costo mensual de servicios e inversion de mapas y cartografia

Servicios

Accesibilidad a Mapas Geo Solution 1 $140 S/ 538
Actualizacion de Mapas Geo Solution 1 $30 S/ 115
Inversion Inicial personalizada Geo Solution 1 $3.000 S/ 11,520

$3,170 S/ 12,173

Elaboracion: Autores de esta tesis

10.8. Politica de calidad

En esta seccion se explicaran los lineamientos y acciones relacionadas a la gestion
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de la calidad que garantizan la correcta operatividad, usabilidad asi como la atencion de

quejas, reclamos y/o recomendaciones de los usuarios de la aplicacion Cletea.

10.8.1. Disponibilidad y estabilidad de servicios tecnologicos

Para garantizar la disponibilidad y el funcionamiento estable de la aplicacion se
realizara el monitoreo constante de los servicios tecnoldgicos que incluira un software
automatico de alerta frente a eventos de caida o degradacion de servicios asi como la
supervision del equipo de soporte tecnoldgico. El nivel de disponibilidad y estabilidad
de los servicios estara soportado por indicadores de desempefio que deben alcanzar el

99% de rendimiento.

10.8.2 Usabilidad

Una de las principales caracteristicas de Cletea es la elevada experiencia de usuario
en la usabilidad de la aplicacion, por lo cual se evaluara constantemente el nivel de uso
de cada funcionalidad desplegada para los usuarios a través de las métricas de
rendimiento en tiempos de respuesta, caidas o cortes inesperados, asi como el grado de

utilizacion en cada funcionalidad de la aplicacion.

10.8.3 Quejas y/o reclamos

Dentro del proceso de mejora de la satisfaccion de los usuarios en el uso de la
aplicacion, se habilitaran canales de contacto a través de los cuales se podra expresar
cualquier retroalimentacion de mejora. Los usuarios podran comunicarse a través de
redes sociales y correo electronico. Adicionalmente también se recibirdn comentarios
desde las tiendas de aplicaciones en Google Play y App Store de Apple. Los
comentarios deberan ser atendidos oportunamente por el especialista en marketing

digital como maximo dentro de las 24 horas siguientes a la recepcion del mensaje.

10.8.4 Encuesta de satisfaccion

Se realizaran encuestas que determinaran el grado de satisfaccion de los usuarios
en el uso de la aplicacion considerando dos ambitos de evaluacion: el primero permitira
calificar a la aplicacion de manera general a través de las opciones de valoracion que
ofrecen Google Play y App Store, y el segundo permitira evaluar cada opcion utilizada,

de manera aleatoria, mientras se esté usando la aplicacion Cletea.
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10.9. Cadena de valor de la empresa

En la Figura 10.11. se muestra de manera grafica la cadena de valor de Cletea en la

cual se representan las principales actividades de Gestion de la empresa.

Figura 10.11. Cadena de Valor

GESTION FINANCIERA

de apoyo

Actividades

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

OPERACIONES COMERCIAL MARKETING SOPORTE
e Desarrolloce la o Impulso comercial para o Campafia por redes e Asistencia operativa y
solucién tecnoldgica. captacién de nuevos sociales y bisqueda tecnolégica ante
8 [”W e Incorporacién de usuarios a través de la de influencers para la cualquier incidencia
g E funcionalidades identificacién de nuevas captacion de nuevos en el uso cotidiano
=] g e BlUsqueda de necesidades de clientes usuarios. de la aplicacién.
2 = innovacion constante  potenciales. » Campafias a través * Monitoreo constante
e ey | oo e
UL : : auspicios y tecnoldgicos para
del slew cio a nivel de socios co'"ne'cwales actividades garantizar la
hardware y software. interesados en nuestra elcionadasal experiencia de

propuesta de valor. ciclismo. usuario.

Elaboracion: Autores de esta tesis

10.10. Actividades para la implementacion de la empresa

Finalmente, para dar inicio a sus operaciones, Cletea se constituird formalmente
ante la Superintendencia Nacional de los Registros Publicos (en adelante, SUNARP) y
ademas contara con el registro de marca respectivo ante el Instituto Nacional de Defensa
de la Competencia y de la proteccion de la Propiedad Intelectual (en adelante,
INDECOPI).

Lo anterior, con el objetivo de conducirse formalmente en el pais y generar
confianza en nuestros usuarios, aliados comerciales, asi como poder acceder a créditos
bancarios, emplear formalmente a los trabajadores mencionados previamente bajo
cualquiera de las modalidades existentes en la ley, entre otros beneficios legales y

reputacionales.

10.10.1. Constitucion de la empresa

La empresa sera constituida bajo la figura juridica de Sociedad Andénima Cerrada

y tendrd como razon social: Cletea Pera S.A.C. Para su registro nos acogeremos al
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formato simplificado del “Sistema de intermediacion Digital en linea” (SID) de

SUNARRP, el cual permite realizar la constitucion y registro de las empresas de manera

digital, sin la necesidad de acudir presencialmente a las oficinas de SUNARP y sin

necesidad de ingresar vasta documentacion. Por el contrario, este sistema permite

ingresar la informacion de la compafiia mediante formularios virtuales siendo mas

amigables para emprendedores y nuevos empresarios que inician actividad comercial,

como es el caso de Cletea.

En tal sentido, de acuerdo al Manual de Usuario - Modulo Ciudadano del SID-
SUNARP, los pasos a seguir seran los siguientes (SUNARP: 2022):

1.

6.

Busqueda del nombre de la empresa en el indice del Registro de Personas
Juridicas en SUNARP: si bien este paso es opcional, ello nos permitird
identificar si el nombre pensado para la compafiia esta disponible para su uso.
Dicho tramite tiene un costo de S/ 5.00.

Reserva del nombre de la empresa: Habiendo identificado que el nombre esta
disponible, es recomendable realizar la reserva del mismo durante el proceso de
constitucion. Dicho tramite tiene un costo de S/ 20.00.

Crear un usuario en la plataforma SID-SUNARP: tramite gratuito.

Elegir una notaria con la que se realizara el tramite y el tipo de persona juridica
con la que se trabajara: en el caso de Cletea, como hemos mencionado
previamente la constitucion serd bajo la modalidad de Sociedad Andénima
Cerrada. Este tramite es gratuito.

Llenado de formularios: se debera brindar informacion sobre el solicitante, la
empresa a constituir, domicilio, objeto social, capital social y de los
participantes (accionistas). Con dicha informacion, se emitira un documento que
configura el acto de constitucion de la empresa y se debera aprobar para que sea
enviada a la Notaria elegida, emitiéndose una “constancia de envio de solicitud
de constitucion de empresas”. En este paso, dado que el capital social de la
empresa sera mayor a 1 UIT, el pago del derecho de inscripcion ascendera al
valor del capital, multiplicado por 3, dividido entre 1000. Adicionalmente se
pagara un derecho de calificacion ascendente a S/46.00 y S/25.00 por cada
designacion de gerente, representante legal, apoderado, entre otros (SUNARP:
2019).

Firma de Escritura Publica: en el plazo maximo de 30 dias calendario se debera
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suscribir la escritura ptiblica de constitucion de la empresa.

Inscripcion: SUNARP enviara via correo electronico el numero de titulo y el
resultado de la calificacion registral. Una vez inscrita la empresa se enviara por
el mismo canal los enlaces para la visualizacion y descarga de la constancia

RUC, asiento y anotacion de inscripcion.

Una vez cumplido este procedimiento, se procedera activar el RUC ante la SUNAT,

realizar la compra y legalizacion de los libros contables en una notaria, para lo cual se

ha destinado un presupuesto de S/ 100.00

Ahora bien, en relacion al registro ante el INDECOPI del nombre comercial se

seguiran los siguientes pasos establecidos en su pagina web (INDECOPI:2022):

1.

Solicitud de registro del nombre comercial ante la Direccion de Signos
Distintivos del INDECOPI: mediante el llenado de un formulario y su
presentacion en mesa de partes del INDECOPI. Este tramite tiene un costo
ascendente a S/ 534.99 y el plazo para resolver es de 180 dias habiles.

Examen de formalidad: el INDECOPI se pronunciara sobre el cumplimiento de
los requisitos formales en la presentacion de la solicitud. En caso de encontrarse
alguin error, se otorgara 60 dias habiles a la empresa para subsanar dicho error.
Publicacion: en caso de cumplimiento de todos los requisitos formales, se realiza
una publicacion automatica en la Gaceta Electronica de Propiedad Industrial,
dando el plazo de 30 dias habiles para que algin interesado pueda presentar su
oposicion.

Examen de fondo: una vez culminado el plazo para oposiciones, el INDECOPI
realizara un examen de registrabilidad del nombre comercial.

Resolucion: emision del Certificado. En caso de haber alguna observacion se

contara con un plazo de 15 dias habiles para apelar o solicitar reconsideracion.

Asimismo, procederemos a gestionar el registro de la marca “Cletea”, siguiendo los

pasos descritos en la web del INDECOPI (INDECOPI:2022):

1.

Presentacion de solicitud de registro de marca ante la Direccion de Signos
Distintivos del INDECOPI: mediante el llenado de un formulario y su
presentacion en mesa de partes del INDECOPI o de manera virtual en la web de
dicha institucion. Este tramite tiene un costo ascendente a S/ 534.99 y el plazo

para resolver es de 180 dias habiles.

2. Examen de formalidad: el INDECOPI se pronunciara sobre el cumplimiento de
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los requisitos formales en la presentacion de la solicitud. En caso de encontrarse
algan error, se otorgara 60 dias habiles a la empresa para subsanar dicho error.

3. Publicacion: en caso de cumplimiento de todos los requisitos formales, se realiza
una publicacion automatica en la Gaceta Electronica de Propiedad Industrial,
dando el plazo de 30 dias habiles para que algin interesado pueda presentar su
oposicion.

4. Examen de fondo: una vez culminado el plazo para oposiciones, el INDECOPI
realizara un examen de registrabilidad de la marca.

5. Resolucion: emision del Certificado. En caso de haber alguna observacion se

contara con un plazo de 15 dias habiles para apelar o solicitar reconsideracion.

Enla Tabla 10.4 se presenta el resumen consolidado del presupuesto para la constitucion

de empresa.

Tabla 10.4. Tramites para la constitucion de una empresa

Detalle Entidad

1. Busqueda de nombre SUNARP S/5.00
2. Reserva de nombre SUNARP S/ 20.00
3. Creacion de usuario en SID-SUNARP SUNARP S/0.00

4. Registro de informacion y solicitud de

constitucion de empresa SUNARP $/896
5. Activacion del RUC en SUNAT SUNAT S/0.00
6. Compra y legalizacion de Libros Contables NOTARIA S/ 100
7. Registro del nombre comercial INDECOPI S/ 534.99
8. Registro de la marca INDECOPI S/534.99

Fuente: Elaboracion: Autores de esta tesis
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10.10.2. Recursos para la implementacion de la empresa

Una vez culminada la constitucion de la empresa y registro de nombre comercial y

marca, se procedera a realizar la adquisicion de equipos de computo, suscribir el

contrato para las oficinas de coworking y se adquiriran los derechos de las tiendas

virtuales donde se pondré a disposicion el aplicativo, es decir el Play Store del sistema

Android y el App Store del sistema operativo iOS. Finalmente, se asumira el

arrendamiento del espacio de almacenamiento virtual en la nube de Microsoft Azure

para iniciar los trabajos de desarrollo del aplicativo y se suscribira el contrato de

servicios para la integracion de mapas con Geo Solution.

En la Tabla 10.5 se presenta el resumen de gastos e inversiones para el Afio 0 de la

empresa.

Tabla N° 10.5. Recursos para la implementacion de la empresa

Equipos de computo 16,468
Inscripcion de la aplicacion Play Store 97
Inscripcion de la aplicacion en App Store 382

S
S
S
Gastos de constitucion S/. 2.086
S/
S
S

Gastos de Actualizacion (Geo Solution) 691
Alquiler de oficinas (Coworking) 8.000
Hosting 9.565

Elaboracion: Autores de esta tesis

10.11. Conclusiones

Ejecutar las operaciones con tecnologia en la nube permitird optimizar las
inversiones y la administracion de los recursos. De esta manera, las actividades
del equipo de trabajo estaran enfocadas en ejecutar las actividades de innovacion
del software, sin destinar mayor tiempo y dinero al mantenimiento de una
infraestructura fisica propia.

Las herramientas de colaboracién y la dindmica 4gil de trabajo permitiran
optimizar las comunicaciones entre los integrantes del equipo, asi como también
tener la claridad de las tareas asignadas y del avance general del proyecto.

El monitoreo constante de los servicios tecnoldgicos permitird reaccionar
oportunamente frente a cualquier eventualidad de caida o degradacion del

sistema integral que afecte la experiencia de los usuarios con la aplicacion.
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CAPITULO XI: PLAN DE RECURSOS HUMANOS

En el presente capitulo, se desarrollaran los aspectos relacionados a la gestion
humana de los trabajadores de la compania, desde la vision y mision que regiran a la
compaiiia, su estructura organizacional, perfiles los puestos necesarios para su
operacion exitosa, su reclutamiento y gestion del talento, la modalidad de contratacion
y otros aspectos que impacten a los trabajadores para su adecuado desenvolvimiento y

desempefio en la empresa.

11.1 Vision

Ser la aplicacion preferida por toda la comunidad de ciclistas a nivel nacional donde
la experiencia de usuario y los beneficios asociados al uso de la aplicacion sea la

principal diferenciacion en el mercado.

11.2. Misién

Contribuir con la sociedad a través de una herramienta que facilite la practica del
uso de la bicicleta como un medio de transporte alternativo e incentivarlo como deporte

recurrente.

11.3 Valores

e Orientacion al cliente, buscando satisfacer las necesidades de nuestros usuarios
brindandoles una experiencia adecuada que genere un valor diferenciado y inico
en sus recorridos.

e (Constante innovacion, impulsando la bisqueda de nuevas funcionalidades y
tecnologias que contribuyan con la optimizacion de nuestros procesos y
fortalecimiento de nuestra propuesta de valor.

e Practicidad y sencillez, brindando una herramienta de facil uso que sea percibida
como una solucion intuitiva y amigable.

e Compromiso, asumiendo con responsabilidad la correcta ejecucion de nuestros
procesos para asegurar el cumplimiento de todas las funcionalidades que
ofrecemos a nuestros clientes.

e Seguridad, fomentando el uso de rutas seguras y el apoyo comunitario.

e Sostenibilidad, impulsando el uso de métodos de transporte alternativos que
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contribuyan al cuidado del medio ambiente y la vida saludable.

11.4. Estructura organizacional

Al ser una startup, el nico lider de la organizacion sera el Gerente General que
ademas de las funciones de direccion y administracion propias de toda empresa sera
también el jefe jerarquico del equipo de TI y marketing. Esta posicion sera desempefiada
a tiempo completo y tendrd bajo su responsabilidad al equipo técnico de los
programadores back y front y al especialista UX, asi como a un especialista de
marketing encargado de administrar de forma exclusiva las redes sociales de Cletea
incluyendo la respuesta oportuna de los reclamos, quejas y sugerencias y, a partir del
cuarto afio se incorpora un especialista de ventas para la negociacion de alianzas
comerciales.

En la Figura 11.1. se presenta el detalle de la estructura de Cletea por los primeros

cincoafios de operacion:

Figura 11.1. Estructura organizacional

CEO
Programador Programador Especialista Especialista Especialista
Front Back End Ux de Marketing de Ventas*

* A partir del afio 4

Elaboracion: Autores de esta tesis

Luego del quinto afio y dependiendo del progreso del aplicativo, se podra evaluar
la contratacion de posiciones de liderazgo adicionales, tales como Gerencia de IT y
Marketing de forma independiente.

Sobre el particular, es importante mencionar que los integrantes del presente
proyecto no formaran parte inicialmente de la estructura organizacional de la empresa

ni existird un Directorio, sino seran netamente accionistas.
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11.5. Plan de reclutamiento y seleccion

De acuerdo a lo indicado en lineas anteriores, el puesto de CEO y los Gerentes
seran ocupados por integrantes del proyecto por lo que no habia un reclutamiento para
dichas posiciones. Sin embargo, el resto de puestos si pasardn por un proceso de
seleccion.

El plan de reclutamiento y seleccion estara bajo la responsabilidad del Gerente de
Administraciéon y Finanzas quien debera de gestionar la seleccion de los 2
programadores, el especialista de user experience, el especialista de ventas y el
especialista de marketing. Sin embargo, conforme explicaremos en las siguientes lineas,
la seleccion sera efectuada por el lider de cada area.

A continuacion, presentamos el detalle del perfil de los puestos, la estrategia de

busqueda de candidatos y reclutamiento y la evaluacion de los postulantes.

e Perfil de los puestos

El perfil de los puestos incluye las caracteristicas y las competencias requeridas,
asi como la experiencia y habilidades necesarias para lograr los objetivos. Es muy
relevante la descripcion adecuada de cada cargo en la organizacion porque provee
informacion para poder evaluarlos, comparar cargos con otras organizaciones y/o
encuestas de remuneraciones, lograr una adecuada comunicacion de los equipos de
trabajo y para el proceso de seleccion y reclutamiento.

La descripcion y definicion del perfil de cada puesto se encuentran contenidas en

los Manuales de organizacion y funciones (MOF) en el Anexo VIII

e Busqueda de candidatos y reclutamiento
De acuerdo a las necesidades descritas en la definicion de los puestos se tomaran
en cuenta los siguientes medios para la busqueda de los candidatos:
% Anuncios en bolsas de trabajo como LinkedIn, Laborum y Bumeran.
+ Recomendaciones y/o relaciones personales, considerando que seria una
forma mas rapida de poder reclutar a personal calificado para asegurar

el cumplimiento de todos los requisitos del puesto.

e Evaluacion de postulantes

Como parte de la evaluacion se seguirdn los siguientes pasos para la eleccion
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del mejor perfil:
% Revision preliminar del Curriculum Vitae para poder confirmar si
cumple el candidato con los requisitos indicados en el perfil.
« Prueba virtual de conocimiento, aptitudes y habilidades.
% Entrevista de terna final con el lider de cada area donde se realizaran
preguntas generales y abiertas para conocer a cada candidato.

% Seleccion y contratacion del candidato.

11.6. Horarios de trabajo

Al ser una plataforma virtual tiene funcionamiento consecutivo durante todos los
dias de la semana. Sin embargo, durante los dos primeros afios, unicamente el personal
laborara de lunes a viernes entre las 08:30 am y las 17:00 pm con un refrigerio de 45
minutos. Ademads, el personal dependiente de la Gerencia de TI trabajara los sdbados
entre las 09:00 am y 13:00 pm dado que por la naturaleza de sus funciones podria
requerirse alguna mejora estructural, lo cual sera considerado para la definicion de sus
salarios.

Es importante mencionar que el equipo de TI trabajara hasta el segundo afio de
forma presencial en una oficina de coworking dado que sera fundamental la
comunicacion constante para el desarrollo y puesta en marcha del aplicativo movil. Sin
embargo, el resto del equipo trabajara de forma remota, considerando que no estan
sujetos a fiscalizacion. Lo anterior, sin perjuicio de poder reunirse presencialmente en
las oficinas de cowork cuyo contrato permite el uso por determinadas horas al mes de

oficinas privadas.

11.7. Esquema salarial

La compensacion es la retribucion monetaria y no monetaria que percibe un
trabajador por el aporte que entrega a la organizacion y una adecuada administracion de
las mismas es fundamental especialmente cuando se tratan de empresas incipientes. En
ese sentido, conforme a lo establecido en el articulo 6° del Texto Unico Ordenado del
Decreto Legislativo N° 728, Ley de Productividad y Competitividad Laboral aprobado
através del Decreto Supremo N° 003-97-TR (en adelante, el “TUO de la Ley Laboral”),

“constituye remuneracion para todo efecto legal el integro de lo que el trabajador recibe
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por sus servicios, en dinero o en especie, cualquiera sea la forma o denominacion que
tenga, siempre que sean de su libre disposicion”.

