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RESUMEN EJECUTIVO

Para aprender a manejar y obtener la licencia de conducir, alrededor del 40% de
postulantes asiste a una escuela de manejo convencional, donde la metodologia
empleada expone al aprendiz a posibles accidentes, ademas de que no le permite entrenar
para el manejo de situaciones de riesgos habituales.

En respuesta a esta problemaética, se propone la implementacion de una escuela de
manejo cuya ensefianza se impartiréd principalmente mediante el uso de simuladores. La
ventaja de esta forma de aprendizaje radica en que los alumnos podran familiarizarse
con los vehiculos y experimentar escenarios complejos de conduccion, sin correr
riesgos de accidentes por nerviosismo o imprudencia del conductor o peatdn. Este
aprendizaje se complementa con una cantidad reducida de practica de manejo en
vehiculos reales y horas de instruccion de la normativa de transito. Como valor
agregado, se integrara una moderna aula virtual con videos didacticos, plataforma web
y gestidn de reservas, y durante las clases se enfatizara las consecuencias de conducir
ebrios o bajo los efectos de alguna sustancia alucindgena mediante el uso de unas gafas.

De los resultados de las encuestas realizadas, se ha identificado que las escuelas de
manejo presentan como principales deficiencias el impartir instruccién sin tener en
cuenta la condicion y los objetivos del usuario, asi como la falta de innovacién en sus
procesos Yy deficiente metodologia en la ensefianza, lo cual no permite generar confianza
suficiente en el alumno para enfrentarse a un escenario real.

Para determinar la factibilidad del proyecto propuesto, se analiz6 el mercado en
otros paises como México, Espafia, Estados Unidos o Singapur, y, dentro de la region,
Chile, Colombia y Argentina, donde este modelo de negocio ya es utilizado.

Para el desarrollo del plan de negocios se realizo un estudio de mercado en Lima
Metropolitana, que comprende entrevistas a los administradores de las escuelas de
manejo, proveedores y expertos en el tema para validar el modelo de negocio. Por otro
lado, se realizd una encuesta a personas interesadas en obtener un brevete, asi como a
quienes ya cuentan con uno. Con la informacién obtenida a partir de los estudios
mencionados, se concluyo enfocar el servicio a personas entre los 18 y 40 afios de los

niveles socioeconomicos (NSE) B, C y D de Lima Metropolitana. De igual manera, se



identificaron tres tipos de perfiles: personas que desean aprender de forma responsable,
jévenes en busqueda de experiencias innovadoras y personas que han tenido un
aprendizaje deficiente o una mala experiencia, debido a que manifestaron gran
aceptacion al uso de simuladores como parte del proceso de aprendizaje. Asimismo, se
decidid ubicar estratégicamente la escuela de manejo en el distrito de Lince por ser un
punto céntrico en la ciudad.

Conscientes de que cambiar la mentalidad de las personas a una nueva forma de
aprender constituye un desafio, se puso énfasis en el plan de marketing. Por ello, se optd
por una estrategia de diferenciacion, buscando posicionar a la escuela de manejo
propuesta en la mente de los consumidores como simbolo de calidad, innovacion y
empatia en la ensefianza. De igual manera, se elaboraron estrategias de marketing digital
y tradicional, en respuesta a que el publico objetivo sefiala a las redes sociales y
busquedas en el navegador como medios favoritos para informarse, asi como al local y
al sitio web como medios favoritos de adquisicion del servicio.

Habiendo definido el mercado objetivo, se analizo la viabilidad del plan de negocio
en un horizonte de evaluacion de 5 afios. La inversion inicial asciende a S/ 238 735,
monto que contempla la compra de 4 simuladores y opera a través de un local. Se ha
proyectado llegar al 100% del mercado meta en el primer trimestre del cuarto afio, lo
cual asciende a 1391 paquetes anuales.

El crecimiento anual se ha estimado tomando en cuenta la experiencia de los
expertos y segun las etapas del ciclo de vida de negocio. Como resultado de la
evaluacion financiera se consigue un VAN de S/ 342 167 y una TIR de 49,62% con una
tasa de descuento del 17,49%. Asimismo, en el modelo se ha identificado las tarifas de

los paquetes, la inversion inicial y los gastos fijos como variables criticas.



CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Antecedentes

El presente plan de negocio tiene como objetivo evaluar la viabilidad para la
apertura de una escuela de manejo implementada con simuladores. El proyecto busca
dar respuesta a la actual necesidad de encontrar nuevas alternativas capaces de formar
conductores conscientes y responsables, que a su vez sean mas econdémicas y que se
adapten a la actual crisis sanitaria. Si se revisan las estadisticas de los Gltimos afios
presentadas por el Ministerio de Transportes y Comunicaciones antes de la pandemia,
aproximadamente ocho peruanos fallecen cada dia debido a accidentes de transito. Las
principales causas son el exceso de velocidad y la imprudencia del conductor. Estas
cifras preocupantes demuestran la falta de entrenamiento, perfeccionamiento y
concientizacion de los conductores, que no tienen que ver con la simple obtencion de un
brevete.

Es asi como los simuladores se presentan como una herramienta tecnolégica muy
potente para la capacitacion y el entrenamiento, ya que permiten transportar a las
personas a entornos virtuales o ficticios. El entorno virtual brinda el soporte necesario
para que las personas interactden con las situaciones mas adversas, en escenarios que en

el mundo real serian inviables de entrenar por el riesgo y el costo asociados.

Con el presente modelo de negocio se pretende reinventar la forma de
entrenamiento de conduccion tradicional, de manera que los conductores principiantes
enfrenten situaciones adversas, que son los principales motivos de accidentes
automovilisticos, antes de salir a las calles. Estas situaciones son conducir en estado de
ebriedad, evitar ciclistas en puntos ciegos, lidiar con objetos que caen de un camion,
experimentar un comportamiento inesperado de tréfico, evitar a un peatén o un
conductor distraido, soportar condiciones de trafico severas y muchos escenarios mas

que seran identificados con el apoyo de la Policia de Carreteras.

El objetivo de este modelo de negocio no es solo preparar a los nuevos conductores
a aprobar el examen de manejo, sino formar conductores conscientes, con buenos habitos
de manejo y mejor preparados para conducir con seguridad en las carreteras reales.
Como resultado de nuestra contribucion, esperamos que las carreteras del Peru se tornen

mas seguras, con menor cantidad de accidentes y muertes.



Luego de revisar su aplicacion a nivel internacional, se ha identificado que paises
como Singapur cuentan con una normativa que permite a las personas pasar por varias
pruebas en simuladores antes de obtener la licencia de conduccion. En paises vecinos
como Chile también se cuenta con una normativa que obliga a los nuevos conductores
a pasar por un minimo de horas de entrenamiento en simuladores, como prerrequisito
para obtener la licencia A3 o A5. Asimismo, en Colombia ya operan escuelas de
formacion que incentivan a la “conduccion verde”, es decir, aquella que busca reducir

el gasto en combustible y contaminacion.

Conscientes de que la conduccién virtual no podra reemplazar al 100% la real, la
presente propuesta de negocio comprende una solucién hibrida, compuesta por una flota
de simuladores virtuales (hardware y software) y una pequefia de vehiculos reales.
También se contara con una plataforma e-learning para la capacitacion tedrica de la
normativa de transito y el monitoreo del progreso de los alumnos. Asi, los entrenadores
tendran visibilidad de los puntos deficientes y el alumno podra practicar hasta
superarlos. Ademas, se brindard la asesoria, el seguimiento de actividades y el

monitoreo personalizado del progreso de los estudiantes.

Los paquetes que se ofertaran comprenden clases tedricas del reglamento de
transito, mecanica y primeros auxilios a través de una moderna plataforma online, clases
practicas de manejo en los simuladores virtuales, horas practicas de manejo en un
vehiculo real y horas practicas de manejo de las rutas A y B del Touring en el simulador

virtual.

La ubicacion de la escuela de manejo se ubicara en una primera fase en la ciudad

de Lima. El publico objetivo se encuentra entre los 18 y 40 afios de NSE B, C y D.

1.2. Objetivos del plan de negocio

1.2.1. Objetivo general

El objetivo general de este trabajo es determinar la viabilidad del plan de negocio
para una escuela de manejo con simuladores dirigida a personas que residen en Lima
Metropolitana, que cuenten con intenciones de aprender a manejar u obtener su licencia

de conducir Al.



1.2.2. Objetivos especificos

Analizar el marco contextual para la puesta en marcha de una escuela de manejo

que emplee simuladores.

- Desarrollar el estudio de mercado que permita descubrir el publico objetivo, las
percepciones y los atributos méas valorados de esta forma de entrenamiento, asi
como los insights para el lanzamiento de una exitosa campafia de marketing.

- Realizar el planeamiento estratégico para la puesta en marcha del negocio
propuesto.

- Desarrollar el plan de marketing, el plan de operaciones y el plan de recursos
humanos, segln la estrategia desarrollada.

- Evaluar la viabilidad econdmico-financiera para la ejecucion del negocio.

- ldentificar los riesgos asociados al negocio y las acciones para mitigarlas.

1.3. Idea del negocio

La propuesta de negocio consiste en implementar una escuela de manejo con
simuladores dirigida a personas que residen en Lima Metropolitana de NSE B, C y D,
gue cuenten con intenciones de aprender a manejar y/o obtener su licencia de conducir
Al, esto de acuerdo a los resultados de las encuestas realizadas. La estrategia empleada
en el modelo de negocio se encuentra centrada en los atributos de la calidad superior y
la personalizacion del servicio ofrecido. Asimismo, con la finalidad de lograr una
ensefianza integral, no solo contempla Unicamente el uso de simuladores, sino también,
se complementa con horas de practica en vehiculo real. Las estaciones de manejo
utilizadas recrean las condiciones de habituales de un vehiculo real, permitiendo
desarrollar la memoria muscular, dado que permite repetir movimientos de conduccién
mas facilmente, esto debido a que las estaciones de manejo cuentan con un volante,
acelerador, frenos, tal cual un vehiculo real, sumado que se puede personalizar cualquier
escenario o tipo de vehiculo.

En el Capitulo VI. Anélisis Estratégico, se describira a detalle la idea de negocio a
través del modelo CANVAS.

1.4. Motivacion
A través de esta propuesta, se pretende contribuir con la reduccion de accidentes
de transito fatales y no fatales, uno de los principales problemas de nuestro pais y agenda



del Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC), mediante la formacion de
conductores realmente entrenados, respetuosos de las reglas de transito, con buenos
habitos de conduccion, capaces de lidiar con situaciones adversas y conciencia
ecologica.

Asimismo, vemos en esta propuesta una forma propicia adaptable ante la “nueva

normalidad”.

1.5. Justificacion
De acuerdo con un informe de 2019 de la Comunidad Andina de Naciones (CAN):

“la principal causa de los accidentes de transito acontecidos en los paises de la
Comunidad Andina como son Bolivia, Colombia, Ecuador y Per( fueron la imprudencia
ocasionada por el conductor y el exceso de velocidad, seguidas por embriaguez o droga,
la imprudencia ocasionada por el peatdn, fallas mecanicas de los vehiculos y vias en mal
estado, registrandose en la comunidad andina 347 642 accidentes de transito que dejaron
como consecuencia 135 895 heridos y 13 080 fallecidos” (CAN, 2019).

Esto nos da pie a concluir que hay una necesidad urgente de una formacion
consciente y responsable al conductor (Gestion, 2019).

En el Peru los accidentes de transito dejan mas de 50 000 afectados anuales, entre
muertos, heridos y lesionados, una cifra incluso mayor a la generada por la inseguridad
ciudadana. Ocho son aproximadamente los muertos diarios por accidentes de transito.
Por lo tanto, es un problema de interés nacional y un tema prioritario en la agenda del
MTC, que proyectd reducir en 30% el nimero de fallecidos y lesionados por accidentes
de trénsito para 2021. Como se puede notar en la figura 1.1, el 69% de las causas

corresponden a acciones del conductor.

Figura 1.1. Accidentes de transito y sus causas
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Es importante notar las deficiencias de la oferta local de las escuelas de manejo en
el Per(. Segun las declaraciones del expresidente del Consejo de Seguridad Vial,
Enrique Medri Gonzales, de 300 escuelas de manejo que existen en el pais, solo el 5%
cumple con los requisitos para brindar una capacitacion idénea a los conductores. Ante
ello, el MTC despleg6 una serie de operativos e implementd en 2017, mediante un
decreto supremo, una normativa para que el Estado se encargue de determinar si un
conductor esta apto para obtener su licencia. Por su parte, las escuelas tendran que
limitarse a la preparacion de los postulantes y no a la asignacion de licencias, como se
realizaba anteriormente. Por lo expuesto, se concluye que es necesaria una escuela que

integre conocimientos en normas, expertos, tecnologia y modernidad.

En el &mbito internacional, paises asiaticos como Singapur han implementado a
inicios de este afio una normativa de transito que obliga a participar en simulaciones de
trafico antes de que los futuros conductores salgan a la carretera. América Latina transita
el mismo camino. En Chile esta normado que los nuevos conductores que deseen obtener
una licencia A3 o A5 pasen por un minimo de horas de entrenamiento en simuladores.
De manerasimilar, en Colombia la Universidad del Valle desarroll6 un simulador basado
en realidad aumentada que pretende concientizar a sus conductores a evitar malas
practicas, como frenar y acelerar constantemente y no hacer mantenimiento del vehiculo,

para contribuir asi a la conduccion verde.



Ante esta problematica, para perfeccionar una técnica de manejo son necesarias
muchas horas de practica con multiples escenarios. Los simuladores de conduccion se
presentan como la solucion idénea para este tipo de entrenamiento, y favorecen a un
aprendizaje libre de riesgos, donde los estudiantes podran experimentar y errar hasta

hacer de la conduccion un reflejo natural.

Asimismo, un estudio realizado por el Departamento de Psicologia de la
Universidad del Rosario, que evalud los efectos de una terapia con exposicion a la
realidad virtual para conductores con fobia a conducir, concluyo que “la exposicion a
la realidad virtual, en combinacion con la evaluacion conductual-funcional, contribuyo

a que los participantes manejaran mas y con menos miedo” (Santos, 2018: 236).

Las investigaciones planteadas en el libro Handbook of driving simulation for
engineering, medicine, and psychology plantean que “la simulacion no solo mejora con
las capacidades técnicas de la época, también las diversifica. Por lo tanto, en las
simulaciones modernas hay opciones asociadas con el juego, entornos virtuales
completos y tormentas de realidad aumentada, asi como mejoras en las instalaciones

tradicionales fijas y basadas en movimiento” (Fisher, Rizzo, Caird y Lee, 2011).

La presente tesis pretende cubrir el déficit de escuelas de manejo que realmente
formen conductores responsables y conscientes empleando a la tecnologia como aliado.
De esta manera se busca responder a la necesidad de aquel publico que desea, ademas
de obtener la licencia, aprender realmente las buenas practicas de manejo y estar mejor

preparados.

1.6. Contribucion

La presente propuesta analiza el marco contextual de la normativa internacional y
peruana, para determinar la viabilidad y proyeccion del negocio.

De igual forma, pone especial énfasis en la recoleccion de informacion de fuentes
primarias a través de las entrevistas a profundidad a expertos del sector automotriz y una
encuesta al publico objetivo, a fin de obtener informacion valiosa acerca de los puntos
de dolor de las escuelas de manejo tradicionales que operan en el mercado peruano, asi
como sus percepciones, preferencias, disgustos, expectativas, temores y “hallazgos”
dentro de la cultura peruana, que permitan hacer un lanzamiento exitoso del servicio y

asegurar su sostenibilidad en el tiempo.



1.7. Delimitacion

1.7.1. Alcance

El alcance del presente plan de negocio es de caracter descriptivo y se enfoca en el
andlisis de la viabilidad técnica, econémica y comercial para la implementacién de una
escuela de manejo que emplee simuladores de conduccién. Ademas, se determinara la
mejor estrategia de lanzamiento, cuyo publico objetivo esta en principio centrado en
adultos hombres y mujeres de los NSE B, C y D de Lima Metropolitana, con intenciones
de aprender a manejar u obtener la licencia de conducir Al.

Los resultados del estudio de mercado nos brindaran informacion valiosa acerca de
la oferta y demanda para la implementacion de una escuela de manejo con simuladores,
los cuales serdn el insumo para definir el segmento del mercado, determinar la
proyeccion de demanda, especificar el equipamiento y horas hombre para una maxima
eficiencia, definir el monto de inversion y capital de trabajo, y determinar el pablico
objetivo vy la estrategia méas apropiada a implementar.

1.7.2. Limitaciones

Las limitaciones del presente plan inciden en la falta de estudios previos sobre
escuelas de manejo que empleen simuladores, por ser un modelo de negocio
relativamente nuevo en el mercado peruano. Por ello, se debi6 recurrir a data de otros
paises que ya cuentan con normativa exigible sobre una cantidad minima de horas de
practica con simuladores o que se encuentren en vias de implementacion.

El mercado se segmentd en funcidn al NSE, en lugar de sectores econémicos, ya
que los primeros destacan el consumo de las personas por categorias y estandares.
Asimismo, se empleo la segmentacidn por estilos de vida y beneficios del producto.

Para el desarrollo del estudio del mercado se eligieron entrevistas a profundidad a
expertos y encuestas como los principales métodos de recoleccion de fuentes primarias,
al considerarlas més acertadas ante la coyuntura de la crisis sanitaria. Se descarto el uso
del focus group, pese a ser un método muy potente, ya que el hacerlo de manera online

resta espontaneidad e inmediatez a las respuestas de los participantes.



CAPITULO II. MARCO CONCEPTUAL, CONTEXTUAL Y LEGAL

2.1. Marco conceptual

2.1.1. Definicion de escuelas de manejo

El Reglamento Nacional del Sistema de Emision de Licencias de Conducir (016-
2009-MTC) establece que las escuelas de conductores son centros de formacion,
preparacion y capacitacion en materia de conocimientos y habilidades para la
conduccion de vehiculos automotores de transporte terrestre a postulantes a la obtencion

de licencias de conducir.

Las escuelas de conductores pueden ofrecer al publico el dictado de cualquier tipo
de curso tedrico o practico, distinto al Programa de Formacion de Conductores, siempre
que se oriente a la preparacion, actualizacion, capacitacion y especializacion de los
conductores. Para tal efecto, deberan dar cuenta a la Direccion General de Transporte

Terrestre del Ministerio de Transportes y Comunicaciones (DGTT).

2.1.2. Definicion de simulador
Segun el Diccionario de la lengua espafiola (RAE, 2019), un simulador es un
aparato que reproduce el comportamiento de un sistema en determinadas condiciones,

aplicado generalmente al entrenamiento de quienes deben manejar dicho sistema.

2.1.3. Definicion de realidad virtual
Segun La Real Academia Espafiola (RAE), la realidad virtual es “una representacion de
escenas 0 imagenes de objetos producidos por un sistema informatico, que da la

sensacion de su existencia real”.

2.1.4. Tipos de simuladores
Segun la informacion recogida en la web de uno de los principales fabricantes de
simuladores, como la empresa espafiola Simumak, existen diversos tipos de simulador

segun la industria y el uso que se le desea dar.



Simuladores de automovil

Este tipo de simulador permite al usuario lograr un nivel de inmersion realista,
segura y eficiente, al situarlo en diversos escenarios Yy condiciones
climatoldgicas, y al permitir que se interactie con otros agentes durante la
simulacion. El hardware estd compuesto por el habitaculo que simula el interior
de un auto, con una 0 més pantallas, ademas de palancas, freno, luces y un
software especializado. Entre algunas variantes de este tipo de simulador se
encuentran los vehiculos especiales, como los autos de policia y los simuladores

de autobus.

Simuladores de motos

Este tipo de simuladores permite formar conductores de distintos tipos de
motocicletas recreando complejas situaciones realistas, como superficies
inclinadas. El hardware esta compuesto por una plataforma de movimiento, con
una o mas pantallas, sistemas de controles y gafas, asi como realidad virtual para

maximizar la experiencia.

Simuladores de maquinaria pesada

Son utilizados para la capacitacion de operarios de maquinaria de construccion,
como gruas torre, retroexcavadoras, cargadores frontales y también las utilizadas
en mineria como dumpers, que permiten al usuario familiarizarse con los
controles y las funciones de cada tipo de maquinaria, sin el riesgo que representa
una capacitacion real.

Este tipo de simuladores cuentan con mandos que tienen la misma sensibilidad
gue las maquinas reales. EI hardware esta compuesto por asiento, controles y

una o mas pantallas que simulan el interior de una cabina de operacion real.

2.1.5. Tipos de licencias
Segun el titulo I, capitulo 1, articulos 9 y 10, del Reglamento Nacional del Sistema de
Emision de Licencias de Conducir (Decreto Supremo 007-2016-MTC) vigente, las

siguientes categorias de licencias son validas para manejar dentro del territorio peruano:



2.1.5.1. Licencias de conducir para conductores no profesionales

Clase A, categoria |

“Autoriza a conducir vehiculos automotores de transporte de personas de las
categorias M1 y M2 de uso particular, asi como vehiculos automotores de transporte de
mercancias de la categoria N1”.

Clase B, categoria |

“Autoriza a conducir vehiculos no motorizados de tres ruedas destinados a la
prestacion de servicio de transporte publico especial de pasajeros en vehiculos menores

conforme a la Ley 27189,

Clase B, categoria I1-A

“Autoriza a conducir vehiculos de las categorias L1y L2, que se encuentren destinados

al transporte particular de pasajeros o al transporte de mercancias”.

Clase B, categoria 11-B

“Autoriza a conducir vehiculos de las categorias L3 y L4 que se encuentren destinados
al transporte particular de pasajeros o al transporte de mercancias. Esta licencia autoriza
también a conducir vehiculos indicados en la licencia de la clase B, categoria 11-A”.

2.1.5.2. Licencias de conducir para conductores profesionales

Clase A, categoria II-A

“Autoriza a conducir vehiculos automotores de transporte de personas de la categoria
M1 destinados al servicio de transporte especial de pasajeros en modalidades turistico,
taxi, servicio de transporte internacional transfronterizo de pasajeros y vehiculos de

emergencia, ademas de la categoria A-1".



Clase A, categoria I1-B

“Autoriza a conducir vehiculos automotores de transporte de personas de las categorias
M2y M3 de hasta 6 TM de peso bruto vehicular, destinados al servicio de transporte de
personas bajo cualquier modalidad, asi como vehiculos de transporte de mercancias de
la categoria N2. La licencia de conducir de esta categoria autoriza a conducir vehiculos

sefialados en la categoria | y 1I-A”.

Clase A, categoria I11-A

“Autoriza a conducir vehiculos automotores de la categoria M3 mayor de 6 TM de peso
bruto vehicular, destinados al transporte terrestre de personas. Esta licencia autoriza

conducir vehiculos sefialados en las categorias I, 1I-A, 11-B”.

Clase A, categoria I11-B

“Autoriza a conducir vehiculos automotores de transporte de mercancias de la categoria
N3. Dichos vehiculos pueden llevar acoplados u otros vehiculos de la categoria O. Este
tipo de licencia también permite conducir vehiculos indicados en las categorias I, 11-A
y 11-B”.

Clase A, categoria I11-C

“Autoriza a conducir vehiculos automotores de transporte de mercancias de la categoria
I11-A y 111-B de manera indistinta. Esta licencia también autoriza conducir vehiculos en

las categorias I, 1I-A y II-B”.

Clase B, categoria I1-C

“Autoriza a conducir vehiculos de la categoria L5 destinados a servicio de transporte
publico especial de pasajeros en vehiculos menores y transporte de mercancias. Este
tipo de licencia permite ademas conducir vehiculos indicados en las categorias I11-C y
n-B”.



2.2. Marco contextual

2.2.1. Opciones de escuela de manejo en el Peru

En Lima Metropolitana existen en la actualidad escuelas de manejo no reguladas
por el MTC, dirigidas a conductores no profesionales que desean obtener la licencia Al.
Por otro lado, estan las escuelas de manejo que si estan reguladas por el MTC vy se
dirigen a conductores profesionales. Segun el Decreto Supremo 005-2008, las escuelas

profesionales se clasifican en:

- Escuelas de conductores integrales

- Escuelas de conductores especializadas

2.2.2. Escuelas de conductores integrales

Cuentan con autorizaciéon expedida por el MTC para brindar los conocimientos
tedrico-practicos y las destrezas y habilidades necesarias para conducir vehiculos
motorizados de transporte terrestre, “asi como la formacion orientada hacia la
conduccidn responsable y segura, a los postulantes a una licencia de conducir de las

clases y categorias profesionales” (MTC, 2008).

2.2.3. Escuelas de conductores especializadas

Tienen la autorizacion del MTC para impartir los conocimientos tedricos-practicos
y destrezas y habilidades requeridas para conducir vehiculos motorizados de transporte
terrestre. De igual modo, estan autorizadas para la formacién “orientada hacia la
conduccion responsable y segura, a los postulantes a una licencia de conducir de una

determinada clase y categoria profesional” (MTC, 2008).

2.2.4. Escuelas de conductores profesionales
Cuentan con la autorizacion solo para brindar instruccion a los postulantes a

licencias de conducir de la clase A y la categoria 11 profesional (MTC, 2008).

2.2.5. Escuelas de conductores profesionales especializados



Cuentan con la autorizacion solo para brindar instruccion a los postulantes a
licencias de conducir de la clase A y la categoria Il profesional especializada (MTC,
2008).

2.3. Contexto situacional de Lima

En el censo de 2017 se identificd que el 13,2% (1 089 615) de hogares declararon
poseer automovil o camioneta para uso particular, el 10,6% (872 326) informaron tener
motocicleta y el 1,1% (91 515), lancha. Dentro del grupo de los que poseen automovil
0 camioneta para uso particular, el 97% (1 051 918) son hogares ubicados en un area
urbana y el 3% (37 697) pertenecen al area rural. En lo que respecta a la expedicion de
Licencias de Conducir, en el 2019 alrededor del 49% (539 985) del total de licencias
otorgadas, corresponde a licencias de clase A categoria I. Asimismo, de este grupo, el

28% corresponden a licencia nuevas. (INEI, 2019)

2.3.1. Parque automotor en Lima
El parque automotor presenta un incremento afio tras afio. En 2018 aumentd un
3,74% respecto a 2017. Asimismo, se evidencia que el parque automotor se concentra

en el departamento de Lima con el 66% (Sunarp, 2017).



CAPITULO I1l. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

En el desarrollo de la presente investigacion existe un doble desafio. Por una parte,
la coyuntura plantea el reto de buscar las técnicas mas apropiadas que no vulneren la
salud, y, por otro lado, se debe explorar un negocio poco o nada conocido para el
mercado peruano, como es ser usuario de una escuela de manejo que emplee simuladores
en el aprendizaje. Ante ello, las herramientas digitales se convertiran en los principales

aliados, como se explica a continuacion.

3.1. Fuentes secundarias
Teniendo en consideracidn que las fuentes secundarias representan el punto de partida
para el desarrollo de nuestra investigacion, los autores de la tesis han definido que la

observacion es la méas apropiada.

3.1.1. Estado del uso de simuladores de conduccion en otros paises
La normativa vigente de otros paises, asi como el proceso de implementacion de
los simuladores basados como herramienta para la ensefianza y obtencién del brevete,

serviran de guia para definir la estrategia de ingreso de la marca en el mercado peruano.