En el caso de Cletea, se ha definido un esquema de remuneracion fija compuesta
por haberes fijos mensuales, los cuales han sido establecidos de acuerdo a las funciones
objetivas de cada cargo y tomando como referencia las encuestas salariales del mercado
peruano de startups. A manera referencial, el Ministerio de la Produccion ha informado
que el sueldo promedio de los trabajadores en estas compaiiias es de S/2000 (Dos Mil
y 00/100 Soles) mensuales (Ministerio de la Produccion: 2022).

En la Tabla 11.1 se presenta la proyeccion salarial por puestos durante los cinco
primeros afios considerando un incremento de los lideres recién a partir del tercer afio.
De igual manera y tomando en cuenta que en el Peru se encuentra una oferta muy
limitada de talentos locales para cubrir los puestos de tecnologia y que segun la encuesta
realizada por PageGroup Pert los programadores en el Pera son uno de los puestos con
mayor demanda (Forbes Perti: 2021), se realizara un incremento salarial anual en estos
casos del 5% a partir del segundo afio. Cabe sefialar que debido a que las posiciones
gerenciales seran ocupadas por los inversionistas del proyecto, se ha decidido que sus
salarios se mantendran en niveles bajos durante los 5 primeros afios con la finalidad de

reinvertir la mayor cantidad de dinero posible y potenciar el crecimiento de la compaiiia.

Tabla 11.1. Proyeccion de salarios por puesto

Gerente General S, 4000]S. 4000|S. 4,000]S. 4,000 | S/. 4200 S 4410
Especialista de Ventas A - A - A - A 2500 (S 2,500
Especialista Marketing S, 2300|S. 2300|S. 2415(S. 2,536 | S/ 2,663 | S 2,796
Programador S/. 3,000)S. 3000|S. 3,150]S. 3,308 | S/ 3473 (S 3,647
Especialista UX S. 3000]|S. 3000]|S. 3,150(S. 3,308 | S/ 3473 | S 3,647

Elaboracion: Autores de esta tesis

11.8. Estimacion de crecimiento del personal

De igual manera, se presenta, en la Tabla 11.2, la estimacion del crecimiento del

personal proyectado a los primeros cinco afios de operacion:
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Tabla 11.2. Proyeccion de personal requerido en 5 afos

Gerente General
Especialista de Ventas
Especialista Marketing
Programador
Especialista UX

v (10 e | [ e
el L d L =
o |00 | e | | e
el L L B
e L L8 e
ol L L e

Elaboracion: Autores de esta tesis

Es importante mencionar que dicha cantidad de colaboradores serd revisada
continuamente y podra ser modificada en funcion a criterios variables en el tiempo
como por ejemplo, cantidad de usuarios, expansion a otras ciudades, ratio de consultas,
quejas y/o reclamos, ratio de tiempo empleado por entrega de requerimientos, entre

otros.

11.9. Contratos laborales

Segun lo establecido en el TUO de la Ley Laboral existen distintas modalidades de
contratacion, destacando para los efectos del presente proyecto el contrato a plazo
indeterminado y sujeto a modalidad de naturaleza temporal.

De esta manera, la CEO y los Gerentes suscribiran contratos indeterminados,
siendo que la CEO y los Gerentes seran calificados como personal de direccion y
confianza y no sujetos a fiscalizacion conforme a lo regulado en el articulo 43° del TUO
de la Ley Laboral.

Por otro lado, el resto de posiciones suscribiran contratos de naturaleza temporal
por inicio de actividad regulado en el articulo 57° del TUO de la Ley Laboral que

establece textualmente lo siguiente:

Articulo 57.- El contrato temporal por inicio de una nueva actividad es aquel celebrado entre un
empleador y un trabajador originados por el inicio de una nueva actividad empresarial. Su
duracion maxima es de tres afios.

Se entiende como nueva actividad, tanto el inicio de la actividad productiva, como la
posterior instalacion o apertura de nuevos establecimientos o mercados, asi como el inicio de
nuevas actividades o el incremento de las ya existentes dentro de la misma empresa.

En esa linea, los trabajadores firmaran contratos renovables cada seis meses durante
los tres primeros afios luego de los cuales podran pasar a ser indefinidos en caso su
desenvolvimiento haya sido adecuado. Ademads, es importante precisar que en dichas
posiciones se incluira el periodo de prueba regulado en el articulo 10° de la norma antes

mencionada por un plazo de tres meses.
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11.10. Conclusiones

e Debido al tamafio inicial de la empresa, se ha decidido optar por una estructura
jerarquica con puestos definidos y ampliacion vertical de los equipos. No
obstante, conforme la compafiia vaya creciendo se evaluard gestionar una
transformacion de los equipos mediante la utilizacion de metodologias agiles
que nos permitan optimizar procesos. Cabe sefialar que el haber elegido una
estructura jerarquica no implica tener una cultura rigida, por el contrario se
tendrd una cultura de enfoque a la persona y a la resolucion de problemas en
equipo.

e C(Conforme la empresa vaya creciendo econdémicamente, se realizarda una
evaluacion salarial vinculada al cumplimiento de objetivos y desempefio de los
trabajadores a fin de poder brindarles crecimiento econémico, lo cual es
importante para mantener un clima adecuado y retener el talento. No obstante,
en el caso de los gerentes de la empresa, al fungir un doble rol por ser ademas
inversionistas del proyecto, no se seguird el mismo criterio y los salarios se
mantendran bajos en miras a poder reinvertir la mayor cantidad de dinero

posible.
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CAPITULO XII: PLAN FINANCIERO

A lo largo del presente capitulo se desarrollara y evaluara la viabilidad econémica
del proyecto de negocio Cletea, mediante la utilizacion de las herramientas financieras
de célculo de valor actual neto (VAN), la tasa interna de retorno (TIR) y el plazo de
recuperacion de la inversion, bajo un periodo de 5 afios de operacion. Se especificara el
nivel de inversion bajo la modalidad de financiamiento propio, estimacion de ingresos
y la metodologia para el calculo de la tasa de descuento. Los resultados seran evaluados
en tres escenarios: optimista, conservador y pesimista, los cuales permitiran medir el
desempefio del proyecto ante variaciones sobre las estimaciones iniciales. Para la
realizacion de los célculos se considerara la siguiente informacion :

e Estimacion de la demanda

e Gastos Administrativos y comerciales

e Inversion inicial

Finalmente se realizara un analisis de sensibilidad del flujo considerando las

variables mas relevantes en la ejecucion del proyecto.

12.1. Consideraciones y supuestos generales

A efectos de poder calcular los distintos escenarios, se han tomado en consideracion

los siguientes supuestos:

e Laevaluacion del proyecto sera a cinco afios siempre y cuando la evaluacion de
los flujos generen resultados atractivos que permitan la continuidad de la
operacion.

e Elventure capital son “aquellas inversiones a través de acciones que sirven para
financiar normalmente startups (...) que cuentan con altos niveles de riesgo y
por ende ofrece alta rentabilidad (...) por lo que el costo de capital suele ser
elevado” (Peiro: 2017). En ese sentido, el venture capital del presente proyecto
sera aportado por los integrantes del presente grupo en partes iguales lo que
permitird cubrir todas la fase pre operativa. Tomando en consideracion el alto
riesgo que implica conformar una startup en Pert y dado que segun los estudios
realizados por el Centro de Innovacion de la Universidad El Pacifico el 60% de
las startups en el pais fracasa (PQS: 2021), se considerara un costo de
oportunidad de capital del 30%.

e El impuesto a la renta considerado serd de 29.5% conforme a la Ley del
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Impuesto a la Renta.

La depreciacion de los equipos de computo sera de cuatro afios bajo el método
lineal.

No se considera la recuperacion de los activos al no tener tanta relevancia

respecto a la inversion inicial total.

12.2. Consideraciones sobre la demanda

En relacion al calculo de la demanda, se han considerado los siguientes supuestos:

Tomando en consideracion la informacion detallada en la Tabla 7.2 del Capitulo
VII, entre los afios 2020 y 2021 se gener6d un crecimiento de 1.41% en la
poblacion, por lo que se utilizara este parametro.

En los escenarios optimista, conservador y pesimista varia la tasa de
participacion del mercado potencial, los cuales se encuentran detallados en la
Tabla 7.7 del Capitulo VII.

El flujo del proyecto inicia en el afo O el cual serd previo al inicio de

operaciones.

12.3. Consideraciones sobre los gastos

Con respecto a los gastos, se detallan los supuestos que se han aplicado en la

evaluacion del proyecto:

En el afio 0 de inversion pre-operativa se realizara la adquisicion de los equipos
de computo, alquiler de espacio colaborativo, licencias y hostings para poder
desarrollar y operar la aplicacion, lo que se encuentra detallado en la Tabla 12.4.
En el primer afio, la planilla estarad conformada por 5 personas, siendo que en el
tercer afo se incorporard un especialista de marketing y en el cuarto afio un
especialista de ventas. El detalle completo de las personas y sus respectivos
sueldos se encuentra en la Tabla 11.1 y la Tabla 11.2 del Capitulo XI.

Se ha tomado en consideracion el factor de carga social de 1.22, la cual considera
los beneficios de ley a cargo del empleador.

No se ha considerado el alquiler de una oficina propia, sino mas bien un espacio
privado en una empresa de trabajo colaborativo que permite aminorar los costos
fijos accediendo a espacios de reuniones, oficinas, proyectores de television

compartidos, servicios incluidos, asistentes y anexos, entre otros.
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Adicionalmente, se han contemplado los gastos de constitucion de la empresa,
registro de la marca y nombre comercial ante INDECOPI y sueldos del personal.

Esta informacion estd contemplada en la Tabla 10.4 del Capitulo X.

12.4. Consideraciones sobre las ventas

En relacion a los ingresos, se ha considerado la siguiente informacion:

e De cara a la suscripcion de usuarios, contamos con una suscripciéon mensual
ascendente a S/ 14.90. Para los célculos de estimacion de ingresos se considera
precio sin IGV de S/ 12.30

e De cara al pago de auspicios de parte de los socios comerciales, se generaran
ingresos por dos tipos publicidad; (i) publicidad estandar ascendente a S/ 300;
y, (ii) publicidad premium ascendente a S/ 1500 (precios sin IGV).

12.5. Consideraciones relacionadas al valor terminal

Al respecto, se ha determinado como valor terminal de venta del negocio en el afio
5 aun valor de 7 veces del EBITDA en el caso del escenario conservador y 10 veces

del EBITDA en el escenario optimista.

12.6. Proyeccion de ventas y gastos

En funcién a la demanda, se presentan los ingresos bajo los escenarios optimista,
conservador y pesimista en la Tabla 12.1, Tabla 12.2 y Tabla 12.3 respectivamente.
Asimismo, se presentan los gastos estimados en la Tabla 12.4. Cabe sefalar que como
fue mencionado previamente, en el escenario pesimista la empresa sera liquidada en el

afio 1 al caer en pérdida.

12.6.1. Proyeccion de ventas

En primer lugar, presentamos el escenario de ventas optimista:

Tabla 12.1. Proyeccion de ventas — escenario optimista

Ingresos Brutos S/682,935 $/ 1,028,577 $/1,543,405 S/ 1,868,073 S/ 1,860,983
Ingresos Membresias $/622,935 $/947,577 S/ 1,441,405 $/ 1,754,073 S/ 1,746,983
Ingresos Socios Comerciales S/ 60,000 S/ 81,000 S/102,000 S/ 114,000 S/ 114,000

Elaboracion: Autores de esta tesis
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En segundo lugar, se detalla el escenario de ventas conservador:

Tabla 12.2. Proyeccion de ventas — escenario conservador

Ingresos Brutos S/455048  §/693360 /1011042  S/1,170249  S/1,160368
Ingresos Membresias /413,048 §/630360  $/930042 /1089249  §/1,079.368
Ingresos Socios Comerciales S/42,000 S/ 63,000 S/ 81,000 S/ 81,000 S/ 81,000

Elaboracion: Autores de esta tesis

Finalmente, se presenta el detalle del escenario de ventas pesimista:

Tabla 12.3. Proyeccion de ventas — escenario pesimista

Ingresos Brutos §/145013  §/144975  §/75.082 §/ 76,881 §/73,158
Ingresos Membresias §/120113  §/113475  §/30982 §/26,481 §/22.758
Ingresos Socios Comerciales $/ 16,800 $/31,500 $/44,100 $/ 50,400 $/ 50,400

Elaboracion: Autores de esta tesis

En la Figura 12.1 se muestra la proyeccion grafica, a manera comparativa, de cada escenario financiero.

Figura 12.1. Comparacion de proyeccion de ventas por escenario

Ingresos por escenario

S/2,000,000
S/1,500,000
$/1,000,000 //—
S/ 500,000
S/-
Afo1 Afo 2 Afio3 Afo4 Af0S
— ESCENANO Optimista —— ESCENano Conservador e ESCENANO PESIMISta

Elaboracion: Autores de esta tesis

12.6.2. Proyeccion de gastos

Tomando como punto de partida la inversion del afio 0 identificada en la fase pre-
operativa, se ha procedido a proyectar los gastos por el periodo de 5 afios que aplica
para los tres escenarios, con la salvedad que en el pesimista s6lo se considera para la

fase pre-operativa y los dos afios de operacion.
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Tabla 12.4. Proyeccion de gastos

Gastos Administrativos

Equipos de computo S/. 16,468

Inscripcion de la aplicacion Play Store S/ 97

Inscripcion de la aplicacion en App Store | S/. 382 S/. 382¢ S/ 3828/ 38248/ 382¢8S/. 382
Gastos de constitucion S/. 2,086

Comision Google por Suscripcion S/. 61,957 i S/. 9455418/ 139,506:S/. 163387iS. 161905
Gastos de Actualizacion (Geo Solution) S/ LA 691 ; S/. 691 S/. 691 S/. 691 S/. 691
Alquiler de oficinas (Coworking) S/. 8,000 S/. 24,000 ; S/. 24,000 ; S/. 4,800 S/. 4800 S/. 4,800
Hosting '3 2 /. 28,694

Sub total Gastos Administrativos 115,724 174,073 S/ 197,954

Gastos de Ventas Aiio 1 Aiio 3 Aiio 4
{Sueldos Personal i S/ 73,4401 S/ 257,040 : S/. 266,532 1S/ 319,099 iS/. 3770541S/. 393807

{Campaia de marketing is/. 52,5121 S/. 41,466 | S/. 3349918/ 215501S. 21550iS. 21550}
Sub total Gastos de ventas $/125,952 S/298,506 $/300,031 | S/340,649 | S/398,604 | S/415356

Total de gastos 162,549 414,230 448,352 514,722 596,558 611,828

Elaboracion: Autores de esta tesis

12.6.3. Estimacion de las inversiones

Como se menciond en el plan de tecnologia de informacién, la estrategia a
utilizar sera la implementacion de la aplicacion sobre tecnologia en la nube a través del
servicio de Microsoft Azure, con ello las inversiones se optimizaran al evitar la compra
de servidores, ya que utilizaremos la modalidad de pago por uso con tarifa por hora.
Adicionalmente, consideraremos la adquisicion de equipos de computo para el personal

como se indica en la Tabla 12.5.

Tabla 12.5. Equipos de computo

Equipos de computo Cantidad Precio Unitario Total
Apple MacBook Pro 1 S/ 3015 | S/ 3,015
Lenovo IdeaPad 51 2 S/ 2,699 | S/ 5,398
Laptop HP 2 S/ 2,859 | S/ 5,718
Monitor Samsung 27" 3 S/ 779 | S/ 2337

Total Equipos de Computo S/ 16,468

Desarrollo del Proyecto

Elaboracion: Autores de esta tesis

Adicionalmente, a continuacion se presenta el detalle de la depreciacion de los
equipos donde se han tomado las siguientes consideraciones: (i) el software del afio 0
se depreciara totalmente en el primer afio; (i) se adquiriran equipos de computo desde

el afio 1 para todos lo trabajadores a excepcion de la plana directiva de modo que el

127



monto de la depreciacion de los equipos se considera desde dicho afo.

Tabla 12.6. Depreciacion

Tasa equipos de computo 25%| 8. 4117 80 4117 8L 4117 | 8. 4117 8. 4117

[ Desarrollo del Proyecto®| 100%] 8. 74373 | | | | |
* ¢l software se estd amortizando en su totalidad el primer afio

Elaboracion: Autores de esta tesis

12.7. Estado de resultados de ganancias y pérdidas

En funcion a los flujos presentados previamente, se ha realizado la proyeccion del
estado de resultados de ganancias y pérdidas a cinco afios en el escenario optimista y
conservador, tal y como se muestra en las Tablas 12.7 y 12.8 respectivamente, mientras
que solo se reflejan dos afios en el escenario pesimista tomando en cuenta las pérdidas

registradas, como se aprecia en la Tabla 12.9.

Tabla 12.7. Estado de ganancias y pérdidas - escenario optimista

Aiio 4
Ingresos Brutos S/682,935 $/1,028577  S/1543,405  S/1,868,073 S/ 1,860,983
Ingresos Membresias $/622,935 S/ 947,577 $/1,441405 /1,754,073 S/1,746,983
Ingresos Socios Comerciales S/ 60,000 S/ 81,000 S/ 102,000 S/ 114,000 S/ 114,000

Estado de Ganancias y Pérdidas Aiio 0

Ingresos S/682935  S/1028577 /1543405 S/ 1868073 /1860983
Gastos S, 523711 S. 499360 S/ -590735 S/. 695590 S. -711280
Gastos Administrativos S, 146516 S/. -195212 S/. -250086 S/. -296987 S/. -295923
Gastos de Ventas S, 298506 S/. -300031 S. -340649 S/. 398604 S. 415356
Depreciacion y Amortizacion S/ -78,690 S/. 4117 S/ - S/ - S/ -
Utilidad Operativa S, 159224 S/. 529217 S. 952670 S/. 1172483 S. 1149704
Impuestos S, 46971 S, /156119 S/, -281038 S/. -345882 S/. -339,163
Tributos por pagar S/ 46971 S/ 156119 S/ 281038 S/ 345882 .S/ 339,163
Utilidad Neta S, 112253 S/. 373098 S/. 671633 S. 826600 S. 810541

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 12.8. Estado de ganancias y pérdidas - escenario conservador

. Aiol | Aiio 2 Aiio 3 Aio 4 Aiio 5 |
Ingresos Brutos $/455,048 S/ 693,360 $/1,011,042 $/1,170,249 S/ 1,160,368
Ingresos Membresias $/413,048 $/630,360 $/930,042 $/1,089.249 $/1,079,368
Ingr Socios C 1 S/42,000 S/ 63,000 S/81,000 S/ 81,000 S/81,000
Estado de Ganancias y Pérdidas Aio 0 | Aiio 1 Aiio 2 I Aiio 3 Aiio4 | Aiio 5
Ingresos S/455,048 S/693,360 $/1,011,042 $/1,170,249 $/1,160,368
Gastos S/ 492919 S/ 452469 S/ -514722 S/ -596558 S/. -611,828
Gastos Administrativos S/ -115724 S/, -148321 S/ -174073 S/. -197954 S/ -196472
Gastos de Ventas S/. 298506 S/. -300,031 S/. -340,649 S/. -398604 S/ 415356
Depreciacion y Amortizacion S/, -78,690 S/ 4117 S/ - S/ - S/ -
Utilidad Operativa S/ -37871 S/ 240891 S/. 496320 S/. 573,691 §/. 548.540
Impuestos S/ - S 71063 S/ -146414 S/ -169239 S/  -161,819
Tributos por pagar S/ 11,172 -8/ 71,063 -S/ 146,414 -S/ 169,239 -S/ 161,819
Utilidad Neta S/ -26699 S/. 169828 S/. 349906 S/. 404452 S/ 386,721

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 12.9. Estado de ganancias y pérdidas - escenario pesimista

12.8. Capital de trabajo

Ingresos Brutos $/ 145913
Ingresos Membresias $/129,113
Ingresos Socios Comerciales $/16,800

Estado de Ganancias y Pérdidas Aiio 1

Ingresos $/145913

Gastos S/ -450,329
Gastos Administrativos S, 73,134
Gastos de Ventas S/, -298,506

Depreciacion y Amortizacion S -78,690

Utilidad Operativa S. -304416

Impuestos S -
Tributos por pagar S/ 89,803

Utilidad Neta S -214614

Elaboracion: Autores de esta tesis

En las Tablas 12.10, 12.11 y 12.30 se detalla el capital de trabajo necesario para la

operacion del proyecto durante cinco afios en los tres escenarios financieros planteados.

Como se podra observar, se ha considerado las cuentas por cobrar luego de 30 dias y

las cuentas por pagar a proveedores, también a los 30 dias.
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Tabla 12.10. Capital de trabajo - escenario optimista

30
Cuentas por cobrar (30 dias) S/. 56,911 S/. 85,715 S/. 128617 S/ 155673 S/ 155,082
Cuentas por pagar (30 dias)* S/, 6973 S/. 37,085 S/. 41270 S/. 49228 S/. 57,966
Total Necesario S/ 63,885 S/. 122800 S/. 169,887 S/ 204901 S/ 213,048
Inversion en capital de trabajo S/ 63,885 S/. 58,915 S/ 47,088 S/. 35,013 S/ 8,147

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 12.11. Capital de trabajo - escenario conservador

Cuentas por cobrar (30 dias) S/ 37921 S/ 57,780 S/. 84253 S/ 97,521 S/ 96,697

Cuentas por pagar (30 dias)* S/ 5959 S/. 34519 S/ 37,363 S/ 42893 S/ 49,713

Total Necesario S/ 43,880 S/. 92299 S/ 121616 S/. 140414 S/. 146,411
Inversion en capital de trabajo S/. 43,880 S/ 48419 S/ 29317 S/ 18,798 S/. 5,996

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 12.12. Capital de trabajo - escenario pesimista

Capital de Trabajo | Aiol
30
Cuentas por cobrar (30 dias) S 12,159
Cuentas por pagar (30 dias)* S 6,017
Total Necesario Si. 18,176
Inversion en capital de trabajo S, 24875

Elaboracion: Autores de esta tesis

12.9. Flujo econ6mico proyectado

A continuacion presentamos el flujo econdmico proyectado del proyecto a 5 afios
para los tres escenarios. Asi, en los escenarios optimista y conservador, desarrollados
en las Tablas 12.13 y 12.14 se puede apreciar que el proyecto seria rentable con un VAN
de S/ 852,927 y TIR de 120% en el caso del escenario optimistay un VAN de S/ 276,271
y TIR de 67%. No obstante, en el caso del escenario pesimista indicado en la Tabla
12.15, se evidencia que existe pérdida ascendente a S/ -160,799 en el primer afio motivo
por el cual se decide abandonar la operacion. Ello implica una pérdida de S/ 342,216 el

cual considera la fase pre-operativa y el primer afio de operacion.
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Tabla 12.13. Flujo econémico proyectado - escenario optimista

Flujo de caja operativo

Ingresos S/. 682,935 S/. 1028577 S/ 1543405 S/. 1868073 S/. 1860983
Gastos Administrativos S/ -146,516 S/.  -195212 §/. -250,086 S/. -296987 S/.  -295923
Gastos de Ventas S/ -298,506 S/.  -300,031 S/. -340,649 S/ -398604 S/. 415356
Tributos por pagar S/ -46971 S/, -156,119 S/ -281038 S/. -345882 S/ -339,163
Total Egresos S/ -491,993 S/  -651362 S/. -871,773 S/ -1,041473 S/ -1,050442
Flujo de caja operativo S/. 190943 §/. 377215 S/. 671,633 S/. 826,600 S/. 810,541

Flujo de caja de Inversiones

Equipos de Computo S/ -16,468

Inversion adicional en gastos

pre operativos S/ -83,681

Proyecto de implementacion de

1a plataforma (aplicacion, web y

modulo de integracion) S/ -74573

Inversion en capital de trabajo  S/. 63,885 S/. -58915 S/ 47,088 S/ -35013 S/ -8.147

Recupero del capital de trabajo

Flujo de Caja de Inversiones S/.  -238,607 S/ -58915 S/ 47088 S/  -35013 S/ -8,147 S/ -
Valor Terminal (x10 EBITDA) S/. 11,497,038
Flujo de Caja Economico S/ -238,607 S/. 132,028 S/. 330,127 S/. 636,619 S/. 818453 S/ 810,541
Costo Oportunidad Capital 30%

VAN S/ 852,927

TIR 120%

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 12.14. Flujo econdmico proyectado - escenario conservador

Flujo de caja operativo

Ingresos S/ 455048 S/ 693,360 S/. 1011042 S/ 1,170249 S/ 1,160,368
Gastos Administrativos S/ -115724 S/, -148321 S/ -174073 S/ -197954 S/ -196472
Gastos de Ventas S/, 2298506 S/. -300,031 S/ -340,649 S/ -398604 S/ 415356
Tributos por pagar S/ 11,172 S/, 71,063 S/. -146414 S/. -169239 S/.  -161819
Total Egresos S/. 403,058 S/ -519415 S/. 661,136 S/. -765,797 S/  -773,648
Flujo de caja operativo S/. 51,991 S/ 173,945 S/. 349906 S/. 404452 S/ 386,721

Flujo de caja de Inversiones

Equipos de Computo S/. -16,468
Inversion adicional en gastos pre
operativos S/ -71,509

Proyecto de implementacion de la
plataforma (aplicacion, web y modulo de

integracion) S/ -74,573

Inversion en capital de trabajo S/ -43880 S/. 48419 S. 29317 S/ -18,798 S/. -5,996

Recupero del capital de trabajo

Flujo de Caja de Inversiones S/. 206429 S/. 48419 S/ -29.317 S/ -18,798 S/. -5,996 S/ -
Valor Terminal (x7 EBITDA) S/ 3,839,779
Flujo de Caja Economico S/ -206.429 S/. 3571 S/. 144628 S/. 331,107 S/. 398456 S/. 386,721
Costo Oportunidad Capital 30%

VAN S/ 276,271

TIR 67%

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 12.15. Flujo econémico proyectado - escenario pesimista

Flujo de caja operativo Aiio 0 Aiio 1
Ingresos S, 145913
Gastos Administrativos S. 273,134
Gastos de Ventas S -298,506
Tributos por pagar S, 89803
Total Egresos S -281836
Flujo de caja operativo S/ -135924
Flujo de caja de Inversiones Aiio 0 Aiio 1
Equipos de Computo S -16,468
Inversion adicional en gastos pre
operativos /. -72,200
Proyecto de implementacion de la
plataf (aplicacién, web y modul
de integracion) S -74,573
Inversion en capital de trabajo St -18,176 S. -24.875
Recupero del capital de trabajo
Flujo de Caja de Inversiones /. -181417 S,  -24875
Valor Terminal (x10 EBITDA)
Flujo de Caja Economico . -181417 S. -160,799
Costo Oportunidad Capital 30%

VAN -305,108

TIR =

Elaboracion: Autores de esta tesis

12.10. Analisis de riesgos de puntos criticos o punto muerto

Se ha determinado que la principal variable que puede afectar al modelo financiero
del proyecto es la variacion de los ingresos por suscripcion mensual de los usuarios.
Para tal fin, sobre el escenario conservador y optimista se ha realizado un analisis de
este punto critico tal y como se muestra en la Tabla 12.16. , donde se detallan cuales
son los margenes que podria soportar el negocio en este indicador para tener un VAN =
0. Del mismo modo, se ha considerado el factor de éxito como otra variable critica que

podria afectar los ingresos los cuales se muestran en la Tabla 12.17.

Tabla 12.16. Analisis del punto critico penetracién de mercado

e P"‘h::':c':;"" Penetracién de
e Mercado Critica
Objetivo
Escenario Optimista 7% 3.13% 0 -55.29%
Escenano Conservador 5% 3.96% 0 -20.80%
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Analisis de puntos criticos Escenario

Punto critico Afio 1

Conservador
Cantidad de suscripciones Penetracion Objetivo 3,358
(5.0%)
Cantidad de suscripciones Penetracion Critica 2,422

(3.96%)

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 12.17. Analisis del punto critico factor de éxito

Elaboracion: Autores de esta tesis

12.11. Conclusiones

Interes de uso Escenario Optimista Escenario Conservador
Interesados en usar aplicacion CLETEA 71.3% Interes Uso | Factor de éxito | Interes Uso |Factor de éxito
Definitivamente si usaria la aplicacion 324% 324% 100% 324% 90%
Probablemente si usania la aplicacion 38.9% 02% 90% 17.9% 80%
Variacion Critica -99% -54%

e Para que sea atractivo invertir en una startup, el retorno de inversion debe ser

alto pues el contexto actual respalda que solo 4 de cada 10 startups en el Perti

sobreviven.

e Luego de los analisis financieros desarrollados, se cumple esta premisa con el

plan de negocio de Cletea en el escenario conservador al determinarse la

rentabilidad del proyecto con un VAN positivo de S/276,271 y una TIR de 67%.

En el supuesto negado que se presente el escenario pesimista, en el afio 1 el

proyecto dejaria de operar para evitar que se generen mayores pérdidas.
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CAPITULO XIII: PLAN DE RIESGOS

A lo largo del presente capitulo se desarrollara y evaluara los riesgos internos y
externos identificados que puedan afectar el inicio de la operacion o su continuidad y
crecimiento. Asimismo, una vez presentados se desarrollara el plan de gestion de los

mismos con la finalidad de eliminarlos o reducir su impacto.

13.1. Riesgos identificados y plan de gestion

Como se sabe, todo proyecto se encuentra expuesto a determinados riesgos -
externos y/o interno- que en caso se materialicen pueden afectar la sustentabilidad del
negocio. En ese sentido, sera fundamental realizar el mapeo de dichos riesgos y
determinar un plan de gestion para abordarlos eficiente y oportunamente, lo que hemos

realizado en la Tabla 13.1.

Tabla 13.1. Riesgos y plan de gestion

Competidores

- Actualmente existen dos competidores
nacionales que podrian “reinventarse” o
imitar la oferta y/o funcionalidades
desarrolladas por Cletera.

- Los aplicativos digitales “no tienen
fronteras”, lo que genera una mayor
posibilidad de ingreso de nuevos
competidores.

- Srava al tener la infraestructura
desarrollada podria eventualmente
buscar profundizar su penetracion en el
Pert con campaiias agresivas ofreciendo

EXTERNO su suscripcion a un precio menor.

- Lograr un posicionamiento clave en
el Pert destacando el origen y la
propuesta de valor diferenciada que
ofrecemos.

- Mantener una innovacion constante
para mejorar los atributos y/o
ofrecer nuevos incrementalmente.

Reportes de seguridad falsos

- Posibilidad que existan usuarios y/o
competidores realicen reportes
indebidos lo que generaria que otros
usuarios se vean impactados y perciban
la informacion poca seria.

Revision constante de los reportes
de los usuarios por parte del
especialista UX.

Legales y reputacionales

- Los usuarios podrian sufrir algin Elaboracion de términos y
incidente de seguridad durante sus condiciones que declaren los limites
recorridos e imputar responsabilidad de responsabilidad del aplicativo.
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publicamente al aplicativo por no
advertirlo

- Posibles reclamos o denuncias de
consumidores ante INDECOPI por
problemas de informacion del
aplicativo.

- Posibles demandas por responsabilidad
por dafios y perjuicios.

Contar con un plan de contingencia
liderada por la Gerencia de
Marketing a fin de poder tomar
accion inmediata ante alguna crisis
en redes sociales y/o prensa
independiente de la defensa legal.

Tecnologicos

Datos personales de alta sensibilidad
que podrian ser sustraidos por terceros.
Virus que podrian afectar los servidores

Desarrollo constante de
actualizaciones para evitar la
vulneracion de la seguridad.
Implementar un plan de
contingencia solido.
Back-up en la nube.

INTERNO

Colaboradores

Las posiciones relacionadas a la
tecnologia de la informacion son unas
de las mas demandadas desde la
pandemia generada por el COVID-19
debido al “boom” de las startups. Por
ello, es posible la fuga de talentos con el
riesgo que ello conlleva a la falta de
desarrollo, soluciones y/o
actualizaciones oportunas.

La rotacion podria generar que ingrese
personal sin el know-how de la
compaiiia.

Posibilidad que los colaboradores no
cumplan las expectativas deseadas
generando consecuencias externas con
los usuarios.

Revision salarial anual de las
posiciones digitales a fin de
mantenernos competitivos en el
mercado.

A pesar de ser una startup,
implementar desde los inicios una
induccion con la presentacion de la
vision y mision de Cletea, sus
expectativas, politicas de atencion
al cliente y capacitacion adecuada.

Confiabilidad del sistema

Vulnerabilidad del sistema y de la
disponibilidad de los recursos externos.

Constantes actualizaciones del
aplicativo para asegurar la
reparacion de las fallas detectadas.
Disefio de plan de contingencia y
atenuacion de riesgos a fin de actuar
oportunamente.

Seguridad organizacional

Existen riesgos de SSMA que pueden
impactar a los trabajadores y pueden
implicar costos para la compaiiia,
impacto reputacional e impacto en el
clima laboral si se generan a
consecuencia de actos u omisiones de la
compaiiia.

Una vez iniciadas las operaciones
de la empresa se elaborara una
matriz IPERC de SSMA donde se
identificaran los riesgos a los que
estan expuestos los trabajadores y
con ello tomar acciones de
prevencion asi como capacitaciones
sobre SSMA para que puedan
gestionar su autocuidado.

Elaboracion: Autores de esta tesis
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13.2. Medicion de riesgos

A fin de poder medir los riesgos mencionados en el punto anterior, tomaremos

como referencia la severidad y probabilidad de la ocurrencia. Esto nos permitira

determinar qué tanto nos impacta cada riesgo. Se priorizara la gestion de los riesgos

mas intolerables por su importancia. En la Figura N° 13.1 se muestran los rangos de la

medicion del riesgo y en la Figura 13.2 su clasificacion y asignacion a cada riesgo

identificado:

PROBABILIDAD

Figura 13.1. Medicion del riesgo

TRIVIAL

TOLERABLE

4-6 712
MODERADO
712

TOLERABLE
4-6

7-12

Elaboracion: Autores de esta tesis

Competidores

Reportes de
seguridad falsos

Legalesy
reputacionales

Tecnolégicos

Colaboradores

Confiabilidad del
sistema

Seguridad
organizacional

3

15

27

Figura 13.2. Lista de riesgos y su clasificacion

VALOR DE
SEVERIDAD CLASIFICACION
e | e | 255 | oo

TOLERABLE

TOLERABLE

TRIVIAL

Elaboracion: Autores de esta tesis
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13.3. Conclusiones

Es importante contar con una adecuada identificacion de riesgos a los que esta
expuesta la compaiiia y conocer su potencial impacto sobre la misma para poder
planificar los planes de contingencia necesarios que permitan mantener la reputacion,
sostenibilidad y continuidad del negocio. A continuacion, desarrollamos Ias
conclusiones a las que hemos llegado:

e Dado que nos encontramos ante una propuesta de servicio completamente
digital, los riesgos intolerables a los que nos enfrentamos son principalmente
relacionados a la operatividad del software (riesgo interno) y de posibles
quiebres de seguridad (riesgo externo).

e Por otro lado, en relacion a los riesgos de clasificacion importante, nos
encontramos ante riesgos externos como la aparicion de competidores que
podrian reducir nuestra participacion de mercado, y de un mal uso del aplicativo
por parte de los usuarios, quienes podrian ingresar informacion falsa en relacion
a la seguridad de las rutas e impactar la confianza en el aplicativo.

e Posteriormente, califican como riesgos tolerables las denuncias que pudieran
realizar los usuarios desde el aspecto legal (riesgo externo) y las contingencias
laborales que puedan aparecer con los trabajadores de la empresa (riesgo
interno).

e Finalmente, dado el tamafio y la naturaleza de las funciones desempefiadas nos
enfrentamos a un nivel trivial en relacion a la seguridad organizacional el cual

también consiste en un riesgo interno.
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CAPITULO XIV: CONCLUSIONES

Habiendo culminado el proceso de investigacion, se ha podido llegar a las conclusiones

que desarrollamos a continuacion:

Objetivo especifico 1: Realizar una investigacion de mercado a fin de conocer los
intereses, necesidades, dolores y preferencias de los usuarios de bicicleta. Asimismo,
validar la eventual aceptacion de nuestra propuesta de valor y estimar la demanda.

e Los usuarios de bicicleta manifiestan que sus principales intereses estan
relacionados a mantener una buena condicion fisica, reducir tiempos de traslado,
aportar al medio ambiente, contar con una comunidad y acceder a beneficios por
el uso de la bicicleta. Por otro lado, manifiestan como dolores riesgos de
seguridad fisica y patrimonial y falta de ciclovias.

o Al presentarse la propuesta de negocio, de acuerdo con las entrevistas realizadas
a usuarios expertos de la bicicleta, focus group y encuesta, se identificé que un
71,3% de la poblacion objetivo utilizaria nuestro aplicativo y un 57.4% de la
misma estaria dispuesta a pagar por el mismo, lo cual nos demuestra que existe
una aceptacion en el mercado considerable en relacion a la propuesta de negocio,
alcanzando una demanda potencial estimada de 10,336 usuarios y 5,933
usuarios pagos en el escenario conservador.

e Asimismo, de acuerdo con las entrevistas a profundidad realizadas a potenciales
socios comerciales, se identifico que las empresas que ofrecen productos y
servicios que pueden ser de interés para los usuarios de bicicletas, estan
interesados en llegar a dicho publico objetivo. Sin embargo, se enfrentan a la
dificultad de no encontrar agrupados a dichos usuarios en un mismo lugar. Por
ello, nuestro aplicativo al ser una ventana exclusiva para ciclistas, les resulta
interesante y estarian dispuestos a publicitar en el mismo al ser un canal directo

para llegar a dichos usuarios.

Objetivo especifico 2: realizar un analisis de los potenciales competidores nacionales
e internacionales para identificar sus fortalezas, debilidades y brechas con las
necesidades de los usuarios de la bicicleta en Lima.

e Laoferta de competidores nacionales consiste en dos aplicativos que no cuentan

con funcionalidades
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Objetivo Especifico 3: Desarrollar una propuesta de valor tanto para los clientes como

socios comerciales mediante el uso de herramientas para el planeamiento estratégico.

Se utiliz6 como herramientas para el planeamiento estratégico el analisis
SEPTEGQG, las cinco fuerzas competitivas de Porter, matriz EFE y el modelo de
negocio “Canvas” los cuales nos permitieron crear una propuesta de valor
diferenciada en el mercado y que atiende las necesidades manifestadas por los
potenciales usuarios y socios comerciales.

Adicionalmente, considerando la tendencia incremental del uso de la bicicleta y
de las necesidades manifestadas en el estudio de mercado, es posible indicar que
el aplicativo es escalable, lo cual nos llevara a acceder a un mayor mercado en

el futuro.