3.2. Fuentes primarias

Las fuentes primarias permitirdn conocer de primera mano lo que piensan los
consumidores acerca de un tema o como se comportan en determinadas circunstancias.
Kotler y Armstrong (2017) muestran 3 técnicas de investigacion para recabar datos

primarios, las cuales incluyen la investigacién observacional, encuesta y experimentos.

La investigacion observacional consiste en la obtencion de datos primarios mediante
la observacion de personas, acciones o situaciones relevantes (Kotler y Armstrong,
2017). Por ejemplo, se podria invitar a un grupo de personas a probar los prototipos de
simuladores, observar sus reacciones y anotar lo que piensan de estos.

La investigacion por encuesta consiste en la obtencion de datos primarios

interrogando a las personas sobre sus conocimientos, actitudes, preferencias y

comportamiento de compra (Kotler y Armstrong, 2017). Esta técnica, mediante la cual



se recopilarad informacion descriptiva, es una de las elegidas para el desarrollo de la
presente investigacion. Se eligio por su flexibilidad en la obtencion de distintos tipos de
informacidn en diversas situaciones a través de formularios de Google.

En latabla 3.1 se enumeran las técnicas de investigacion, medios de contacto, plan

de muestreo e instrumentos de investigacion.

Tabla 3.1. Técnicas de investigacion de mercado

Técnicas de Medios de contacto Plan de muestreo Instrumentos de
investigacion investigacion
Observacion Correo Unidad de muestreo Cuestionario
Encuesta Teléfono Survey Tamarfio de muestra Instrumentos
Experimento Monkey, Google Procedimiento de muestra mecanicos
Forms Personal
En linea

Fuente: Kotler yArmstrong (2017).
Elaboracién: Autores de esta tesis.
3.3. Andlisis cualitativo

El andlisis cualitativo o informacion exploratoria tiene como propdsito comprender
la naturaleza y cualidad de la conducta humana y las motivaciones de dicha conducta,
en respuesta a los objetivos de la investigacion de mercado. Este tipo de investigacion
se emplea para definir el problema con mayor precision, identificar los cursos de accién
pertinentes y obtener informacion adicional antes de que pueda desarrollarse un
enfoque.

En este capitulo, la informacidn requerida se encuentra en desarrollo y el proceso
de investigacion que se adopta es flexible y no estructurado. De esta manera, se podra
explorar y conocer mas de cerca los sentimientos, percepciones, opiniones, intereses,
suefios, gustos, expectativas y miedos de los consumidores frente a una categoria de

productos, campafias, precios, promociones y mas.

3.3.1. Entrevistas a profundidad

Las entrevistas a expertos es un método no estructurado y directo para conseguir
informacion cualitativa, y dotara a este informe de un valioso insumo para el
modelamiento del negocio (Kotler y Armstrong, 2017). Para ello, se debe elegir como
entrevistados a expertos referentes en el sector de interés y a un entrevistador también

calificado, con la capacidad de generar un ambiente comodo para que el entrevistado



pueda expresar sus pensamientos, creencias, actitudes, percepciones, motivaciones,
desafios y metas acerca del tema.

Para el desarrollo de la tesis se entrevistara a expertos, y entre ellos se contemplara
a un administrador de alguna de las escuelas de manejo con simuladores, instructores,
proveedores o fabricantes de simuladores.

La tabla 3.2 muestra los objetivos de las entrevistas a profundidad.



Tabla 3.2. Objetivos de la entrevista a profundidad

escuela de manejo

Experto Obijetivo
- Conocer la vision a mediano plazo y largo plazo del negocio y la
incorporacion de los simuladores en la metodologia de ensefianza.
pslipiaisisadores de OEOREREUENE K RURBKHIRNDS as ios organizacionales y estructurales

- Identificar los factores claves para la puesta en marcha y operacién de una
escuela de manejo con simuladores en la ciudad de Lima.

- Identificar el perfil de un cliente frecuente, ticket promedio.

Instructor de maneio

- Desde la perspectiva del instructor de manejo, por ser el contacto directo
al cliente, se recopilara informacion acerca de las percepciones y atributos
mas valorados, asi como nuevas exigencias de los usuarios.

- Conocer la postura de 10s Instructores de manejo ante la iImplementacion
de simuladores en las clases, ventajas y desventajas.

- Conocer los desafios en la ensefianza y los cambios que demanda la
coyuntura actual.

Proveedores y
fabricantes de
simuladores

En el anexo 1 se detalla la guia de entrevistas para cada grupo de expertos, a fin de

- Recopilar informacion sobre los tipos de simuladores de automocién,
modelos, cotizaciones, modos de entrega, opciones de ensamblaje, modos
de pago.

- Informe sobre garantia, servicio de mantenimiento en software y
hardware.

- Conocer las perspectivas del mercado en torno a los simuladores.

- Recopilar informacion sobre los casos de éxito de sus clientes en otros
paises, novedades y el futuro de los simuladores.

Elaboracion: Autores de la tesis.

cumplir con los objetivos planteados.

3.4. Analisis cuantitativo

En este tipo de investigacion se utilizaran algunas técnicas estadisticas, a fin de
obtener datos y caracteristicas relevantes sobre preferencias y principales intereses de
la poblacién con intenciones de aprender a conducir y obtener su licencia, para lo cual
se empleara un plan de muestreo aleatorio. Posteriormente, dichos datos recabados seran

procesados, interpretados y convertidos en informacion que permitira identificar al

publico objetivo.

Las principales caracteristicas de la investigacion cuantitativa a emplear son:

« Uso de técnicas estadisticas descriptivas, como tablas cruzadas o andlisis de

grupos tipo claster.




« Investigacion descriptiva, mediante la cual describiremos las caracteristicas de
la poblacion a través de la muestra.
» Uso de muestras representativas en cuanto al tamafio y la forma de eleccion de

los participantes.

Las encuestas virtuales fueron una de las principales herramientas para recolectar
informacion en el plan de muestreo. Se trata de medios efectivos y con largo alcance en
la actual coyuntura, que exige un mayor uso de recursos Yy estrategias digitales.

Los principales objetivos de la investigacion de mercado del tipo cuantitativa, en
este caso de las encuestas a aplicar, es identificar el perfil general del encuestado, en
cuanto a preferencias, necesidades, canales de comunicacion y atributos del servicio

mas valorados.

3.4.1. Target del estudio

La encuesta estara dirigida a personas con la siguiente segmentacion:

Segmentacion por edad
Personas entre 18 y 40 afios con intenciones de aprender a manejar u obtener su

licencia de conducir (Al y All).

Segmentacion por NSE
Personas con NSE B, C y D con intenciones de aprender a manejar u obtener su

licencia de conducir (Al y All).

Segmentacion por género
Pablico en general con intenciones de aprender a manejar u obtener su licencia de
conducir (Al 'y All).



3.4.2. Tamano de la poblacion

La poblacién sera orientada a los distritos de con mayor concentracion de los NSE
B, C y D de Lima Metropolitana, asi como el grupo de adultos de 18 a 40 afios con
intenciones de aprender a manejar u obtener su licencia de conducir (Al y All).

La estructura socioecondmica de Lima Metropolitana muestra una concentracion
poblacional en las zonas de Lima Norte, con 2627,6 millones, de los cuales el NSE AB
representa un 22,9%, el C un 43,3%, el D un 27,6% y el E un 5,4%. Lima Este es la
siguiente en concentracion poblacional, con 2616,4 millones, de los cuales el NSE AB
representa un 17,7%, el C un 45,7%, el D un 29,6% y el E un 7% (CPI, 2019).

Asimismo, en cuanto a los rangos de edad, los distritos de Lima Norte y Lima Este
con mayor concentracion de personas en el rango de 20 a 39 afios muestran una
proyeccion de 36% de la poblacion de Ate, un 36% de la poblacion de San Juan de
Lurigancho, un 34% de la poblacién de Comas, un 35% de la poblacién de Puente Piedra
y un 33% de la poblacion de San Martin de Porres.

3.4.3. Célculo de tamafio de muestra

La muestra se obtendra de los distritos con mayor concentracién de los NSE B, C
y D de Lima Norte (San Martin de Porres, Comas, Puente Piedra) y Lima Este (San Juan
de Lurigancho, Ate), y se contemplan un grupo de adultos entre 18 a 40 con intenciones
de aprender a manejar u obtener su licencia de conducir (Al y All)

La muestra se realizard de forma aleatoria. Para determinar el tamafio de la muestra

se utilizara la siguiente formula:

_ Zap)’xpx(1-p)
n= E2

n: tamafio de la muestra
Z: nivel de confianza
p: probabilidad de éxito o proporcion esperada
(1 - p): probabilidad de fracaso
E: precision (error maximo admisible en términos de proporcién)

Fuente: Anderson (2016: 364).



3.4.4. Disefio de la encuesta

El cuestionario tiene el objetivo de recabar informacion de tres perfiles de

usuarios:

a)

b)

Se

Publico potencial: personas que adn no cuentan con el brevete y estan
interesados en obtenerlo. Existe el interés de conocer més detalles de sus
necesidades, motivaciones, disposicion de pago, atributos que mas valoran,
medios para contactarlos.

Influenciadores en la decision de compra: personas que tienen a un familiar
interesado.

Personas con brevete: ya han experimentado el aprendizaje de conduccion. Es
preciso obtener mas informacién sobre sus experiencias, motivaciones,
necesidades, inversion, medios para contactarlos, atributos que mas valoraron,

cosas que les disgustaron, entre otros aspectos.

puede conocer el detalle de las preguntas de la encuesta en el anexo 2.

3.4.5. Proposito de la encuesta

El prop6sito de nuestra encuesta persigue dos objetivos claramente definidos:

Del publico potencial (personas sin licencia pero que desean adquirirla): conocer
sus necesidades, atributos mas valorados, motivaciones, canales favoritos para
informarse y adquirir el servicio. Asi también, encontrar perfiles de usuarios con
preferencias similares que muestren interés en los simuladores como parte del
proceso formativo en conduccion.

De las personas que pasaron por una escuela de manejo: recoger principalmente
los puntos de dolor, recomendaciones y atributos que carecen las escuelas de
manejo que circulan en el mercado, con el objetivo de delinear oportunidades.
De los escépticos o detractores hacia los simuladores: conocer sus motivos para

contrarrestar el riesgo al fracaso.

De igual manera, se aprovechara la informacion recopilada como input para la

elaboracién del planeamiento estratégico.



CAPITULO IV. ANALISIS DE LA OFERTA

De acuerdo con el modelo de negocios propuesto, se analizara la oferta local en
Lima Metropolitana de escuelas de manejo que también usen simuladores de conduccion
y que pudieran configurarse como potencial competencia directa. Para ello se tendrén en
cuenta los principales atributos de estos negocios, las opiniones de sus usuarios
recogidas en las encuestas, asi como sus opiniones en las web y redes sociales de estas

empresas.

4.1. Analisis de los competidores

4.1.1. Escuela de Manejo José Géalvez Premium

Tiene 40 afos de experiencia en el mercado peruano. Es lider en su rubro.

Cuenta con 5 locales en los distritos de Chorrillos, San Miguel, Santiago de Surco,
Miraflores y La Molina, y tiene presencia en otras provincias como Cusco, Chiclayo,
Tacna, Arequipa, Chimbote y Trujillo. La atencion que ofrecen al pablico es multicanal
(call center, redes sociales, WhatsApp y en sus propias oficinas, de 10 a.m. a5 p.m. de
lunes a viernes).

En la red social Facebook mantiene dos fanpage: “José Galvez Escuela de
Conductores”, con 71 328 seguidores, y “José Galvez Escuela de Manejo Premium”,
dirigido a clientes de sus locales de Santiago de Surco y Miraflores, con 98 309
seguidores. Cabe resaltar que las dos cuentas diferenciadas responden a su estrategia de
segmentacion. De igual manera, en otras provincias cuentan con fanpage distintos, lo
que permite ofrecer promociones y descuentos segun el pablico objetivo.

La empresa tiene con cuatro paquetes para aprender a conducir:

- Paquete Basico: dirigido a personas sin ningin conocimiento en conduccién. Se
imparten los conocimientos basicos en 10 horas de manejo durante 3 semanas.

- Paquete Titanium: dirigido a reforzar las practicas en estacionamientos paralelos
y diagonales. Incluye el costo del examen médico para la obtencion del brevete.

Las clases duran 12 horas y se dictan en tres semanas.



- Paquete Brevetex: dirigido a personas que deseen un servicio mas completo, con
14 horas de manejo, costo del examen meédico, una practica en circuito alterno
de Conchén y otra en el circuito oficial del Touring. La duracion total es de 4
semanas.

- Paquete Full Practico: dirigido a personas que solo deseen mejorar habilidades
y practicar en un auto real. Consta de un paquete de 10 horas con horarios a

elegir.

Figura 4.1. Publicidad de Escuela de Manejo José Galvez Premium
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[ Joss. Guduez

Fuente: Pagina de Facebook José Galvez Premium (2019).
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Esta escuela cuenta con una puntuacion situada entre 2,3 y 3,2, en una escala del 1
al 5, otorgada por los usuarios que la calificaron en foros de Google Maps luego de su
experiencia en dos de sus locales ubicados en Lima Metropolitana (ver figura 4.2). En
su mayoria los comentarios negativos giran en torno a la calidad del servicio ofrecido.

Si bien los comentarios y calificaciones en dichos foros no son considerados

representativos, se consideran como parte del presente estudio de la competencia.



Figura 4.2. Resefias y puntuacién de José Galvez en Google Maps
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Fuente: Pagina de Escuela Jose Gélvez en Google Maps.

4.1.2. Escuela de Manejo Virtual Driver

Virtual Driver es una escuela de manejo que opera en Lima Metropolitana desde
mediados de 2017. Capt6 la atencion del publico por su alternativa novedosa para
adquirir habilidades béasicas en la conduccion, que ofrecia aprender a conducir en corto
tiempo y asi evitar accidentes de transito, a la vez que proporciona al usuario multiples
escenarios en la conduccion. Para ello, utiliza un simulador con un software adecuado
especialmente a la normativa vial peruana y que puede adaptarse para uso mecanico y
automatico.

A la fecha de este analisis, Virtual Driver tiene 2204 seguidores en su fanpage y
cuenta con un solo local ubicado en el Centro Comercial Plaza Camacho, en la avenida
La Molina. La atencion que ofrecen al pablico es multicanal (call center, redes sociales,

WhatsApp y en sus propias oficinas en el horario de 10 a.m. a5 p.m. de lunes a viernes).



Como parte de su estrategia de captacion de clientes y para lograr que el pablico se
interese, apueste por el servicio y recomiende su uso a terceras personas, Virtual Driver
ofrece como promocion 1 hora gratis de prueba en el simulador. Luego, el usuario puede
decidir si quiere adquirir o no algin paquete.

Como parte de este estudio también se recogieron las opiniones y calificaciones de
los usuarios en los foros de Internet. Sin embargo, estas calificaciones no seran
concluyentes, dado que son poco representativas en cantidad.

Por otro lado, esta escuela cuenta con una puntuacion entre 2,3 y 3,2, en una escala
del 1 al 5, otorgada por los usuarios que la calificaron en foros de Google luego de su
experiencia en dos de sus locales ubicados en Lima Metropolitana (ver figura 4.3). En

su mayoria los comentarios negativos giran en torno a la calidad del servicio ofrecido.

Figura 4.3. Informacion sobre Virtual Driver en su pagina web
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Fuente: Sitio web de Virtual Driver.



4.2. Descripcion de los atributos

Para abordar este capitulo se tendran en cuenta las entrevistas a expertos y los
resultados de las encuestas sobre los atributos que los usuarios valoraron méas durante su
aprendizaje en una escuela de manejo.

El objetivo de esta investigacion cualitativa es determinar los atributos que cuentan
con mayor preferencia y valoracion por parte del pablico, lo que proporcionara valiosos
insights que seran de ayuda para construir grandes fuentes de ventaja competitiva para
el modelo de negocio propuesto. De esta manera, se crea una solida propuesta con un
valor agregado que pueda superar las deficiencias identificadas en el servicio ofrecido
actualmente en las escuelas de manejo y que en el mediano plazo pueda ser facilmente

reconocido en el mercado.

4.2.1. Principales atributos segun encuestas
La figura 4.4 presenta los resultados de la encuesta realizada a un publico de 802

personas, de las cuales 284 contaban con licencia de conducir.

Figura 4.4. Atributos mas valorados por las personas con licencia de conducir
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Fuente: Encuesta propia.
Elaboracion: Autores de la tesis.
Entre los atributos mas valorados, la encuesta menciona la seguridad que sentian

las personas durante las clases al salir por primera vez a practicar en la via pablica con



un 63%, vehiculos de instruccién confiables con un 61%, la empatia en la ensefianza
con un 39%, la reputacion de la escuela con un 37% Yy los precios accesibles con un
21%. Entre los atributos menos valorados resultaron la cercania al local con un 0,7% y
la disponibilidad de horarios con un 0,7% del total de encuestados.

Por otro lado, también se consultd a las mismas 284 personas sobre los atributos
que mas les disgustaron durante su aprendizaje en las escuelas de manejo, como se

muestra en la figura 4.5.

Figura 4.5. Atributos que mas disgustaron a las personas con licencia de conducir
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Fuente: Encuesta propia.
Elaboracién: Autores de la tesis.

Los resultados muestran las principales deficiencias que tienen las escuelas donde
las personas encuestadas y con licencia aprendieron a conducir.

Un 38% de encuestados indicaron que la falta de empatia en la ensefianza fue una
de las principales cosas que les disgusto de su experiencia. EI 33% se refirid a atributos
como el precio, el 32% a los vehiculos poco confiables, el 23% al trafico y el 15% a la
lejania del local.

Por otro lado, entre las caracteristicas y los atributos de las escuelas que menos
disgustd a los encuestados fueron las clases teoricas aburridas con 13% Yy los autos de

uso complicado con un 10%.



4.2.2. Principales atributos segun entrevistas

De acuerdo con la entrevista realizada al CEO de la escuela de manejo Virtual
Driver y sus propias encuestas de satisfaccion, los atributos méas valorados por sus
clientes son la empatia y calidad en la ensefianza ofrecida. Durante la entrevista el CEO
indico ademas que habian recibido una gran cantidad de clientes que ya habian estado
en otras escuelas de manejo, pero que no se sentian seguros de haber aprendido lo
suficiente como para salir a la calle con un auto.

Otro atributo que identificé el CEO de Virtual Driver como mas valorado por sus
clientes es la confianza y seguridad brindada por los simuladores, tanto a las personas
que por primera vez toman clases de manejo, como para los que tienen brevete, pero adn
no se sienten listos para los riesgos que implica manejar un auto real. Puede observarse

el detalle de la entrevista en el anexo 3.

4.3. Conclusiones

- El analisis sobre la competencia directa indica que la escuela José Galvez Premium
cuenta con la mayor cantidad de seguidores y actualmente es lider en el rubro de la
ensefianza de manejo.

- Los atributos mas valorados por las personas que acudieron a otras escuelas de
manejo segun la encuesta son la seguridad, los vehiculos de instruccion confiable y
la empatia en la ensefianza, por lo que formaran parte de la propuesta de valor del
presente plan de negocios.

- La falta de empatia en la ensefianza fue el atributo que mas disgusto a las personas
que ya habian estado en una escuela de manejo, por lo que se considerara como la
oportunidad de ofrecer un atributo diferencial en el presente modelo de negocios.

- Segun la entrevista realizada al CEO de la escuela Virtual Driver, los atributos mas

valorados por sus clientes son la empatia y calidad en la ensefianza.



CAPITULO V. ANALISIS Y ESTIMACION DE LA DEMANDA

En el presente capitulo se realiza el analisis y la interpretacion de los resultados

obtenidos de las fuentes primarias, encuestas, observacion y entrevistas a profundidad,

que, contrastadas con los datos de fuentes secundarias, permiten determinar la demanda

estimada de la propuesta de negocio.

5.1. Resultados de la observacion

La tabla 5.1 muestra las variables mas relevantes observadas en la pagina web de

las empresas consideradas como competencia directa: Virtual Driver y José Galvez

Premium.

Tabla 5.1. Resultados de la observacion de las visitas a los sitios web de la

competencia directa

Ubicacion

La mayoria de los locales de las escuelas de manejo se ubican en distritos
de los NSE Ay B (La Molina, Santiago de Surco, Miraflores).

Promedio de paquetes de
ensefianza ofrecido

El promedio de paquetes de ensefianza es 2, paquete basico y paquete
premium. Se diferencian por el nimero de horas de manejo en auto real y
opcidn de traslado y préactica en circuito alterno para examen practico.

Tiempo de atencién de
las escuelas

La atencion es de lunes a viernes de 8 a.m. a 9 p.m. y los sabados de 8
a.m. a5 p.m. Algunas escuelas atienden los domingos de 8 a.m. a 2 p.m.

Precios de los paquetes
de ensefianza

El paquete béasico oscila entre S/ 390 y S/ 600, mientras que el paquete
premium oscila entre S/ 540 y S/ 850.

Promociones

Las promociones en general ofrecen descuentos en el paquete premium.

Forma de pago

Se cancela en efectivo o con POS (point of sale).

Estado de los vehiculos

Los vehiculos tienen buen estado, no mayor a 5 afios de antigiiedad.

Calidad de atencion

La percepcion de los clientes es que no existe compromiso con el
aprendizaje ni seguimiento personalizado del avance del alumno. Si el
alumno no aprende a manejar con las horas de manejo establecidas, se
ofrece mas horas adicionales de manejo con pago extra.

Observaciones
adicionales

Ambas escuelas de manejo ofrecen paquetes que incluyen simulador de
manejo.

Fuente: Observacion en paginas web.
Elaboracion: Autores de la tesis.

5.2. Resultados de las entrevistas

Se realizaron entrevistas con expertos dentro del rubro, como directores de escuela

de manejo, proveedores de simuladores e instructores de manejo con experiencia. Los



resultados pueden verse en los anexos 3 y 4 (“Entrevistas a expertos”) y en las tablas

5.2,5.3y5.4.

Tabla 5.2. Resultados de la entrevista a profundidad al director de Virtual Driver

Objetivos

Resultados

Puntos criticos al

inicio de la operacién

El punto critico mas importante es el fuerte rechazo a la tecnologia, ya que la
gente asocia a los simuladores de conduccion con juegos de autos de carrera
o0 de entretenimiento.

También debe considerarse a la informalidad que existe en el Perd en las
escuelas de manejo.

Otro punto critico fue encontrar la forma correcta de hacer que la publicidad
llegue al publico.

Ingreso mensual que
genera la escuela

Se indica que los ingresos mensuales flucttan entre los USD 3700 y
USD 4000. No existe estacionalidad.

Inversidn inicial y

tiempo para recuperar

El entrevistado menciono que la inversion inicial fue de aproximadamente
USD 40 000 ddlares, a precios constantes de 2017, monto que estimaba

la inversion recuperar en unos tres afios.
La competencia Se considera como competencia directa a José Galvez Premium y Ladys Car,
directa que utilizan el simulador como un complemento a la ensefianza.

Perfil del consumidor

Los clientes son el pablico en general que desea aprender a manejar un
vehiculo, asi como personas que han chocado o han tenido accidentes de
transito y quieren reforzar su confianza en manejo.

Estrategia para
captacion y retencion

El entrevistado mencioné que su principal estrategia para la captacion de
clientes fue el uso de volantes y afiches. Asimismo, se contrat6 a una empresa
publicidad para administrar las redes a fin de aumentar la cantidad de

del cliente : X
interacciones.
Medios de El medio que ayudd a tener mayor visibilidad fue una nota periodistica
comunicacion de realizada al entrevistado en el programa RPP al volante, transmitido por
- television, que contribuyé a recibir una mayor cantidad de llamadas y
mayor éxito

mensajes en redes.

Formas de pago

Efectivo y pagos con todo tipo de tarjetas.

Atributos méas
valorados por el
cliente

El atributo mas valorado por el entrevistado es la empatia y calidad en la
ensefianza ofrecida, ya que se concentran no solo en impartir las clases, sino
en que el cliente salga realmente seguro de su aprendizaje y con una mayor
conciencia y educacion vial. En ese sentido, los clientes salen muy contentos
luego de las clases.

Otro atributo es la confianza y seguridad que brindan los simuladores, tanto a
las personas que por primera vez toman clases de manejo, como a los que
tienen brevete, pero ain no se sienten listos para los riesgos que implica
manejar un auto real.

Ventaja frente a la
competencia

Las ventajas competitivas son la empatia y la calidad en la ensefianza ofrecida,
siempre con el objetivo de que el cliente salga realmente seguro de su
aprendizaje y con una mayor conciencia y educacion vial.

Paquetes mas
solicitados

El paquete mas solicitado estd compuesto por 6 horas en simulador y 3 horas
en auto real.

Gasto aproximado
por persona

El gasto aproximado por persona es de S/ 650.

Riesgo del negocio

Uno de los principales riesgos es la informalidad existente en la emisién de
las licencias y en las escuelas de manejo.

Fuente: Entrevistas a profundidad realizadas.
Elaboracion: Autores de la tesis.




Tabla 5.3. Resultados de las entrevistas a profundidad a proveedores de

simuladores
Objetivos Resultados
Precios de los Los precios de los simuladores se encuentran en funcion del modelo elegido.
simuladores Su costo de mantenimiento asciende a € 600 anuales.

Se ofrece una garantia de 2 afios. A la fecha no cuenta con un soporte en el
Perd, pero antes de firmar el contrato la empresa garantiza encontrar un socio
local que pueda brindar el servicio de soporte en caso de averias.

Garantia de los
simuladores

Facilidades de pago | Las ventas de los simuladores se realizan con pago al contado.

Los stocks que se manejan son suficientes para abastecer de mas simuladores
Tiempo de entrega | en un futuro. El tiempo de llegada depende principalmente de los protocolos
de importacion de cada pais.

Fuente: Entrevistas a profundidad realizadas.
Elaboracion: Autores de la tesis.

Tabla 5.4. Resultados de las entrevistas a profundidad a instructor de manejo

Objetivos Resultados
Tipo de contratacion de
instructores de manejo en las Generalmente es un contrato de palabra y de manera informal, se
escuelas de manejo paga por dia y de acuerdo con la necesidad del cliente.

tradicionales

En el transcurso de los afios se ha invertido el género de las
personas que se inscriben en las clases de manejo. Actualmente el
70% de alumnos es de género femenino.

Género de personas que
realizan clases de manejo

Percepcién del método de El 50% de alumnos que llevan clases particulares con un instructor
ensefianza en las escuelas de de manejo ya fueron a una escuela de manejo y no aprendieron a
manejo manejar. No se tiene calidad en la ensefianza.

Se deberia tener minimo tres requisitos: experiencia minima de 10
afios conduciendo, perfil psicoldgico para ensefiar y metodologia
para la ensefianza.

El MTC no regula la ensefianza en las escuelas de manejos para
brevetes Al.

Fuente: Entrevistas a profundidad realizadas.
Elaboracion: Autores de la tesis.

Perfil de los instructores de
manejo

5.3. Resultados de la encuesta

5.3.1. Perfil del encuestado

El objetivo general de la encuesta realizada es identificar las edades, segmento
socioecondmico, distrito, la disposicion de aprender a conducir utilizando simuladores
de manejo y demas variables que influyen en el pablico objetivo. Se dirige a personas

gue viven en Lima Metropolitana, mayores de edad, con estudios en una escuela de



manejo tradicional o no, y con algun familiar interesado en adquirir la licencia de
manejo sin limitarse a ningun NSE especifico.