Objetivo Especifico 4: Realizar el plan de marketing, operaciones y recursos humanos

para respaldar la idea de negocio.

Las estrategias de marketing a utilizarse seran la segmentacion del mercado y la
diferenciacion, dirigiéndonos a usuarios mayores de 18 afios pertenecientes al
NSE A, B y C con una propuesta de valor que excede la oferta de los
competidores nacionales e iguala y supera en ciertas funcionalidades a la oferta
extranjera. Asimismo, considerando que solo la oferta extranjera cuenta con
versiones pago, se aplica una estrategia de pricing menor que incentive la
preferencia por nuestra propuesta. Ello, acompafiado de campafias de marketing
principalmente en medios digitales para promover y hacer conocido el
aplicativo.

En el plan de operaciones se ha desarrollado la cadena de valor que tendra el
aplicativo, destacando como parte esencial el desarrollo del aplicativo y su
mantenimiento. En ese sentido, la tecnologia en la nube para el desarrollo de
nuestro proyecto de negocio es relevante para el impulso de la innovacion
debido al enfoque y dedicacion de los equipos de trabajo al desarrollo del
software y a la experiencia al cliente. Ello, adicionalmente permite maximizar
la eficiencia en las inversiones iniciales, al prescindir de compra de

infraestructura en servidores y en personal de administracion.

140



Ahora bien, en relacion al plan de recursos humanos, se ha determinado que la
organizacion tendra una estructura jerarquica debido al tamafio del negocio,
contando con una cultura orientada a las personas y a la solucion de problemas.
Habiendo identificado las necesidades de la empresa, se cuenta con perfiles de
puesto, manuales de organizacion y funciones y planes salariales ad hoc al

mercado y a la compaiiia.

Objetivo Especifico 5: Examinar la viabilidad econémica de la idea de negocio.

De acuerdo al analisis financiero realizado, el retorno de la inversion es atractivo
a pesar de tener un costo de oportunidad de capital alto por el riesgo asociado a
este tipo de proyectos. Tomando como referencia el escenario conservador
obtenemos un VAN positivo de S/276,271 y una TIR de 67% por lo que

resultaria atractivo para los inversionistas.

Objetivo Especifico 6: Desarrollar el analisis de riesgos del proyecto

Debido a la naturaleza digital de la propuesta de negocio, es necesario disefiar
planes de respuesta y contingencia respecto a los riesgos criticos relacionados a
la alta disponibilidad y seguridad del software, el cual debe mantener operativa
la aplicacion, evitando caidas y/o quiebres de seguridad que desincentiven el uso

o afecten la confiabilidad del mismo.
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CAPITULO XV: RECOMENDACIONES

Para el presente proyecto de negocio identificamos las siguientes recomendaciones:

e Monitorear constantemente las métricas a nivel de descargas y uso de versiones
freemium y premium para medir el performance esperado del negocio y
aceptacion de los usuarios.

e Establecer y definir el plazo para alcanzar el punto de equilibrio que permita
sostener los gastos de la operacion.

e Establecer un plan de beneficios laborales que permita afianzar la estabilidad
del equipo de desarrollo del software que mitigue la posible fuga del talento
técnico.

e Revisar los requisitos técnicos en el disefio y arquitectura del software que

faciliten la escabilidad del producto inicialmente a ciudades principales del Pert.
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ANEXOS

Anexo I

Valoracion de Factores comparativos

A continuacion, se detallan las funcionalidades ofrecidas por Cletea y agrupadas segin los
factores comparativos detallados en el Capitulo V-Benchmarking y la puntuacion efectuada
conforme a los resultados obtenidos de las entrevistas a usuarios expertos, focus group y la
revision de cada aplicativo realizada por el grupo de trabajo.

Usabilidad y experiencia de usuario 1
Regisro sencillo (redes sociale: o comeo) 3
Invitacion de amigos - = =
Perfil basico
Perfil avanzado - o -
Orientacion por voz 2
Alerta de retomo - - - -
Compartir ubicacion > = 3 .
Compartir recorrido final en RRSS
Vizsualizacion de categonia - - =

stenibilidad - ahorro de consumo de CO2 - - - =
Atributos de seguridad - - - -
Segundad de rutas - - - .
Boton de emergencia - . = N
Beneficios por el recorrido realizado 0 - - -
Canje de “Kilometros Cletea” 1 - - -

Accezo a catalogo de producto: v contacto de
500105 comerciales

Zona Cletera - - - g
Estadisticas de uso y rendimiento 2 2 -

Estadistica deportiva simple 3
Estadistica deportiva avanzada - - -
Identificacion de rutas segan preferencia 1 1 -
Navegacion de rutaz
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Calificacion de rutas - - -
Propuesta de rutas - - -
Planificacion de ruta: personalizada - - -
Opciones de busqueda de puntos de intereés rela 3 2

Puntos de interés
Participacion y formacion de comunidad de cic. - - -
Accezo a foro - - %
Formacion de equipos v accezo a chat privado - - -

W

w
+

w
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Elaboracion: Autores de esta tesis
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Anexo I1

Entrevista a Rodrigo Ochoa

Datos del entrevistado

Nombre

Empresa:

Cargo actual:

Fecha de ingreso a la empresa:

Preguntas y respuestas

1. ¢Para una startup es posible
tercerizar el desarrollo o es
mejor hacerlo con personal
propio?

2. (Esnecesario tener una
organizacion agil para lograr
mejores resultados?

3. ;Qué factores de éxito
consideras importantes en el
desarrollo de una Startup?

4. (Qué tan importante es un
producto minimo viable MVP?

5. (Como fortalecer el foco en las
necesidades del cliente?

6. (Como mantener la innovacion
constante?

7. (Qué tan relevante es la
tecnologia en la nube para el
desarrollo del proyecto en una
startup?

8. Para desarrollo en Apps
(Recomiendas lenguajes

Rodrigo Ochoa
PeruApps (Consultora Digital)

Gerente de Innovacion y Transformacion Digital

01 de abril de 2020

Depende del modelo de negocio, si es netamente digital, sera
importante incorporar programadores y hacerlo
internamente.

En mi experiencia el 70%, 80% de las empresas tienen una
estructura jerarquica, pero existe una tendencia de trabajar en
Squads o tribus, cuya principal ventaja es el trabajo en
equipo multidisciplinario y con un propésito compartido.

Principalmente es tener clara la propuesta y cadena de valor
del negocio, asi como tener claramente identificado el
publico objetivo y sus necesidades.

Trabajar con MVPs es muy importante. Se puede partir de
algo ya construido para su desarrollo evolutivo o también
desde cero para iterar constantemente en la construccion del
producto o servicio.

Conocer claramente las necesidades del cliente. Es ideal que
se integre el mismo al cliente en el ciclo de desarrollo o que
el product owner sea el correcto para la definicion de las
necesidades.

También es necesario un perfil UX y otro UI que permita
desarrollar herramientas de descubrimiento con el cliente..
Como herramientas puedo sugerir el researh y el user testing
con el cliente.

Escuchar al cliente constantemente, recibir sugerencias,
quejas y errores.

Benchmark constante con el mercado.

Es clave para las startups, lo cual permite ser elasticos en el
consumo de la infraestructura.

Evaluar objetivos del producto. El nativo aprovecha mejor
los recursos de hardware, pero es costoso porque requiere
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hibridos o nativos? duplicar los costos de programacion al realizar el software en
dos sistemas operativos, i0S y Android.
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Anexo 111

Entrevistas a usuarios expertos

A continuacion, se detallan los factores y subfactores y preguntas de las entrevistas en
profundidad a usuarios expertos:

Subfactores s Pregunta

Comportamiento ~ Habitos de 1 (Hace cuanto montas bicicleta y con qué frecuencia?
del consumidor = consumo

2 (Qué marca/tipo de bicicleta utilizas?
3 (Qué tipo de rutas te gusta seguir?
4 (Has participado en alguna competencia?

Beneficios 5 {Qué es lo que mas te gusta de montar bicicleta? ;Qué
incentivos tienes?

6 ¢ Si pudieras acceder a beneficios por montar bicicleta,
cudles te gustaria que fueran?

Preferencias 7 (Sueles montar bicicleta solo o prefieres salir con un
equipo?

8 (Formas parte de alguna comunidad o foro en redes
sociales de cleteros?

Procedimiento 9 (Normalmente planificas tus rutas antes de salir a
montar bicicleta? en base a que factores haces la
planificacion?

10 ;Como es el proceso previo a salir a montar bicicleta

Factores de 11 ;Qué problemas o desincentivos encuentras al montar
riesgo bicicleta en Lima?
Producto Conocimiento 12 ;Utilizas alguna aplicacion/es de forma frecuente

cuando usas tu bicicleta? ;Cual?

146



Precio

Atributos

Servicios
complementar
i0s

Disposicion a
pagar

13

14

15

16

17

18

(Qué funcionalidades valoras en esta aplicacion?

{Qué consideras que le falta a esta aplicacion?

(Pagas por esta aplicacion? ;Cuanto?

(Conoces o has probado alguna de las aplicaciones
nacionales para ciclistas? ;Qué fortalezas y debilidades
encuentras?

(Consideras importante la evaluacion de tu desempefio
durante tu viaje en bicicleta?

(Estarias dispuesto a pagar por una aplicacién que te
brinde todo lo que necesitas?
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Transcripcién de Entrevistas a usuarios expertos de bicicletas

e Fecha de ejecucion: Las entrevistas en profundidad se realizan del 03 al 14 de agosto del afio 2022.

Entrevistas

Nombre:

Fecha:

Preguntas:

1. (Hace cuanto
montas bicicleta y
con qué
frecuencia?

Daniel Cabrera

08.08.2022

Tengo 30 afios y los fines
de semana.

Julian Trujillo

09.08.2022

Son 20 afios que manejo
bicicleta todos los dias.

Carlos Veliz Tapia

09.09.2022

En general, 10 a 11 afios manejo
bicicleta, como deporte 3 0 4
afios y manejo todos los dias
bicicleta para irme al trabajo.

Rodrigo Ochoa

10.08.2022

Desde hace dos afios, con
una frecuencia de 1 vez
por semana o cada dos

semanas.

Pancho Achinelli

10.08.2022

Desde hace varios afios,
pero anivel de 2 a 4 dias a
la semana desde que
empezo la pandemia.

Roy Alvarez

10.08.2022

Hace 19 afios, con poca
frecuencia actualmente
practico in door (dentro de
casa) 2 veces por semana,
fuera de casa solo martes y
jueves en un promedio de 3
horas, los domingos si
practico 115 a 120 km.
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2. ;Qué
marca/tipo de
bicicleta utilizas?

3. {Qué tipo de
rutas te gusta
seguir?

4. ;Has
participado en
alguna
competencia?

Speelicer / Cross country.

Prefiero las ciclovias, uso
las rutas: avenida
Arequipa. No he

participado en
competencias.

No he participado en
competencias.

Marca de bicicleta
Shimano / tipo de carbon

Manejo en ruta a la costa
verde, en rutas largas a
Santa Rosa de Quives,

Canta, San Mateo, Chilca.

He participado en varias
competencias en puente
piedra, ventanilla, en
chilca. Ahora como no
hay mucha competencia
no participo mucho, solo
los domingos entreno

Marca de bicicleta Trenton L3 /
tipo: bicicleta de ruta.

Me gusta seguir la ruta de
carretera o trepada para arriba
siempre. En plano me gusta
hacer fondos de mas de 100
kilémetros.

He participado en rutas de tours
con grupos de ciclistas para
viajar a Huacho, Cafiete, Huaral
en bicicleta, es interesante
porque la gente llega
acompafiada no hay presion que
lleguen temprano, pero igual la
gente maneja rapido.

Marca de bicicleta
Monarca.

Suelo seguir rutas cortas
de 20 a 25 cortas por el
poco tiempo.

No, solo participo
manejando largas rutas
los domingos.

Marca de bicicleta Santa
Cruz / tipo: bicicleta
enduro.

Entre semana realizo rutas

cortas de 1 hora y media a

2 para luego ir a trabajar,

pero las alterno con rutas

largas y me dirijo a

Pachacamac, Cieneguilla,
Mala que son rutas de 4
horas, pero esas rutas se
dan s6lo 2 o 3 veces al

mes maximo.

He participado en un par
de competencias de Cross
country.

Marca de bicicleta Colnago y
los frenos y cambios son otras

marcas.

Suelo seguir rutas
intermedias, a partir de 90 a

Si, hace 10 afios en la

115 km y rutas largas, 140km.

competencia nacional de ruta

en Perti, competencia de

Cerro San Cristobal y Puente

piedra de circuitos.
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5.;Qué es lo que
mas te gusta de
montar bicicleta?
({Qué incentivos
tienes?

6. (Si pudieras
acceder a
beneficios por
montar bicicleta,
cuales te gustaria
que fueran?

Es una actividad fisica, te
permite trasladarte
ahorrando tiempo en el
trafico y es eco-amigable.

Contar con un mapa de
ciclovias, conectar con
foros de actividades de
ciclismo especializado,
acceder a grupos de
practica de bicicleta, que
usan para trasladarse, hacer
rutas largas, croos country,
bicicleta de circuito.
Encontrar proteccion de
bicicleta para nifios que
quieran montar bicicleta
como deporte, un espacio
donde encuentren a
personas que tengan interés
especializado, que
convoque a las personas
que quieren comprar
articulos relacionados a
bicicletas.

Me mantiene en buen
estado fisico, me relaja.
Por salud empecé a
montar bicicleta. La
alimentacion, el descanso,
no solo es tomar la
bicicleta y manejar,
porque después estas
cansado. Alimentarse
bien, comer sano, por
ejemplo, si salgo
domingo, un dia antes
tengo que alimentarme
bien. Me encanta montar
bicicleta y hacer
competencia es una
pasion.

Me gustaria un patrocinio
para poder ir a
competencias.

Me gusta porque me disipa
bastante y la perseverancia que te
da el deporte, tener buena
condicion fisica. Por salud
empecé a montar bicicleta. El
tiempo que me ahorro montando
bicicleta para trasladarme, llego
a la oficina en 20 minutos con la
bicicleta y en carro 40 minutos o
1 hora.

Mi beneficio es el tiempo que
ahorro para llegar a mi trabajo,
otro no considero.

Me gusta para mejorar el
fisico y por el tema
recreativo de salir a

pasear y conocer rutas, la

experiencia.

Mi beneficio es que hay
empresas que te dan un
bono X por ir en
bicicleta, otro que un
parqueo o atencion
preferencial cuando vas
con bicicleta o
descuentos en tiendas de
deporte.

Me gusta porque me
permite hacer de todo un
poco, que me permite
hacer un downhill o Trail,
me gusta los ascensos y el
reto de poder subir, el
fisico para poder subir.

Mi beneficio son los
accesorios o
mantenimiento para mi
bicicleta.

Lo primero es que es un
deporte que nos gusta a todos,
es un deporte bonito y bueno
para la salud. Hacer ciclismo
€s como una terapia que te
ayuda a liberar tus tensiones,
salud fisica y emocional.

Tener buena salud.
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7. Sueles
montar bicicleta
solo o prefieres

salir con un
equipo?

Ambos me gustan montar
solo y en grupo, el cross
country ha crecido, tengo
algunos grupos de
whatsapp grande que
ingrese desde la pandemia.
En el morro solar
encuentras personas que
manejan bicicleta: martes,
jueves y sabado, muy
temprano.

Normalmente salgo con
un equipo, entre 5y 10
personas.

Me gusta salir solo, no me gusta
la grupeta grande, sino de grupos
de 3 o 5 personas, pero que
tengan el mismo nivel de
manejar bicicleta.

8.
¢ Forma
s parte de alguna
comunidad o foro
en redes sociales
de cleteros?

Asociacion todos por el
morro sin fines de lucro
que busca recuperar el
morro solar, comunidad de
500 aportantes, 80%
cleteros y 20% runners.

Existen bastantes
comunidades, a las cuales
pertenezco, también
puedo vender algunas
cosas relacionadas al

ciclismo.

Pertenezco a ciclismo Pert,
ciclismo san miguel.

9. ¢(Normalmente
planificas tus rutas
antes de salir a
montar bicicleta?
en base a que
factores haces la
planificacion?

Siempre que salgo los fines
de semana planifico un dia
antes lo que tengo que
llevar como accesorios y
bebidas, ademas, de la
revision de la bicicleta.

Las rutas largas siempre
se planifican 2 o 3 dias
antes, los factores son

todos las herramientas o

implementos que se
necesita llevar.

Siempre planifico, son 3
factores: el clima, los trabajos
que hace durante la semana, si

sales solo o en grupo.

Prefiero hacerlo en

grupo.

Planifico un dia antes,

revison la bicicleta y

teniendo en cuenta el
clima.

Tengo un grupo, pero
generalmente en la
semana voy solo o con un
amigo porque es dificil
que todos puedan ir.

Estoy en grupo donde
aporto de forma mensual,
que es “todos por el
Morro” y los sigo para
estar al tanto de lo que
pasa. Mas que un team, es
un chat de ocho amigos
para coordinar quienes

van.

Siempre planifico un dia
antes, en las noches alisto
mis cosas, segun el lugar

donde voy a manejar.

Suelo hacerlo en grupo, es
mas bonito porque se
acompaifian y se concentran en
quien esta mejor o va mejor,
ademas de la seguridad. Y
solo es positivo porque vas a

tu paso y te exiges mas.

Abhora no, antes tenia un
grupo de Ventanilla. Ahora
tengo un grupo Julian que

somos como 20 amigos para
salir.

Si, los planifico un dia antes
porque seria irresponsable
hacerlo en la misma mafiana,
le hago mantenimiento a mi

bicicleta
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10. (Cémo es el
proceso previo a
salir a montar
bicicleta?

11. (Qué
problemas o
desincentivos
encuentras al
montar bicicleta
en Lima?

Primero revisar la bicicleta
en buen estado, programa
mantenimiento preventivo.
Hacer deporte es diferente
que salir a pasear, la
bicicleta la golpeas o se
llena de barro, se prepara
minimo. El equipo que
llevar, luces, casco,
mochila o cortavientos,
zapatillas de bicicleta,
prepara el equipo que vas
usar, tus herramientas si se
revienta una llanta. Para
salir a un lugar cercano
solo llevas tus herramientas
y €asco.

Lo primero es la
inseguridad, si vas a un
lugar tienes que saber
donde vas a dejar la
bicicleta, porque te pueden
robar. No todas las rutas
tienen ciclovias, lo cual es
ser peligroso y no todos los
establecimientos tienen
parqueos de bicicleta.

Alimentarte bien, con
bastantes carbohidratos,
descansar temprano. Un

dia previo revisar y
hacerme mantenimiento a
la bicicleta. Llevar una
camara, un sacallantas,
parques. Agua y un
rehidratante para tener
energias.

Demasiados carros, no
respectan a los ciclistas.

Es toda una religion, por
ejemplo, los viernes le hago un
mantenimiento basico,
desengrase y engrase del sistema
arrastre, cadenas, piiion, catalina,
limpieza por fuera, revisar las
llantas, que estén cargadas las
luces, la computadora, la ropa.
Lo que voy a llevar para comer.
Toma su tiempo 2 o 3 horas,
porque los sabados y domingo
manejo rutas largas 100 o 200
kilometros. De lunes a viernes 40
0 50 kilometros.

La falta de infraestructura vial y
la mala educacion de los
choferes

En realidad, coordino con

las personas que salgo,

armamos una ruta y alisto

mi bicicleta.

No hay muchas ciclovias,
hay mucha inseguridad
en las rutas que tomas
por robos o accidentes.