Se encuestaron a 802 personas, de las cuales 119 no tienen licencia ni estan
interesados en obtener una ni tienen un familiar que quiera obtener licencia. Esto deja
683 encuestados que si presentan interés en la obtencion de brevetes, que se dividen en
edades y género segun se visualiza en la figura 5.1.

Figura 5.1. Rango de edades y géenero de las personas con interés en obtener
licencias de conducir
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

Este grupo de personas se distribuye principalmente en los distritos de Lince
(16,40%), Cercado de Lima (16,11%) Santiago de Surco (10,98%), entre otros (ver
figura 5.2).
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Figura 5.2. Distribucién por distrito y género de las personas encuestadas
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

Figura 5.3. Conteo de personas que cuentan o no con licencia de conducir y
género de las personas encuestadas

Tiene Licencia de conducir?

450 70.00%
58.420%
400 60.00%
350
50.00%
300 A1 EQO04
250 40.00%
200 30.00%
150
20.00%
100
o 10.00%
0 0.00%

Si

. —
Mujeres Hombres %

Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.
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5.3.2. Estimacion de la demanda
Considerando los resultados obtenidos de las diversas fuentes primarias y

secundarias, se estima la demanda para un horizonte de tiempo de 5 afios.

5.3.3. Proyeccion de la demanda

Para realizar la estimacidn de la demanda se debe definir el universo de la poblacion
objetivo en Lima Metropolitana con mayoria de edad para ser considerados en el
proposito de esta tesis.

En lo que refiere a personas locales con mayoria de edad cumplida, este grupo se
conforma por las personas mayores de 18 afios segun el censo de 2017 (INEI, 2018).
Ademas, considera el incremento anual de las personas que cumplen 18 afios en el
periodo de evaluacion, es decir, los que en la actualidad tienen entre 11 y 17 afios (ver
anexo 5, “Evolucion del nimero de personas mayores de edad hasta 2026™).

Asi, en promedio, el total de personas con mayoria de edad en Lima provincia,

durante el transcurso de un mes, es el que se muestra en la tabla 5.5.

Tabla 5.5. Promedio mensual de personas mayores de edad en Lima
Metropolitana

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5

Observacion 2022 2023 2024 2025 2026

Nro. de personas mayores de 18 afios en Lima | 6928598 | 7 060 760 | 7 188 686 | 7 311196 | 7 956 873

Fuente: INEI (2018).
Elaboracién: Autores de la tesis.

Considerando este total de personas y los resultados del estudio de mercado
descrito en el presente capitulo, se determina a continuacion el mercado total, el

mercado potencial y el mercado efectivo del modelo de negocio propuesto.

- Mercado total

Esta conformado por las personas residentes en Lima Metropolitana mayores de 18
afios que no tengan licencia de conducir segun la encuesta realizada por los autores de
la tesis (65%). Por lo tanto, el mercado total para el propésito de esta tesis serd como se

muestra en la tabla 5.6.



Tabla 5.6. Promedio mensual de personas mayores de edad sin licencia de

conducir
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Observacion 2022 2023 2024 2025 2026
Personas que no tienen 65% 4503 4589 4672 4752 5171
brevete 0 589 494 646 277 967

Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

- Mercado potencial

Esta conformado por las personas residentes en Lima Metropolitana mayores de 18
afios gue “no tengan y estén interesados en obtener licencia de conducir” (el 49% del
publico en estudio de acuerdo con los resultados obtenidos de la encuesta). La
proyeccion de mercado potencial para el propdsito de esta tesis es como se muestra en
latabla5.7.

Tabla 5.7. Promedio mensual de personas mayores de edad con interés en
obtener licencia de conducir

Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Observacion 2022 2023 2024 2025 2026
Estan interesados en
obtener brevete 49% | 2979297 | 3036127 | 3091135 | 3143814 | 3421455

Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

- Mercado efectivo

Son parte del mercado efectivo las personas mayores de edad, sin brevete y con
interés en obtener el brevete, comprendidas entre el rango de edad de 25 a 35 afios y que
pueden costear una escuela de manejo (ver anexo 6, “Estadistica descriptiva del valor

del plan de ensefianza” y tabla 5.8).

Tabla 5.8. Promedio mensual del nimero de personas del mercado efectivo

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Observacion 2022 2023 2024 2025 2026
Personas que no tienen brevete, estan
interesados en obtener brevete y estan en
el rango de 25-35 afios y pueden costear 7% | 236 966 | 240 136 | 242 975 | 244 820 | 263 040
una escuela de manejo.

Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.



Este grupo de edad (25-35 afios) ha sido seleccionado por la mayor aceptacion del
concepto en cuanto a la disposicion (95%) de aprender a conducir utilizando simuladores
de manejo.

Considerando la frecuencia mensual con que las personas encuestadas muestran
interés o disposicion de asistir a esta nueva propuesta, se calcula el nimero de inscritos

anuales para los proximos 5 afios (ver tabla 5.9).

Tabla 5.9. Promedio mensual y anual de nimero de inscripciones del mercado

efectivo
Afno 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Observacion 2022 2023 2024 2025 2026

Numero de personas
promedio mensual que se
inscribirian en la escuela de
manejo con simuladores

Numero de personas
promedio anual que se
inscribirian en la escuela de
manejo con simuladores

95% | 224 880 227 889 230 583 232 335 249 625

2698564 | 2734664 | 2767002 | 2788016 | 2 995 500

Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

5.3.4. Mercado meta

El término “mercado meta” hace referencia al “conjunto de compradores que
comparten necesidades o caracteristicas y a quienes la compafiia decide atender” (Kotler
y Armstrong, 2017).

Los autores de la tesis consideran atender durante el horizonte del proyecto a un
0,047% de mercado efectivo, el cual es considerado como maximo de demanda prevista
(ver tabla 5.10).

Tabla 5.10. Promedio mensual y anual de nimero de alumnos del mercado meta

Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afio5 | Promedio
Observacion 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | general

Numero de alumnos promedio mensual | 0,047% | 106 107 108 109 117 110

Numero de alumnos promedio annual 0,047% | 1268 | 1285 | 1300 | 1310 | 1408 1314

Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.



5.3.5. Interpretacion de los resultados

Para el andlisis de las respuestas que se muestran posteriormente, se toma en cuenta
Unicamente a las personas con interés en la obtencidén del brevete (683), lo cual
representa el 85% de los encuestados. Por ello, se les considera como publico en estudio
en la presente investigacion.

El analisis cruzado en detalle de las respuestas de la encuesta se propone en los
parrafos siguientes.

Sobre las personas que no tienen licencia, y estan interesados en obtenerla (392),
se tiene lo siguiente: 93,88% esta interesado en obtener brevete Al, 5,36% en brevete
Alla, 0,51% en Allb y 0,26% en licencia para maquinaria pesada. Esta distribucion se
refleja en la figura 5.4

Figura 5.4. Preferencia del tipo de licencia a obtener
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

Al cruzar esta informacion con las edades de las personas encuestadas, se observa
que el 75,27% de los encuestados con interés en obtener brevete A-I tienen entre 25 a
35 afios. Dicho porcentaje es mucho mayor a las personas de otras edades que quieren
el mismo tipo de licencia. De igual manera, el 46,2% de los encuestados son de este
mismo rango de edad y del género femenino. Este porcentaje es mayor que en personas
de otros rangos de edades (ver figura 5.5).

Figura 5.5. Preferencia del tipo de licencia Al por rango de edades y género
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Elaboracién: Autores de la tesis.
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Se cruzd esta informacidn con los distritos de los encuestados en la figura 5.6. El

29,62% de las personas sin brevete y con interés en obtenerlo se ubican en el distrito de

Lince, el 25% en el Cercado de Lima, el 11,14% en Chaclacayo, el 5,98% en San Isidro,

el 3,53% en Jesus Maria y menos del 2% en el resto de los distritos.

Figura 5.6. Top 15 de distritos de residencia de personas sin brevete con interés
de obtenerlo
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Fuente: Encuesta realizada.

Elaboracién: Autores de la tesis.
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Sobre las personas que no tienen brevete y desean obtenerlo (392 encuestados), el

32,93% de las respuestas desean recibir informacién a través de redes sociales, el



21,86% en el sitio web de la escuela y un 23,71% en el mismo local de la academia (ver
figura 5.7).

Figura 5.7. Preferencia de medios para recibir informacion sobre propuestas de
escuelas de manejo
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

Entre las personas sin brevete y que desean obtenerlo (392 respuestas), el 94,9%

estaria de acuerdo con el uso de simuladores para su aprendizaje (ver figura 5.8).

Figura 5.8. Porcentaje de interesados en una escuela de manejo con simuladores
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracion: Autores de la tesis.
Entre las personas que no tienen brevete, estan interesadas en obtenerla y

consideran el uso de simuladores como un buen complemento de aprendizaje, el 85%



sostiene que un factor que mas valoraria en una escuela de manejo con simuladores es
el precio, luego la flexibilidad de horarios con 60,6%, y en tercer lugar la seguridad con
75% (ver figura 5.9).

Figura 5.9. Atributos mas valorados en una escuela de manejo con simuladores
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

Sobre la predisposicion de obtener licencia de conducir usando simuladores de
manejo como complemento, el 76,24% esta en el rango de edades de 25 a 35 afios, el
17,13% en el rango de 18 a 25 afios y 4,14% en el rango de 35 a 40 afios (ver figura
5.10).



Figura 5.10. Edades de personas que utilizarian simuladores de manejo en su
aprendizaje de conduccion
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

El 56,6% de las personas que usarian simuladores como complemento en su

aprendizaje de manejo son mujeres (ver figura 5.11).

Figura 5.11. Porcentaje de género de personas que utilizarian simuladores de
manejo como complemento en su aprendizaje de manejo

m Femenino m Masculino

Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.



El 30,4% de las personas encuestadas viven en Lince, el 26,5% en Cercado de Lima

y el 11% en Chorrillos (ver figura 5.12).

Figura 5.12. Distrito de residencia de las personas que usarian simuladores de
manejo en su aprendizaje
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

Entre las personas que no tienen licencia, desean obtener una pero no estan de
acuerdo en utilizar simuladores de manejo en su aprendizaje (22 respuestas), el 34,21%
(13 respuestas) no conoce la metodologia, el 23,68% (9 respuestas) no conoce una
escuela de manejo que la ofrezca, el 18,42% (7 respuestas) piensa que los simuladores
no son Utiles y el 5,26% (4 respuestas) opina que su uso es complicado (ver figura 5.13).



Figura 5.13. Razones por la que no utilizarias simuladores en su aprendizaje de
conduccion
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

Sobre las edades, el 50% de las personas en estudio que desea obtener licencia de
conducir, pero no utilizaria el simulador, estan en el rango de 25 a 35 afios, el 30% esta
en el rango de 35 a 40 afios, el 13,3% tiene edades entre 18 a 25 afios y el 6,6% es mayor
de 40 afios (ver figura 5.14).

Figura 5.14. Edades de las personas que desean obtener licencia, pero no estan
interesadas en utilizar simuladores en su aprendizaje
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

Asimismo, en cuanto al género de las personas que desean obtener licencia de
conducir, pero no utilizarian el simulador, el 60% es hombre y el 40% es mujer (18 y
12 de 30 personas) (ver figura 5.15).



Figura 5.15. Género de las personas que desean obtener licencia, pero no estan
interesados en utilizar simuladores en su aprendizaje

m Femenino m Masculino

Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

Respecto a las personas que si tienen licencia (284 respuestas), el 44,01% aprendio
a conducir en una escuela de manejo, el 32,39% por su cuenta o con un familiar, y el
23,59% con profesor particular (ver figura 5.16). De estas personas el tipo de brevete
con mayor recurrencia es el Al (94,72%) (ver figura 5.17). Adicionalmente, en cuanto
a las horas de préactica realizadas para obtener brevete, el 38,03% esta en el rango de 5
a 10 horas, el 24,65% en el rango de 15 a 20 horas, el 15,14% tiene mas de 20 horas y
7,75% menos de 5 horas (ver figura 5.18).

Figura 5.16. Lugar de aprendizaje de las personas encuestadas que tienen
brevete
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

Figura 5.17. Tipo de licencia de personas encuestadas con brevete
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.



Figura 5.18. Cantidad de horas invertidas en la obtencion del brevete de los
encuestados
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

Al consultar a estos encuestados (284 respuestas) sobre cuanto invirtié en su
aprendizaje y la obtencion de su brevete, el 52,11% dijo que de S/ 300 a S/ 500, 30,63%
invirtio menos de S/ 300, y 8,45% invirtio de S/ 500 a S/ 800, como se visualiza en la
figura 5.19.

Figura 5.19. Inversion realizada en la obtencion de brevetes
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.



Respecto a las personas entrevistadas que si tienen licencia, pero les hubiese gustado
aprender o complementar su aprendizaje con simuladores (173 de 248 respuestas), el
61,27% estan tienen de 25 a 35 afios, 18,5% de 35 a 40 afios, 15,61% mas de 40 afios y

4,62% de 18 a 25 afios, como se puede visualizar en la figura 5.20.

Figura 5.20. Rango de edades de personas con brevete a quienes les hubiera
gustado complementar su aprendizaje con simuladores
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

De estos encuestados, en la distribucion de género tenemos que el 77,46% son

hombres y el 22,54% son mujeres (ver figura 5.21).



Figura 5.21. Distribucion de género de personas con brevete que hubieran usado
simuladores de manejo en su aprendizaje

m Femenino m Masculino

Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

Sobre los encuestados gue si tienen licencia y no les gusta la opcion de utilizar
simuladores, el 36,04% esta en el rango de 18 a 25 afios, el 31,53% de 25 a 35 afios, el
15,32% de 35 a 40 afios y 17.12% tiene més de 40 afios (ver figura 5.22).

Figura 5.22. Edad de personas que tienen licencia y no les gusta la idea de
simuladores para el aprendizaje de manejo
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Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.



Por otro lado, el género se distribuye de la siguiente manera: 61,26% para mujeres

y 38,74% para hombres, como se puede visualizar en la figura 5.23.

Figura 5.23. Género de personas que tienen licencia y no les gusta la idea de usar
simuladores en el aprendizaje

® Femenino = Masculino

Fuente: Encuesta realizada.
Elaboracién: Autores de la tesis.

5.4. Conclusiones

- Los resultados de las observaciones indican que la mayoria de los locales se
encuentran en distritos como Lince, Cercado de Lima, San Isidro o Jesus Maria.
Debido a una ubicacion estratégica, el presente proyecto se ubicaria en Lince.

- De acuerdo con los entrevistados, un factor critico para el negocio es el marketing,
y dar a conocer la propuesta y la calidad en la metodologia de ensefianza.

- El tipo de brevete con mayor solicitud entre los encuestados es el Al.

- Las personas sin brevete y con interés en obtenerlo son en mayoria del género

femenino y estan en el rango de edades de 25 a 35 afios.



CAPITULO VI. ANALISIS ESTRATEGICO

En este capitulo se analiza la informacion rescatada de fuentes secundarias y
primarias con respecto al entorno externo e interno del presente modelo de negocio.
Se realiza el analisis del sector externo (SEPTE), la matriz EFE y las 5 fuerzas de

Porter.

6.1. Analisis del sector externo (SEPTE)

6.1.1. Entorno social

Segun un informe de la Asociacién Automotriz del Perd, entre enero y diciembre
de 2019 se vendieron 151 997 unidades de unidades automotoras, nimero mayor en
2,4% al observado en similar periodo de 2018 (AAP, 2020).

Un estudio del Comité de Gestion de la Iniciativa de Aire Limpio sostiene que entre
Lima y Callao se cuenta con el 66% del total de vehiculos que existen en el Peru. Esto
en 2016 representaba que en el Per( habia 5,4 vehiculos por 1000 habitantes, promedio
menor a la concentracion en otros paises de la region, como Argentina, Panaméa o Chile,
que tienen indices que superan los 16 vehiculos por habitante (Sunarp, 2016).

Ademas, en linea con el “Plan Verano 20207, se ha informado que Lima es el
departamento con el mayor nimero de infracciones, con un total de 14 699. Este registro
ha sido tomado por infracciones dentro del periodo de diciembre de 2019 a febrero de
2020. Los vehiculos livianos (automdviles, SW, camionetas, pick ups, furgonetas, SUV,
todoterrenos) representan el 83% de los vehiculos que incurren en la falta de exceso de
velocidad. Una infraccion por exceso de velocidad tiene una multa que asciende al 18%
de una UIT, segun el Reglamento Nacional de Transito, y 50 puntos menos en el
Registro Nacional de Sanciones (Resolucion de Superintendencia 084-2019-
SUTRAN/01.2, 2020).

6.1.2. Entorno econdémico-politico
El Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI) menciona que la economia

del pais se increment6 en 2,16% en 2019 y lleva mas de dos décadas con una trayectoria



positiva (125 meses). El informe muestra que el resultado se sustenta principalmente en
el comportamiento favorables del sector de servicios (INEI, 2020).

Por otro lado, el INEI revel6 que al cierre de 2019 el 20,2% de la poblacion peruana
se encontraba en estado de pobreza extrema, una cifra menor en comparacion a 2018 en
solo 0,3%. Esto quiere decir que mas de 6 millones de personas vivieron con un gasto
mensual menor a los S/ 352. En 2019 el 15,3% de la poblacion se encontraba en situacion
de pobreza, es decir, recibia un ingreso diario por debajo de USD 5. A su vez, la
poblacion en condicién vulnerable, con ingresos entre los USD 5 y USD 124,
representan el 40,9% de la poblacion. La clase media esta conformada por el 42,9% y
la clase alta solo representa el 1,6% de la poblacion peruana (INEI, 2020).

Para el Instituto Peruano de Economia, Lima presenta buenos resultados en el
mercado laboral. Asi, 2 de cada 3 empleos formales estan registrados en Lima. El
empleo formal en el pais crecié un 3,9%. No solo se incremento6 el nimero de empleos,
también lo hicieron los salarios. El ingreso promedio de los trabajadores aumenté 4,8%
durante el Gltimo afio (IPE, 2019).

6.1.3. Entorno tecnoldgico

El sector privado es el que apuesta por sumar tecnologias no solo para ganar
eficiencia, sino para ganar en el terreno netamente comercial, situacién que no ocurre en
el sector publico, que se encuentra mas rezagado (Gestion, 2019).

Segun cifras del INEI, en Lima Metropolitana el 79,1% de las familias cuenta con
acceso a Internet. En cambio, en otras zonas urbanas del pais el promedio es de 39,6%.
Los mayores usuarios de Internet son la poblacién entre 19 a 24 afios (85,3%) y de 12
a 18 afios (75,85) (INEI, 2019).

En lo que respecta a dispositivos maviles, en los hogares de Lima el 98% de las
familias al menos un miembro cuenta con un dispositivo mévil, una cifra superior al
promedio de otras regiones del pais, donde se alcanza el 92,5% (INEI, 2019).

Esto muestra que la poblacion de Lima, casi en su totalidad, tiene acceso a Internet.
Asi, resulta una oportunidad para las estrategias de marketing utilizadas por las diversas

empresas del pais, que optan por invertir en potenciar los canales digitales.



6.1.4. Entorno ecoldgico

Existen 7 organismos adscritos al Ministerio del Ambiente (Minam) que se
distribuyen en el territorio nacional de acuerdo con las actividades que desarrollan: el
Servicio Nacional de Areas Naturales Protegidas por el Estado (Sernanp), el Servicio
Nacional de Meteorologia e Hidrologia del Pert (Senamhi), el Organismo de Evaluacion
y Fiscalizacion Ambiental (OEFA), el Servicio Nacional de Certificacion Ambiental
para las Inversiones Sostenibles (Senace), el Instituto Geofisico del Peru (IGP), el
Instituto de Investigaciones de la Amazonia Peruana (I1AP) y el Instituto Nacional de
Investigacion en Glaciares y Ecosistemas de Montafia (Inaigem).

Por otro lado, de acuerdo con una publicacion del Ministerio del Ambiente, existe
un proyecto de ley que busca la renovacion del parque automotor y el retiro de vehiculos
antiguos que dafien el medioambiente con sus emisiones, como parte de la
implementacion del proyecto GEF-7: “Mejorando la sostenibilidad en la movilidad
eléctrica para el transporte urbano con bajas emisiones de carbono y un enfoque de
responsabilidad del productor extendido (EPR) en baterias y componentes de vehiculos”
(Minam, 2019).

6.2. Evaluacion de factores externos. Matriz EFE

6.2.1. Oportunidades

A continuacion, se rescatan las siguientes oportunidades del ambiente externo:

- Limitada oferta de escuelas de manejo que ofrecen el servicio de ensefianza
con simuladores.

- Empatia en la ensefianza como una deficiencia en el servicio ofrecido por otras
escuelas de manejo. Pablico insatisfecho con los servicios brindados por
algunas escuelas de manejo tradicionales, mayoritariamente informales y que
no garantizan una ensefianza de calidad.

- Clientes que valoran mas los atributos como la confianza en la ensefianza y las
clases adaptadas a sus objetivos.

- Creciente oferta de autos a precios econdmicos, que permiten la compra a
segmentos masivos.

- Programas de fondeo por parte del Estado dirigidos a negocios innovadores.



- Construccion en afios recientes de un ecosistema de innovacion y tecnologia,
lo cual conlleva a educar al consumidor con el uso de nuevas tecnologias.

- Percepcion de inseguridad por parte de los clientes que acuden a las escuelas
de manejo informales.

- Tarifas de las escuelas de manejo tradicionales que resultan mas altas a las que
serian brindadas en una escuela de manejo con simuladores.

- Ensefianza en las escuelas tradicionales con circuitos repetitivos, que no coloca
al alumno en un entorno real, donde ponga en practica diversas situaciones
(seméforos, sefalizaciones, etc.) que si tendria con un simulador de manejo.

- Propuesta por parte del gobierno para la obtencion de licencias. Se debera
rendir el examen de manejo en las calles y ya no en un circuito cerrado. Esta
situacion pondria en ventaja a la escuela con simuladores en relacién con las

escuelas tradicionales.

6.2.2. Amenazas

A continuacion, se rescatan las siguientes amenazas:

- Altos niveles de informalidad por parte de empresarios y mafias que ofrecen
obtener licencias sin saber manejar y en corto tiempo.

- Ingreso al mercado de nuevos competidores con el mismo modelo de negocio.

- Ausencia de instructores con experiencia y habilidades para ensefiar a manejar
vehiculos.

- Percepcion del publico respecto de los simuladores para la ensefianza de
conduccidn, a los que asocian como videojuego y no como una herramienta
para aprender a manejar, sobre todo en el publico de mayor edad.

- Reglamento actual muy escueto sobre el uso de simuladores en las escuelas de
manejo. No se especifica como aplicarlos en el proceso de ensefianza.

- Posibles problemas con los proveedores extranjeros de los simuladores, pues
su respuesta no seria inmediata ante alguna falla en el software o hardware, lo

que pone en riesgo la continuidad del negocio.



6.3. Analisis del sector interno (5 fuerzas de Porter)

Las 5 fuerzas de Porter, metodologia descrita por Michael Porter en su libro
Estrategia competitiva, sera la elegida para analizar el sector interno. Porter sostiene que
el potencial de rentabilidad de una empresa viene determinado por la amenaza de nuevos
competidores, amenaza productos sustitutos, poder de negociacién de proveedores y
poder de negociacién de consumidores y la naturaleza de la rivalidad. En la figura 6.1 se
muestra cOmo intervienen estas fuerzas en la escuela de manejo (Porter,

2019).

Figura 6.1. Las cinco fuerzas de Porter de la escuela de manejo
Nuevos |
| Competidores |

Desarrolladores de SW de conduccién

. Proveedores del HW y Accesorios
Personas entre 18 a 40 afos

que desean obtener brevete o
reforzar sus aptitudes de
manejo.

| i Rivalidad ) f
Clientes O r entre 1 O Proveedores
i competidores / L §

Desarrolladores de SW de conduccion
Proveedores del HW y Accesorios

Escuela de manejo tradicionales
Profesores Particulares

Productos
sustitutos

Elaboracién: Autores de la tesis.

6.3.1. Poder de negociacién de los proveedores

Los principales proveedores de la escuela serian:

- Proveedores de simuladores (poder de negociacién medio)
- Proveedor de plataforma e-learning (poder de negociacion medio)

- Proveedor del local (poder de negociacion bajo)

El simulador de manejo comprende HW y software con capacidad de customizarse

a la reglamentacion peruana e incluir en su programacion, ademas de los multiples



mapas de conduccion, los circuitos del Touring vigentes. Al ser un software altamente
especializado, es disefiado por pocos fabricantes, aunque existen varias propuestas en
el mercado. Por todo ello, consideramos que su poder de negociacién es medio.

Para el desarrollo de la plataforma e-learning se contratara a un programador web
con habilidades y conocimientos para incluir moédulos educativos, integrar herramientas
educativas, pasarela de reservas y pagos online, asi como posicionamiento SEM y SEO.
Su poder de negociacion es medio.

La ubicacion de la escuela de manejo deberia estar en un lugar ceéntrico,
considerando que la oferta de locales se ha incrementado. El poder de negociacion de
los arrendadores es bajo.

A fin de mitigar el poder de negociacion de los proveedores de simuladores, se

consultaré a varios proveedores.

6.3.2. Poder de negociacion de los clientes

Se considera que esta metodologia es una propuesta innovadora que ofrece a los
clientes beneficios adicionales en comparacion con cualquier otra escuela de manejo
tradicional. Sin embargo, hay que considerar que en los alrededores del local operan
otras escuelas de manejo, por lo cual se concluye que el poder de negociacion de los
clientes es medio.

Ante ello se realizara una adecuada inversion en marketing tradicional y marketing
digital que nos permitan ser conocidos como una propuesta Unica en el mercado. En

efecto, de esto ultimo adolecen las actuales escuelas.

6.3.3. Amenaza de los nuevos competidores

A continuacion, se describen las principales barreras de entrada para constituir una
escuela de manejo.

La barrera de entrada para los nuevos competidores es baja. Se requiere capital de
inversion para emprender un negocio en este rubro, a fin de adquirir una flota de
simuladores, licencia, adaptacion del local, mobiliario, plataforma online, publicidad y
garantia de alquiler del local. Sin embargo, el costo no es mayor a la implementacion de
una flota con vehiculos reales.

Debido a que las barreras de ingreso de los nuevos competidores son bajas, se

concluye que deberan incorporarse componentes diferenciadores, como calidad de



enseflanza y servicio, estrategia de marketing multicanal y innovacién continua para

mitigar el ingreso de nuevos competidores.

6.3.4. Amenaza de los competidores sustitutos

Existen muchas formas de aprender a conducir. Las otras alternativas que se ofertan
en el mercado son los profesores particulares, las escuelas de manejo tradicionales y las
“escuelas de manejo informales”. Estas Gltimas tienen precios mas econdémicos, pero
no garantizan el adecuado aprendizaje del alumno.

Para contrarrestar esta amenaza, la estrategia sera poner al cliente en el centro, es
decir, se abocaran esfuerzos en comprender sus necesidades y objetivos, de manera que

se ofrezca una atencion personalizada.

6.3.5. Rivalidad de los actuales competidores

Existe una amplia gama de escuelas de manejo. La relacion de escuelas de
conductores validadas como aptas por el MTC, actualizada al 14 de noviembre del 2020,
indica que solo 16 estan autorizadas en la ciudad de Lima (MTC, 2020). Ademas, hay
una gran cantidad de escuelas “informales” y profesores particulares, que influyen en
que los alumnos no reciban una apropiada instruccion y concientizacion, desconozcan
las normas a cabalidad, no sepan como reaccionar ante alguna circunstancia de peligro
y mucho menos sean instruidos acerca de estilos de conduccion ecoldgica.