Generalmente yo dejo
todo listo el dia anterior,
la bicicleta en el rac y
todos mis accesorios en el
carro listo que le hago un
mantenimiento rapido a la
bicicleta una vez a la
semana.

La inseguridad que hay, a
las rutas que voy traslado
mi bicicleta en el carro, ya
que, todo lo que tengo
puesto es una inversion y
la bicicleta ni mis
accesorios no tienen
seguro.

Los ciclistas siempre salen a
las 6am hasta 7am, comer
tortillas de avena con una taza
de café puro ya que me activa
totalmente, un dia antes alisto
mi ropa, accesorios, camaras,
y reviso la bicicleta.

El mayor peligro son los
carros porque a los ciclistas
nos gusta ir en rutas largas y

no en ciclovias.

152



12. ;Utilizas
alguna
aplicacion/es de
forma frecuente
cuando usas tu
bicicleta? De ser si
la respuesta,

13. ;Qué
funcionalidades
valoras en esta

aplicacion?

Strava pero no esta
enfocado en bicicletas y lo
utilizo cuando salgo a
correr.

Valoro las rutas registradas
para el deporte, es
especifico para el deporte,
ademas, lo usas sin
conexion a internet.

Uso 3. Garling connect, sesta
enlazada al aplicativo Strava
GPS Cycling and Running App,
que es una red social de ciclismo,
donde todos compartimos las
rutas, estado fisico necesario.
Mas técnico, Training pics, mas
dedicado a deportistas, que tiene
metas. Todas las aplicaciones
son extranjeras

Uso el aplicativo Strava
GPS Cycling para medir
la distancia y tiempo, y
cuantas calorias quemas.

Garling conecct es buena porque
te sube una gran cantidad de
datos de forma gratuita al tu

tener tu ciclo de computador o
todos los demas accesorios de la
marca, puedes ver tu data
especifica de rendimiento y
condicion fisica.

Se puede medir la
distancia en kilometraje y
tiempo, cuantas calorias
quemas.

Uso la aplicacion de
Google maps para
ubicarme en alguna ruta
que no conozca.

Valoraria que en una
aplicacion haya rutas
actualizadas, ubicaciones
de tiendas con
descuentos o accesorios
para bicicletas y
mantenimiento, o
numeros de emergencia
si se me pincha una llanta
en algln lugar que no
conozco, ademas que vea
tu seguimiento por GPS.

Uso 2: Garling connect,
que esta conectada al
aplicativo Strava.

En el tema fisico, ver las
calorias quemadas, ritmo
cardiaco, oxigenacion y
todas las métricas que te
da la aplicacion y a
performance la distancia,
tiempo, velocidad
maxima, altimetria para
ver cuanto has subido o
escalado.

Uso la aplicacion Strava.

Nos dice cuanto tiempo
realizas del punto A al punto
B, quien ha hecho el mejor
tiempo. El registro que
realizas a través de los afos.
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14. (Qué
consideras que le
falta a esta
aplicacion?

15. (Pagas por
esta aplicacion?
(Cuanto?

No esta especializado solo
en bicicleta, solo en rutas,
no estd pensado para zonas
de la ciudad, sino para el
campo 0 montafias, no es
especializado en ciclovias,
solo puedo grabar mi ruta
desde mi casa hasta el
morro, para que otras
personas puedan seguirlas,
el GPS sigue activa
mientras no hay internet y
no me pierdo. Le falta
identificar talleres
mantenimiento de bicicleta,
grifos para inflar las
llantas. También,
establecer destinos
turisticos para trasladarse
con bicicleta. Por ejemplo,
se puede visitar el museo
Larco herrera en bicicleta,
para invitar a las personas
hacer turismo con bicicleta
y si quiero parquear mi
bicicleta, me puede indicar
los lugares. Si llegas en
bicicleta te doy un
descuento del 5% en
consumo.

Pago 10 mensuales, es una
membresia anual. Strava es
gratuita, es como una red
social, te conecta con otros
amigos o suscriptores de
Strava.

Medir el ritmo cardiaco.

No pago, es gratuito el
strava.

A Garlin connect creo que es

completa no le falta nada. Strava

es mas para compartir y ver

cuanto hacen mis amigos, como

progresan, cuantos kilometros

hacen, conoces gente. Training

pics, es mas especifico, hace

comparativos de data, te indica
como has progresado en 1 afio,
en el mismo dia y ruta, los ciclos

que tu quieras, cuanto de

potencia necesitas para mejorar

tu rendimiento

No pago por estas aplicaciones.

Lo mencionado
anteriormente, que se
encuentre todo en un

mismo programa.

No pago por estas
aplicaciones.

Con un Strava, si lo
pagara tendria nuevas
rutas y no conozco otras
rutas.

No pago por estas
aplicaciones.

Que se puede acceder al GPS,
la evolucion de tu ritmo
cardiaco y demas, sélo si

pagas.

No pago por estas
aplicaciones.
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16. (Conoces o
has probado
alguna de las
aplicaciones

nacionales para

ciclistas? ;Qué
fortalezas y
debilidades
encuentras?

17. (Consideras
importante la
evaluacion de tu
desempeiio

durante tu viaje en

bicicleta?

No. No conozco.

Si, es importante conocer
el rendimiento, el
aplicativo Strava me
permite eso pero
considero que no esta
enfocado netamente en
bicicletas lo que impide
que sea especializado.

Strava la uso para running
pero también sé que existen
algunas funcionalidades
para bicicleta como
indicadores de desempeno,
velocidad, quema de
calorias, distancia
recorrida, desnivel
recorrido (ascendido o
descendido sobre el nivel
del mar, resistencia por la
pendiente)

No he usado aplicativos
nacionales.

Si, comenzo6 como una diversion
para hacer deporte, siempre me
gusta mejorar, por eso es
importante medir mi
rendimiento.

No he usado y no
€Onozco.

Si, a mi me gusta ya que
por medio de mi reloj yo
veo cuanto ha afectado
en mi fisico y la
velocidad que adquiero
en el transcurso.

No he usado aplicativos
nacionales.

Si, claro.

No he usado y no conozco.

Por ahora no tanto, porque
solo busco divertirme.
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18 ;Estarias
dispuesto a pagar
por una aplicacion
que te brinde todo
lo que necesitas?

Si pagaria, pero que le
incorporen un componente
social al momento que
alguien se suscriba, que un
20% del monto de la
membresia financie una
causa social. En la marca
Hose cada vez que compras
una casaca le regalan a un
nifio del altiplano otra, te
genera un compromiso, que
es una marca socialmente
responsable. Hay muchos
negocios socialmente
responsables. El ptblico
que decide trasladarse en
bicicleta o es deportista o
no contaminar y alguna
sensibilidad social tiene,
encontrar un proposito
social. Si cobra desde un
inicio sera una barrera de
entrada, de posibles
usuarios que lo usen,
primero buscaria tener la
mayor comunidad y la

publicidad y la informacion
que este alli. Si tiene foros

lo usan deportistas y te
acerca a una marca de
bicicletas.

Si podria pagar, si me
brinda mejores funciones
que Strava.

Si puedo pagar. Antes pagaba,
pero encontré que por otro medio
podia obtener la misma
informacion.

Si puedo pagar.

Si puedo pagar,
dependiendo de los
precios.

Si puedo pagar una aplicacion

diferente que ofrezca cosas

que Strava no y si hay precios
coémodos, por supuesto que si.
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Anexo IV

Entrevistas a potenciales socios comerciales

A continuacion, se detallan los factores y subfactores y preguntas de las entrevistas en
profundidad a socios comerciales:

Factores

Subfactores

Pregunta

Comportamiento
del mercado

Comportamiento
del consumidor

Producto

Oferta de nuevos
productos

Proyeccion de la
demanda

Beneficios del uso de

bicicletas

Factores de riesgo

Propuesta de valor

Atributos

;Dado el incremento del uso de bicicletas
como medio de transporte alternativo ante
el problema del transporte publico y el
trafico, considera que la poblacion esta
optando por este medio de transporte?

({Como proyecta la demanda del uso de
bicicletas para los proximos 5 afios?"

{Cuales son las principales necesidades que
buscan satisfacer los usuarios de bicicletas?

(Qué opina del desarrollo de Ila
infraestructura ciclo vial en la ciudad de
Lima?

(Cuales son los principales incidentes que
tienen los usuarios con el uso de bicicletas?

De acuerdo a la presentacion de la
propuesta de valor, en su opinidon ;qué le
parece le parece esta idea de negocio?

{Cuales son las ventajas que percibe de esta
idea de negocio para su sector?

(Cuales son las desventajas que percibe de
esta propuesta de negocio?
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Publicidad

Servicios
complementarios

Alianzas estratégicas

10

11

(Qué recomendaciones nos daria para
mejorar la propuesta de negocio?

(,Su organizacion esta dispuesta a realizar
una alianza estrategia que nos beneficie a
ambos en el sector de ciclismo?

(Esté dispuesto a invertir en publicidad de
sus marcas en nuestro aplicativo?
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Transcripcion de entrevistas a potenciales socios comerciales

Fecha de ejecucion: del 03 al 14 de agosto del afio 2022.

Datos:

Nombre:

Empresa:

Cargo actual:

Fecha:

Preguntas:

1. ¢(Dado el
incremento  del
uso de bicicletas
como medio de

transporte
alternativo ante el
problema del

transporte publico
y el trafico,
considera que la
poblacion  esta

Carlos Saenz Dominguez

Backus

Director de Trade

Marketing y Eventos
06.08.2022
Es un medio de

transporte que vino para
quedarse. En el cycling
sabemos que hay rutas
preestablecidas, donde la
gente se junta los fines
de semana para montar
bicicleta, por ello con
agua San Mateo
queriamos acondicionar
las rutas, porque este

Lizette
Chamochumbi
Macchiavello

Marsh — Agente de

Seguros

Vicepresidente
Comercial

07.08.2022

Si vemos un poco

cOmo ha ido
cambiando la
tendencia de la
gente desde la

pandemia en el tipo
de deporte, el tema
del ciclismo ha
tomado mucha
fuerza no solo por
deporte, sino como

Miguel Martinez -
Gonzales Quiroés

Adidas

Analista senior de sport
marketing

12.08.2022

Las personas estan

optando por
diferentes opciones
para trasladarse, es
un sector en
crecimiento, siempre
que esté bien
acompafado de
ciclovias.

Juan Rivadeneira
Ernesto Mendoza

Zuiiga
Grupo Aje Municipalidad de Miraflores
Supew1§or @ Candidato a la Alcaldia

operaciones

14.08.2022 11.08.2022
Este medio de Si, los ciudadanos estan
transporte ha optando por este medio de
llegado para  transporte.

quedarse y seguira
creciendo porque es
una buena
alternativa para
reemplazar al auto.
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optando por este

medio de
transporte?

2. (Como
proyecta la

demanda del uso
de bicicletas para
los proximos 5
afnos?

rubro de ciclistas esta
comenzando a crecer y
adoptando tendencias de
otros paises donde esta
mas desarrollada. Sin
embargo, ain no hemos
encontrado la mejor
formula para llegar a este
grupo de ciclistas.

Esta  tendencia  del
ciclismo no va parar, ya
exploto. La pandemia
hizo que cosas que
pasarian en 5 afos, lo
hizo en 2 meses.

cambio
generacional al usar
bicicleta, conozco
mucha gente que
hace ciclismo, es
muy util tener esta
herramienta.

Si observamos los
negocios

colaterales

relacionado al
ciclismo, la venta
de  bicicleta ha
crecido 300%, no
solo es estacional,
porque ahora las

tiendas venden
bicicletas todos los
meses del afio,
encuentras tiendas
sofisticadas en
bicicleta,

vestimenta y

accesorios. Esto es
una nueva gamma

de negocio,
relacionado al
deporte

encontramos mas

No parara

el

crecimiento de este
medio de transporte,

crece de
exponencial.

forma

Si los gobiernos
locales coordinan y
articulan un plan de
ciclovias, de hecho,
que la demanda
aumentara de forma
exponencial.

Seguirda  incrementandose
su uso, acompafiado de mas
ciclovias.
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3. (Qué opina del
desarrollo de 1la
infraestructura
ciclovial en la
ciudad de Lima?

Se evidencia el déficit de
infraestructura para el
transito de vehiculos de
micro movilidad en el
pais.

opciones.

Nuestro sistema
vial no esta
preparado para el
ciclismo como
medio de
transporte, para

movilizarnos de un
lugar a otro.

Falta mucho por
hacer, las ciclovias
estan recién en vias
de desarrollo.

Es deficiente aun,
algunas
municipalidades
estan
implementando
mas ciclovias, pero
falta mucho por
hacer en este sector.
Deberia haber un
plan nacional en
este sentido, con
ello se impulsaria
mas este medio de
transporte.

La infraestructura vial del
ciclista en lima es
deficiente, el gran problema
es que los dos distritos mas

avanzando es solo
Miraflores y san isidro,
siendo estos los mas

avanzados, la ciclovia tiene
2 problemas mno esta
articulada, Miraflores esta
cortada a la mitad en

ciclovias y el
mantenimiento es
insuficiente.
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4. ;Cuales son
las  principales
necesidades que
buscan satisfacer
los usuarios de
bicicletas?

El segmento B y C es

mas proclive a un
cambio de habito de
vida. En caso del

segmento A es muy
dificil que dejen el auto,
por ejemplo, si sube la
gasolina a ellos no les
afecta mucho. Como un
medio de transporte el B
y C es mas proclive a
utilizarlo, el cambio
masivo es mas facil en
ellos, porque piensa en
ahorrar dinero. Si es
como un medio de
diversion o deporte si
puede llegar desde el
segmento A hasta el C.

Esto se ha vuelto
una tendencia o un
cambio de estilo de
vida, ante la
pandemia por evitar
el contagio o por el
caotico sistema de
transporte en Lima

Se crea por una
necesidad de
trasladarse sin tener
que usar el carro
porque demora
mucho tiempo, por el
trafico. Hay factores
positivos que
fomenten el uso de
bicicletas, como el
tema deportivo ya
que es un factor
favorable hacia la
gente que puede
practicar  bicicleta,
otro factor
trasladarse  rapido,
que puede  ser
positivo. Otro factor
es que la bicicleta es
que termina siendo
mas barata que otro.
Si el traslado es de
una hora es
complicado, pero si
es solo 20 minutos
puede funcionar.

Como un medio de
transporte rapido y
por  un tema
deportivo.

Principalmente  debemos
diferenciar 2  grandes
mercados, el ambito laboral
y vecinal. Entre el tema
vecinal es por ocio, relax y
deporte. El otro motivo es
para transporte a su centro
de trabajo. Yo creo que la
funcionalidad depende del
nivel socioecondomico
porque en Miraflores tienes
otra realidad, por ejemplo,
en Miraflores la mayoria
tiene automovil, por eso
prefieren trasladarse en su
auto a su trabajo y la gran
masa de ciclistas aqui los
ves los fines de semana por
un tema de deporte.
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5. Cuales son los

principales
incidentes  que
tienen los
usuarios con el
uso de
bicicletas?

6. De acuerdo a
la presentacion
de la propuesta
de valor, en su
opiniéon (qué le
parece le parece
esta idea de
negocio?

Robos o accidentes.

Me parece una buena
idea que puede funcionar
mucho, en otras partes
del mundo estd muy
desarrollado este rubro,
tener un tipo de waze
con ciclovias, puede ser
super  positivo.  Eso
ayudaria a fermentar que
mas personas utilicen
bicicletas.

La inseguridad que
sufren los ciclistas
por robos.

Me parece algo
novedoso, que
tenga alertas como
no lo tienen otras
aplicaciones como
Google maps, que
encuentres mas
opciones como vias
de alto transito.
Entonces un ciclista
lo puede ver maés
atractivo.

Accidentes por
malos  conductores
de autos.

Buena idea que
puede funcionar
mucho, en otras
partes del mundo
estd muy
desarrollado este
rubro, tener un tipo
de waze con

ciclovias, puede ser
super positivo. Eso
ayudaria a fermentar
que mas personas
utilicen bicicletas.

Accidentes y robos.

Estoy seguro que
los usuarios
optarian por este
aplicativo, sin
embargo, tienen
que trabajar en el
marketing para
captar a la mayoria
de usuarios, una
membresia  puede
ser una barrera
fuerte al inicio, tal
vez primero no
cobran membresia
y cuando su uso sea
masivo ya con una
version  premium
empiezan con
algunos Dbeneficios
que impacten en los
usuarios, podrian

pagar.

Dos problemas, muchos
vecinos consideran que es
peligroso manejar bicicleta
no es solo en Miraflores
sino en lima. La principal
causa de no manejar
bicicleta es el peligro vial.
Ademas, las ciclovias no
estan articuladas, hasta
cierto punto el ciclista no
sabe qué hacer.

Es una buena idea, ensefiar
a los ciudadanos como
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7. (Cuales son
las ventajas que
percibe de esta
idea de negocio
para su sector?

Ahora no tenemos
identificado €sos
grandes  grupos de
ciclistas para poder
llegar a ellos con
nuestros productos,

como en el caso de Perti
runners que estan bien
identificados, aun no
existe una gran
plataforma que los junte.
Queremos penetrar con
agua san mateo, por ello
con esta plataforma, nos
puede conectar con el
deporte, tendria una
ventaja competitiva
porque el ciclismo tiene
un fin que termina ser
mas de impacto social a
diferencia de  otros
deportes. También
termina  siendo  una
fuente de evitar
saturacion vehicular,
mejorar la calidad de la
vida de la gente. En lugar
de demorar una hora con
carro, te demoras 20
minutos con Dbicicleta,
tiene un impacto social.

Una de la ventaja
mas importante es

la seguridad,
porque puede
brindar

informacion al
ciclista para que
pueda tomar
decisiones en
cuanto a su ruta,
estara  preparado

antes de pasar por
una zona peligrosa
o tomar una via
alterna.

Les puede ayudar a
llegar mas rapido de
un lado a otro y estar
en contactos con
personas que te
brindan un servicio
para labores
cotidianas, incluso
para un paseo, que
ayuda a fomentar el
tema deportivo.

No conocemos una
plataforma integral
de estos grupos de
clientes para
nosotros que son los

ciclistas, sin
embargo, esta
plataforma, nos

ayudaria a reforzar
el posicionamiento
de Sporade en el
mercado, para
llegar a todos los
ciclistas de Lima.

La primera ventaja es saber
cuales son las rutas,
segundo cuales son las rutas
con mayor peligrosidad de
accidentes y tercero obtener
algin tipo de beneficio.
Con estas tres ventajas,
cualquier ciudadano usara
la aplicacion.

En la legislacion nacional
existe beneficios por usar
bicicleta, como un medio de
transporte saludable.
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8. (Cuales son
las desventajas
que percibe de
esta propuesta de
negocio?

Tiene que anticiparte,
ver una estrategia de
comunicacion para que
bajen la aplicacion y la
utilicen. En el caso que
cobren una membresia,
es un reto que tienen con
el aplicativo, cual es la
ganancia que obtendra el
publico pagando tantos
soles al mes, porque
llegare mas rapido. Por
ejemplo, poner que, por
cada mil puntos por los
recorridos, puedan ganar
un paquete de agua como
primera etapa
introductoria,

Una es el alcance
del aplicativo,
porque depende del
alcance del
internet, existe
zonas que no son
urbanas y donde no
llega el internet, si
toman una via mas
larga, es posible
que el ciclista
puede perder Ia
sefial. Otro es ver la
forma de alertar
zonas  peligrosas,
existen muchas
aplicaciones que no
te da informacion
de zonas inseguras.
Es importante la
seguridad por el
alto  indice de
delincuencia en el
Peru.