Se considera que las escuelas de conduccion tradicionales y otras alternativas de
aprendizaje de manejo no satisfacen al publico meta al que se dirige esta propuesta. Por
ello, esta estrategia se centrara en la diferenciacion mediante la adicion de valor
agregado y atencion personalizada acorde a las necesidades del cliente.

Para lograrlo, se realizard una fuerte campafa de concientizacion de los actuales y
nuevos conductores, para que comprendan la importancia de conducir con
responsabilidad y estar mejor preparados antes de salir a las calles, a fin de prevenir
accidentes de transito. Asimismo, se buscard posicionar a e-driving como la mejor

alternativa del servicio.

6.4. Modelo de negocio CANVAS
Para definir el modelo de negocio se empled el modelo CANVAS, el cual se detalla

a continuacion.



Tabla 6.1. Modelo CANVAS

Aliados clave

1. Proveedores de los simuladores
de manejo

2. Ministerio de Transportes y
Comunicaciones

3. Touring Club del Pert

Actividades clave

Seleccion y capacitacion de personal

operativo (instructores) y administrativo.

Fuerte presencia en redes sociales y
estrategias de marketing digital.
Capacitacion constante al personal sobre
temas de atencion al cliente.

Recursos clave

Pégina web y redes sociales interactivas
Personal operativo especialista en el
manejo e instruccion de simuladores
vehiculares

Personal administrativo con experiencia
en el uso de tecnologias aplicadas al
sector transporte

Seguros contra accidentes y
patrimoniales

Plataforma CRM que permita gestionar
de manera efectiva a los clientes

Estructura de costes

Propuesta de valor

Calidad superior en el
servicio ofrecido al cliente.
Personalizacion del
servicio de acuerdo a los
objetivos cliente.

Empatia en la ensefianza.
Innovacion en la
metodologia de ensefianza
y canal de atencion
autoservicio.

Se disminuye la presion del
alumno durante el
aprendizaje.

Se eliminan los riesgos de
practicar en la via publica.
Permite ensayar en
diversos escenarios,
contextos.

Costos fijos: remuneracion de planilla, alquiler, seguros todo riesgo. Costos operativos de
marketing y publicidad

Relacion con el cliente

Gestion del flujo de ventay
relacion con los clientes a 1.
través de la plataforma CRM.
Entrega de vales o gift card a
exclientes por recomendar.
Asesoria gratuita para la
obtencidn del brevete via
WhatsApp y redes.

Canales

Estrategia multicanal a través
de asistencia en sala de ventas,
marketing digital.
Posicionamiento de marca a
través de SEO, SEM, SMM.

Segmentos de clientes

Publico en general de 18 a 40
afios que deseen aprender a
conducir en NSE B, Cy D.

Estructura de ingresos

Servicio de clases de instruccién de manejo con simuladores

Elaboracioén: autores de la tesis.




6.4.1. Aliados clave

Los proveedores de simuladores son actores de vital importancia, dada la avanzada
tecnologia y alta personalizacién que pueden ofrecer en el disefio del software de los
programas de simulacion para el entrenamiento y perfeccionamiento de los conductores.
En cuanto al hardware, existen diversos modelos que se ajustan a las necesidades de
cada cliente, tanto en funcionalidades, aspectos ergonémicos y precio. Por lo tanto, es
importante tener en cuenta al proveedor de simuladores que ofrezca las mayores
garantias y servicio de posventa sobre los equipos adquiridos.

Otro aliado clave es el MTC, el ente del Estado encargado de regular, normar e
implementar las normativas que corresponden al sector transportes. En algunos paises
la normativa exige una cantidad determinada de horas de practica con uso de
simuladores de manejo, como requisito para rendir el examen préctico para obtener la
licencia de conducir. En el caso de Per(, la normativa para el uso de simuladores de
forma obligatoria aun es incipiente.

Finalmente, el Touring Club del Per( es una organizacion sin fines de lucro que es
un referente en educacion vial en el Per(. En los Gltimos afios ha organizado eventos
que incluyen el uso de simuladores de manejo para sus campafias de concientizacién

vial.

6.4.2. Actividades clave

Entre las principales actividades clave para llevar a cabo el modelo de negocio se
encuentran la seleccion y la capacitacion del personal operativo. Mediante el proceso de
seleccidn se escogera al personal con mayores aptitudes y experiencia en conduccion de
vehiculos livianos. Otro aspecto importante es la capacitacion de los instructores,
quienes seran actualizados en las mejoras y nuevas tecnologias en el uso de los
simuladores.

Debido a lo innovador de la propuesta en el mercado local, sera de vital importancia
desarrollar una estrategia de marketing digital, que permita la fuerte presencia del
negocio en las redes sociales, ya que es un medio directo y rapido para interactuar con
los clientes. Debe tenerse en cuenta que cada vez es mas la gente que consume y adquiere

servicios por estos canales.



Con el objetivo de mantener el equipamiento en buenas condiciones, se deben
considerar como actividad clave el mantenimiento preventivo del software, actualizar
las licencias y hacer las modificaciones necesarias del software acorde con la regulacion
peruana, asi como el mantenimiento de los componentes del hardware.

Para una atencion personalizada se capacitara al personal de atencion al cliente, a
fin de ser mas receptivos a las necesidades de los clientes y ofrecerles la mejor de las

asesorias.

6.4.3. Recursos clave

En cuanto a infraestructura, uno de los principales recursos materiales es el local
que se arrendara para implementar la escuela de manejo con simuladores, asi como las
adecuaciones que se realizaran y el mobiliario que se tendra en el interior para el
desarrollo de las funciones.

El personal operativo encargado de brindar las clases de manejo con simuladores
estard en constante capacitacion y se ira incrementando segin las necesidades del
negocio. También se contara con personal administrativo con alta capacidad de gestion,
lo que permitira tener una vision estratégica del negocio a largo plazo.

La plataforma e-learning sera otro de los componentes innovadores dentro del
servicio. Permitira que los alumnos acceder al material didactico de forma ilimitada.

Por ultimo, y considerando la inversion en activo fijo que supone la adquisicién de

los simuladores para el negocio, se contratara una pdliza de seguro todo riesgo.

6.4.4. Propuesta de valor

La propuesta de valor del negocio estd centrada en atributos de diferenciacion
respecto al mercado, como son la calidad superior en la atencién al cliente y la
flexibilidad que brindan los simuladores para la personalizacion en el servicio ofrecido
Yy que estos se encuentren acorde a los objetivos del cliente.

Ademas, los futuros conductores no solo aprenderan de forma sencilla, sino que
estaran mejor preparados por haber probado diferentes mapas de conduccion y
situaciones de riesgo como en un escenario real.

La presion a la que esta sometido el alumno en el momento del aprendizaje también

disminuye considerablemente con el uso del simulador, ya que es entrenado en un



entorno seguro. Ademas, el simulador ayuda a que no se pierdan las condiciones e
interaccion con los agentes de la via publica.

La eliminacion del riesgo en el aprendizaje también se logra con el uso de estos
equipos, ya que se busca no exponer en etapas tempranas de entrenamiento del alumno
a un contexto real, donde siempre habria posibilidad de cometer alguna infraccion o
accidente durante las clases practicas.

El entrenamiento en simulador proporciona al usuario distintos niveles de
dificultad, climas extremos (lluvias, neblina), mayor congestion en hora punta, entre
otros. Asimismo, brinda retroalimentacidon y métricas en tiempo real, que permitan al

instructor y alumno trabajar en las debilidades y mejorar las técnicas.

6.4.5. Relacion con el cliente

Para administrar las relaciones con el cliente y potenciales clientes del negocio, se
implementara un CRM o plataforma comercial, a fin de gestionar, hacer seguimiento y
comunicarse con ellos de forma oportuna y personalizada segun sus necesidades. Por
otro lado, se podran obtener métricas comerciales para la toma de decisiones.

A fin de ofrecer altos estandares de calidad en el servicio de atencion al cliente, el
personal y los instructores recibiran capacitaciones previas acerca del uso de la
plataforma e-learning y simuladores y la de atencidn al cliente, de manera que sea parte
de la cultura poner al cliente en el centro.

El negocio brindara de forma complementaria asesoria gratuita e informacion a los
alumnos para obtener la licencia de conducir a través de WhatsApp y redes sociales. A
los alumnos de la escuela se les brindara soporte durante todo el proceso de obtencién

del brevete.

6.4.6. Canales
Los canales para posicionar al negocio en el mercado daran importancia al uso de

herramientas y medios digitales; entre ellos, los cuatro pilares para el posicionamiento:

- SEO (search engine optimization) u optimizacion para motores de busqueda, a fin
de obtener més trafico por redes a través de palabras clave en el momento de la

busqueda, mediante la implementacion de cddigos de palabras.



- SEM o marketing en motores de busqueda, para conseguir mas leads en menos
tiempo en la pagina del negocio.

- SMM o marketing en redes sociales, mediante el cual el negocio buscara tener
seguidores, recibir consultas y difundir sus campafias o promociones en el dia a dia.

- Alianzas estratégicas con organizaciones como el Touring Club del Per(, que son
una ventana de difusion sobre el uso de simuladores. Se considerar4 en menor
medida el uso de publicidad tradicional, como volantes y afiches, en los principales
centros comerciales y puntos como el Touring Club del Peru.

6.4.7. Segmentos de clientes

Los servicios de ensefianza con simuladores estan dirigidos a publico en general de
18 a 40 afos de los NSE B, C y D.

6.4.8. Estructura de ingresos
Los ingresos de este modelo negocio provendran principalmente por el servicio de

ensefianza para aprender a conducir.

6.4.9. Estructura de costos

Al tratarse de una empresa de servicios, los costos fijos seran de gran relevancia,
como la remuneracion de planillas para el personal administrativo y los instructores de
manejo, el costo por el alquiler del local en el distrito de Lince, asi como los gastos de

venta, publicitarios y administrativos.

6.5. Conclusiones

- Del andlisis del sector SEPTE, se concluye que hay un crecimiento en las ventas de
vehiculos. En consecuencia, mayor nimero de personas requeriran una licencia de
conducir. Lima es el departamento con el mayor numero de infracciones, lo cual
refleja deficiencias en la seguridad vial.

- Del andlisis del sector interno Porter, se concluye que las barreras de ingreso de
nuevos competidores son bajas, debido principalmente a los bajos costos de
inversion para este modelo de negocio y la facilidad para encontrar un local en

Lima Metropolitana.



De la evaluacion de factores externos, se identifica como principales oportunidades
a la imitada oferta de escuelas de manejo que ofrecen el servicio de ensefianza con
simuladores y a la empatia en la ensefianza, que una deficiencia en el servicio
ofrecido por otras escuelas de manejo. Por el lado de las amenazas, se encuentran
los altos niveles de informalidad por parte de empresarios y mafias que ofrecen
obtener licencias sin saber manejar y en corto tiempo.

Entre las principales actividades clave descritas en el CANVAS para llevar a cabo
el modelo de negocio se encuentran la seleccién y capacitacion del personal
operativo. Otro aspecto importante es la capacitacion de los instructores, quienes
seran actualizados en las mejoras y nuevas tecnologias en el uso de los simuladores.
Asimismo, un componente sobre la que girara la propuesta de valor sera la atencion

personalizada y centrada en el cliente.



CAPITULO VII. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

7.1. Analisis FODA

A través de la matriz FODA se analizaran las amenazas, oportunidades, debilidades
y fortalezas del presente plan de negocios. Esta importante herramienta de gestion
permitird crear cuatro tipos de estrategias: estrategias de fortalezas y oportunidades
(FO), estrategias de debilidades y oportunidades (DO), estrategias de fortalezas y
amenazas (FA) y estrategias de debilidades y amenazas (DA) (Fred, 2019).

La tabla 7.1 presenta la matriz FODA cruzada elaborada para el modelo de negocio

propuesto.



Tabla 7.1. Matriz FODA

Fortalezas

Oportunidades

Debilidades

Amenazas

(F1) Personal altamente capacitado para impartir
las clases.

(01) Limitada oferta de escuelas de
manejo que ofrecen el servicio de
ensefianza con simuladores.

(D1) Solo se tendra un local en
Lince.

(Al) Altos niveles de
informalidad por parte de
empresarios y mafias que ofrecen
obtener licencias sin saber
manejar y en corto tiempo.

(F2) Bajo nivel de inversion para operar el
negocio.

(02) Gran interés del publico que no
cuenta con licencia en aprender a
conducir con el uso de simuladores.

(D2) Capacidad limitada para
atender la demanda.

(A2) Baja barrera de ingreso de
nuevos competidores con el
mismo modelo de negocio .

(F3) Uso de simuladores permite recrear diversos
escenarios de conduccién sin riesgo para el
usuario.

(0O3) La empatia en la ensefianza es una
de las mayores deficiencias en el servicio
ofrecido por escuelas de la competencia
actualmente.

(D3) Alta rotacion del personal.

(A3) Asociacion del uso de
simuladores a actividades de ocio
y entretenimiento Gnicamente.

(F4) Uso de simuladores permite obtener feedback
de los resultados del progreso del usuario en
tiempo real.

(04) Usuarios que han estado en otras
escuelas valoran mas atributos como
confianza en la ensefianza y clases
adaptadas a sus objetivos.

(D4) EI modelo de negocio no
cuenta con posicionamiento de
mercado.

(F5) Paquetes ofrecidos combinan el uso de
simuladores y auto real , permitiendo al usuario
aprender a conducir en menor tiempo que con solo
ensefianza tradicional.

( O5) Crecimiento de la poblacion mayor
de 18 afios interesada en obtener licencias
de conducir en Lima Metropolitana.

(D5) Al ser un negocio nuevo no
cuenta con historial crediticio para
financiar aumento de capacidad
instalada.

(F6) Modelo de negocio innovador basado en el
uso de tecnologia de realidad virtual.

Costos de alquileres bajos durante los dos
préximos afios debido a la pandemia.

(F7) El negocio no incurre en costos por
mantenimiento de autos , gastos de combustible, ni
seguros contra chogue o robos.

(O6) Programas de fondeo estatales
dirigidos a negocios innovadores.




Estrategia FO

Estrategia DO

Estrategia FA

Estrategia DA

(01, F7) Gestionar de manera eficiente el negocio
a fin de liderar el mercado en costos operativos y
como consecuencia ofrecer precios mas
econdmicos que la competencia.

(02, F3,F4) Destacar comercialmente las ventajas
del uso del simulador como complemento
tecnoldgico para aprender a conducir de manera
responsable en menor tiempo.

(01,02,D4) Posicionar el modelo de
negocio como la alternativa mas
innovadora que permite al usuario
aprender a manejar en un entorno virtual
con total seguridad y sin riesgos.

(A1,F5) Ofrecer horas gratis
como parte de la estrategia de
captacion de clientes a las personas
interesadas para que puedan
comprobar las ventajas de aprender
a conducir de forma responsable en
un simulador.

(A1, D4 )Implementar un plan de
seguimiento que permita a los
clientes que no obtuvieron su
licencia en primera opcién, puedan
contar con descuentos para seguir
practicando hasta la obtencion de
su licencia.

(O3,F1) Desarrollar como parte de la estrategia de
diferenciacion, la calidad del servicio superior, a
través de planes de capacitacion constante a los
instructores, a fin de maximizar la experiencia
positiva del cliente.

(O4,F1) Desarrollar como parte de la estrategia de
diferenciacion, la personalizacién del servicio ,
enfocando los ejercicios realizados en simulador a
los objetivos del cliente.

(03-04, D4) Aplicar encuestas de
satisfaccion al cliente una vez concluido
el servicio, para obtener feedback y
mejorar las deficiencias, a fin de
posicionar a Smart Driver como la escuela
con mayor calidad de servicio en el
mercado de las escuelas de manejo.

( A2, F1) Desarrollar como parte
de la estrategia de diferenciacion,
una campafa publicitaria que
permita posicionar la marca y
asociarla ala calidad de
ensefianza superior y
personalizacion del servicio.

(A2,D3) Incentivar a los
colaboradores con un programa
de comisiones asignadas de
acuerdo a metas, mediante las
cuales se pretende retener a dicho
talento con know how del
negocio.

(05, F2) Realizar nuevas inversiones en el
negocio para atender al mercado potencial en
crecimiento.

Implementar y ubicar el local con vista desde hacia
la fachada del edificio y con cerramientos
transparentes que permitan que el pablico que pase
por el sitio, se interese también en el servicio.

(D1,D2, O5) Evaluar posibilidad de
adquirir mas simuladores en el mediano
plazo para incrementar la capacidad
instalada del negocio y abrir nuevos
locales para poder atender al creciente
publico potencial.

(06, F6) Obtener fondeos de programas del estado
destinados a ampliar la capacidad del negocio.

(06, D5) Participar en concursos
publicos dirigidos a emprendimientos
innovadores a fin de obtener recursos
para abrir nuevos locales.

(A3, F5) Ofrecer paquetes mixtos
que combinan el uso de
simuladores y auto real que
permitan al usuario acceder a una
formacion completa y enfrentarse a
escenarios de conduccién reales y
complejos.

( A3,D4) Posicionar el modelo de
negocio como la alternativa mas
innovadora que permite al usuario
aprender a manejar en un entorno
virtual adaptado a la normativa
vial peruana.

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.




7.2. Vision

Ser reconocida por nuestros clientes como la mejor escuela de manejo,

comprometida con el desarrollo y formacion de conductores responsables en Lima

Metropolitana.

7.3. Mision

Formar en un entorno virtual de conductores altamente calificados, con capacidad

de afrontar con éxito situaciones criticas de conduccién real.

Los elementos de la misidn son expuestos en la tabla 7.2.

Tabla 7.2. Elementos de la misién

Elemento Descripcién

Clientes Publico en general de 18 a 40 afios que desee aprender a
conduciren los NSE B, C y D.

Servicios Clases de manejo con simuladores de conduccion.
Mercado de escuelas de manejo. Entre los competidores

Mercados directos se encuentran Virtual Driver y la Escuela de
Conductores José Galvez Premium.

. Uso de software de simulacién, ademas de plataforma CRM
Tecnologias

para gestionar atencion con el cliente.

Interés en la supervivencia, crecimiento y
rentabilidad

Obtener a mediano plazo un porcentaje de participacion de
mercado que permita ampliar nuevas lineas de negocio con el
uso de simuladores, y expandirse a otros distritos de Lima y
provincias.

Filosofia

Estandarizar procesos y gestién interna para brindar servicio de
calidad y atencidn cordial y amable a los clientes.

Concepto propio

Ensefianza y servicio de alta calidad para el usuario, basada en
tecnologia que permite aprender en menor tiempo y ayuda a
formar conductores responsables.

Preocupacion por la imagen publica

Cumplimiento de la normativa local y nacional en cuanto a la
operacion de la escuela de manejo. Respeto por las licencias y
permisos otorgados por las autoridades.

Preocupacion por los colaboradores

Brindar capacitacion constante a los trabajadores para
desarrollar sus competencias y ofrecer un buen clima laboral
que les permita lograr satisfaccion personal y profesional.

Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.

7.4. Valores corporativos

- Responsabilidad: interna con los trabajadores y accionistas, y externas con los

clientes, proveedores y el entorno en general.




- Disponibilidad al cambio: con apertura a la innovacion, fomentando la resiliencia y
adaptacion a diversas situaciones. Transformar las debilidades en oportunidades de
creacion y busqueda de otros mercados con proyeccion a mediano y largo plazo.

- Compromiso: para mejorar continuamente la calidad de las clases ofrecidas a los
clientes, comprometidos con los objetivos del cliente.

- Confianza: transmitir confianza a los clientes y potenciales clientes a través de un

seguimiento constante para cumplir sus objetivos.

7.5. Balanced Scorecard
La figura 7.1 muestra el mapa estratégico del modelo de negocio y la representacion

visual de la estrategia de la empresa.



Figura 7.1. Mapa estratégico de Smart Driver
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Fuente y elaboracion: Autores de esta tesis.




Al respecto, existen tres pilares sobre los cuales se sustentan los procesos internos
que serviran para crear valor para el cliente y, por ende, para los accionistas.

El primero es el capital humano, para el cual se ha disefiado un sistema de
capacitaciones periodicas dirigidas principalmente a los instructores de manejo y
personal comercial, con el fin de ofrecer una buena calidad en el servicio de atencion al
cliente. De esta forma, se busca mejorar la experiencia del cliente y lograr un alto
reconocimiento de la marca o brand awareness, para captar mas clientes por
recomendacion de otros y asi aumentar los ingresos por ventas. A fin de obtener los
insights y principales “puntos de dolor” a mejorar como escuela, se aplicaran encuestas
de satisfaccion al cliente una vez concluido el servicio. Asi se podran realizar las
acciones correctivas.

El segundo pilar es el capital informético. Se ha optado por el uso de tecnologias
aplicadas a la gestién comercial del negocio, como el uso de una plataforma CRM para
gestionar en corto tiempo y de manera eficiente a los leads que se generen por redes
sociales, para de esta forma acortar el tiempo en que se atiende a un potencial cliente.

Asimismo, a través de los simuladores se permitira una personalizacion del servicio
adaptada a los objetivos del cliente.

El tercer pilar es el capital organizacional. Se fomentard una cultura de alto
rendimiento y eficiencia operativa, incentivando reuniones interpersonales que generen
retroalimentacion constante que permita simplificar procesos y tiempos de respuesta.
Como iniciativa para optimizacion de recursos, se estableceran métricas con el objeto
de medir la efectividad de la inversion mensual en publicidad y ventas, y asi evaluar
continuamente los resultados y tomar acciones correctivas de ser el caso. Asimismo, de
forma complementaria para lograr ser eficientes e incluso lideres en costos en el
mediano plazo, se fomentar&n reuniones continuas entre instructores con el personal de
marketing y ventas, a fin de trasladar las experiencias practicas y los gustos y

preferencias de los clientes a la estrategia publicitaria.

7.6. Conclusiones
- La estrategia empleada en el modelo de negocio sera la diferenciacion de la
competencia por atributos como la personalizacion del servicio de acuerdo a los

objetivos de cada cliente, asi como la calidad superior en la ensefianza y atencion.



- La personalizacion del servicio se lograra a través de la programacion de los
ejercicios en el simulador de acuerdo a los objetivos del cliente, para lo cual se le

aplicara un formulario que deberd llenar al inscribirse.

- Para que la calidad y la empatia en la ensefianza se constituyan como parte de la
propuesta de valor y elemento diferencial, se implementard un programa anual de

capacitaciones a los instructores de simuladores y autos reales.

- Para medir el grado de satisfaccion del cliente e identificar los puntos débiles
del servicio y mejorar la calidad de atencion al cliente, se implementara un programa

de encuestas que se aplicara a los usuarios una vez concluido el servicio.

CAPITULO VIII. PLAN DE MARKETING

8.1. Objetivos del plan de marketing

Posicionar a la escuela de manejo como una propuesta innovadora y la mejor
alternativa al momento de elegir por instruccion vial, ya que no se enfoca Unicamente
en la obtencion del brevete, sino que promueve la conciencia vial y el aprendizaje de
habilidades de conduccion que salven vidas. El elemento diferenciador seré el uso de

simuladores y una plataforma online que permite generar reservas.

8.1.1. Objetivos cualitativos

Los objetivos cualitativos se definen como sigue:

- Posicionarse como una escuela de manejo reconocida por su calidad, empatia e
innovacion en la ensefianza.
- Ser reconocidos como una propuesta que emplea herramientas tecnoldgicas en

favor de la concientizacion vial.

8.1.2. Objetivos cuantitativos



- Crecimiento: lograr el nivel de ventas proyectado en el horizonte de evaluacion,
partiendo de un volumen de S/ 223 414 en el primer afio. Asimismo, alcanzar un
crecimiento de 94% en el tercer afio y de 100% en el quinto afio.

- Calidad: obtener un grado de satisfaccion superior a la competencia.

- Posicionamiento: lograr el reconocimiento de la marca.

- Fidelizacion: lograr la lealtad del cliente y su probabilidad de recomendacion.

8.2. Factores criticos del plan de marketing

Para el disefio de la propuesta, del estudio de mercado se recogen los insights de las
personas que ya han pasado por alguna escuela de manejo, poniendo foco en sus
debilidades para transformarlas en oportunidades, asi como las expectativas del pablico
objetivo.

Como se puede ver en la tabla 8.1, los resultados de la encuesta indican que un 94%
de las personas que no tienen licencia de conducir y desean obtenerla han manifestado
su interés por iniciar su aprendizaje o complementarlo con el uso de simuladores. Entre
los atributos que mas valoran, ademas de los precios, se encuentran la calidad de
ensefianza con un 75,1%, innovacion con un 60,6% y monitoreo del progreso en tiempo
real con un 45,3%. Precisamente estos atributos son los que tendrdn mas énfasis en la
propuesta de valor.

Ademas, es importante destacar que entre las razones de desconfianza al uso de
simuladores estan el desconocimiento de esta metodologia con un 35% vy el
desconocimiento de una escuela que ofrezca este servicio con un 24%. Se remarca la
necesidad de invertir en un buen plan de marketing y comunicaciones, para dar a
conocer los beneficios de esta metodologia y cambiar el mindset con mas apertura al
cambio.

Otro dato importante es que a las personas que ya han tomado cursos de manejo en
alguna escuela tradicional les ha disgustado la falta de empatia en la ensefianza con un

38% y precio con un 33%.

Tabla 8.1. Factores criticos del plan de marketing

Segmento Factor critico Aceptacion
Calidad de ensefianza 75,40%
Atributos esperados del publico potencial Innovacion 60,89%
Monitoreo en progreso real 45,51%




Puntos de dolor experimentados por personas Falta de empatia 38%

gue han ido a una escuela de manejo Precios 33%
Redes sociales 32,93%
Medios favoritos para recibir informacion Local de la academia 23,71%
Sitio web de la escuela 21,86%
Local de la academia 61,4%

Medios para comprar el servicio Sitio web de la escuela (e-

commerce) 32,4%

Fuente y elaboracion: Autores de la tesis.

8.3. Estrategia de marketing diferenciado

8.3.1. Segmentacion

Poner al cliente en el centro de todo seré la clave de la estrategia. Por ello, para su
disefio se analizara la informacion obtenida del estudio de mercado. Los resultados de
las encuestas y entrevistas muestran que los clientes potenciales no tienen las mismas
necesidades, motivaciones y formas de aprender. A continuacion, se describen los
grupos identificados y a los cuales atendera la escuela de manejo.

a) Segmentacion por edades:

Personas entre 18 a 40 afos: personas de la generacion millennial y Z.

b) Segmentacion geografica:
Lima Metropolitana. Dirigido a los distritos de Lince, Lima, San Isidro, Jesus

Maria, Pueblo Libre, San Miguel, Magdalena del Mar, Miraflores y San Borja.

c) Segmentacion psicografica:

A partir de las encuestas y entrevistas se detectaron subgrupos o nichos que
mostraron especial interés en la propuesta, y comparten estilos de vida y valores
bastante similares entre ellos. Sus comentarios, valoraciones y necesidades seran

de apoyo durante la construccion de los buyer profiles.

-Personas con conciencia vial: compuesto principalmente por trabajadores
dependientes e independientes con necesidades y motivaciones diversas al
momento de optar por una escuela de manejo. Algunos son novatos, otros
tienen cierto conocimiento y buscan refuerzo para rendir el examen o

adaptarse a las reglas locales. Valoran la calidad de ensefianza y la



flexibilidad de horarios que se acomoden a sus rutinas laborales e
inmediatez.