Habria que ver como
se optimizara la
aplicacion en el
tiempo, por ejemplo,
las personas siguen
usando waze hasta la
fecha, después es ver
como te diferencias
de las copias a través
de los metrajes se
puede poner otro
conductor. Hasta
cuanto puede llegar
con temas de
innovaciéon y como
captar usuarios
después del boom
inicial.  Desventaja
que no todos los
ciclistas usamos este
tipo de ayuda, lo
usamos para rutas
nuevas, pero para
rutas conocidas no
usamos aplicaciones
de guia.

Ninguna.
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9. LSu
organizacion esta
dispuesta a
realizar una
alianza

estratégica que

nos beneficie a
ambos en el
sector de
bicicletas?

Con una plataforma que
estin  planteando, a
nosotros nos ayudaria a
llegar a nuestro publico
que queremos capturar.
Me parece una idea
interesante, es
disruptiva, no existe algo
asi, la gran clave sera
como logran conectar
con estos influencers en
este deporte, que digan
estd funcionando bien
este aplicativo, para que
lo bajen y usen. Si logran
hacer ese gran paraguas
en los grupos que estan
divididos. Si me parece
que el agua san mateo
puede asociarse con
ustedes para llegar a
nuestro publico objetivo.
Tener a los referentes de
todo el ciclismo le
pondra a otro nivel de
propuesta de valor para
cualquier empresa que
quiera asociarse a esta
aplicacion.

Nosotros trabajamos a
través de  agencias
publicitarias, pero cada
vez seguimos

Existe una
oportunidad  para
las empresas de
seguro, por
ejemplo, en paises
como Espafia, esto
esta mas
desarrollado  para
las  aseguradoras.
En Pert las
aseguradoras

deberan encontrar
un producto que sea
especializado para
los ciclistas, que los
pueda empadronar
y cubra los gastos
de curacion.

Claro que si, el tema
es buscar las
condiciones para que
el consumidor final
se beneficie, que es
lo mas importante.

Con esta aplicacion
nos ayudarian a
llegar a mas clientes
y fortalecer nuestro
posicionamiento en
el mercado
peruano. Cada vez
se invierte mas en
publicidad por
medios digitales.

La municipalidad puede
hacer alianzas estratégicas

con restaurantes 0
comercios con
estacionamientos para
bicicletas. Asimismo, es

una gran idea a través de la
aplicaciéon poder ensefiar
las  ciclovias a los
ciudadanos y poder tener un
contador que sefiale donde
hay mas accidentes o
menos accidentes, para
saber si voy con mas
cuidado.
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10. (Esta
dispuesto a
invertir en

publicidad de sus
marcas en nuestro
aplicativo?

incrementando  nuestro
presupuesto de
marketing, sigue siendo
las vallas publicitarias lo
principal, pero seguimos
incrementado  nuestro
presupuesto en
plataformas digitales.

Por ejemplo, en Peru
runners, se juntas en
diferentes lugares
grupos, pero  todos
forman parte de wuna
misma comunidad, por
ejemplo, a la gente de
san isidro, la molina u
otros, cuando hay una
comunicacion les llega a
todos estos grupos que
estan en Lima. Esta

Para que mi
empresa puede
comercializar el
producto en este
nicho. El primer
reto es crear el
producto, existen
asegurados que
estdn mas ligadas a
SOAT, como la
Positiva o Qualitas,
que pueden armar

Habria que ver como
es la publicidad si es

poner logo,
buscando opciones
innovadoras se
puede dar.

Si la plataforma
funciona y capta
usuarios
rapidamente, nos
interesaria
participar.

Ninguna.
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11. ;Qué
recomendaciones
nos daria para
mejorar la
propuesta de
negocio?

plataforma puede ayudar
en hacer una troncal a
toda la comunidad de
ciclistas.

Las empresas son muy
consolidad porque
cuando tienen una falla
que se cae el sistema,
tienen que tener un
motor muy  solido
cuando haiga caidas del
aplicativo, no deberia
presentar fallas respecto
a la carga, los va golpear
mucho. Poder identificar
en este mapeo de ruta.
Habra calles que son
peligrosas, para que el
aplicativo no te envié a

estas zonas, porque
puede generar
comentarios negativos

de los usuarios. No se
olviden de la parte
ludica, de hacer puntajes
a cambio de premios.

un producto de bajo
costo. En Espafia ya
existen productos
como estos, tiene
una poliza que
cubre la bicicleta,
ahora hay bicicletas
que cuestan como
un carro.

Garantizar la
conectividad  del
aplicativo y alertas
de zonas inseguras.

Tener constantes
reuniones tipos focus
group para entender
las necesidades de
primera mano, que
los usuarios puedan
tener descuentos en
bicicletas en los
wearables, relojes o
los accesorias que
necesiten  usuarios
constantes de
bicicletas.

Tener el plan B
cuando ocurran
caidas por
saturacion u otro
caso, porque €so
puede jugar en
contra de ustedes.

Tener un buen manejador
de quejas, para que a traveés
de la aplicacion se pueda
notificar a la municipalidad
la queja por ejemplo de la
pista dafiada, incluso con la
foto.
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Anexo V

Guia de pautas de Focus group

e Dirigido a: hombres y mujeres entre 20 a 60 afios correspondientes al NSE A, By C de
Lima Moderna que deseen usar la bicicleta como transporte alternativo para desplazarse
de un punto a otro y/o practiquen el deporte del ciclismo de forma habitual.

e Duraciéon: 90 minutos.

e Ejecucion: 19 de agosto de 2022.

El focus group contiene lo siguiente:
a. Fase de calentamiento:

- Explicacion del desarrollo de la reunion: Buenas noches. El motivo de la presente
reunion es para conversar acerca de una idea de negocio innovadora para el lanzamiento
de una aplicacion movil de trafico y navegacion para los ciclistas de la ciudad de Lima.
Le rogariamos que sean honestos con la informaciéon que nos brindan y queremos
recordarles que ninguna respuesta que proporcionen sera considerada como erronea,
sino mas bien cualquier tipo de informacion sera de suma utilidad para la investigacion
que se esta realizando.

- Presentacion y moderador: Mi nombre es y estaré como moderador de esta
conversacion.

- Presentacion de los participantes: Ahora quisiéramos que cada uno de ustedes se
presente para que nos podamos conocer un poco mas entre todos.

b. Factores, subfactores y preguntas
Se determinaron factores y subfactores para la estructuracion del estudio cualitativo de focus

group, a partir de ello, se formulan las preguntas que se aplicaran a los participantes, conforme
se puede apreciar a continuacion:

Factores Subfactores N° Pregunta

(Como describe su experiencia actualmente al

Pl e . .
manejar bicicleta en la ciudad de Lima?
) Motivaciones
Comportamie
nto d(?l P (Por qué maneja bicicleta? ;Cual es su principal
consumidor motivacion?
Habitos P3  ;Dénde y con qué frecuencia maneja bicicleta?
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Factores de
riesgo

Reglamento de
ciclistas

Rutas y
estacionamient
oS

Nivel de
Conocimiento

Aplicativos
moviles para
ciclistas

Satisfaccion de
la propuesta de
valor

Atributos

Evaluacion de
concepto

Servicios
complementari
0s

Precio

P4

P5

P6

P6

P7

P8

P9

P10

P11

P12

P13

(Participa en competencias de ciclismo?

(Cual es su mayor preocupacion o riesgo al
momento de salir a manejar bicicleta?

(Conoce el reglamento que debe respetar el
ciclista?

(Conoce las rutas por donde debe transitar con su
bicicleta? En caso de irse a un lugar que no
conoce, {Como planifica su viaje?

(Encuentra con facilidad estacionamientos para
bicicletas?

(Conoce o utiliza alguna aplicacion para ciclistas?
(paga? ;frecuencia de uso?

(En caso no cuenten con los siguientes
aplicativos, podrian descargarlos? [Se menciona
Strava, Google Maps, Bikla Pe y Ticlea] ;Podrian
probar ingresando una ruta de origen y destino,
explorando sus principales funcionalidades e
indicarnos su feedback general? [Se abre la
conversacion|

(Qué opina de la idea de negocio para
implementar una aplicacion moévil de trafico y
navegacion para los ciclistas de la ciudad de
Lima?

(Qué atributos o funciones consideras que debe

tener esta aplicacion moévil, destacando
principalmente aquellas que no cubren las
aplicaciones que probamos hace algunos
minutos?

(Esta interesado en el canje o descuento por
acumulacion de kilometros recorridos que se
registren en el aplicativo Cletea? ;Qué tipos de
descuentos? ;Qué tipo de establecimientos?

Se mencionan los principales atributos ofrecidos
en el prototipo de Cletea y enseguida se pregunta:
(Estarias dispuesto a pagar una membresia por
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Mejoras

P14

usar esta aplicacion movil? jcuanto?

(Qué nos puede recomendar para mejorar esta
idea de negocio?
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Anexo VI

Encuestas

a) Periodo de recoleccion de datos
El trabajo de campo para la recoleccion de datos se realiza del 18 al 21 de agosto del afio 2022

b) Cuestionario

La idea de negocio “Cletea”, es una aplicacion movil de trafico y navegacion pensada
inicialmente para los usuarios de bicicleta en la ciudad de Lima, Peru, que utilizan este vehiculo
como medio de transporte, asi como para la practica del deporte de ciclismo de forma habitual.

I. PREGUNTAS FILTRO:

1. ;Usted usa bicicleta habitualmente? (Marque solo una alternativa)
a) Si
b) No — Fin de la encuesta.

2. (Usted usa aplicatives moviles? (Marque solo una alternativa)
c) Si
d) No — Fin de la encuesta.

w

.En cudl de los siguientes rangos se encuentra su edad? (Marque solo una
alternativa)

a) Menos de 18 afios — Fin de la encuesta.

b) Entre 18 y 24 afios

c) Entre 25y 34 afios

d) Entre 35y 44 afios

e) 45 afios o mas

4. (Cual es su género? (Marque solo una alternativa)
a) Masculino
b) femenino

5. ¢(Cual es su distrito de residencia? (Marque solo una alternativa)
a) Barranco
b) Jesus Maria
¢) LaMolina
d) Lince
e) Magdalena
f)  Miraflores
g) Pueblo Libre
h) San Borja
i) San Isidro
j)  San Miguel
k) Surco
) Surquillo

6. ;Donde suele transitar con su bicicleta mas tiempo? (Marque solo una
alternativa)
a) Distrito de residencia
b) Otro distrito
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7. ¢ Cual es su principal ocupacién? (Marque solo una alternativa)
a) Trabajo dependiente
b) Tiene su propia empresa o emprendimiento
¢) Enbusca de trabajo
d) Estudiante (universidad, instituto u otro)
e) Se dedica a la atencion del hogar
f)  Retirado o jubilado

II. HABITOS DEL PUBLICO OBJETIVO

8. (Qué tipo de bicicleta usas? (marque solo una alternativa)
a) Bicicleta eléctrica
b) Bicicleta de paseo
¢) Bicicleta de carrera
d) Bicicleta montafiera
e) Bicicleta plegable
f)  Bicicleta de ruta
g) Bicicleta hibrida

9. ¢(Con qué frecuencia suele usar su bicicleta? (marque solo una alternativa)
a) A diario
b) Interdiario (3 o 4 veces a la semana)
¢) Fines de semana (sabado y/o domingo)
d) Unavez ala semana
e) Pocas veces al mes
f)  Raravezlo hace

10. ;Tiempo promedio que se desplaza en bicicleta a diario? (marque solo una
alternativa)
a) Hasta 1 hora
b) Hasta 2 horas
¢) Hasta 3 horas
d) Masde 3 horas

11. ;Cual es el principal uso que destinas a la bicicleta? (marque solo una alternativa)
a) Medio de transporte para ir a trabajar, estudiar o comprar.
b) Deporte a nivel profesional / competencias
¢) Recreacion
d) Trabajar

12. ;Cual es el motivo principal para usar bicicleta (marque solo una alternativa)
a) Hacer ejercicio
b) Evitar el trafico
¢) Reducir el estrés
d) Ecoldgico (no contaminar el ambiente)
e) Esmasecondémico
f)  Otro:

13. ;Usas algun aplicativo para ciclistas de forma frecuente? (marque solo una
alternativa)

a) Si
b) No a Pasaa la pregunta 14
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14. ;Qué aplicativo utilizas? (marque solo una alternativa)

III. PROPUESTA DE VALOR

Se ofrece el aplicativo movil “Cletea”, que sirve de acompariiamiento mientras hacen uso
de la bicicleta en calidad de facilitador de rutas segun la actividad que deseen realizar, que
podra ser como herramienta de deporte o como medio de transporte.

Este grupo podrd acceder a su estadistica deportiva (kilocalorias quemadas, distancias
recorridas, tiempo, etc.), informacion sobre incidentes reportados de seguridad en las rutas
a elegir, gestion del tiempo para programar recorridos “ida y vuelta” con determinada
duracion, asi como formar parte de una comunidad con la que se podra intercambiar
informacion relevante, formar equipos, entre otros. Asimismo, a consecuencia de las
alianzas comerciales, se podra acceder a descuentos en productos o servicios en funcion a
la cantidad de kilometros recorridos y acumulados.

15. En una escala del 1 al 5, donde 1 es definitivamente no y 5 es definitivamente
si, ;/Qué tan probable es que utilices el aplicativo movil “Cletea” mientras
manejas bicicleta? (marque solo una alternativa)

a)
b)
¢)
d)
e)

Definitivamente no (1)
Probablemente no (2)
Tal vez (3)
Definitivamente si (4)
Probablemente si (5)

16. En una escala del 1 al 5, donde 1 es nada importante y S es bastante importante
si, (Qué tan importante son los siguientes aspectos del aplicativo Cletea?

(marque solo una alternativa por cada item)

ftem

1
Nada
importante

2
Poco
importan
te

3
Neutra
1

4
Muy
importan
te

5
Bastante
importan

te

a)

Estadistica deportiva
(kilocalorias
quemadas, distancias
recorridas,  tiempo,
etc.)

b)

Evaluacion de tu
desempeifio durante el
recorrido en bicicleta

Informacién  sobre
incidentes reportados
de seguridad en las
rutas a elegir
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d) Gestién del tiempo

para programar
recorridos  “ida y
vuelta” con

determinada duracion

e) Formar parte de una
comunidad con la que
se podra intercambiar
informacion
relevante, formar
equipos, entre otros

f) Acceder a descuentos
en  productos o
servicios en funcién a
la cantidad de
kilémetros recorridos
y acumulados.

17. ;Qué tipo de descuentos te interesan por usar el aplicativo Cletea? (puede

marcar mas de una alternativa)

a) Talleres de bicicletas

b) Tiendas de accesorios y repuestos de bicicletas
¢) Supermercados

d) Tiendas comerciales

e) Programas educativos

18. ;Estarias dispuesto a pagar una membresia por usar una version premium del

aplicativo Cletea? (marque solo una alternativa)

a) Si, membresia mensual
b) Si, membresia Anual
¢) No aFinde laencuesta

19. ;Cuanto pagaria por la membresia? (marque solo una alternativa)

a) Menos de S/ 15 por membresia mensual

b) Entre S/ 15y S 30 por membresia mensual
¢) Mas de S/ 30 por membresia mensual

d) Menos de S/ 170 por membresia anual

e) Entre S/ 170y S/ 350 por membresia anual
f)  Mas de S/ 350 por membresia anual

Resultado de la encuesta

a) Perfil de la poblacion objetivo:

El perfil de la poblacion objetivo presenta las siguientes caracteristicas:

1. (Usted usa aplicativos moviles?

De acuerdo a los resultados de la encuesta, se evidencia que, del total de personas que
usan bicicleta frecuentemente en Lima Moderna, el 97.9% report6 que usan aplicativos méviles.
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Cabe precisar que, los usuarios de bicicletas que usan algun aplicativo moévil, son la poblacion
objetivo de estudio para la encuesta.

Figura 1. ;Usted usa aplicativos méviles?

s 2

No usa aplicativos
moéviles
2.1%

Usa aplicativos

moviles
97.9%

Base: 380 encuestas

Elaboracion: Autores de esta tesis

2. (En cual de los siguientes rangos se encuentra su edad?
La mayoria de usuarios que manejan bicicleta se concentran en el rango de edad entre
25y 34 afios con el 45.0%, le siguen el 22.6% que esta entre 18 y 24 afios, el 16.8% entre 35 y
44 afios y el 15.5% tiene 45 afios o mas.

Figura 2. ;En cual de los siguientes rangos se encuentra su edad?

( Entre 18y )

24 anos
22.6%

Entre 35y
44 anos
16.8% Entre 25y
34 aios
45.0%

Base: 380 encuestas

N,

Elaboracion: Autores de esta tesis
3. ¢(Cual es su género?
Del total de usuarios que manejan bicicleta, se observa que el 66.6% son del género

masculino y el 33.4% del femenino.

Figura 3. ;Cual es su género?

66.6% @

)

33.4%

Masculino Femenino

Base: 380 encuestas

Elaboracion: Autores de esta tesis

4. (Cual es su distrito de residencia?
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Del total de usuarios que manejan bicicleta en Lima Moderna, la mayor
proporcion con el 27.4% residen en Santiago de Surco, el 11.8% en San Miguel, el 10.8% en
La Molina, el 8.7% en San Borja, el 7.4% en Miraflores, el 6.8% en Surquillo, el 6.3% en Pueblo
Libre, el 5.5% en Jesus Maria, el 4.5% en San Isidro, el 4.5% en Magdalena del Mar, el 3.9%
en Lince y el 2.4% en Barranco.

Figura 4. ;Cual es su distrito de residencia?

Santiago de Surco { 27.4%

San Miguel I 11.8%
La Molina ' 10.8%
San Borja I 8.7%
Miraflores I 7.4%
Surquillo | 6.8%
Pueblo Libre ' 6.3%
Jesus Maria _‘ 5.5%
San Isidro _I 4.5%
Magdalena del Mar -_l 4.5%
Lince |4 39%
42

Barranco 4% Base: 380 encuestas

- 7

Elaboracion: Autores de esta tesis

5. ¢Donde suele transitar con su bicicleta mas tiempo?
Del total de usuarios que manejan bicicleta en Lima Moderna, el 58.9% transita con su
bicicleta mas tiempo en el distrito de su residencia; mientras que, el 41.1% usualmente transita
mas tiempo en otros distritos.

Figura 5. ;Dénde suele transitar con su bicicleta mas tiempo?

a M

Distrito de
residencia
58.9%

Otro
distrito
41.1%

Base: 380 encuestas

Elaboracion: Autores de esta tesis

6. ¢Cual es su principal ocupaciéon?

Se observa que los ciclistas encuestados trabajan principalmente de forma dependiente
(38.7%), les siguen el 30.8% que tiene su propia empresa o emprendimiento, el 9.2% son
estudiantes de educacion superior, el 8.4% se dedican a la atencién del hogar, el 4.7% estan
retirados o jubilados y el 3.9% estan en busca de trabajo.

Figura 6. ;Cual es su principal ocupacién?
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Trabajo dependiente | 42.9%

Tiene su propia empresa o
emprendimiento

Estudiante de educacion 0.9,
superior _I e
Se dedica a la atencion )
8.4%
del hogar
Retirado o jubilado I 4.7%

En busca de trabajo I 3.9% Base: 380 encuestas

l 30.8%

L & oA

Elaboracion: Autores de esta tesis

b) Habitos del ptblico objetivo
El perfil de la poblacion objetivo presenta las siguientes caracteristicas:

7. (Qué tipo de bicicleta usa?
Se observa que el 26.8% de los ciclistas encuestados usan bicicleta de paseo, el 22.1%
bicicleta de carrera, el 16.8%  bicicleta eléctrica, el 12.1% bicicleta plegable, el 8.2%
bicicleta montaiiera, el 7.9% bicicleta de ruta y el 6.1% bicicleta hibrida.