Este grupo también ha mostrado buena predisposicion al uso de simuladores
ante la necesidad de una propuesta diferente e innovadora. A algunas
personas les podria desagradar el hecho de recibir clases tedricas en un aula
con estudiantes principiantes.

Uno de los insights que se pudo recoger de las entrevistas a los instructores
de manejo que dictan clases particulares es que su cartera de clientes se ha
incrementado progresivamente en los ultimos afios. En algunos casos la
mayor parte y el perfil més recurrente de esta cartera es el de mujeres
ejecutivas. Estas profesionales buscan una atencién mas personalizada (por
ejemplo, que el instructor las recoja del centro de labores, tutoria

personalizada y apoyo en la gestion para tramitar la licencia).

-Jovenes en busqueda de experiencias innovadoras:

Conformado por millenials y por la generacion Z, estas personas son nativas
tecnoldgicas, por lo que toman con gran apertura el uso de simuladores como
parte del proceso formativo. De hecho, se les hace bastante familiar y
divertido.

Asimismo, consideran que obtener una licencia de conducir podria constituir
una ventaja competitiva en sus carreras al momento de aplicar por un trabajo.
Uno de los motivos de compra mas valorados es la seguridad que les brinda
el uso de simuladores en el proceso de aprendizaje.

-Personas que han pasado por una mala experiencia: de la entrevista al
administrador de escuela de manejo e instructor se desprende que existen
personas con alguna mala experiencia durante su aprendizaje y encuentran
a los simuladores como el método ideal para terminar de afianzar sus

habilidades conductivas.

8.3.2. Diferenciacion y posicionamiento
Como se detalla en el capitulo IV referido a la oferta, existe un gran nimero de escuelas
de manejo tradicionales en el mercado peruano, cuya rutina consiste en ir a clases

presenciales para recibir los cursos tedricos, completar simulacros y hacer practicas



hasta el dia del examen. Ante ello, Smart Driver tomara ventaja de los puntos que

adolece la competencia y sumara los atributos mas valorados por los clientes, para ser

reconocidos en la mente de los consumidores por:

Calidad: Como parte de la estrategia de diferenciacion, la calidad del servicio
superior se desarrollara a través de planes de capacitacion constantes a los
instructores, a fin de maximizar la experiencia positiva del cliente.

Personalizacion: La personalizacion del servicio ofrecido, enfocando los

ejercicios realizados en simulador a los objetivos del cliente.

Ademas, los procesos se han digitalizado con el desarrollo de una robusta

plataforma digital, de manera que el alumno puede autogestionar sus matriculas, hacer

la reserva de sus horarios y recibir formacion teorica en cualquier momento y lugar.

8.4. Marketing mix

8.4.1. Producto

Kotler y Armstrong (2017) sostienen que se deben considerar los productos y

servicios en cinco niveles (figura 8.1):

Beneficio basico: la razon real por la que las personas adquieren el servicio es
para aprender a conducir y estar listos para rendir el examen de manejo en el
Touring. Las razones que mas motivan al aprendizaje de conduccién son
transportar a sus familiares, la satisfaccion personal y tener una mejor alternativa
al transporte publico.

Producto baésico: los atributos del servicio. Mas que clases de manejo, se
ofrecen programas de educacion vial que ayuden a mitigar el riesgo de muerte
y la magnitud de lesiones causadas por los conductores. Para ellos se ha

elaborado un programa que consta de:

- Clases tedricas: instruccion de los fundamentos de conduccion y ayuda a
los estudiantes para comprender la magnitud de la responsabilidad que

asumen cuando operan un vehiculo motorizado.



- Précticas dirigidas en el laboratorio de simulacion: capacitacion practica y
realista en diferentes escenarios de conduccion del “mundo real”. Los
estudiantes aprenden la normativa vial y la interaccion con el trafico, a la
vez que reconocer y responden a las sefiales y sefiales de transito en
situaciones realistas de trafico de alta densidad.

- Instruccion en la via publica: los estudiantes ponen en practica en la via
publica lo aprendido en el laboratorio de simulacion. Se instruye a los
estudiantes en el buen juicio y la toma de decisiones mientras operan un
vehiculo en varios entornos, a fin de mitigar riesgos para ellos y los demas.

- Conduccion defensiva en simulador: con ayuda de los simuladores, los
estudiantes podran experimentar escenarios complicados y desarrollar sus
habilidades conductivas ante un dia de alta congestion, evasion de
colisiones, explosion de neumaticos, condiciones meteoroldgicas,
conduccion con distractores y alcoholismo. Estas habilidades no podrian ser
instruidas de forma segura en el “mundo real”, por ser sumamente riesgosas.

- Conduccion eficiente: los alumnos aprenderan buenas practicas de
conduccion eficiente y podran comparar la diferencia en consumo de

combustible, huella de carbono y otros indicadores ecolégicos.

Nivel de producto esperado: el publico objetivo espera una propuesta
innovadora, diferente a las escuelas de manejo que operan actualmente en el
mercado, que brinde un servicio de alta calidad en la ensefianza, trato empatico
y asesoria personalizada hasta la obtencién del brevete.

Nivel de producto aumentado: para medir el grado de satisfaccion de los
servicios y trabajar en acciones de mejora se encuestara a los estudiantes al
finalizar el programa. Los alumnos podran dejar sus comentarios o0
recomendaciones al finalizar cada clase si asi lo desearan. Adicionalmente, la
escuela cuenta con una plataforma web compuesta por una landing page, tienda
virtual y aula virtual. De esta manera, los alumnos podran autogestionar sus
compras, hacer sus reservas y tomar sus clases tedricas desde el lugar en que se
encuentren y el horario de su preferencia.

- Producto potencial: debido a la versatilidad de los simuladores, se

podria ampliar la variedad de programas ofertados, como cursos de amaxofobia



(personas con miedo a la conduccidn), entrenamiento del cuerpo policial para
persecucion de delincuentes, entrenamiento en maquinaria pesada para el sector

mineria, construccion y logistica.



Figura 8.1. Cinco niveles de producto

Beneficio Basico:
Aprender a conducir

Producto basico:

Programa educativo que consta:
v Clases Tedricas

v Clases en simuladores

¥ Instruccion en via publica

v" Conduccion defensiva

Producto Esperado:

Propuesta innovadora de
alta calidad en la
ensefianza, personalizado y
horarios flexibles.

Producto incrementado:
Asesoramiento para obtencion del
brevete, aula virtual, encuestas de
satisfaccién post-venta.

Producto Potencial:

cursos de amaxofobia, entrenamiento para policias,
entrenamiento al sector corporativo como mineria,
construccion y logistica.

Fuente: Kotler y Armstrong (2017).
Elaboracion: Autores de la tesis.

Con base en las necesidades recogidas a partir del estudio de mercado, se disefiaron

los paquetes de ensefianza que se muestran en la figura 8.2.



Figura 8.2. Paquetes de ensefianza
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Fuente y elaboracion: Autores de la tesis.

El ciclo de vida del negocio tendra las siguientes etapas para debera asegurar el

cumplimiento de las metas de ventas:

- Periodo de introduccidn durante los primeros 6 meses hasta llegar a un 20% de la

cuota de mercado definida.

- Periodo de crecimiento durante los 2 afios y medio siguientes hasta llegar a un

95% de la cuota de mercado definida.
- Periodo de madurez durante los 2 Ultimos afios hasta alcanzar el 100% de la cuota

de mercado definida.




8.4.2. Precio

El precio es el valor percibido de la marca, tiene un impacto en los resultados y va
de la mano con la propuesta de valor (Kotler y Armstrong, 2017). Para determinar el
precios de los paquetes se empleara el método de fijacion de precios basados en la
competencia. Con ese propdsito, se ha recogido informacion de los competidores que
abarca el publico objetivo y tienen oficinas cercanas a la del presente plan de negocio.

Una ventaja importante del uso de simuladores es que permiten ser mas eficientes
en gastos que una escuela de manejo tradicional, al reducirse los gastos en
mantenimiento, combustible y reparaciones del vehiculo. A su vez, esto ayuda a lanzar

una oferta atractiva al mercado, a precio competitivo, que genere valor para el usuario.

a) Meétodo de fijacion de precios basado en la competencia:
En los cuadros de los anexos 7 y 8 se muestran los principales paquetes y
precios ofertados por las escuelas de manejo tradicionales. Cada paquete esta
conformado por una cierta cantidad de horas practicas de manejo y horas
tedricas. En algunos casos se incluye el simulacro del examen préctico en el
circuito alterno de Conchan y una serie de atributos complementarios.
De acuerdo con el estudio de la competencia, se infiere que el precio promedio
de una clase de manejo en vehiculo real es de S/ 40 la hora. Los autores de la
tesis calculan que una clase en simulador puede ofertarse en S/ 30 la hora.
Con base en estos inputs se ha calculado el precio de nuestros paquetes basico,
premium y reforzamiento por horas.
Se realiz6 la comparacion entre escuelas de manejo y centros de formacion que

ofrecen 10 horas de practica de conduccién (ver detalle en el anexo 7).

Como se puede apreciar en el cuadro del anexo 7, frente a paquetes que ofrecen la
misma cantidad de horas de practica de manejo y con atributos de valor agregado
similares, en todos los casos se logro ser mas competitivos. Es mas, el paquete basico
de Smart Driver incorpora 1 hora en el simulador para entrenar la ruta A o B, algo que
otras escuelas de manejo no ofrecen en sus paquetes basicos. Asimismo, Smart Driver
sera la Unica empresa que brinda la flexibilidad a sus alumnos de efectuar sus reservas

de sesiones, y de las pocas que cuenta con aula virtual para el repaso de las sesiones.



La comparacion con escuelas de manejo o centros de formacion que ofrecen mas de
14 horas de practica de conduccion se encuentra en el anexo 8.

Al confrontar el paquete premium de Smart Driver con otras propuestas similares,
se aprecia que este resulta mas competitivo en precios en la mayoria de los casos. Solo
el paquete ofertado por TuLicencia.com tiene un precio menor, pero no incluye el
simulacro de manejo en el circuito alterno de Conchéan, un atributo que suele ser muy

valorado por los alumnos y por el que tendrian que incurrir en costos adicionales.

8.4.3. Plaza o distribucion

La escuela de manejo contara con un local fisico y un e-commerce. La oficina de
la escuela de manejo se ubicara en el distrito de Lince, un lugar estratégico por su
cercania al Touring y los centros médicos para la toma del examen, y su proximidad a
San Isidro, Jesus Maria, Miraflores, Pueblo Libre y Cercado de Lima (ver anexo 32).
Se ha encontrado un local comercial de 88 m? con buena ubicacion en la esquina de
José Leal y General Cérdova que cumple con las condiciones. En los alrededores existen
otras escuelas de manejo, lo que brinda indicios de la concurrencia de publico. Como
segunda opcion se considera el arriendo de un puesto en un mall cercano al Touring.

En el local se implementara un area donde se impartiran las clases con simuladores,
recepcion, oficina administrativa, servicios higiénicos y un kitchenette.

Asimismo, se contara con una e-commerce integrada dentro del sitio web. Los
alumnos podran informarse, registrarse, elegir sus paquetes, realizar pagos y agendar
sus sesiones desde cualquier lugar y con la misma calidad de experiencia que una visita

presencial.

8.4.4. Canales
Con el objetivo de llegar a los segmentos definidos, se decidio emplear una estrategia

hibrida de distribucion multicanal que se describe a continuacion.

a) Canal digital:
Alineados con la tendencia de que el consumidor cada vez se vuelve mas
autosuficiente y empoderado, se contara con una plataforma web robusta, desde

donde los usuarios podran dejar sus datos para contacto, informarse de los



b)

servicios y realizar todo el flujo de compra y reservas sin interrupciones,
ahorrando tiempo y dinero hasta el desplazamiento al local. A través de
estrategias SEO y SEM se posicionara el sitio web en los primeros resultados de
los buscadores.

Las redes sociales seran los principales aliados en la promocién y captacion de
clientes potenciales, que seran derivados al asesor comercial para concretar la
venta. Se han elegido Facebook, LinkedIn, Instagram y WhatsApp como medios

de promocion.

Canal fisico:
En el local de la escuela se implementara un espacio para recepcion, desde donde
se brindaran informes de los paquetes y se podran realizar todas las fases de

inscripcion del cliente hasta concretar la venta.

8.4.5. Promocion

Conforme a los resultados del estudio de mercado, tanto las personas que han

tomado cursos de manejo como los potenciales clientes coinciden en tres medios como

sus favoritos para obtener informacion sobre una escuela de manejo: sitios webs de la

escuela, redes sociales y en el mismo local de la escuela.

A continuacion, se presentan las actividades que comprenden la promocién:

Creacion de contenidos:

Los contenidos que se desarrollaran son videos promocionales, infografias,
publicidad viral y concursos donde puedan interactuar los usuarios. Los
contenidos deberan ser revisados mensualmente y estar alineados en todos los

medios.

Marketing digital:
Se buscaréa tener una importante presencia en Internet a través de una estrategia
integrada en 3 frentes: sitio web bien posicionado en los buscadores, gestion de

redes sociales y campafias de marketing digital.



Sitio web
Las caracteristicas del sitio web se describen en el inciso 8.6.3 del presente
capitulo. Se aplicaran acciones SEO a fin de posicionar organicamente el sitio

web de Smart Driver como primer resultado en los buscadores.

Campairias publicitarias

Se planificaran dos campafias publicitarias: una introductoria y otra de refuerzo.
La primera campafia se lanzara en el primer afio de operaciones por un periodo
de 6 meses, y la de refuerzo en el segundo afio por un periodo de 3 meses. La
ventaja de emplear el posicionamiento SEM es que brinda visibilidad inmediata.
Sin embargo, hay que tener presente que se paga una determinada cantidad por
las veces que el usuario da clic en el anuncio. Por ello, su uso es recomendable
en los primeros meses de ejecucion o alguna campafa especial.

Un dato interesante es que a la fecha de elaboracidon de la tesis no se hall6 ningin
aviso publicitario con las palabras clave “escuela de manejo”, “escuela de
manejo con simuladores” o “escuela de manejo Lince”. De mantenerse estas
condiciones, la visibilidad del anuncio sera la primera opcién de la lista.

En el anexo 9 se simula el rendimiento para el lanzamiento de una campafia en
YouTube. Los resultados muestran que con un presupuesto diario de S/ 20,
Google ofrece un rendimiento semanal entre 5800 a 12 000 impresiones (veces
en que se muestra el anuncio) y entre 2000 a 4400 vistas (contabilizado cada vez
que el usuario completa, ve el video por mas de 30 segundos o realiza alguna

interaccion). El costo por vista promedio circunda entre S/ 0,03 y S/ 0,07.

Presencia en redes sociales

Se ha contemplado la contratacion mensual tercerizada de un community
manager para la gestion de redes sociales en Facebook, Instagram y LinkedIn.
Esta empresa se encargara de realizar publicaciones diarias en 3 redes sociales,
crear y gestionar campafias publicitarias, realizar concursos, configuracion
automatica del chat de Facebook y entregara a la empresa un informe mensual
de la actividad en redes, entre otras tareas. La contratacion del community

manager esta contemplada para los 5 afios de ejecucion de la empresa.



La linea WhatsApp seré gestionada por el asesor comercial de la empresa, quien
se encargara, entre otras labores, de difundir las publicaciones creadas por el

community manager por este medio.

- Marketing tradicional:

Para acelerar el crecimiento en el segundo afio, se emitira una publicidad de 30”
en un reconocido canal de TV, durante la franja comercial del noticiero de
primera edicion (horario de 7 a.m. a 8:30 a.m.). Asimismo, se solicitara a los
noticieros del canal que realicen una entrevista a los duefios para explicar los
beneficios de esta innovadora metodologia.

Adicionalmente, se tiene proyectada la presentacion de los simuladores en ferias
en los principales malls y centros comerciales, en 3 oportunidades el primer afio,
3 veces el segundo afio y 2 en el tercer afio. Se realizaran concursos y reparto de
merchadising.

Se difundiran flyers en los alrededores de la escuela de manejo, oficinas,

academias y universidades.

- Convenios con instituciones:
Para tener mas cercania al publico objetivo, se buscara concretar convenios con
el sector corporativo y las instituciones educativas, para brindar descuentos
especiales a través de difusion masiva en sus plataformas. También se busca
conseguir una alianza estratégica con alguna marca de carros. Estas funciones

estaran a cargo del asesor comercial.

8.5. Presentacion

“Compramos con la emocion y lo justificamos con la logica”, decia Martin
Lindstrom, experto en branding y neuromarketing, y es que a través de la marca se
busca crear una relacion y conexion emocional con los clientes.

Por ello, més alla del disefio de un buen logotipo, buscamos crear una identidad de
marca mediante la cual transmitamos los valores de la propuesta de valor de la escuela:
calidad, empatia e innovacidn. Para lograrlo, se ha investigado acerca de la tipografia

apropiada, los colores y las formas para el disefio del logotipo.



8.5.1. Nombre de la marca
El nombre de la escuela se definié como Smart Driver, que evoca en la mente del
consumidor una nueva metodologia de ensefianza relacionada con lo innovador y

tecnoldgico.

8.5.2. Disefio del logo

Se determind disefiar un logo tipografico con una variacién en la forma de la letra
“A” de la palabra “Smart”. Asimismo, existe una linea de separacion corta entre las
palabras “Smart” y “Escuela de manejo”, lo que sugiere firmeza y seguridad (ver figura
8.3). La eleccidn de solo letras en el logo implica una diferencia de lo que cominmente

usa la competencia en sus logos (siluetas de timones, carros, sefiales de transitos, etc.).

8.5.3. Tipografia
La tipografia tiene elementos estratégicos en la construccién de la marca, ya que
denotan su caracter y estilo. Se eligié el tipo de letra Helvética, ya que al ser de un tipo

sans serif (sin serifa) se transmite un espiritu moderno, que rompe con lo tradicional.
8.5.4. Colores

Se determinaron como tonos distintivos de la marca al azul y naranja. El azul
transmite seguridad, confianza, lealtad y calma, y el naranja evoca lo accesible,
amigable, sociable, asi como calidez, entusiasmo y la energia, muy acorde a los valores

de la escuela de manejo.

Figura 8.3. Logo de la escuela de manejo

RT ‘ DRIVER
ACADEMY

Elaboracién: Autores de la tesis.




8.5.5. El local

Como ya se ha comentado, se encontr6 un local comercial de estreno en el distrito
de Lince de 100 m?, en la esquina de José Leal y General Cordova. El local se encuentra
en el primer piso, con acceso directo desde la via publica, y en sus ambientes se pueden
instalar el laboratorio de simulacion, la recepcion, la oficina del administrador, el bafio
y el kitchenette. Por otro lado, cuenta con equipamiento contra incendios y de seguridad.
Pueden verse iméagenes del local y su distribucion en el anexo 10.

Las adecuaciones y disefio de las instalaciones se describen en el inciso 9.5

(“Disefio de las instalaciones™).

8.5.6. Personas

Se contempla el uso de uniformes para el personal administrativo e instructores,
elaborado con material de algodon, con el logo de la empresa bordado, con cargo a ser
renovados periodicamente. En el anexo 31 se esboza el disefio del uniforme de uso
diario. EI empleo del uniforme tiene doble beneficio. Por un lado, proyectara seguridad
y confianza a nuestros clientes y, por el otro, se brindara un sentido de pertenencia al
personal, ya que les recordara que existen normas y protocolos que cumplir. EI objetivo
final es brindar a los alumnos la mejor de las experiencias. Adicionalmente, servira de

publicidad gratuita para la empresa.

8.5.7. Procesos
Los procesos respectivos al marketing, personal de contacto, gestion de reservas,
prestacion del servicio, control de calidad y posventa estan definidos en el capitulo IX

(“Plan de operaciones”).

8.5.8. Productividad

A fin de medir la productividad y eficacia de la metodologia aplicada se pedira a
los alumnos que completen una encuesta para emitir su valoracion sobre siete aspectos:
calidad de ensefianza del instructor de simuladores, calidad de ensefianza de los
instructores de vehiculo real, usabilidad del simulador, trato del personal administrativo,
clases tedricas en el aula virtual, estado del local y plataforma web. Ademas, podran

emitir sus comentarios.



Como metrica para medir la eficacia de esta metodologia de ensefianza se
contabilizaran las personas que pudieron obtener el brevete.

Por otro lado, transcurridos los primeros seis meses de la puesta en marcha de la
escuela de manejo, se verifica qué opciones son més demandadas. De esta forma se

podran modificar los paquetes, de ser necesario.

8.6. Tecnologias aplicadas

8.6.1. Simuladores

Los simuladores de manejo del proveedor seleccionado, DriveSIM, estan
especialmente disefiados como una herramienta de formacion en seguridad vial (ver
figura 8.4). Ofrecen aprendizaje en situaciones realistas sin riesgo, ideal para las
primeras clases o para el perfeccionamiento. Tienen gran cantidad de ejercicios con
condiciones configurables y registro de las acciones del alumno para su correcta
evaluacion.

De igual modo, ofrecen escenarios con automoviles y peatones con inteligencia
artificial, condiciones meteorol6gicas, hora de inicio y aceleracion horaria.

Muestran los siguientes mddulos disefiados para la formacion del conductor:

- Modulo 1: formacién inicial en pista, la primera toma de contacto con el vehiculo,
mandos, rectas, giros, marcha atras, rampas, zigzag y estacionamientos.

- Modulo 2: formacion vial basica, multiejercicios cortos para aprender a adelantar,
a circular por carriles especiales y évalos.

- Modulo 3: formacion vial avanzada, circulacion en vias urbanas e interurbanas,
incluyendo autopistas y autovias.

- Modulo 4: conduccion eficiente, ejercicios para ahorrar combustible y disminuir

las emisiones de COs.



Figura 8.4. Configuracion de ejercicio en simulador

CONFIGURACIAN DE EJERCICIO

VEHicuLO TRAFICO ¥ PEATONES HORA Y CLIMA

ACELERACION HORARIA

TRACCIGN TRASERA AGRESIVO

axa

Fuente: Brochure 2020 DriveSIM.

Pueden verse més detalles sobre el simulador elegido en los anexos 11y 12.

8.6.2. Software para la gestion de clientes

El customer relationship ranagement (CRM por sus siglas en inglés) consiste en la
gestion de informacion detallada acerca de los clientes individuales y manejo cuidadoso
de los puntos de contacto con los clientes, con el objetivo de incrementar al maximo su
lealtad (Kotler y Armstrong, 2017).

Se ha considerado incorporar una plataforma CRM que ayude al negocio a realizar
el sequimiento de los clientes, monitorear el ciclo de venta desde el contacto hasta la
venta, administrar las campafias de marketing y recopilar comentarios de las
interacciones cliente-marca. Todo ello contribuird a construir una base de clientes solida,
posicionarse de manera positiva y conseguir recomendaciones boca a boca.

Existe una gran variedad de software CRM en el mercado, que van desde las méas
sofisticadas y valoradas, mencionadas en el cuadrante de Gartner, hasta las de libre uso,
que requieren de infraestructura de T1y que se pueden adquirir como servicio en la nube

(ver figura 8.5).



Figura 8.5. Software recomendado para pequefios negocios
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Fuente: Sitio web thedigitalprojectmanager

Para la eleccion de la herramienta, ademas de las dimensiones del negocio y la
cantidad de personal, se evaluaron criterios de usabilidad, caracteristicas y funciones,
facilidad de integrarse con la plataforma web, la interfaz de usuario y relacién calidad-
precio. Finalmente, se eligié la herramienta Monday.com, por ser de facil uso y
configuracion, no requiere implementar infraestructura TI, y contiene vistas intuitivas
para planificar, rastrear y colaborar con el trabajo (ver figura 8.8). Asimismo, contiene
las funciones necesarias para el negocio, como manejar los flujos de ventas, almacenar
contactos de clientes, generar recordatorios automatizados o automatizar flujos de tareas.
El pago esta en funcién a la cantidad de usuarios que usaran la plataforma (ver el anexo

13, “Vistas funcionales del software CRM Monday.com”).

8.6.3. Plataforma web

Se ha contemplado crear una plataforma web en WordPress, compuesta por:
landing page, registro de alumnos, pagina de reserva de clases, pasarela de pagos, aula
virtual para las clases teoricas, foro de la comunidad.

En la landing page del sitio web, se aplicaran estrategias de growth hacking para
la generacion exitosa de leads. Como estrategia de captacion en el primer afio, se
otorgard media hora gratis para el uso de simuladores a todos aquellos que sigan a Smart
Driver en todas sus redes, compartan una publicacion y estén registrados en la
plataforma web.

Debido a que Internet es uno de los medios preferidos al momento de buscar la
escuela de manejo ideal, se contratara los servicios de una empresa de marketing digital
para el posicionamiento SEO por un periodo de 8 meses. Con ello se conseguira que el

sitio web de Smart Driver quede organicamente entre los primeros resultados del



buscador Google. Las acciones a realizar por los especialistas se detallan en el anexo
21.

Con el propdsito de brindar mayor seguridad a las transacciones de nuestros
clientes, se fortalecera la plataforma web con el certificado SSL EV, que representa el
maés alto nivel de seguridad de una web con subdominios y pasarela de pagos. Para
obtenerlo, se verifica la titularidad del dominio, la identidad comercial, el estado legal
y el domicilio de la empresa. Luego aparecera el icono de candado verde de seguridad
en la barra de direcciones del navegador junto al nombre de la pagina web.

Los procesos internos de la pagina web se describen en el inciso 9.4.2 del plan de

operaciones.

8.7. Cronograma de actividades
La figura 8.6 describe las actividades a realizar y su momento de ejecucion, con la

finalidad de lograr los objetivos de ventas planteados para cada afio.

Prelanzamiento:

- Desarrollo de la plataforma web.

- Creacion de contenidos para todas las plataformas de redes sociales, videos
corporativos, afiches publicitarios, volantes, infografias.

- Inicio del posicionamiento SEO.

Lanzamiento:
- Campanfias en video por YouTube y Google Ads.
- Convocatoria en redes sociales y lanzamiento de la pagina web.

- Exhibicién de los simuladores en centros comerciales, juegos y concursos.

Poslanzamiento:

- Para lograr el crecimiento del segundo afio se lanzara un aviso publicitario de
30” en el horario estelar de un reconocido canal de television.

- Reforzamiento con las presentaciones en los centros comerciales, difusion de
flyers y merchandising, campafias en Google Ads, posicionamiento SEO.

- Los vendedores tendran su reconocimiento por cumplimiento de objetivos y

comisiones.



- Larelacién con los clientes se gestionara en la plataforma CRM contratada.

Figura 8.6. Cronograma de actividades de marketing
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Elaboracién: Autores de la tesis

8.8. Presupuesto de marketing

Para el cumplimiento de la estrategia de marketing hibrido propuesta, se debera
invertir en los items descritos en la tabla 12.13 del plan financiero.

Para la formulacion del presupuesto de marketing se realizan las siguientes

consideraciones:

a) Marketing digital:

- Disefio y desarrollo del sitio web: la plataforma web integra una landing page,
una tienda virtual y un aula virtual.

- Creacion de contenidos: partida dedicada al disefio de los avisos publicitarios,
infografias y videos corporativos.