Figura 7. ;Qué tipo de bicicleta usa?

26.8%

22.1%

16.8%

12.1%

8.2% 7.9%

Bicicleta Bicicleta Bicicleta Bicicleta Bicicleta Bicicleta Bicicleta
de paseo de carrera eléctrica  plegable montafiera de ruta hibrida

Base: 380 encuestas

Elaboracion: Autores de esta tesis

8. (Con qué frecuencia suele usar su bicicleta?
Se observa que el 63.9% de los ciclistas encuestados usa bicicleta a diario, el 17.9% lo
hace de forma interdiario (3 o 4 veces a la semana), el 11.1% fines de semana, el 5.8 una vez a
la semana y el 1.3% pocas veces al mes.

Figura 8. ;Con qué frecuencia suele usar su bicicleta?

- , \
63.9%
17.9% 11.1%
i 5.8%
1.3%
[ | ——
A diario Interdiario Fines de Unavezala Pocas veces al
(304 vecesa semana semana mes
la semana)
Base: 380 encuestas

\o J

Elaboracion: Autores de esta tesis
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9. ¢Tiempo promedio que se desplaza en bicicleta a diario?
Se observa que el 64.5% de los ciclistas se desplaza en bicicleta a diario por el tiempo
de hasta una hora, el 23.9% lo hace hasta dos horas, el 7.4% hasta tres horas y el 4.2% por mas
de tres horas.

Figura 9. ; Tiempo promedio que se desplaza en bicicleta a diario?

' B

Hasta 1 hora 64.5%
Hasta 2 horas

Hasta 3 horas

Mas de 3 horas

Base: 380 encuestas

Elaboracion: Autores de esta tesis

10. ;Cuadl es el principal uso que destinas a la bicicleta?
Se evidencia que el 47.9% de personas encuestadas usa su bicicleta como medio de
transporte para ir a trabajar, estudiar o compras, el 36.3% por recreacion, el 11.3% para ir a
trabajar y el 4.5% para deporte a nivel profesional/competencias.

Figura 10. ;Cuadl es el principal uso que destinas a la bicicleta?

' 2
Medio de transporte para ir a 1

0,
trabajar, estudiar o comprar I 47.9%

v
(=)
[
&

Recreacion I .39

Trabajar I 11.3%

Deporte a nivel prgfesi011al / 4.5%
competencias -

L Base: 380 encuestas )

Elaboracion: Autores de esta tesis
11.  ;Cuadl es el motivo principal para usar bicicleta?
Segun los resultados obtenidos, se muestra que el 38.4% de encuestados maneja
bicicleta para evitar el trafico, el 22.1% porque es mas econdmico, el 20.3% para hacer ejercicio,
el 16.3% para reducir el estrés y el 2.9% por el cuidado ecologico.

Figura 11. ;Cual es el motivo principal para usar bicicleta?
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Ecologico
2.9%
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ejercicio Evitar el
20.3% trafico
38.4%
Es mas
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L 22.1% Base: 380 encuestas

Elaboracion: Autores de esta tesis

12.  ¢Usas algun aplicativo para ciclistas de forma frecuente?
Segun los resultados obtenidos, se muestra que el 58.9% de encuestados usa algin
aplicativo para ciclistas de forma frecuente; mientras que, el 41.1% no usa aplicativos para
ciclistas.

Figura 12. ;Usas algun aplicativo para ciclistas de forma frecuente?

No =
S
41.1% ‘

58.9%

Base: 380 encuestas

Elaboracion: Autores de esta tesis

c¢) Propuesta de valor
En esta seccion se presentan las respuestas de los encuestados en relacion a la propuesta de
valor que se describio a los encuestados.

13. ;Qué tan probable es que utilices el aplicativo movil “Cletea” mientras manejas
bicicleta?

Para conocer la intencion de compra, se les preguntd a los usuarios que manejan
bicicleta, en una escala del 1 al 5, donde 1 es definitivamente no y 5 es definitivamente si, que
sefialan la probabilidad de usar el aplicativo mévil “Cletea” mientras manejan bicicleta.

Segun los resultados obtenidos, el nivel de usabilidad (Top Two Box) de este aplicativo
movil para ciclistas es 71.3%, lo que significa que, de cada 100 ciclistas, 71 usaran el aplicativo.

Figura 13. Probabilidad de uso del aplicativo movil Cletea
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m Definitivamente si

= Probablemente si 32.4% Usabilidad
Tal vez (T2B)
71.3%
u Probablemente no
® Definitivamente no 38 .9./.

Probabilidad de uso
\_ Base: 380 encuestas )

Top Two Box (T2B): probablemente si y definitivamente si.

Elaboracion: Autores de esta tesis

14. Evaluacion de los atributos del aplicativo Cletea

En relacion al nivel de importancia que le dan los encuestados a los atributos del
aplicativo Cletea, se muestra que el atributo mas importante es la informacion sobre incidentes
reportados de seguridad en las rutas a elegir, le sigue la evaluacion de tu desempefio durante el
recorrido en bicicleta, acceder a descuentos en productos o servicios en funcion a la cantidad de
kilometros recorridos y acumulados, la formacion de una comunidad con la que se podra
intercambiar informacion relevante, formar equipos, entre otros, y la opcion de contar con
estadistica deportiva (kilocalorias quemadas, distancias recorridas, tiempo, etc.) y finalmente la
gestion del tiempo para programar recorridos “ida y vuelta” con determinada duracion.

Figura 14. Evaluacion de los atributos del aplicativo Cletea

.Nada importante .Poco importante Neutral .Muylmporlante .Baslantelmportante

2B

Informacion sobre incidentes reportados de
seguridad en las rutas a elegir

Evaluacion de tu desempeiio durante el recorrido en .
bicicleta 73.4%
Acceder a descuentos en productos o servicios en
funcion a la cantidad de kilometros recorridos y
acumulados.

71.8%

Estadistica deportiva (kilocalorias quemadas,
distancias recorridas, tiempo, etc.)

Formar parte de una comunidad con la que se podra
intercambiar informacion relevante, formar
equipos, entre otros

71.0%

Gestion del tiempo para programar recorridos “ida

y vuelta” con determinada duracion 66.9%

L Base: 380 encuestas

Nota: Los valores porcéntuales no suman 100% exactamente, debido al efecto redondeo.
T2B (Top Two Box): Representa la suma de los dos valores mas altos.
Elaboracion: Autores de esta tesis

15. ;Qué tipo de descuentos te interesan por usar el aplicativo Cletea?
Los resultados muestran que, el 59.7% de encuestados esta interesado en descuentos en tiendas
de accesorios y repuestos de bicicletas, el 56.8% en talleres de bicicletas, el 49.5% en

182



supermercado, el 41.8% en tiendas comerciales y el 37.1% en lo referente a programas
educativos.

Figura 15. ;Qué tipo de descuentos te interesan por usar el aplicativo Cletea?
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\: «x Base: 380 encuestas )|

Elaboracion: Autores de esta tesis

16. ;Esta dispuesto a pagar una suscripcién por usar una versién premium del
aplicativo Cletea?

De acuerdo con los resultados obtenidos, el 30.5% de ciclistas encuestados estd dispuesto a

pagar una suscripcion anual para una version premium del aplicativo Cletea, el 26.8% puede

pagar una suscripcion mensual y el 42.6% no pagaria por alguna suscripcion.

En relacion a los encuestados que les interesa la suscripcion anual, el 50.9% puede pagar

menos de S/ 170 anual, el 32.8% entre S/ 170 y S/ 350 y el 16.4% mas de S/ 350.

Con respecto a los interesados en la suscripcion mensual, el 47.1% menos de S/ 15, el 31.4%
entre S/ 15y S/30 y el 19.6% mas de S/ 30.

Figura 16. Disposicion a pagar para suscribirse en el aplicativo mévil Cletea

¢ Esta dispuesto a pagar una suscripcion por usar
una version premium del aplicativo Cletea?

Menos de Si, membresia @ Sj, resia Menos de
S/15 Al $/170 50.9%
26.8%
Entre S/ 15 Entre S/ 170 i
¥S/30 31.4% ¥ S350 32.8%
) No pagarian Mis de
b 19.6% 42.6% SIae

Bottom Two Box: Extremadamente probable y muy probable.
Top Two Box: Un poco probable y nada probable.

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Anexo VII

Cotizaciéon nota de prensa

ERA

PR NETWORMING

Dirigido a: Marycielo Nunez

Proyecto: PR Cletea Fecha: 18.08.2022
Periodo: Agosto - Septiembre 2022

Descripcion Precio

Concepto Creativo

-Amadoy desarolio del brief dela campafia envio de cuestionario a cliente,
-Propuesta creativa identificando ADN, valor diferencial de la marca.
-Desarrollo de Gantt detrabajo (fechas key y reuniones).

Gestion de Prensa

-Armado y envio de 1notade prensasobre las novedades de Cleteay valor diferencial

-Armado de carpeta de fotos personalizada por medio contactado.

-Coordinacion de entrevistas a voceros dela marca.

-Medios contemplados: El Comercio, Somos, La Reptiblica, Gestién, Semana Econdmica, Mercado Negro, Peru 21,
COSAS, entre ofros.

Reporte Final
-Documento descriptivo con los impactos obtenidos y valorizadoes durante la campafia

deacuerdoa KPls
SubTotal $80000
IGV $144.00
Total $944.00
Direccién Cuentas Contacto
Calle Alcanfores 920, TO2A BCP Ddlares +561999833389
Miraflores 194-98996139-1-97 maja@era.pe / nicole@era.pe
Lim.PE CCl: 002-194-19899613918799 @erapr.pe

Condiciones Generales
-Esta cotizacion contempla un predio paguete por un mes de trabaja

“ERA PR cobrard 8% de gastos administrativos sobre el pago a praveedores en caso searequerida.
El reparte sara presentac alfinaizar la campana
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Anexo VIII

Manuales de Organizacion y Funciones

Finalidad

Liderar la compaiiia con direccion de cumplimiento de los objetivos estratégicos y especificos a
través de la gestion de las decisiones macro que impactan a Cletea.

Funciones

* Liderar la organizacion mediante la planificacion de los objetivos generales y especificos a
mediano y largo plazo.

* Determinacion de la estructura de la empresa.

* Presentacion de resultados de la empresa por semestre a la junta de accionistas.

* Disefio, planificacion y monitoreo de la estrategia de las tecnologias de la informacion e
innovacion del software.

Subordinacion
* Depende de la junta de accionistas

Mando

Especialistas UX y los programadores back end y front end.
Especialista de Marketing.

Especialista de ventas.

Competencias:
Estudios universitarios completos en las carreras de administracion,
derecho, economia, ingenieria o afin.
o Experiencia laboral minima de 5 afios.
Conocimientos

De preferencia contar con una especializaciéon o maestria en
administracion de empresas o marketing.
Conocimientos de inglés a nivel avanzado.
Liderazgo
Habilidades y actitudes Manejo de tiempo
Etica y responsabilidad
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Especialista UX (experiencia de usuario)

Finalidad:

Lograr la mayor usabilidad y la mejor experiencia de usuario en la interaccion con la aplicacion
Funciones

* Disefar los mapas de experiencia de usuarios

* Elaborar prototipos para la construccion del software y disefiar la interfaz UL

* Liderar las ceremonias Scrum

* Interactuar con usuarios para gestionar los requerimientos funcionales.

Subordinaciéon

Gerencia TI

Mando
No cuenta
Competencias:
.. Herramientas de disefio de aplicacion
Conocimientos . .
Herramientas de adobe suite
Empatico
o . Creativo
Habilidades y actitudes Colaborativo
Facilidad de la palabra
Finalidad:
Desarrollar la interfaz de base de datos y de integracion con los componentes externos hacia la
aplicacion.
Funciones

* Disefia y desarrolla la arquitectura interna y de integracion de la aplicacion
* Administra la plataforma de servidores y base de datos.

* Documenta las interfaces seglin los estandares establecidos.
Subordinaciéon

Gerencia TI

Mando
N/A
Competencias:
Flutter, Python, PHP, .Net
Administracion Servidores Linux y Cloud azure, MySQL
Trabajo en equipo
Habilidades y actitudes Organizacion
Compromiso

Conocimientos
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Programador Front End

Finalidad:

Desarrollar la capa de usuario en la aplicacion movil
Funciones

* Desarrollar la interfaz grafica de usuario

* Evalua y optimiza la performance de la aplicacion instalada

* Documenta los componentes de desarrollo.
Subordinacion

Gerencia TI

Mando

N/A

Competencias:

.. Flutter, React, HTML, CSS, Javascript

Conocimientos
Trabajo en equipo

Habilidades y actitudes = Organizacion
Compromiso

Especialista de Marketing

Finalidad:

Ejecucion y seguimiento de los planes de marketing para cumplir con los objetivos de la
organizacion.

Funciones

* Elaboracion de las piezas a ser publicadas en redes sociales, preparar y ofrecer presentaciones
promocionales y escribir textos para incrementar la presencia en el mercado.

* Elaboracion y presentacion de reportes de las camparfias de marketing.

* Analizar métricas y resultados de las distintas campafias de marketing

* Interaccion con clientes a través de las redes sociales
Subordinacion

Gerencia Comercial y Marketing

Mando
N/A
Competencias:
Estudios de disefio, marketing y publicidad.
Conocimientos Manejo de Redes sociales
Adobe llustrator
Orientacion al cliente
Habilidades y actitudes Comunicacion asertiva

Responsabilidad
Compromiso
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Especialista de ventas

Finalidad:

Ejecucion y cierre de ventas relacionadas a la adquisicién de nuevos socios comerciales
Funciones

* Blisqueda constante de oportunidades comerciales a través de reuniones con socios
potenciales

* Negociacion con socios potenciales

* Soporte al gerente de ventas y marketing
Subordinacién

Gerencia Comercial y Marketing

Mando
N/A
Competencias:
. Experiencia en Ventas
Conocimientos P .,
Técnicas de negociacion
Empatia
o . Comunicacion asertiva
Habilidades y actitudes

Orientacion a resultados
Compromiso
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Anexo IX

Poblacion estimada Lima Moderna

Evaluacion financiera

INEI
<18 176.312 :
18-25 104,089 104,089 27,063 25304
si",';f;;. 26-30 66,390 66890 17.391 16,261
2Zona? Miraflores| 31.35 63671 63671 16,554 i 15478
.San 935%
lcidro | 3645 137,528 137528 36,757 33433
48+ 350340 350,340 91,088 35,168
Total Zona 7 | 898,830 722,518 187.855 175.644
P £ 95,631
Miguel, |18:25 59873 53873 15,567 14,244
T::° 26-30 39408 39,408 10245 9375
Zonab J,,“,; 31:35 37.807 37,807 26.00% 9330 o 3,994
 Maria, |35.45 74363 74383 19,334 17,691
3 Lince |46+ 184,489 184489 47,967 43890
Total Zona 6 | 491,569 395,938 102,944 94.194
<18 27.269
18-25 15,388 15,888 4131 2,859
~ |26-30 1672 1672 3,035 2,100
Zonag | Suaile. o 1544 1544 3001 . 2077
36-45 22,162 2262 5,762 ’ 3,987
46+ 50,366 50,366 13,095 9,062
Total Zona 8 | 138,901 111,632 29,024
1.529.300 1.230,089 319.823
2020 2021
Lima Metropolitana [ 11,046220 | 11,201,960 | 141%
INEI

Socieconomico
A,ByC*

Aiio 1

Tamafio del Mercado

Zona7 I::::’ Sa0Doge; Muatlores, San 93.50% 175,644 178,121 180,632 183,179 185,761
= -
P | TosuEel, I:'::h Libre, Jesus Maria, |5, 500, 94,194 95,522 96,868 98234 99,619
Zona$ _ |Surquillo, baranco 6920% 20,085 20,368 20,655 20946 21242
Crecimiento Estimado 289,923 294,010 298,156 302,359 306,622
* APEIM 2021

189



|Poblacion Total Lima Moderna > 18 afios | 1,230,089 |  100%
Nro de
Usuarios -

Estimacion de personas que usan bicicleta en 319,823 26%
Estimacion de personas que usan bicicleta en 280,023 )
Lima Modemade NSEAByC 3

Escenario Escenario Escenario

Optimista Conservador Pesimista
Interesados en usar aplicacion CLETEA 206,715 71.3% Factor de éxito | Factor de éxito | Factor de éxito
Definitivamente si usaria la aplicacion 93,935 32.4% 100% 90% 80%
Probablemente si usaria la aplicacion 112,780 38.9% 100% 80% 60%
Penetracion de mercado Objetivo de Uso de la 7% 5% 3%
Disposicion a pagar por version Premium (%) 35.0% 35.0% 35.0% 35.0%

Demanda Potencial Estimada Escenario Optimista

esos por Suscripcion

Cracimiento Penstracion de mercado®

50.00% 50.00% 20.00% 1.00%
Penetracién de mercado objetivo % 10.5% 15.8% 18.9% 19.1%
Crecimiento Poblacion ** 141% 141% 141% 141% 141%
Precio de Suscripcion Mensual 12.3 12.3 123 12.3 12.3

“ESUmacion fr e aSpiracional

“EMSI G GeF v eimie e L ime Metrapo MEF
Tamatio de Mercado 289,923 294,010 298,156 302,359 306,622
Mercado Potencial 206,715 209,629 212,585 215,582 218,622
Penetracion de mercado 14,470 22,011 33,482 40,745 40,580
Usuarios Premium (Dispuestos a Pagar por 5,065 7,704 11,719 14,261 14,203
Precio unitario sugerido 12.3 12.3 12.3 12.3 12.3
Numero 10 de meses suscritos por afio 10 10 10 10 10

Demanda Estimada Suscripcion Premium | S/ 622,935 | S/ 947,577 | S/ 1441405 S/ 1,754,073 | S/ 1,746,983
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Ingresos por Socios Comerciales

Servicios de Publicidad Ofrecidos Estandar Premium
Market Place X X
Geolocalizacion en Ruta X X
MKT indirecto en RRSS X
Mailing X
Pop Ups X
Estandar 300
Premium 1500
Numero de Socios Comerciales

Socios comerciales version Estandar 5 7 9 13 13
Socios comerciales version Premium 3 4 5 5 5

Objetivo incremental de Socios Comerciales Estandar 2 2 4 0

Objetivo incremental de Socios Comerciales Premium 1 1 0 0
Nimero promedio de meses por afio | 10 10 10 10 10
Estimacion de Ingresos
Estandar S/ 15,000 | S/ 21,000 | S/ 27,000 | S/ 39,000 | S/ 39,000
Premium S/ 45000 | S/ 60,000 | S/ 75,000 | S/ 75,000 | S/ 75,000

Demanda Estimada Socios Comerciales S/ 60,000 S/ 81,000 S/ 102,000 S/ 114,000 S/ 114,000

Total Demanda Estimada Escenario Optimista

Suscripcion Premium S/ 622,935 | S/ 947,577 | S/ 1,441,405 | S/ 1,754,073 | S/ 1,746,983
Socios Comerciales S/ 60,000 | S/ 81,000 | S/ 102,000 | S/ 114,000 | S/ 114,000
Total Demanda Estimada Escenario Optim S/ 682,935 S/ 1,028,577 S/ 1,543,405 S/ 1,868,073 S/ 1,860,983

Ingresos por Suscripcion

Cracimiento Penstracion® 50% 45% 15% 0%

Penatracion objetivo 5% 8.3% 12.0% 13.9% 14.0%
Crecimiento Poblacion ** 141% 141% 141% 141% 141%
Precio de Suscripcién Mensual 123 123 123 123 123