- Posicionamiento web SEO: se considerd el paquete basico de USD 80
mensuales para la optimizacion en los motores de bisqueda de 5 paginas web
con 10 palabras clave durante 8 meses el primer afio y un mantenimiento por 6
meses en el tercer afio. El servicio incluye analisis de presencia online, analisis
de la competencia, construccion de enlaces de calidad, informes mensuales (ver

anexo 21).



Hosting y dominio: costo fijo mensual por almacenamiento web. Se eligi6 el
paquete DelLuxe anual del proveedor Go Daddy, que cobra USD 22,99
mensuales el primer afio y luego sube la tarifa a USD 31,99 a partir del segundo
afio. El paquete incluye almacenamiento ilimitado, correo profesional gratuito y
dominio gratuito (ver anexo 22).

Certificado SSL Premium EV para varios subdominios: se eligié un plan de
renovacion bianual por S/ 799,98 del proveedor GoDaddy (ver anexo 23).
Posicionamiento SEM (camparias de Google Adworks): se contempla una
campafa introductoria durante 8 meses del primer afio de operaciones y dos
campanas de reforzamiento por 3 meses en el segundo afio y 3 meses en el tercer
afio. Se destina un presupuesto de S/ 20 soles diarios los CPC o CPV. El costo
por la gestion de campafas estd incluido dentro del servicio de community
manager (ver anexo 24).

Servicio de community manager: se eligio el paquete Deluxe de S/ 350
mensuales, que incluye 120 publicaciones mensuales, 32 stories por mes, 3
videos corporativos de portada, 4 concursos mensuales, redaccion de
publicaciones, configuracion de chatbot en Facebok, creacion y gestion de
campafias publicitarias, informes y analisis mensuales. (Ver anexo 25).
Plataforma CRM: se eligio el paquete estandar de Monday.com, que cobra USD
10 por usuario. Para el primer afio se contemplé la compra de 3 licencias, luego

se adquiriran 4 a partir del segundo afio en adelante. (ver ANEXO 26).

b) Marketing tradicional:

Flyers: volante A5 en papel couché de 115 gramos impreso en ambos lados.
Tarjeta de presentacion: en mate e impresas por ambos lados.

Llaveros con el logo de la escuela.

Uniformes: se contempla la fabricacion de polos de algodén para todo el
personal de la escuela.

Pauta publicitaria de 30” en programa estelar de América TV: se debera acoger
a las tarifas de preventa (ver anexo 27).

Gafas de simulacién de alcohol: consiste en un set de gafas que simulan el
estado de alcoholismo o drogadiccion, atil para fomentar concientizacion (ver

anexo 28).



- Comisiones y otros:

- Bono por cumplimiento de objetivos: asignable a los asesores comerciales por
el cumplimiento de objetivo mensual.

- Comisién por ventas: representa el 0,5% de las ventas. Podré ser asignado a
los asesores comerciales, siempre y cuando supere la meta establecida mensual
limitada por la capacidad operativa.

- Adecuaciones del local: contempla la compra de banners o cualquier otro gasto

de publicidad que pudiera surgir.

8.9. Métricas del plan marketing
Para la medir los resultados de las estrategias propuestas en el plan de marketing

los autores de la tesis plantean las siguientes métricas.



Tabla 8.2. Métricas del plan de marketing

Objetivo -~ o Meta anual Herramienta .
general Obijetivo especifico de medicién Indicador
1 2 3 4 5
Lograr el nivel de
ventas proyectado en el (Ventas del periodo en
horizonte de Renorte de curso - ventas del
Crecimiento | evaluacion, partiendo 87% 27% 5% 0% P periodo anterior) /
ventas -
de un volumen de S/ Ventas del periodo en
223 414 en el primer curso *100%
afo.
ISC = (Suma de las
Obtesr;iir;;\cgirggo de Mayor | Mayor a | Mayo | Mayor a | Mayor a diﬁnict?aessgafos puntuaciones de los
. a35 3,8 ra3s8 4 42 g clientes)/(Total de
sobresaliente. alumnos -
clientes)
Calidad (Cantidad de alumnos
Medir la cantidad de Meno que
clientes que desertan el Mer)f’r Menor a ra Menora | Menor a Reporte CRM | desertaron)/(Cantidad
a 5% 5% 4% 4%
curso (Churn). 5% de alumnos
matriculados)*100%
Posiciona- ngr_ar el E_n_cu_,lestas \%ﬁggi?rtlagedlz
- reconocimiento de la 20% 30% 40% 40% 40% dirigidas al
miento marca mercado marca)/Total de
) encuestados*100%
LongaII;elthealtSElle del Encuesta NPS = (Promotores-
Fidelizacion ey 10% 25% 40% 50% 60% | dirigidas alos | Detractores)/Cantidad
probabilidad de alumnos de encuestados*100%
recomendacion

Elaboracién: Autores de la tesis.

En el anexo 33 se complementa con una lista de métricas para medir el éxito de las

campanas planteadas en el presente capitulo.

8.10. Conclusiones

Como resultado de la segmentacion de mercado, se decidié enfocar el plan en las
personas de 18 a 40 afios de los distritos cercanos a Lince. A su vez, se identificaron
tres perfiles de clientes: Personas con conciencia vial, jovenes en busqueda de
experiencia innovadora y personas que han pasado por una mala experiencia en el
proceso de aprendizaje en conduccion.

Conocedores de los atributos mas valorados por el pablico objetivo y los puntos de
dolor de la competencia, se ha visto conveniente optar por una estrategia de
diferenciacion, que posicione a Smart Driver en la mente de los consumidores como
simbolo de calidad y ensefianza personalizada.

Asimismo, se ha decidido fusionar estrategias del marketing tradicional con
marketing digital, ya que el pablico objetivo sefialaba a las redes sociales y
busquedas en el navegador como medios favoritos de informacion, y a la tienda

fisica y al sitio web e-commerce como medios favoritos de adquisicion del servicio.




Se ha elaborado un plan de marketing de 5 afios consistente con los objetivos
definidos. Entre sus principales actividades de marketing tradicional estan la
difusion de un anuncio publicitario en television, la exhibicion de los simuladores
en malls, regalos de merchadising; y entre las actividades de marketing digital se
cuentan la creacién de campafias publicitarias, el posicionamiento SEO, la gestion
de redes sociales y la inversion en seguridad del e-commerce y un CRM.

Se han disefiado procesos para la atencion en el local y en la plataforma web, de tal
manera que todos los clientes potenciales y usuarios converjan en la plataforma
CRM.

La tematica de la marca gira en torno a la modernidad, innovacion y confiabilidad.
Se eligid a los colores azul y naranja como los representativos de la marca, ya que
el primero evoca a la seguridad y confianza, y el segundo, a lo cercano y célido.
Una ventaja de este negocio es su escalabilidad. Se podrian instalar puntos de venta
en otros distritos e inclusive con servicios potenciales como instruccion de
maquinaria pesada, cursos de amaxofobia (personas con miedo a la conduccion),
entrenamiento del cuerpo policial para persecucion de delincuentes, simuladores de

manejo a moto, aviones, entre otros.



CAPITULO IX. PLAN DE OPERACIONES

En este capitulo se abordan el disefio, la implementacion y los procesos necesarios

para la puesta en servicio y atencion de la escuela de manejo Smart Driver.

9.1. Objetivos y estrategia de operaciones
El objetivo principal del plan de operaciones de la escuela de manejo Smart Driver
es identificar los recursos necesarios para brindar una adecuada gestion de los procesos

de atencion de la escuela en el horizonte definido del proyecto.

9.2. Funcionamiento del local

9.2.1. Horario de atencion
Basados en las entrevistas y observacion de las demas escuelas de manejo,

proponemos el siguiente horario de atencion de Smart Driver:

- Lunes a viernes: de 07:00 a 21:00 horas.
- Sabados: de 07:00 a 18:00 horas.

El cierre de caja se define una hora antes de finalizar la jornada de oficina. El cierre

de local sera realizado por el personal del Gltimo turno de instruccién de manejo.

9.2.2. Turnos del personal

En la operacion de la escuela de manejo se ha considerado que las personas
administrativas trabajen un solo turno, mientras que los instructores de manejo trabajen
dos turnos. La hora de ingreso al local serd de 15 minutos antes de la apertura, con el
objetivo de realizar actividades del inicio del dia laboral, como verificacion de limpieza
y orden.

En el horario de salida el personal administrativo cierra caja una hora antes de
finalizar su turno y el cierre de local serd 15 minutos antes de la finalizacion del altimo

turno de atencion en el simulador de manejo a cargo del instructor en turno.



9.2.3. Politica de mantenimiento

Nuestra politica considera dar mantenimiento preventivo a los equipos de
simulacion de manejo, tanto en hardware como en software, asi como a los equipos de

seguridad del local y equipos de computo de manera anual, tal como se detalla en el

capitulo XII de planeamiento financiero.

9.3. Célculo de la capacidad operativa

Considerando que el mercado meta proyectado es de 1391 paquetes al afio o el
equivalente a 116 paquetes al mes, la capacidad a calcular se basa en horas efectivas de
funcionamiento de los simuladores de manejo: 13 horas diarias de lunes a viernes y 10
horas los sdbados. Se considera para el horizonte del proyecto tener cuatro simuladores

de manejo desde el primer afio. La proyeccién de paquetes vendidos mensualmente por

cada afio considera porcentajes de crecimientos (ver tabla 9.1).

Tabla 9.1. Evolucién anual de paquetes, expresados en cantidad y porcentaje

Afiol | Afo2 | Aflo 3 | Afio4 | Afio 5
Total paquetes (unid) 100% | 556 | 1043 | 1322 | 1391 | 1391
Paquetes bésicos 60% | 332 622 788 829 829
Paquetes VIP 40% | 225 422 534 562 562
% mercado meta proyectado 40% | 75% | 95% | 100% | 100%
Tasa de crecimiento anual 88% | 27% 5% 0%

Elaboracién: Autores de la tesis.

Como se verifica en la tabla 9.1, el numero de paquetes se dividen en basico y VIP,
y tienen crecimientos proyectados al quinto afio. Estos paquetes presentan horas de

practica de manejo en simuladores, que estan distribuidos tal como se resume en la tabla

del anexo 18.

Considerando las horas efectivas y los dias en que los simuladores tienen capacidad

para servir en las practicas de manejo virtual, se tiene:

Cantidad de simuladores: 4
Horas a la semana por simulador: 70

Capacidad utilizada por simulador: 85%

Horas al mes con 4 simuladores: 952
Horas al afo: 11424




9.4. Disefio de los procesos
La figura 9.1 describe las actividades principales que realizara Smart Driver a fin

de generar valor relevante para los clientes y diferenciado de sus competidores.

Figura 9.1. Cadena de valor de la escuela de manejo
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Elaboracién: Autores de la tesis.

9.4.1. Proceso de publicidad y marketing

El proceso de publicidad y marketing se convierte en una actividad clave para una
organizacion que ofrece servicios. Debe estar siempre presente y alineada a los objetivos
de venta. Smart Driver promocionara sus productos empleando una estrategia de
marketing hibrida, es decir, integrara estrategias de marketing tradicional y digital. La
descripcion de las actividades se explica en el apartado 8.4.5. (“Promocién del plan de

marketing”).

9.4.2. Proceso de interaccion con el cliente
Los potenciales clientes o personas interesadas podran interactuar con la escuela de

manejo mediante los siguientes canales:



- Servicio en plataforma: mediante la plataforma web de Smart Driver los
usuarios podrén obtener informacion de la metodologia, los beneficios y los
costos de cada paquete. También seré posible realizar lacompra mediante tarjeta
o link de pago, y efectuar la reserva de las sesiones de simulacién y con carro
real en el horario que se guste.

- Venta asistida en local: en una sala de ventas habilitada en el local de Lince un
asesor comercial brindara informes sobre los paquetes y servicios. La ventaja
de este medio es que los potenciales clientes podran conocer de cerca los
simuladores. El pago podra realizarse en efectivo o con tarjetas de crédito o
débito.

- Venta asistida por linea de ayuda: una vez que el community manager derive
los leads captados por alguna de las plataformas (personas que se registraron en
el sitio web o que en sus interacciones via Facebook, Instagram o LinkedIn
solicitaron ser contactados), el asesor comercial se comunica con ellos para
brindar el soporte necesario en el proceso de compra en la web o, de lo contrario,

invitarlos a la sala de ventas.

En el anexo 30 se especifica los diagramas de procesos de una venta ejecutada mediante
la plataforma web y los procesos de venta en sala de ventas respectivamente.

9.4.3. Proceso de gestion de reservas

La gestion de reservas se realiza mediante una plataforma web que integrara todos
los nuevos usuarios captados.

La gestion de reservas tiene dos planos: el interno y el externo. En el plano interno
se definen los instructores que dictan clases con los simuladores y con vehiculo real, asi
como su disponibilidad de horarios. En el plano externo o de cara al usuario se muestran
los horarios con cupos disponibles.

Dentro de la programacion del modulo de reservas se consideran las siguientes

politicas:

- Se deberan elegir como minimo sesiones de 2 horas académicas en el

laboratorio de simulacion o con vehiculo real.



- Si los usuarios no concretan el proceso de compra en 30 minutos, los horarios
reservados quedan nuevamente disponibles.

- Las reservas dentro del flujo de compras son opcionales. Se habilitara un boton
para que los usuarios omitan este paso y pasen directamente a la pasarela de
pagos. Posteriormente podrén ingresar registrandose a la plataforma con sus
credenciales y seleccionar los horarios.

- Cada paquete tiene una vigencia de 3 meses a partir de la compra.

- El usuario debera reprogramar una sesion con 2 dias minimos de anticipacion.

Los casos excepcionales podran ser atendidos por la linea de la empresa.

9.4.4. Proceso de control de calidad de los equipos y habilidades del equipo

Se tiene contemplado el mantenimiento anual de los simuladores y que los
vehiculos mecanicos y automaticos hayan pasado todos los controles previamente a las
clases.

Antes de toda sesion de clases, los simuladores y accesorios se someteran por un
proceso de limpieza y desinfeccion.

Una de las fuentes de ventaja competitiva es la calidad en la ensefianza y atencién
del cliente, por lo cual los instructores seran capacitados por el proveedor de los
simuladores. Asimismo, se brindaran talleres de atencion al cliente para todo el personal
administrativo y los instructores, recordando que los clientes estan en el centro de todo.
Son imprescindibles el buen trato, la empatia con el cliente y el llamado a la
concientizacion de una conduccidn responsable.

Es necesario mantener la ventaja competitiva por calidad de servicio, aun cuando el
servicio de dictado de clases en vehiculo es tercerizado. Con ese proposito, se definiran
acuerdos con los instructores de vehiculo real, para que participen en talleres de atencion
y experiencia del cliente, tal como se detalla en el capitulo X (“Plan de recursos

humanos”).

9.4.5. Proceso de prestacion del servicio
Los paquetes ofrecidos estan compuestos por clases tedricas, clases en los
simuladores y clases en un vehiculo real. A continuacion, se describen las actividades a

realizar en cada componente:



Clases teoricas: consisten en una serie de videos cortos e ilustrativos por 10
horas que explican los fundamentos del manejo y que estaran disponibles en el
aula virtual. Se incluira un apartado con simulacros del examen tedrico que los
alumnos deberan completar.
Clases con el simulador: el instructor y el alumno se retnen a la hora pactada.
Se pide al alumno que llegue 20 minutos antes de cada sesién para el registro.
El instructor de manejo deberd llevar el control del progreso de cada alumno.
Al iniciar la clase debera brindar las pautas. Durante la sesion debera estar atento
a las dudas de los alumnos en caso las hubiera, y 10 minutos antes de finalizar
deberé consultar si desea reforzar algin tema en especifico.
El programa de simulacién estd estructurado y comprende los siguientes
maodulos para un paquete premium:
- Modulo introductorio (2 horas): formacion inicial en pista:

v Mandos del vehiculo
Marchas en recta

Giros, anillo y eliptica

RSN

Marcha atras y bordillo
v Combinado: rampa, zigzag y estacionamientos
- Mddulo basico (2 horas):
v Adelantamientos
Carriles de especial consideracion
Rotondas

N NN

Otras rotondas
v Comparativa presion de neumaticos

- Mddulo avanzado (2 horas):
v/ Conocimiento del entorno

\

Vias urbanas

\

Vias interurbanas recorrido 1

\

Vias interurbanas recorrido 2
v/ Vias de alto rendimiento
- Manejo defensivo (2 horas):

- Conduccion eficiente (2 horas):
v Vias urbanas, recorrido 1



v Vias urbanas, recorrido 2
v/ Vias interurbanas
v Vias de alto rendimiento
- Circuito Touring A o B a dictarse en la ultima sesion (1 hora)
- Clases en el vehiculo real: el entrenador y el alumno se retinen a la hora pactada.
Al igual que en el caso anterior, se piden 20 minutos de anticipacion.
El alumno podré plasmar todo lo aprendido con los simuladores en calles de

poca afluencia identificadas previamente.

9.4.6. Proceso de posventa

El servicio de posventa se da al finalizar cada sesion. El alumno tiene la posibilidad
de llenar una breve encuesta que mide su grado de satisfaccion en una escala del 1 al 10
en relacién con el servicio en general, la atencion del instructor, la experiencia con el
simulador, las instalaciones y el personal administrativo. EI alumno podra aceptar u
omitir la solicitud. Esta encuesta estara disponible en la plataforma web de Smart Driver.

Los resultados de las encuestas se analizaran al final de cada mes, con el objetivo
de detectar oportunidades de mejora basadas en las recomendaciones de los clientes.

Adicionalmente, se analizaran los resultados de las campafias de marketing digital
y los comentarios de las redes sociales, para conocer si el posicionamiento se muestra

conforme a los tres pilares de la propuesta de valor definidas.

9.5. Disefo de las instalaciones

9.5.1. Distribucion de las areas
El local de la escuela de manejo cuenta con la siguiente distribucion: oficina para
el area administrativa, area de instruccion con simuladores, recepcion, Kitchenette y

servicios higiénicos. El 4rea total ocupada es de 100 m?.

9.5.2. Area de instruccion
Es el espacio de dictado de clases con los simuladores de conduccion. Esta
delimitado con tabiqueria de drywall pintada con latex. Cuenta con acabados como piso

ceramico Y falso cielo decorativo con luces led empotradas.



9.5.3. Area administrativa

Es la oficina del administrador del local. EI ambiente contara con escritorio, silla,
un gabinete para almacenar documentos y equipos fijos como una impresora
mutifuncional.

Los acabados son piso ceramico, paredes de drywall pintadas en latex e iluminacién

led empotrada en falso cielo decorativo.

9.5.4. Recepcion

Espacio del personal de recepcion ubicado al ingreso del local y que conecta con
los demas ambientes. Tendra un counter de melamine para atencion al pablico y una
silla para el personal. Los acabados son piso ceramico, tabiqueria de drywall pintada
con latex, falso cielo decorativo pintado con latex y luces led empotradas.

9.5.5. Exteriores
En la parte exterior de local se ubicaré el letrero retroiluminado que indique el logo
con el giro del negocio y el nombre: “Escuela de conductores Smart Driver”.

9.6. Lineamientos funcionales de implantacion

9.6.1. Disefio de la escuela de manejo

Para la implementacion del local se contratd una empresa especializada en
construccién y remodelaciones. Esta empresa tuvo a su cargo el disefio, la distribucion
del mobiliario y los espacios, la preparacion del presupuesto y la ejecucion de dicha
implementacion, siguiendo las normativas del Reglamento Nacional de Edificaciones
(RNE), ademas de las disposiciones de seguridad del Instituto Nacional de Defensa Civil
(Indeci) exigidas por la Municipalidad Distrital de Lince. Ademas, este equipo tendra a

su cargo la compra del mobiliario y los acabados para dejar el local totalmente operativo.

9.6.2. Constitucion de la empresa
Segun el portal de Sunarp, se deben seguir los siguientes pasos para la constitucion

de una empresa en el Per:



- Busqueda y reserva del nombre de la empresa, que es el primer paso para la
constitucion de la sociedad.

- Elaboracién de la minuta de constitucion de la empresa o sociedad. Este acto
constitutivo consta del pacto social y los estatutos. También se nombra a los
primeros administradores, segun las caracteristicas de la persona juridica.

- Aporte de capital: “Podra ser aportado en dinero o bienes inmuebles o muebles”
(Sunarp, 2018).

- Elaboracién de la escritura pablica ante el notario, luego de redactada la minuta.
De esta manera se generard la escritura publica de constitucion. “Este
documento debe estar firmado y sellado por el notario y tener la firma del titular
0 los socios, incluidos los conyuges, de ser el caso. El costo y el tiempo del
tramite dependeran de la notaria que se elija” (Sunarp, 2018).

- Inscripcion de la empresa o sociedad en el Registro de Personas Juridicas de la
Sunarp (Sunarp, 2018).

- Inscripcion al RUC para persona juridica.

Segun la Ley General de Sociedades, Ley 26887, Smart Driver sera una sociedad
civil de registro limitado o sociedad civil de responsabilidad limitada. Los socios seran
los autores de la tesis y aportaran de forma equitativa el capital para el negocio. Entre
las principales caracteristicas de este tipo de sociedad es que los aportes de los socios
no se dividen en acciones, sino en participaciones. Ademas, los socios tienen
responsabilidad limitada y no responden con patrimonio personal ante contingencias de
la empresa.

Por otro lado, el régimen tributario para este plan de negocio seré el régimen de
micro y pequefia empresa (mype), en el cual los ingresos netos anuales no podran ser
mayores a 1700 UIT, y no se puede contar con méas de 100 trabajadores. En cuanto al
impuesto a la renta anual, se calcula con tasas progresivas acumulativas de 10% para

rentas netas de hasta 15 UIT y una tasa de 29,5% para rentas netas de mas de 15 UIT.

9.6.3. Permisos y licencias
Luego de la constitucion del negocio, se deberda gestionar la licencia de

funcionamiento ante la Municipalidad Distrital de Lince. Se deben cumplir los



requerimientos minimos para este tipo de establecimientos, de acuerdo con el TUPA

2018 , el cual esta vigente a la fecha.

9.6.4. Cronograma de implementacion

La figura 9.4 detalla el cronograma de implementacion de Smart Driver, que

contempla actividades que van desde la constitucion de la empresa hasta la operatividad

del negocio.

Figura 9.4. Cronograma para inicio de operaciones de Smart Driver

Actividades

Constitucién de empresa

Busqueda y alquiler del local

Obtencidn de licencia de funcionamiento
Contratacion de empresa que acondicionara el local
Acondicionamiento del local

Adquisicidn de mobiliario para el local
Equipamiento del local

Importacién de simuladores

Seleccion y contratacion del personal
Instalacion de simuladores en local

Inicio de operaciones de la escuela de manejo

Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem Sem
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Elaboracién: Autores de la tesis.

Como parte de la estrategia comercial para captar clientes y penetrar en el mercado

de las escuelas de manejo, se brindara media hora gratuita en simulador a todas las

personas interesadas en el servicio, para que experimenten los beneficios de su uso para

aprender a conducir.

9.7. Lineamientos de compliance

Los lineamientos de compliance contemplados para la escuela de manejo se

relacionan con un enfoque de seguridad y salud en el trabajo (SST), con la finalidad de

evitar accidentes laborales. Para ello, la escuela de manejo cuenta con los siguientes

planes:

- Plan de capacitaciones en SST (regulatorio)

o Primeros auxilios

o Prevencion y lucha contra incendios




o Riesgos ergondémicos
o Investigacion de accidentes de trabajo
- Planes de contingencia en caso de accidentes o incidentes (ver anexo 14,

“Flujograma de planes de contingencia de accidentes o incidentes”).
9.8. Indicadores de control
Para el plan de operaciones, se propone utilizar los indicadores de control

detallados en la tabla 9.2.

Tabla 9.2. Indicadores de control de operaciones

Indicadores Descripcién Enfoque Forma de calculo Accion
Clientes  que | Medir la efectividad | Cliente- Cantidad de clientes| Cuando el indice sea
obtuvieron de clientes que| empresa que llevaron el | menora 0,9, se requiere
licencia obtienen su licencia programa / Cantidad | reforzar y hacer

de conducir luego de de clientes  que | mejoras sobre el
llevar los programas. obtuvieron licencia programa de ensefianza.
Ventas Medir el nivel de| Empresa- Namero de ventas| Cuando el indice sea
mensuales ventas concretadas | proceso concretadas /| menor a 1,0, se requiere
en funcién de las Numero de ventas | reforzar la estrategia de
metas. proyectadas ventas o tomar acciones
sobre el personal.
Satisfaccion Mide el nimero de| Cliente- Namero de reclamos | Cuando existan mas de
del cliente reclamos de los| empresa al mes 5 reclamos al mes, se
clientes en general requiere un seguimiento
sobre el servicio en de los procesos
la escuela de asociados al reclamo.
manejo.

Elaboracién: Autores de la tesis.

9.9. Conclusiones

- El negocio se constituird y operara como una sociedad civil de responsabilidad
limitada, cuyos socios seran los cuatro autores de la tesis.

- Lacadena de valor esta compuesta por seis procesos que constituyen las actividades
claves: publicidad y marketing, interaccion con el cliente, gestion de reservas,
control de calidad del equipamiento y habilidades del equipo, prestacion del servicio
y posventa.

- El local cuenta con 88 m? de &rea ocupada y cuenta con la siguiente distribucion:
area de instruccion, area administrativa, recepcion, Kkitchenette y servicios

higiénicos.




- En los lineamientos de compliance contemplados para la escuela de manejo se
cuentan con planes de capacitaciones de SST y planes de contingencia en caso de
accidentes o incidentes.



CAPITULO X. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

10.1. Objetivos del plan de recursos humanos

El objetivo principal es realizar un plan de administracion de los recursos humanos
de Smart Driver, definiendo las funciones del personal, disefio de puestos,
reclutamiento, seleccion, contratacion, capacitacion, evaluacion de desempefio y
compensacion: De esta forma, se podran alcanzar las metas establecidas en el capitulo

X1 sobre el planeamiento financiero.

10.2. Estructura organizacional

Smart Driver tendra una estructura del tipo emprendedora. La organizacion esta
administrada y coordinada con la supervision directa de los socios, en lugar de contar
con los gerentes de nivel medio. La administracion de nivel alto es la parte clave de la
estructura. Se necesita poco personal de apoyo. La meta primaria de la organizacion es
superar el tiempo de introduccidn y establecerse en su industria. En esta estructura existe
poca formalizacion o especializacion. Esta forma es adecuada para un entorno dinamico,
debido a que la simplicidad y la flexibilidad le permiten maniobrar con rapidez y
competir con éxito frente a organizaciones mas grandes y con menos capacidad de
adaptacion (Mintzberg, 2001).

Esta estructura se conforma por propietarios socios, administrador, recepcionista,
asesor comercial e instructores de manejo.

La escuela de manejo estara organizada de acuerdo con la figura 10.1.

Figura 10.1. Organigrama de Smart Driver

ADMINISTRADOR

I

ASISTENTE ADMINISTRATIVO INSTRUCTORES DE MANEJO
/RECEPCIONISTA SIMULADORES ASESOR COMERCIAL

Fuente y elaboracion: Autores de la tesis.



De acuerdo con la encuesta (ver anexo 2), el promedio de tiempo que invertirian los
encuestados seria de 10 horas de manejo. Con esta informacion, se dividié la cantidad
de horas en el simulador en dos paquetes de ensefianza, basico y premium, con
7'y 10 horas en el simulador, respectivamente.

Asi, la contratacion del personal, en linea con el ciclo de vida del negocio definido
por los autores de la tesis, es como se muestra en la tabla 10.1.