ESUMSCICn PrOS aSpracanal
“EMr i G Gef crecimienta de Lima Metiapotitans MEY

Aiio 1 Aiio 2 Ao 3 Aiio 4 Aiio 5§

Demanda Potencial 289,923 294,010 298,156 302,359 306,622
Mercado Potencial 174,765 177229 179,728 182,262 184,832
Penetracion de mercado 9,595 14,643 21,604 25,302 25,072

uarios Premium (Dispuestos a Pag : 6 8,856 §
Precio unitario i 12.3 123 12.3 12.3 123
Numero promedio de meses suscritos por afio 10 10 10 10 10
Demanda Estimada Suscripcion Premium | S/ 413,048 S/ 630360 | S/ 930,042 | S/ 1,089,249 | S/ 1,079,368

esos por Socios Comerciales 0.019215

Servicios de Publicidad Ofrecidos Estindar Premium
Market Place X X
Pop Ups X X
MKT indirecto en RRSS X
Mailing X
Geolocalizacion en Ruta X
Estandar 300
Premium 1500
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Numero de Socios Comerciales

Demanda Estimada Socios Comerciales

Total Demanda Estimada Escenario Conservador

Suscripcion Premium

S/ 42,000

S/ 413,048

930,042

Socios comerciales version Estandar 4 6 7 7 v §
Socios comerciales version Premium 2 3 4 4 4
Objetivo incremental de Socios Comerciales Estandar 2 1 0 0
Objetivo incremental de Socios Comerciales Premium 1 1 0 0
Nuimero promedio de meses por afio | 10 10 10 10 10
Estimacion de Ingresos

Estandar S/ 12,000 | S/ 18,000 | S/ 21,000 | S/ 21,000 | S/ 21,000
Premium S/ 30,000 | S/ 45,000 | S/ 60,000 | S/ 60,000 | S/ 60,000

S/ 1,079,368

Socios Comerciales

S/ 42,000
Total Demanda Estimada Escenario Cons/ S/ 455,048

S/ 81,000

1,170,249

S/

81,000

|
|

eso0s por Suscripcion

Ailo 1 2 3 4 5
Crecimiento Penetracion® 20.00% 15.00% 10.00% 0.00%
Penstracion objetivo 3% 2.60% 0.70% 0.59% 0.50%
Crecimiento Poblacion ** 141% 141% 141% 141% 141%
Precio de Suscripeién Mensual 123 123 12.3 123 123

St pr Ve aSpitaciena

“Exrardic del de Lima Metrapa NES

Demanda Potencial 289,923 294010 298,156 302,359 306,622
Mercado Potencial 142,816 144,829 146,871 148,942 151,042
Penetracion de mercado 4284 3,766 1,028 879 755
Usuarios Premium (Dispuestos a Pagar por 1,500 1318 360 308 264
Precio unitario sugerido 12.3 12.3 123 12.3 12.3

esos por Socios Comerciales

Servicios de Publicidad Ofrecidos Estandar Premium
Market Place X X
Pop Ups X X
MKT indirecto en RRSS X
Naih X
Geolocalizacion en Ruta X
Estandar 300
Premium 1500

7 7
30,982 | S/

Numero promedio de meses suscritos por afio 7 ) [
Demanda Estimada Suscripcion Premium | S/ 129,113 | S/ 113475 | S/ 26,481 | S/ 22,758
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Numero de Socios Comerciales o
Socios comerciales version Estandar 3 5 6 6 6
Socios comerciales version Premium 1 2 3 3 3
Objetivo incremental de Socios Comerciales Estandar 2 1 0 0
Objetivo incremental de Socios Comerciales Premium 1 1 0 0
Nimero promedio de meses por afio | 7 7 7 8 8

Estimacion de Ingresos

Estandar S/ 6300]|S/ 10,500 | S/ 12,600 | S/ 14,400 | S/ 14,400
Premium S/ 10,500 | S/ 21,000 | S/ 31,500 | S/ 36,000 | S/ 36,000
Demanda Estimada Socios Comerciales S/ 16,800 S/ 31,500 S/ 44,100 S/ 50,400 S/ 50,400

Total Demanda Estimada Escenario Pesimista

Aiio 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Aiio 5§
Suscripcion Premium S/ 129113 | S/ 113,475 | S/ 30,982 | S/ 26,481 | S/ 22,758
Socios Comerciales S/ 16,800 | S/ 31,500 | S/ 44,100 | S/ 50,400 | S/ 50,400
Total Demanda Estimada Escenario Pesin S/ 145,913

Aiio 1 Ao 2 Aifio 3 Aio 4 Aiio 5
Escenario Optimista S/ 682,935 | S/ 1,.028577 | S/ 1543405 | S/ 1,868,073 | S/ 1.860.983
Escenario Conservador S/ 455048 | S/ 693,360 | S/ 1,011,042 | S/ 1,170,249 | S/ 1,160,368
Escenario Pesimista S/ 145913 | S/ 144975 | S/ 75082 | S/ 76,881 | S/ 73,158

Ingresos por escenario

/2,000,000
$/1,500,000
5/1,000,000 /
5/500,000
s/~
Afo1 Afo2 Afio3 Afio4 AfoS
e ESCENANO OPUMISTS e ESCENANO0 CONSENVAJON w ESTENANIO PESIMIiSta

Gastos administrativos y gastos de ventas

Gastos Administrativos

Equipos de computo S/. 16,468
Inscrip de 1a aplicacion Play Store S/. 97
Inscripcion de la aplicacion en App Store | S/. 3828/ 3828/ 382:8S/. 3821 S/. 382¢ S/ 382
Gastos de constitucion S/. 2,086
Comision Google por Suscripcion S/. 61,957 { S/. 9455418/ 139506:S/. 163387:S/ 161,905
Alquiler de oficinas (Coworking) S/. 8,000 ; S/. 24,000: S/. 24,000 ; S/. 4,800 S/. 4,800 i S/. 4,800
Hosting /. A 28,694 i S/. 28,694 i S/. 28,694:S/. 28,6948/ 28,694

Sub total Gastos Administrativos 115,724 174,073 S/ 197,954 196,472

Gastos de Ventas Aiio 1 Aiio 3 Ao 4 Aiio 5
iSueldos Personal A 73,440 | S/. 257,040 S/. 266,532 1S/ 319099:S/ 377054iS. 393807 i

{Campaiia de marketing 5251218, 414661S/. 3349918/ 215501S/. 215501S. 21,550
Sub total Gastos de ventas $/125952 || $/298,506 | S/300,031 || S/340,649 || $/398,604 | S/415356

Total de gastos 162,549 414,230 448,352 514,722 596,558 611,828
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Inversion inicial

Alquiler Oficina mensual S/ 2,000 S/ 2,000
Publicacion en Plataformas Cantidad Precio Unitario Total
Inscripcion de la aplicacion Play Store S/ 97
Inscripcion de la aplicacion en App Store S/ 382
S/ 479
Equipos de computo Cantidad Precio Unitario Total
Apple MacBook Pro 1 S/ 3015 | S/ 3,015
Lenovo IdeaPad 5i 2 S/ 2,699 | S/ 5,398
Laptop HP 2 S/ 2,859 | S/ 5,718
Monitor Samsung 27" 3 S/ 779 | S/ 2337
Total Equipos de Computo S/ 16,468
Tipo de Cambio 3.84
Costo Operativo Proveedores Cantidad Precio Unitario Total
Accesibilidad a Mapas Geo Solution 1 $140 S/ 538
Actualizacion de Mapas Geo Solution 1 $30 S/ 115
Inversion Inicial personalizada Geo Solution 1 $3,000 S/ 11,520
Comision por suscripcion Google 15%

Total Inversion Proveedor S/ 12,173

‘De sarrollo del Proyecto | | u &I

Costo Operativo y Hosting

Costo Operativo

Comision Google por Suscripcion - 61,957 94,554 139,506 163,387 161,905
Accesibilidad a Mapas Geo Solution 538 0 0 0 0 0
Actualizacion de Mapas Geo Solution 115 0 0 0 0 0
Inversion Inicial personalizada Geo Solutior] 11,520 0 0 0 0 0
Total Costos Operativos 12,173 61,957 94,554 139,506 163,387 161,905

Hosting Costo Mensual Costo Total

Categoria de Servicio Tipo de Servicio Cantidad Region $77| 8/ 295.76
Aplicaci Virtual Machi 3 East US $542] s/ 2,080.01
[Bases de datos Azure Database for PostgreSQL| 1 |East Us s4[s/ 1536
[Redes Virtual Network 1 | B35S/ 2391 |

Gastos de Personal
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Sueldos mensuales por recurso unitario

Aiio 0

S/. 266,532

SI.

CEO 19200 | §. 67200 |S. 67200 |S. 67200|S. 70,560 |S/. 74,088
E lista de Ventas S - |S. - |s - |S. - |S. 42000|S. 42,000
Especialista Marl S/ 11,040 |S. 38640 |S. 40572 |S. 85201 |S/. 89461 |S. 93934
Py d S/. 28,800 |$S. 100,800 |S. 105,840 |S/. 1111328/, 116,689 |8/, 122523

Campaiia Redes Sociales (Total) 48 48 48 48 48 48

Gestion de Prensa 1

Campaiias Influencers 20 16 12 6 6 6
Micro Influencers 10 S 6 3 3 3
Influencers Seniors 10 8 6 3 3 3

TOTAL 69 64 60 54 54 54

12
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Estado de ganancias y pérdidas

Escenario optimista

Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Ingresos Brutos S/ 682,935 $/1,028577  S/1,543405  S/1868,073 $/1,860,983
Ingresos Membresias $/622,935 S/947,577 S/1,441405  S/1,754,073 $/1,746,983
Ingresos Socios Comerciales S/ 60,000 S/ 81,000 $/102,000 S/ 114,000 S/ 114,000

Estado de Ganancias y Pérdidas Aiio 0

Ingresos S/682,935 $/1,028577  S/1,543405 /1,868,073 $/1,860,983
Gastos S/ -523,711 S/, 499360 S/. -590,735 S/. 695,590 S/ -711280
Gastos Administrativos S/ -146,516 S/.  -195212 S/. -250,086 S/ -296,987 S/ = -295923
Gastos de Ventas S/ -298,506 S/. -300,031 S/. -340,649 S/ -398604 S/. 415356
Depreciacion y Amortizacion S/ -78,690 S/. 4,117 S/ - S/. - S/. -
Utilidad Operativa /. 159224 S/. 529217 S/. 952,670 S/. 1,172483 S/. 1,149,704
Impuestos S/ 46971 S/. -156,119 S/. -281,038 S/ -345882 S/ -339,163
Tributos por pagar -S/ 46971 -S/ 156,119 -S/ 281,038 -S/ 345882 -S/ 339.163
Utilidad Neta S/ 112253 S/. 373,098 S/. 671633 S/. 826,600 S/ 810,541
TasaIR -29.5% -29.5% -29.5% -29.5% -29.5% -29.5%

Flujo de caja operativo- VAN y TIR

Capital de Trabajo

30
Cuentas por cobrar (30 dias) S 56911 S. 85715 S. 128,617 S/. 155673 S. 155,082
Cuentas por pagar (30 dias)* S 6973 S. 37,085 S. 41270 S. 49228 S. 57,966
Total Necesario Sl 63,885 S. 122800 S. 169,887 S. 204901 S. 213,048

Inversion en capital de trabajo S/. 63,885 S/ 58915 S/. 47088 S/
*32 ha ratirado equipos d2 computo y proyacto de softwars.

35,013 S/ 8,147

Flujo de caja operativo
Ingresos S/ 682935 S. 1,028,577 §/.1,543405 S/. 1,868,073 S/. 1,860,983

Gastos Administrativos S, -146516 S. -195212 §/. -250,086 §. -296987 S/. -295923
Gastos de Ventas S/, -298506 S/. -300,031 S/. -340,649 S/. -398604 S/. -415356
Tributos por pagar S, 46971 §. -156,119 §/. -281038 §/. -345882 §/. -339,163
Total Egresos S.. 491993 §/. -651362 S/. -871,773 §. -1,041473 S/ -1,050442

Flujo de caja operativo S.. 190943 §. 377215 S/. 671,633 §. 826600 S/. 810541

Flujo de caja de Inversiones Aiio 0

Equipos de Computo S -16,468

Inversion adicional en gastos

pre operativos S/ -83,681

Proyecto de implementacion de

la plataforma (aplicacion, web y

modulo de integracion) S -74573

Inversion en capital de trabajo  S/. -63,885 S/.  -358915 S. -47,088 S. -35013 S. -8,147

Recupero del capital de trabajo

Flujo de Cajadel i S/ -238607 S.  -58915 S. -47088 S. -35013 §. -8.147 S -

Valor Terminal (x10 EBITDA) $/. 11,497,038

Flujo de Caja Economico S/.. -238,607 S/. 132,028 §. 330,127 S/. 636,619 S. 818453 §. 810,541

Costo Oportunidad Capital 30%
VAN S/ 852,927
TIR 120%
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Escenario conservador

Aiio 1
Ingresos Brutos S/ 455,048
Ingresos Membresias $/413,048
Ingresos Socios Comerciales $/42,000

Estado de Ganancias y Pérdidas

Aiio 2

$/693,360
$/630,360

$/63,000

Aiio 2

Aiio 3

Ario 4

Ao 5

$/1,011,042 §/1,170249  §/1,160,368

$/930,042

$/81,000

$/ 81,000

Aiio 4

$/1,089.249  §/1,079,368

$/81,000

Ingresos $/455,048  §/693360 §/1011,042 §/1,170249 §/1,160,368
Gastos S/ 492919 §/. -452469 §. -514722 S/ -596558 S/. -611828
Gastos Administrativos S -115724 S/ -148321 §/. -174073 §/. -197954 S. -196472
Gastos de Ventas §/. -298,506 S/. -300,031 S/ -340,649 S/. -398,604 S/. -415356
Utilidad Operativa S -37871 §. 240891 §. 496320 S. 573,691 S/. 548,540
Impuestos S - 8L 71063 S -146414 S/ -169239 S/ -161819
Tributos por pagar S 1172 -8/ 71,063 -8/ 146414 -8/ 169239 -S/ 161819
Utilidad Neta S/ -26,699 S. 169828 §/. 349906 S. 404452 S. 386,721
TasalR -29.5% -29.5% -29.5% -29.5% -20.5% -29.5%

Flujo de Caja Operativo- VAN y TIR
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Capital de Trabajo

30
Cuentas por cobrar (30 dias) S 37921 S, 57,780 S. 84253 S 97521 S. 96,697
Cuentas por pagar (30 dias)* S, 5959 S, 34519 §. 37363 S. 42893 S§. 49713
Total Necesario S. 43880 S. 92299 §. 121616 S. 140414 §. 146411
Inversion en capital de trabajo S/ 43880 S§. 48419 §. 29317 S. 18,798 §. 5,996

*32 ha retirado equipos d2 computo y proyacto da software.

Flujo de caja operativo

Ingresos S/. 455,048 S. 693360 S/. 1,011,042 S. 1170249 S/. 1,160,368
Gastos Administrativos S. -115724 §/. -148321 S/ -174073 S. -197954 §/. -196472
Gastos de Ventas S/ -298,506 S/. -300,031 S/. -340,649 S. -398,604 S/. -415356
Tributos por pagar S. 11,172 S 71,063 S -146414 S -169239 S/. -161,819
Total Egresos S/ 403,058 S. -519415 S/ -661,136 S. -765,797 S/. -773,648
Flujo de caja operativo S, 51991 S/. 173945 S/. 349906 S/. 404452 S. 386,721

Flujo de caja de Inversiones

Equipos de Computo S/, -16,468

Inversion adicional en gastos pre

operativos S, -71,509

Proyecto de implementacion de la

plataforma (aplicacion, web y

modulo de integracion) S 274573

Inversion en capital de trabajo S/ -43880 S/. -48419 §. -29317 §. -18,798 S§.  -5996

Recupero del capital de trabajo

Flujo de Caja de Inversiones S. 206429 S/. 48419 S. -29317 S. -18,798 S. -5,996 S/ -
Valor Terminal (x7 EBITDA) S/. 3,839.779
Flujo de Caja Economico S. 206429 S, 3571 S, 144628 S. 331,107 S. 398456 S. 386,721
Costo Oportunidad Capital 30%

VAN S/ 276271

TIR 67%

Escenario pesimista

Ingresos Brutos
Ingresos Membresias
Ingresos Socios Comerciales

$/145.913
§/129,113
$/16,800

$/ 144,975
S/ 113,475

$/31,500

§/75,082
$/30,982
§/44,100

§/76,881
§/26,481
$/50,400

$/73,158
$/22,758
$/50,400

Estado de Ganancias y Pérdidas

Ingresos $/ 145913 $/ 144,975 $/75,082 §/76,881 §/73,158
Gastos S/ 450329 S/. -374936 S. -379.863 S. -437,143 §.  -453337
Gastos Administrativos S, -73,134 §. -70,788 S.  -39214 S.  -38539 S.  -37,980
Gastos de Ventas §/.. -298506 §. -300,031 S. -340,649 S/. -398,604 S. -415356
Depreciacion y Amortizacion S, -78,690 §. 4117 S - S - S -
Utilidad Operativa S/ -304416 S. -229961 S§. -304781 §. -360261 S. -380,179
Impuestos LA - S - S - s - S -
Tributos por pagar S/ 89803 S/ 67838 & 89910 & 106277 S 112,153
Utilidad Neta S, -214614 §. -162,122 §. -214871 §. -253984 §.  -268.026
TasalR -29.5% -29.5% -29.5% -29.5% -29.5% -29.5%

Flujo de Caja Operativo- VAN y TIR
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Capital de Trabajo

30
Cuentas por cobrar (30 dias) S. 12,159 S 12,081 S/ 6,257 §I. 6,407 S/ 6,097
Cuentas por pagar (30 dias)* S, 6017 S. 30970 S. 30902 S. 31655 S. 36429
Total Necesario S. 18,176 S. 43051 S. 37,158 S. 38062 S. 42,525
Inversion en capital de trabajo S 18,176 S/. 24875 S/. -5893 §S. 904 S/ 4,463
*s2 ha ratirado aquipos dz puto y proy da software.

Flujo de caja operativo

Ingresos S, 145913 S/, 144975 S. 75082 S. 76881 S/ 73,158
Gastos Administrativos S. -73,134 §. -70,788 S. -39214 S/ -38539 S. -37,980
Gastos de Ventas S/ -298,506 S. -300,031 S/. -340,649 S/ -398,604 S/. -415356
Tributos por pagar S. 89803 S. 67838 S. 89910 S. 106277 S§. 112,153
Total Egresos S/ -281836 S. -302,981 S/. -289,952 S/ -330866 S/. -341,184
Flujo de caja operativo S/. -135924 §/. -158,005 S/. -214871 §/. -253984 S/ -268,026
Flujo de caja de Inversiones
Equipos de Computo St -16,468
Inversion adicional en gastos pre
operativos /. -72,200
Proyecto de implementacion de la
plataforma (aplicacion, web y modulo
de integracion) S/ -74,573
Inversion en capital de trabajo S -18,176 S/. -24875 S. 5893 S. -904 S 4463
Recupero del capital de trabajo
Flujo de Caja de Inversiones S -181417 S/. -24875 S/ 5893 S/ 904 S/ 4463 S -
Valor Terminal (x10 EBITDA) $/. -3,801,787
Flujo de Caja Economico St -181,417 §/. -160,799 §/. -152,113 §/. -215,774 §/. -258447 S/. -268,026
Costo Oportunidad Capital 30%

VAN -305,108

TIR -
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