Tabla 10.1. Cantidad de personal contratado por semestre en Smart Driver

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
PUESTOS

S-1|S2|S3|S-4|S5|S6|S-7|S-8]|8S-9]|S-10

Director 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Recepcionista/Asistente 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Instructores de manejo 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Administrador de TI 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1

Asesor comercial 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2

Instructores de manejo part-time | 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

5 5 6 6 7 7 7 7 7 7

Elaboracién: Autores de la tesis.

10.3. Estrategias de administracion de recursos humanos

10.3.1. Disefio de puestos
En el proceso del disefio de puestos se detallan los objetivos, las funciones y los
requisitos que deben tener los colaboradores contratados en Smart Driver. El anexo 15

incluye la descripcion y especificacion de los puestos.

10.3.2. Reclutamiento
Es un conjunto de procedimientos orientados a atraer candidatos potenciales
calificados y capaces de ocupar cargos dentro de la institucion (Chiavenato, 2002).
Para Smart Driver, el reclutamiento considerard fuentes internas y externas,
siguiendo las acciones especificadas en el flujograma del proceso de la figura 10.2. Las
fuentes externas representan el reclutamiento directo en las publicaciones de paginas

web especializadas para reclutamiento de personal y bolsas de trabajo, y también en las



redes sociales de la escuela. Se considera el reclutamiento con fuentes internas para los
puestos tercerizados, que pueden ocupar las posiciones vacantes dentro de la escuela.

Figura 10.2. Flujograma del proceso de reclutamiento

FUENTES DE RECLUTAMIENTO F

\ 4 \ 4

FUENTES EXTERNAS FUENTES INTERNAS

\ 4

Y R .
- Publicacién en pagina web. - LComunicacién at
- Publicacién en redes sociales. 1 ’ de las vacantes disponibles.

T

/Recepcic’m de
44 curriculos

Cumple con los requisitos No cumple con los requisitos

puesto

ETAVA DE
SELECCION

Elaboracién: Autores de la tesis.

10.3.3. Seleccidén y contratacién

La seleccion es el proceso donde se elige a las personas con las mejores
calificaciones para cubrir las vacantes existentes o proyectadas (Bohlander, 2017).

En Smart Driver la secuencia para la toma de decisidn de contratacion del empleado
se detalla en la tabla 10.2. Se considera que en cada etapa se realiza una calificacion y

preseleccion de potenciales candidatos.



Tabla 10.2. Etapas del proceso de seleccion y contratacion de Smart Driver

Etapas Actividades
Presentacion de hoja de vida | El candidato debe presentar su hoja de vida actualizado y
documentado.
Entrevista personal El tipo de entrevista a aplicar es estructurada e individual. Los

evaluadores son los jefes inmediatos y el administrador.

Verificacién de referencias El administrador debe realizar la verificaciébn de referencias
comunicandose con los empleadores anteriores del candidato por
teléfono o correo electrénico.

Pruebas previas al empleo El candidato debe realizar una prueba de demostracion del trabajo,
para comprobar sus habilidades en las funciones principales del
puesto, segln corresponda.

Presentacidn de documentos | Para el ingreso el candidato debe presentar antecedentes policiales y

Certificado de Salud Ocupacional. Los instructores adicionan el

récord de multas.

Decision de contratacién Si el candidato esta apto en los requerimientos minimos se procede

con la contratacion.

Fuente: Adaptado de Bohlander (2017).
Elaboracién: Autores de la tesis.

Para el inicio de operaciones, el reclutamiento, la seleccion y la contratacion estara
a cargo de la junta de socios.

El régimen laboral elegido para Smart Driver es el Régimen Laboral Especial para
pequefia empresa, que otorga 15 dias de vacaciones (ver anexo 16, “Régimen laboral de
pequefia empresa y microempresa”) (Sunat, 2008).

Debido que es el inicio de operaciones del negocio, el tipo de contratacion sera
temporal, con la modalidad de inicio o incremento de actividad, que tiene como base
legal el articulo 57 de la Ley de Productividad y Competitividad Laboral (Asociados,
Estudio Galvez Consultores, 1997).

10.3.4. Induccién e integracion

La induccion es el proceso formal para familiarizar a los nuevos empleados con la
organizacion, sus puestos y unidades de trabajo (Bohlander, 2017).

El proceso de induccion e integracion para Smart Driver es responsabilidad del
administrador y debe ejecutarse cada vez que se realice una nueva contratacion. Este

proceso comprende las siguientes actividades:

a) Presentacion de la empresa (mision, vision y valores).
b) Induccidn en atencion al cliente (recepcionista, instructor de manejo, asesor

comercial).



¢) Induccidn en el uso de la plataforma web.

d) Induccion de seguridad laboral: manejo de extintores, evacuacion en caso de
sismos e incendios, prevencién de accidentes en puesto de trabajo.

e) Induccioén en primeros auxilios: manejo de botiquin, rutina de reanimacion

cardiopulmonar (RCP)!, maniobra de Heimlich o compresion abdominal®.

El proceso de integracion se realizara en una reunion en el mismo establecimiento.
El administrador da la bienvenida al nuevo colaborador y el nuevo colaborador se
presenta. Luego, cada integrante de la escuela de manejo hace una pequefia presentacion
de si mismo y da la bienvenida al nuevo integrante. El tiempo estimado es de media

hora.

10.3.5. Capacitacion

La capacitacion es cualquier esfuerzo que inicia una organizacion con el fin de
estimular el aprendizaje entre sus integrantes e incrementar los conocimientos y
habilidades de sus empleados (Bohlander, 2017).

La tabla 10.3 establece las fases a seguir para el desarrollo del programa de

capacitacion.

Tabla 10.3. Fases para el desarrollo del programa de capacitacion

Fases Actividades
Evaluacion de las necesidades - Realizar un monitoreo del mercado y nuevos reglamentos
relativos a la industria de conduccion para anticiparnos a
los cambios tecnoldgicos y normativos.

- Realizar un monitoreo interno de la organizacién y las
funciones de cada puesto, teniendo como base las
encuestas de satisfaccion y puntos de mejora sugeridos por
los clientes para determinar las &reas de capacitacion.

Disefio del programa de capacitacion | - Brindar las capacitaciones a través de presentaciones,
practica activa y repeticion, retroalimentacion y refuerzo
de acuerdo al puesto de trabajo.

Implementacion del programa de | - El principal método usado es la capacitacion en el puesto

capacitacibn 'y  métodos para| para las funciones especificas de cada labor. Debe seguir
impartirla los siguientes pasos basicos:

= Decidir los empleados a capacitar.

- Motivar al empleado para ser capacitado.

= Mostrar la forma de hacer las cosas.

- Brindar la oportunidad de practicar por si mismos.

! La RCP consiste en medidas aplicadas para restaurar y mantener la circulacion sanguinea vital, y asi facilitar la oxigenacion del
corazén y el cerebro (EsSalud, 2011).

2 Técnica de primeros auxilios consistente en una serie de compresiones abdominales bajo el diafragma. Se recomienda para el
tratamiento de atragantamiento, con un pedazo de comida o con un objeto extrafio (University of Rochester Medical Center, 2019).



= Revisar el desempefio y recoger los comentarios.
- Reforzar y realizar la retroalimentacion.
- Coordinar y gestionar la capacitacion externa (seguridad y
primeros auxilios), con la compafiia de bomberos y centros

de salud.
Evaluacion del programa de | - Evaluar lasreaccionesde los participantes y recoger sus
capacitacion criticas y sugerencias.

- Evaluar el aprendizaje comparando el comportamiento
antes y después de la capacitacion.
- Evaluar si los temas capacitados son aplicados.

Fuente: Adaptado de Bohlander (2017).
Elaboracién: Autores de la tesis.

Tomado en cuenta el proceso descrito, el anexo 29 puntualiza el plan de

capacitaciones, incluyendo la induccion.

10.3.6. Evaluacion de desempefio
El administrador realizara la evaluacion de desempefio de manera semestral.
El método usado en Smart Driver, que se detalla en la tabla 10.45, varia para cada

empleado de acuerdo con sus actividades y funciones.

Tabla 10.4. Métodos usados para la evaluacion de desempefio

Administrador - Evaluacién por parte de la junta de socios.

- Autoevaluacion.

- Evaluacién anénima por parte de los subordinados (asistente,
instructores de manejo y asesor comercial).

Asistente - Autoevaluacion.
administrativo/Recepcionista | - Evaluacion por parte de jefe inmediato (administrador).
Instructores de manejo - Autoevaluacion.

- Evaluacion por parte de jefe inmediato (administrador).
- Evaluacién andénima por parte de los demds compafieros
(instructores part-time).

Instructor de manejo part-time | - Autoevaluacion.

- Evaluacion por parte de jefe inmediato (administrador).

- Evaluacién andénima por parte de los demas comparfieros
(instructores part-time).

Asesor comercial - Evaluacion del jefe inmediato (administrador).

Fuente: Adaptado de Bohlander (2017).
Elaboracién: Autores de la tesis.

10.3.7. Motivacién y plan de carrera
Uno de los factores que determinan el buen desempefio de los trabajadores es la

motivacion (Bohlander, 2017). En Smart Driver la motivacion se cimienta en la



compensacion principalmente monetaria, a través de bonos de ventas y bonos de
productividad aplicables al asesor comercial.

En este modelo de negocio la rotacion de personal es alta, debido a ello no se ha
disefiado un plan de carrera.
10.3.8. Compensacion

El plan de negocio considera la compensacion segun tres componentes: directa,

indirecta y no monetaria, que se explican en la figura 10.3.

Figura 10.3. Plan de compensaciones de Smart Driver
Salario base ESSALUD Capacitaciones

Bono de productividad Seguro de ley y vida \acaciones
R U 1€5 Medio dia libre por

cumpleafios
Canasta navidena

Bono a los asesores
comerciales

DIRECTA
NDIRECTA

Al

Fuente: Adaptado de Bohlander (2017).
Elaboracion: Autores de la tesis.

10.4. Indicadores de control
Para el plan de recursos humanos se propone utilizar los indicadores de control que

se detallan en la tabla 10.5.

Tabla 10.5. Indicadores de control de recursos humanos

Indicadores Descripcion Enfoque Forma de célculo Accibén
Porcentaje de Mide el Empresa- (Cantidad de horas de Si supera el 5%, dar
ausentismo ausentismo de los | colaborador ausentismo al mes / seguimiento al motivo
trabajadores al Cantidad de horas hombre de las ausencias.
mes. planificadas al mes) x
100%
Cumplimiento Mide el Empresa- (Total de horas de Si el cumplimento es
del plan de cumplimiento del | colaborador | capacitacion ejecutadas al | menor a 85%, se deben
capacitacion, en plan de afio / Total de horas de regularizar las
horas. capacitaciones capacitacion planificadas capacitaciones de
ejecutadas en al afio) x 100% manera inmediata al
contraste con el siguiente mes.
planificado.

Elaboracién: Autores de la tesis.

10.5. Conclusiones
- El plan de capacitacion se centra en temas de atencién a los clientes, seguridad y

primeros auxilios, que sigan los lineamientos de la politica interna.



El proceso de evaluacion de desempefio se realiza de manera semestral, con el fin
de alinear al empleado a los objetivos de la empresa.

La contratacion de personal se relacionada con el ciclo de vida del negocio
planteado por los autores de la tesis.

El plan de capacitacion es desarrollado con el objetivo de prever riesgos asociados

al tipo de negocio. Se realiza de manera conjunta con instituciones especializadas.



CAPITULO XI. ANALISIS DE RIESGOS

En el presente capitulo se identifican y evallan los riesgos asociados a la
implementacién y operacion de una escuela de manejo con simuladores, a través de un
andlisis cualitativo, empleando como herramienta la matriz de probabilidad e impacto,

ademas de incluir los planes de accion para prevenir o corregir los eventos de riesgo.

11.1. Definicién de riesgo

De acuerdo con el Project Management Body of Knowledge (PMBOK), un riesgo
“es un evento o condicion incierta que, si se produce, tiene un efecto positivo o negativo
en uno o mas de los objetivos de un proyecto” (2017). En el presente analisis solo se
consideran los efectos negativos sobre el proyecto.

11.2. Definicion de probabilidad e impacto

“Las definiciones de la probabilidad e impacto de los riesgos son especificas al
contexto del proyecto y reflejan el apetito al riesgo y los umbrales de la organizacion y
los interesados clave. El proyecto puede generar definiciones especificas de los niveles
de probabilidad e impacto, o puede comenzar con definiciones generales proporcionadas
por la organizacion” (Project Management Institute, Inc., 2017).

En ese sentido, se han considerado las siguientes definiciones de probabilidad e

impacto:

11.2.1. Definiciones de probabilidad de ocurrencia
De acuerdo con la probabilidad de ocurrencia en la ejecucion, se han considerado
5 niveles para este caso especifico (ver tabla 11.1).



Tabla 11.1. Niveles de probabilidad de riesgos

Nivel Categoria Probabilidad

MUY FRECUENTE

Cualitativo: probabilidad muy elevada de ocurrencia (casi cierto). Puede
ocurrir varias veces.
Cuantitativo: evento que ocurre mensual, semanal o diariamente.

FRECUENTE

Cualitativo: probabilidad elevada de ocurrencia (probable). Ocurre con
frecuencia.
Cuantitativo: evento que ocurre cada seis meses.

EVENTUAL

Cualitativo: probabilidad moderada de ocurrencia (posible).
3 MIORESARE) Periédicamente puede o no ocurrir en un determinado evento.
Cuantitativo: hasta un evento por afio.

RARO

5 BAJO Cualitativo: probabilidad baja de ocurrencia (improbable). Dificilmente
puede ocurrir.
Cuantitativo: hasta un evento cada tres afos.

MUY RARO

1 MUY BAJO Cualitativo: probabilidad muy baja (raro). Ocurrencia casi nula.
Cuantitativo: un evento que ocurre al menos una vez cada 5 afos.

Elaboracién: Autores de la tesis.

11.2.2. Estimaciones de severidad, impacto negativo

Los impactos seran medidos por su afectacion financiera en el negocio y se
clasifican en 5 niveles de impacto, tal como se describe en la tabla 11.2.

Tabla 11.2. Descripcion de los niveles de impactos negativos

Impacto

Nivel Categoria fi :
inanciero

Descripcion

Cualitativo: afecta el objetivo de la empresa
5 Critico S/ 38 000 > (impacto catastrofico)
Cuantitativo: mayor a S/ 38 000

Cualitativo: afecta la estrategia de la empresa

4 Alto > g// 31»81888 (impacto muy grande)
a Cuantitativo: de S/ 11 000 a S/ 38 000
Cualitativo: Afecta la operacion por un periodo
3 Relevante > S/ 4500 relevante (impacto moderado)
a S/11 000 Cuantitativo: $/4,500 a $/11,000

Cualitativo: gastos con pérdidas, dafios o
9 Moderado DeS/SZ ggg reclamos (impacto secundario)
a Cuantitativo: de S/ 700 a S/ 4 500

Cualitativo: dificilmente afectara el objetivo de
1 Bajo <S/700 la empresa (impacto insignificante)
Cuantitativo: de S/ 0,01 a S/ 700
Elaboracion: Autores de la tesis.




11.3. Estrategias para la respuesta ante los riesgos
De acuerdo con el PMBOK (2017), las estrategias para la respuesta ante los riesgos

son: evitar, transferir, mitigar y aceptar.

- Euvitar: requiere el cambio del curso de accién a fin de eliminar la amenaza por
completo.

- Transferir: requiere transferir la responsabilidad y el impacto a un tercero
mejor capacitado para asumirlo.

- Miitigar: requiere tomar accion a fin de reducir la probabilidad de ocurrencia o
disminuir el impacto probable. Incluye la adopcidn de acciones tempranas.

- Aceptar: no requiere tomar accion y puede ser de manera activa o pasiva. De
forma activa se debe llevar un registro y monitorear el riesgo, y de forma pasiva

solo se debe registrar.

El uso de estas estrategias debe estar de acuerdo con los umbrales definidos por los
autores de la tesis, segun lo sefialado en la tabla 11.3, teniendo en consideracion la
evaluacion de cada riesgo y usando una matriz de probabilidad e impacto descrita en la
tabla 11.4. En esta evaluacion se realiza un analisis cualitativo de los riesgos. Para los
riesgos de mediana y alta puntuacion de probabilidad de impacto son recomendables las
estrategias de evitar y transferir, mientras que para riesgos con puntuacion de

probabilidad de impacto menores, es recomendable las estrategias de mitigar y aceptar.

Tabla 11.3. Estrategia de respuesta de riesgos cuyo impacto es negativo

1-5 6-9
Aceptar Mitigar Transferir Evitar

Elaboracién: Autores de la tesis.




Tabla 11.4. Matriz de probabilidad versus impacto

SEVERIDAD (impactos negativos)

NlWwWw|h~|lOo|F—

PROBABILIDAD,
Bl |w|s|o

Fuente: PMBOK (2017). Adaptado por los autores de la tesis.

11.4. Identificacion de riesgos
La identificacion de riesgos realizd aplicando las técnicas de tormenta de ideas,
listas rapidas, reuniones, analisis de supuestos y restricciones, analisis de escenarios

“¢qué pasa si...?” y votacion.

11.4.1. Categorias y registro de riesgos

Las categorias de riesgos definidas por los autores de la tesis son las siguientes:

- Gestion: se relaciona con las operaciones de la escuela de manejo que
involucran a terceros.

- Técnico: se relaciona con procesos constructivos, de remodelacion e
implementacion.

- Organizacional: propio de los procedimientos y las politicas de la escuela de
manejo.

- Externo: se origina por fuentes ajenas a la escuela de manejo.

- Administracion: propio de la operacién diaria de la escuela de manejo.

Los riesgos y los posibles impactos identificados por los autores de la tesis son los

mostrados en la tabla 11.5.



Tabla 11.5. Lista de riesgos e impactos identificados

item Tipo de riesgo Descripcion del riesgo Descripcion del impacto
Posibilidad de no disponer | Pérdidas econémicas por:
1 Gestion de un local comercial en la | - Retraso para el inicio de operaciones
zona seleccionada - Gastos adicionales por cambiar de local
Riesgo reputacional, pérdidas econdmicas
L Posibilidad de no tener por multas o reclamos:
2 Gestion . : . .
proveedores confiables - Productos sin estandares de calidad
- No contar con garantia en caso de averias.
- Gastos por capacidad instalada no
Posibilidad de realizar una| utilizada.

3 Organizacional inadecuada proyeccion de| - Reclamos_ y riesgo repu'gamonal por

la demanda. incumplimientos para satisfacer la
demanda.

Posibilidad de realizar Pérdidas econémicas por:

inadecuadas instalaciones |- Multas de Indeci por incumplimiento de

4 Técnico durante la las condiciones minimas requeridas.
implementacion/remodela | - Multas por alglin accidente durante el
cién del local. trabajo.

Pérdidas econémicas por:
5 Organizacional Posibilidad de no contar |- Mul_tas por reclamos de los clientes.
con personal capacitado. | - Equipos malogrados por una mala
manipulacion.
- . Pérdidas econémicas por:
Posibilidad de cambios en . por

6 Externo - - Multas por incumplimientos de la

regulacion. U

regulacion vigente.
Posibilidad de no contar
con los permisos o Pérdidas econémicas por:

7 Externo licencias para el - Multas o cierre del negocio por
funcionamiento del incumplimientos de la regulacién.
negocio.

- Pérdidas econémicas por:
8 Externo r00§é2|;||dsg ((:I)iiaosaltos ° - Robo de dinero/equipos.
9 ' - Dafios y lesiones al personal y/o clientes.
- Pérdidas econémicas por:
Posibilidad de desastres o . P
9 Externo naturales v/ crisis - Dafios en la infraestructura.
y : - Dafios en los equipos.
Posibilidad de no contar o . .
o _ con un adecuado sistema Pérdidas econdmicas por:

10 Administracion de control - Multas por reclamos de los clientes.

Y . - Dafios y/o lesiones al personal y/o cliente.
aseguramiento de calidad.
Posibilidad de tener Pérdidas econémicas por:

11 Administracién accidentes o peleas dentro | - Multas por reclamos de los clientes.
del local - Dafios o lesiones al personal o cliente.
Posibilidad de tener

. . conductas de Pérdidas econémicas por:

12 Administracion P

discriminacion dentro del
local.

- Multas por reclamos de los clientes.

Elaboracién: Autores de la tesis.




11.5. Analisis cualitativo de riesgos

“Realizar el analisis cualitativo de riesgos es el proceso de priorizar los riesgos
individuales del proyecto para analisis o accion posterior, evaluando la probabilidad de
ocurrencia e impacto de dichos riesgos, asi como otras caracteristicas. El beneficio clave
de este proceso es que concentra los esfuerzos en los riesgos de alta prioridad” (Project
Management Institute, Inc., 2017).

El andlisis cualitativo de riesgos ha sido desarrollado usando las definiciones de
probabilidad e impacto. Segin el PMBOK (2017), incluye también la revisién subjetiva
por parte de los autores de la tesis sobre cada riesgo identificado (ver tabla 11.6).

Tabla 11.6. Analisis cualitativo de riesgos

Nro. Categoria Descripcion del riesgo Descripcidn del impacto PxI
- . Pérdidas econdmicas por:
Posibilidad de no disponer de Retraso para el inicig de operaciones
1 | Gestion n local comercial en la zona |~ - . : 8
un local comercial en 1a z0na | _ 4105 adicionales por cambiar de
seleccionada.
local.
Riesgo reputacional, pérdidas
Posibilidad de no tener econdmicas por multas o reclamos:
2 | Gestién roveedores confiables - Productos sin estandares de calidad. 6
P : - No contar con garantia en caso de
averias.
- Gastos por capacidad instalada no
Posibilidad de realizar una utilizada.
3 | Organizacional | inadecuada proyeccion de la - Reclamos y riesgo reputacional por 6
demanda. incumplimientos para satisfacer la
demanda.
- : Pérdidas econdémicas por:
Posibilidad de realizar - - _
- - - - Multas de Indeci por incumplimiento
4 | Técnico inadecuadas instalaciones de las condiciones ﬁwl'nimas rs ueridas 4
durante la implementacion o - Multas por algln accidente d(l]Jrante ei
remodelacion del local. 1as p 9
trabajo.
Pérdidas econdmicas por:
5 | Organizacional Posibilidad de no contar con - Multas por reclamos de los clientes. 4
g personal capacitado. . Equipos malogrados por una mala
manipulacion.
- . Pérdidas econdémicas por:
6 | Externo POS'?'I'.d,ad de cambios en - Multas por incumplimientos de la 3
regulacion. regulacion vigente.
Posibilidad de no contar con Pérdidas economicas por:
7 | Externo los permisos o licencias para el | - Multas o cierre del negocio por 6
funcionamiento del negocio. incumplimientos de la regulacion.
- Pérdidas econdmicas por:
Posibilidad de asaltos o robos - pe
8 | Externo ; - Robo de dinero o equipos. 6
al negocio. ~ . .
- Dafos y lesiones al personal o clientes.
- Pérdidas economicas por:
9 | Externo E;)tsl:?;:gag cdr?stijsesastres - Dafios en la infraestructura. 5
: - Dafios en los equipos.
Posibilidad de no contar con Pérdidas econdmicas por:
10 | Administracion | un adecuado sistema de control | - Multas por reclamos de los clientes. 6
y aseguramiento de calidad. - Dafios o lesiones al personal o cliente.




Posibilidad de tener accidentes

Pérdidas econémicas por:

11 | Administracion 0 peleas dentro del local. - Mthas por reclamos de los cllent_es. 4
- Dafios o lesiones al personal o cliente.
Posibilidad de tener conductas Pérdidas econdmicas por:
12 | Administracién | de discriminacion dentro del por: 4

local.

- Multas por reclamos de los clientes.

Elaboracion: Autores de la tesis.
Nota: P = Probabilidad, | = Impacto, PxI = Puntaje

A partir del analisis cualitativo de riesgos se ha establecido la lista priorizada de

riesgos para planificar una respuesta. Esta lista se muestra en la tabla 11.7.

Tabla 11.7. Lista de riesgos priorizados

control y aseguramiento de
calidad.

Nro. Categoria Descripcion de riesgo Descripcion de impacto PxI
Posibilidad de no disponer | Pérdidas econémicas por:
1 Gestion de un local comercial en la | - Retraso para el inicio de operaciones. 8
zona seleccionada. - Gastos adicionales por cambiar de local.
Riesgo reputacional, pérdidas econdmicas
2 Gestion Posibilidad de no tener por multas o _reclamos: _ 6
proveedores confiables. - Productos sin estandares de calidad.
- No contar con garantia en caso de averias.
- Gastos por capacidad instalada no
Posibilidad de realizar una | utilizada.
4 | Organizacional | inadecuada proyeccion de la | - Reclamos y riesgo reputacional por 6
demanda. incumplimientos para satisfacer la
demanda.
Posibilidad de no contar con | Pérdidas econémicas por:
10 Externo permisos o licencias para el | - Multas o cierre del negocio por 6
funcionamiento del negocio. | incumplimientos de la regulacion.
Posibilidad de asaltos o Pérdidas economicas por.
11 Externo . - Robo de dinero/equipos. 6
robos al negocio. Daf . .
- Dafos y lesiones al personal y/o clientes.
Posibilidad de NO contar Con | p\ idas econdmicas por:
14 | Administracion un adecuado sistema de - Multas por reclamos de los clientes. 6

- Dafios o lesiones al personal o cliente.

Elaboracion: Autores de la tesis.
Nota: P = Probabilidad, | = Impacto, PxI = Puntaje

En la tabla 11.7 se puede observar que los riesgos de mayor criticidad son los

relacionados con disponibilidad del local para el alquiler, no contar con proveedores

confiables, una inadecuada proyeccién de la demanda, no contar con permisos para el

funcionamiento del local, posibilidad de asaltos o robos, y aseguramiento de la calidad

del servicio.

Este analisis cualitativo a los riesgos asociados al proyecto se ha realizado

considerando el horizonte del proyecto y dando enfoque al primer afio. La lista y el

analisis cualitativo deben ser actualizados con una periodicidad anual.



11.5.1. Registro de supuestos

Como parte del analisis de riesgos se describen los supuestos asumidos:

e Supuestos de implementacion:

El alcance de la implementacion definida como escuela de manejo con
simuladores no sufre cambio en el periodo de analisis.

La capacidad instalada de la escuela de manejo con simuladores no es ampliada
durante el horizonte de evaluacion.

La zonificacion urbana correspondiente a este tipo de negocios en las zonas

escogidas se mantiene.

= Supuestos de tiempo:

La implementacion y la puesta en marcha de la escuela de manejo con
simuladores no se extienden fuera del plazo previsto.

Los permisos necesarios, como licencia de funcionamiento, son gestionados
en los plazos planificados.

El ingreso de los colaboradores sigue el cronograma establecido en el capitulo
X, “Plan de recursos humanos”.

« Supuestos de costos:

La implementacion y la puesta en marcha se ejecutan con el presupuesto
estimado.
Se cuenta con la capacidad de financiamiento total para la inversion inicial
requerida.
Las condiciones econdmicas generales (inflacion, impuesto a la renta) se

mantienen dentro de las proyecciones durante el horizonte de evaluacion.

e Supuestos de seguridad:

La implementacion y la puesta en marcha de la escuela de manejo con

simuladores finalizan sin accidentes ni incidentes.

Los planes de capacitacion cumplen los objetivos previstos.



»  Supuestos de recursos:
- Todos los recursos estimados seran obtenidos en el tiempo, la cantidad, el costo
y la calidad esperados.
- Se cuenta con el personal calificado, de acuerdo con el disefio de puestos y el
esquema salarial definido.
- Los colaboradores no exceden sus horas de trabajo establecidas (48 horas

semanales).

e Supuestos de interesados:
- La implementacion y la puesta en marcha de la escuela de manejo con
simuladores son aceptadas positivamente segun los resultados de las encuestas
y entrevistas con expertos.
- Durante el primer afio de operacion no se cuenta con nuevos competidores
directos (escuela de manejo con simuladores).
- Los regimenes laborales y tributarios se mantienen en el horizonte de

evaluacion.

11.6. Plan de respuesta frente a riesgos

Producto del proceso de analisis cualitativo, se ha planificado la respuesta a todos
los riesgos identificados, desarrollando opciones, estrategias y acciones acordadas. Las
acciones pueden ser preventivas o0 contingentes. Las primeras tienen como objetivo
reducir y mitigar la ocurrencia de los riesgos, y las segundas son ejecutadas en caso de
ocurrencia para cada riesgo e impacto identificados.

Los planes de respuesta frente a riesgos, por cada categoria de riesgo del proyecto
y con asignacién de responsables para cada uno, se muestran en el anexo 17 (“Matriz
de riesgos”). A su vez, la tabla 11.8 presenta los planes de accién para los riesgos

priorizados.



Tabla 11.8. Planes de accion para los riesgos priorizados

Nro.| Categoria Evento Plan de accién

Contar con un portafolio de locales candidatos para la
implementacion del negocio.

Solicitar la asesoria legal en el cumplimiento de los
requisitos regulatorios para el funcionamiento del negocio.

Posibilidad de no disponer de
1 Gestién un local comercial en la zona
seleccionada.

Establecer una reserva de contingencia del 5% del
presupuesto de implementacion del negocio

2 Gestion Posibilidad de no tener (S/ 136 890).
proveedores confiables. Contar con un portafolio de proveedores que puedan suplir
a los diversos servicios requeridos para poner la marcha el
negocio. Acuerdo de nivel de servicio (SLA).
Posibilidad de realizar una Establecer las metas de ventas conservadoras, evaluando
4 | Organizacional | inadecuada proyeccién de la | mensualmente los posibles escenarios para un adecuado
demanda. monitoreo de la demanda.
Posibilidad de no contar con ‘s . -
10 Externo 0S bermisos o licencias para el Solicitar la asesoria legal en el cumplimiento de los
P - pé requisitos regulatorios para el funcionamiento del negocio.
funcionamiento del negocio.
1 Externo Posibilidad de asaltos o robos | Implementar sistema de seguridad con cdmaras de video.
al negocio. Contratar un seguro para el negocio.
Posibilidad de no contar con | Realizar visitas de supervision al negocio por parte de los
- .. | un adecuado sistema de duefios del negocio.
14 | Administracion control y aseguramiento de Incluir un programa de afiliacion para terceros
calidad. (instructores), lo cual incluye capacitarlos.

Elaboracién: Autores de la tesis.

11.7. Reserva de contingencia y de gestion

11.7.1. Reserva de contingencia

Constituye el presupuesto destinado a los planes de accion asociados a los riesgos
identificados.

El presupuesto de la reserva de contingencia se calcula para todo el horizonte del
proyecto de manera anual.

Las reservas de contingencia se calculan a partir de la lista de riesgos priorizados,
considerando los que tengan mayor probabilidad de ocurrencia y por subjetividad de los
autores de la tesis, y seleccionando los riesgos siguientes: disponibilidad del local para
el alquiler (riesgo 1), no contar con proveedores confiables (riesgo 2) y no contar con
permisos para el funcionamiento del local (riesgo 10). En esta lista no estan incluidos
una inadecuada proyeccién de la demanda (riesgo 4), la posibilidad de asaltos o robos
(riesgo 11) ni el aseguramiento de la calidad del servicio (riesgo 14), porque estos
aspectos ya han sido incluidos y desarrollados en el capitulo XII (“Plan financiero), en
la estimacion de la demanda y gastos de seguridad, seguros para el negocio y de

capacitaciones, respectivamente.




« Disponibilidad del local (riesgo 1)

Se considera como contingencia. Presenta un mayor monto en gastos legales

dentro del presupuesto. Asciende a S/ 4000 en el afio 0 y, adicionalmente, S/

2640 anuales en promedio.

» No contar con proveedores confiables (riesgo 2)

Se considera como reserva de contingencia un incremento de 5% del presupuesto

inicial de implementacion. Este monto es considerado solo para el afio 0.

= No contar con permisos para el funcionamiento del local (riesgo 10)

Al igual que el riesgo 1, se considera como contingencia. Presenta un mayor

monto en gastos legales dentro del presupuesto. Asciende a S/ 4000 en el afio 0

y, adicionalmente, S/ 2640 anuales en promedio.

Finalmente, el presupuesto para contingencias se muestra en la tabla 11.9. Asciende

a la suma de S/ 10 845 en el primer afio.

Tabla 11.9. Presupuesto de reserva de contingencia

Data Afio 1 Afic2 | Afio3 | Afio4 | Afio5

Presupuesto de implementacién 136 890
Presupuesto anual de trdmites varios (notariales, 2400 3200 2720 2463 | 2400
legales)

Reserva de contingencia Incremento | Aflol | Afio2 | Afo3 | Afo4 Afo 5

0 reserva

Incremento del gasto de 5% 6845
implementacion
Incremento del costo anual de - 4000
tramites varios (notariales, legales)
Total, para reserva 10 845 0 0 0 0

Elaboracién: Autores de la tesis.

11.7.2. Reserva de gestion

La reserva de gestion es considerada para mitigar riesgos no identificados. El

presente plan de negocios no considera establecer una reserva de gestion.




11.8. Conclusiones

- Luego de identificar los riesgos y realizar su analisis cualitativo, se identifica que el
riesgo de mayor criticidad, producto de la evaluacion, es la tarifa de los paquetes.
Sin embargo, es un riesgo que los autores de la tesis deciden aceptar. Para conocer
el impacto de este riesgo, se realiza un estudio de mayor profundidad con un analisis
de sensibilidad y analisis de escenarios en el capitulo XII (“Plan financiero™).

- Considerando que las condiciones pueden variar a lo largo del ciclo de vida del
proyecto, este andlisis de riesgos debe ser realizado de manera anual, a fin de
actualizar los riesgos identificados, sus planes de respuesta y presupuesto de

contingencia, de ser el caso.



CAPITULO XII.PLAN FINANCIERO

En el presente capitulo se analizaran los ingresos y egresos proyectados a lo largo
de los cinco afios de horizonte de operacién para la escuela de manejo Smart Driver.
Para ello seré de vital importancia establecer los pardmetros o inputs que serviran como
punto de partida para determinar la viabilidad econdmica del proyecto, conocer los
flujos derivados de la actividad operativa e inversiones, asi como definir la mejor

estructura de financiamiento.

12.1. Objetivos del plan financiero
Los objetivos de caracter econdémico-financiero para el presente modelo de negocio

son los siguientes:

- Proyeccion de flujo de caja de operaciones e inversiones.

- Determinar estructura de financiamiento

- Estimar los indicadores econémicos: TIR, VAN, B/C.

- Estimar el plazo de retorno de inversion.

- Realizar el analisis de sensibilidad y punto muerto financiero para evaluar la

viabilidad econdmica del proyecto.

12.2. Supuestos y consideraciones
A continuacion, se detallan los principales parametros utilizados como inputs en el
modelo econdmico financiero elaborado para el presente plan de negocios:

- Moneda de evaluacion: soles corrientes

- Horizonte de evaluacion: 5 afos

- Periodo en que inicia operaciones: enero de 2022

- Periodo de implementacion: ualtimo trimestre de 2021

- Método de depreciacion: lineal

- Valor de liquidacion de la inversion: 20% valor contable al término
- Plan de crecimiento considerado: se muestra en la tabla 12.1

- Stock de capital de trabajo: 5%

- Inflacion: 2,9%



Tabla 12.1. Etapas del ciclo del negocio

Meses de duracion

Periodo en meses

% mercado meta

proyectado
Introduccion 6 O0al6 20%
Crecimiento 18 7al24 5%
12 25al 36 95%
Madurez 24 37 al 60 100%

Fuente: Entrevistas a profundidad hechas a expertos.
Elaboracion: Autores de la tesis.

12.3. Inversion inicial del proyecto

La inversion estimada para iniciar operaciones es de S/ 238 735, la cual contempla
acondicionamiento y equipamiento del local, ademas de la inversién en la compra de
los simuladores.

Para la estimacion del presupuesto de inversion se consultaron los costos con
empresas especializadas en el rubro de implementacion y construccion. Ademas, se
tom6 como referencia la informacion disponible en la web sobre los costos de

adquisicion de simuladores.

12.3.1. Inversion en inmuebles

El local a alquilar para la escuela de manejo Smart Driver se ubica en el distrito
centrico de Lince, en una avenida de alto transito que cuenta con la zonificacion de usos
compatibles con este tipo de negocio.

El local presenta las siguientes caracteristicas:

- Area: 100 m? de un solo nivel.
- Ubicacion: esquina entre la avenida José Leal y General Cordova, con vista
hacia la calle.

- Costo del alquiler: S/ 6200 mensuales.

El local alquilado sera acondicionado de acuerdo con el disefio propuesto por el
equipo especializado que tendra a cargo la implementacion, con tabiqueria de drywall
en muros y paredes para el area administrativa, falsos cielos de drywall pintados y
vinilos en los vidrios del local. Entre las actividades preliminares para el
acondicionamiento del local se cuentan las reparaciones en muros y limpieza en general,

como lo indica la tabla 12.2. Asimismo, para la inversion en implementaciéon del



inmueble se ha considerado depreciacion lineal por 20 afios. Esta inversion no considera

valor de recupero, a excepcion de los elementos decorativos e iluminacion, para los

cuales se ha determinado un 20% como valor de recupero.

Tabla 12.2. Inversién en inmuebles

Implementacion del local Unid ‘ Cantidad | PU sin IGV
Actividades preliminares

Reparaciones varias Glb 1,100 1100
Limpieza general Glb 500 500
Acabados

Tabiqueria de drywall m? 15 90 1350
Pintura latex en muros m? 70 25 1750
Pintura latex en cielos m? 30 30 900
lluminacion led (incluida emergencia) Glb 4800 4800
Letrero retroiluminado led Glb 1000 1000
Decoracion interior y viniles Glb 6500 6500
Seguridad

Sefalética Glb 100 100
Extintores Unid 120 240
Instalaciones

Instalaciones eléctricas Glb 1 3500 3500
Instalaciones CCTV Glb 1 3600 3600
Pruebas de equipos Glb 4 500 2000
Total 27 340

Elaboracion: autores de la tesis.

12.3.2. Inversion en equipamiento para instruccién

La inversion estimada para implementar el &rea de instruccién, que es basicamente

la zona donde se impartiran las clases practicas y estaran ubicados los simuladores, es

detallada en la tabla 12.3.




Tabla 12.3. Inversion en equipos de simulacion

Inversion en equipamiento de instruccion ‘ Unid ‘ Cantidad | PU sin IGV
Simuladores

Chasis + soporte pantalla Unid 15042 60 168
PC Unid 3706 14 824
TV Unid 12 1500 18 000
Software Glb 4 13 952 55 808
Otros equipos

Tablet 9.6" LTE 2GB | Unid | 2 629 1258
Total 150 058

Elaboracién: Autores de la tesis.

12.3.3. Inversion en equipamiento del 4rea administrativa

Para la operacion del area administrativa se requiere una inversion inicial de S/ 10

664 en equipos menores, como computadoras, impresora y escritorios, conforme se

detalla en la tabla 12.4.

Tabla 12.4. Inversion en equipos y sistema del area administrativa

Inversion en equipamiento del area Unid Cantidad PU sin IGV
administrativa

Computadoras HP 15~ Unid 2 1500 3000
Impresora multifuncional HP Unid 1 799 799
Frigobar 122L Indurama Unid 1 549 549
Escritorio de melamine Unid 2 250 500
Gavetas de melamine Unid 1 2900 2900
Mueble counter de recepcion Unid 1 2000 2000
Sillas de escritorio Unid 3 199 597
Microondas Unid 1 319 319
Total 10 664

Elaboracién: Autores de la tesis.

La definicion y la eleccién final del equipamiento a ser instalado en el local se

tomaran en conjunto con la empresa contratada para la implementacion.

12.3.4. Depreciacion del activo fijo

Segun el articulo 22 del capitulo VI del Reglamento del Impuesto a la Renta,

mediante Decreto Supremo 122-94 EF (Sunat, 2019) y el método de depreciacion en




linea recta, se ha calculado el valor final en libros y valor de realizacion de la inversion

considerando 20% como factor de liquidacion.

En la tabla 12.5 se detallan los equipos y bienes muebles que forman parte del

activo fijo que seré necesario adquirir para el funcionamiento del negocio, cuyo valor se

ird depreciando durante el horizonte de operacion de la escuela de manejo.

Tabla 12.5. Depreciacion de activos fijos

Activo a depreciar Inversion '\A/\ir;I(: Depreciacion |iqDJ/i3|€:(l)(:ién ?i/k?:g; Tode T de
il anual 20% a0 5 proyecto | proyecto

| Implementacion del local 27340 | 20 | 1367 | 2260 20 505 0 5
Chasis + soporte pantalla 60 168 10 6017 12 034 30 084 0 5
PC 14 824 4 3706 2965 0 0 5
TV 18 000 4 4500 3600 0 0 5
Software 55 808 10 5581 11 162 27 904 0 5
Tablet 9,6” LTE 2GB 1258 4 315 252 0 0 5
Computadoras HP 15~ 3000 4 750 600 0 0 5
Impresora multifuncional

HP 799 4 200 160 0 0 5
Frigobar 122L Indurama 549 4 137 110 0 0 5
Escritorio de melamine 500 10 50 100 250 0 5
Gavetas de melamine 2900 10 290 580 1450 0 5
Mueble counter de

recepcion 2000 10 200 400 1000 0 5
Sillas de escritorio 597 10 60 119 299 0 5
Microondas 319 4 80 64 0 0 5

Elaboracion: autores de la tesis.

12.4. Inversion en capital de trabajo

A continuacién, la estimacién del capital de trabajo requerido realizado con las

consideraciones indicadas en el capitulo IX (“Plan de operaciones”).

- No se considera cuentas por cobrar, toda vez que los clientes realizan el pago

del servicio al contado.

- No se considera cuentas por pagar, ya que los principales gastos y servicios se

realizan al contado.

Por tanto, al tener los pagos e ingresos al contado, el capital de trabajo se obtiene

mensualmente, considerando todos los gastos operativos fijos y variables, como




administracion, nomina, publicidad y marketing. El calculo de capital de trabajo para

gastos operativos, se resumen anualmente en la tabla 12.6.

Tabla 12.6. Inversion proyectada anual en capital de trabajo

Afo 0 Afno 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Capital de trabajo neto -15,157 -4,375 -3,054 -455 1,142 21,898

Elaboracién: Autores de la tesis.

12.5. Flujo operativo: proyeccién de ventas, costos y gastos

12.5.1. Proyeccion de ingresos

Para la proyeccion de ingresos futuros se tomara en cuenta lo siguiente:

Crecimiento de la demanda

De acuerdo con la entrevista a profundidad realizada al CEO de la escuela Virtual
Driver, la etapa de introduccion para la escuela de manejo es de 6 meses y en ella
se alcanza hasta un 20% del mercado meta. En los siguientes 18 meses, durante
la etapa de crecimiento, se logra hasta un 75% del mercado meta. Posteriormente,
luego de 12 meses se considera llegar hasta un 95%. Durante los primeros 3
meses del afio 4, se llega al 100% del mercado meta y se alcanza la etapa de
madurez. A partir de entonces, hasta el afio 5 ya no se considera incremento de
la demanda, al lograr el mercado meta proyectado. Dentro de esta proyeccion de
demanda no se considera etapa de declive.

En la figura 12.1 se muestran la curva de crecimiento de la demanda segun el
ciclo de vida del negocio. En la tabla 12.7 se indican las tasas de crecimiento de

la demanda durante los 5 afios de proyecto.
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Figura 12.1. Curva de crecimiento
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Elaboracién: Autores de la tesis.
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Por tanto, el crecimiento anual proyectado de la demanda, para los 5 afios de

duracion del negocio, expresado porcentualmente, se detalla en la tabla 12.7. Asimismo,

se muestra la evolucion de la cantidad de paguetes proyectados a vender por afio y el
porcentaje meta alcanzado anualmente.

Tabla 12.7. Evolucion anual de paquetes, expresados en cantidad y porcentaje

Ano 1

Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Total paquetes (unid) 100% | 556 1043 1322 1391 1391
Paquetes basicos 60% 332 622 788 829 829
Paquetes VIP 40% 225 422 534 562 562
% mercado meta proyectado 40% 75% 95% 100% 100%
Tasa de crecimiento anual 88% 27% 5% 0%
Elaboracion: Autores de la tesis.

Ademas de la venta de paquetes, también se venderan horas libres en simulador. En
este caso se han calculado un total de 10 282 horas libres durante los 5 afios de duracién

del proyecto, como se muestra en el anexo 18 (“Detalle de la demanda”). Es importante

resaltar que para calcular las horas totales con la maxima capacidad de ambos

simuladores se ha estimado, un 15% de vacancia anual, es decir, se ha tomado en cuenta

las posibles “horas muertas” en que podria no haber clientes durante la jornada laboral

productiva.



- Ingresos proyectados
Para obtener los ingresos anuales indicados en la Tabla 12.9, se multiplico la

demanda proyectada mostrada en la tabla 12.7 por las tarifas de los paquetes mostrados

en la tabla 12.8.

Tabla 12.8. Tarifas de los paquetes

0 1 2 3 4 5
Incremento por posicionamiento 0,00 0,00 0,03 0,03 0,00 0,00
Factor inflacionario 1,00 1,03 1,06 1,09 1,12 1,15
Crecimiento total de los precios 1,00 1,03 1,09 1,12 1,12 1,15
Tarifa paquete basico (S/) 391 426 438 438 451
Tarifa paquete VIP (S/) 607 661 680 681 700
Tarifa horas libres (S/) 39 43 44 44 45

Elaboracién: Autores de la tesis.

Tabla 12.9. Evolucion anual de ingresos

Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5

Ventas paquete basico 129671 264 733 344 785 363 450 373 990
Ventas paquete VIP 136493 278661 362 925 382571 393666

Ventas horas libres 32 162 14 592 3001 0 0
Elaboracién: Autores de la tesis.

12.5.2. Proyeccidn de costos y gastos

- Proyeccion de gastos fijos de administracion
La proyeccion de gastos fijos para la etapa operativa de Smart Driver, como se

muestra en la tabla 12.10, tiene un valor total de S/ 587 923.



Tabla 12.10. Proyeccion de gastos fijos de administracion

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Gastos administrativos 128298 | 116200 | 112981 | 113873 | 116 571
Alquiler del local 76558 78778 81062 83413 85832
Luz 3087 4566 3704 3452 3461
Agua 988 1461 1185 1105 1108
Internet + linea fija 1482 2192 1778 1657 1661
Seguro Prosegur 1235 1271 1307 1345 1384
Avrbitrios 566 582 599 617 635
Mantenimiento del local 8397 12420 10076 9389 9414
Mantenimiento de simuladores 3293 4871 3951 3682 3692
Seguro todo riesgo para el negocio 2470 2541 2615 2691 2769
Utiles de escritorio 741 1096 889 828 831
Tramites varios ( notariales, legales) 2470 3653 2964 2762 2769
Contingencias 16 399 0 0 0 0
Contingencias laborales 2691 2769 2849 2932 3017
Licencia de funcionamiento 1544 0 0 0 0
Garantia local 6380 0 0 0 0

- Proyeccion de gastos fijos de ventas

Elaboracién: Autores de la tesis.

Se ha estimado un total de S/ 22 220 para gastos fijos de ventas durante los 5

afios de horizonte del negocio (ver tabla 12.11).

Tabla 12.11. Proyeccion de gastos fijos de ventas

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Gastos de ventas 5253 5442 5600 5763 162
Software CRM 108 148 153 157 162
Capacitacién anual personal 5145 5294 5448 5606 0

Elaboracién: Autores de la tesis.

- Proyeccion de gastos fijos de personal

A continuacion, se muestran los gastos proyectados en personal, segun el

organigrama de la figura 10.1 del capitulo X (“Plan de recursos humanos”).

En total, el monto invertido para los 5 afios de horizonte del negocio es S/ 954

818, tal como figuraen la tabla 12.12.




Tabla 12.12. Proyeccidn de gastos fijos de personal

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Gastos de ndmina 130978 | 205168 | 211118 | 217 240 | 190 315
Administrador 24819 | 25539 | 26280 | 27042 | 27826
Recepcionista 15 388 15834 | 16294 | 16766 | 17252
Instructores de manejo de simulador 29783 | 30647 | 31536 | 32450 | 33391
Vendedores 16546 | 34052 | 35040 | 36056 | 37102
Instructores de manejo auto real 37044 | 91484 | 94137 | 96867 | 66451
Contador 3704 3812 3922 4036 4153
TI 3692 3799 3909 4023 4139

Elaboracién: Autores de la tesis.

- Proyeccion de gastos fijos en publicidad
Se ha estimado un gasto total de S/ 100 277 para publicidad, tanto en medios
tradicionales con flyers y volantes, como en el canal digital. Se destaca, por
ejemplo, la inversién en pauta publicitaria televisiva para dar a conocer la marca

de forma masiva. La tabla 12.13 detalla estos conceptos.

Tabla 12.13. Proyeccion de gastos fijos de publicidad

Afiol | Afio2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos de publicidad 29255 | 36524 | 18630 7900 7967
Fijos
Disefio y desarrollo del sitio web 3602 3706 0 0 0
Posicionamiento Web SEO 2305 0 1830 0 0
Hosting (*) 284 420 341 317 318
Certificado SSL 412 609 494 460 461
Posicionamiento SEM (Google AdWords) 4939 1906 1961 0 0
Servicio de Community Manager 4116 6088 4939 4603 4615
Creacion de contenidos 2058 0 2179 0 0
Exhibicion en centros comerciales 6174 6353 4358 0 0
Pauta publicitariaen TV 0 13712 0 0 0
Flyers A5 617 913 741 690 692
Tarjetas de presentacién 72 107 86 81 81
Merchandaising 298 307 316 325 335
Uniformes 515 529 545 561 577
Encuestas de posicionamiento 792 815 839 863 888
Adecuaciones del local y otros 2058 1059 0 0 0
Gafas de realidad virtual 1014 0 0 0 0

Elaboracién: Autores de la tesis.




- Proyeccion de gastos variables de ventas

Los costos variables por gastos de ventas ascienden a S/ 101 247. Estos gastos

son por comisiones y bonos de cumplimiento, y estan calculados en funcion del

volumen de ventas proyectado, como se muestra en la tabla 12.14. Se ha

considerado que un 60% de las ventas se realizaran con Easy Pay.

Tabla 12.14. Proyeccion de gastos variables de ventas

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Gastos de ventas 9353 18 198 22 992 24 674 26 030
Comisién por ventas 1535 2954 3872 4182 4428
Comision Easy Pay 6336 12 194 15983 17 263 18 279
Bono por cumplimiento de objetivos 1482 3049 3138 3229 3323

Elaboracién: Autores de la tesis.

12.6. Flujo de caja econdmico

El flujo de caja econdmico para el negocio Smart Driver se proyecta con un

horizonte de 5 afios, tal como se muestra en la tabla 12.15.

Tabla 12.15. Flujo de caja econémico

Flujo de caja | Afio 0 \ Afio 1 \ Afio 2 \ Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 298 327 557986 | 710711 746 021 767 655
Egresos -303137 | -390630 | -451712 -460 809 -437 961
Gastos administrativos -128 298 | -116 200 | -112 981 -113 873 -116 571
Gastos de némina -130978 | -205168 | -211118 -217 240 -190 315
Gastos de ventas -14 606 -23 640 -28 593 -30 437 -26 191
Gastos de publicidad -29 255 -36 524 -18 630 -7900 -7967
Impuestos 0 -9098 -80 391 -91 359 -96 917
Flujo de caja operativo 0 -4810 167 356 | 258999 285 212 329 694
1
fnzl en capital de trabajo -15 157 -4375 -3054 -455 1142 21898
Inv en activo fijo -238 735 0 0 0 0 40 604
Flujo de caja de -253 892 -4375 -3054 -455 1142 62 502
inversiones (2)
Flujo de caja -253 892 -9185 164 302 | 258 544 286 354 392 197
econdmico (1+2)

Elaboracién: Autores de la tesis.




Para la estimacion de los flujos de caja, se ha considerado el impacto de la inflacion
historica promedio de 2010 a 2019, que se encuentra alrededor del 2,9% segln el Banco
Central de Reserva del Pert (BCRP) (ver anexo 19).

En cuanto al IGV, se ha estimado que su efecto sobre los flujos seria despreciable

y no generara crédito fiscal significativo. Por tanto, no se ha considerado.

12.6.1. Fuentes de financiamiento

En este caso, considerando que la inversion inicial requerida en el momento 0 no
excede los S/ 250 000, se ha decidido que los cuatro integrantes de la tesis aporten
capital en partes iguales y, por tanto, no seria necesario tomar deuda ni proyectar flujo

de caja financiero.

12.6.2. Costo de oportunidad
Se han tenido en cuenta dos criterios al determinar el costo de oportunidad o la tasa

minima de rentabilidad requerida para llevar a cabo el proyecto:

- El costo de capital utilizado por expertos es de 16,50% se indica en el anexo
3 (“Entrevistas a expertos”).

- El costo de capital del accionista estimado segun el método CAPM, para el
cual se tomaron los siguientes pardmetros promedio estimados por
Damodaran para los ultimos 50 afios; Rm = 11,89% y Rf = 4,64% de los
ultimos 50 afios. Asimismo, se ha considerado afiadir a la formula un 1,40%
correspondiente al riesgo pais por invertir en un pais emergente. El resultado
final al convertir la tasa a soles es de 17,49%.

Para la evaluacion del presente modelo de negocio y en un escenario

conservador, se ha considerado como tasa de descuento un 17,49%.

12.6.3. Indicadores de rentabilidad
Luego de realizada la evaluacion econdémica y segun los parametros indicados en
los supuestos y consideraciones del presente capitulo, se obtuvieron los indicadores

mostrados en la tabla 12.16.



Tabla 12.16. Resultados econdmicos

Indicadores Resultado | Conclusion
VAN 342 167 RENTABLE
TIR 49,62% RENTABLE
PAYBACK 2,38 ANOS

B/C 1,21 RENTABLE

Elaboracién: Autores de la tesis.

Como se puede apreciar en la tabla 12.16, los resultados obtenidos demuestran
condiciones favorables para llevar a cabo el negocio en un escenario esperado.
En el caso de la TIR obtenida, es favorable para el accionista, ya que es mayor que

la tasa de descuento del accionista, que se ha fijado en 17,49%.

12.7. Analisis de punto muerto

Mediante el analisis de punto muerto, se pretende evaluar la criticidad de cada
variable seleccionada, manteniendo todo lo demas constante o ceteris paribus. De esta
forma, se estresa el modelo en cada caso hasta obtener un VAN igual a 0, es decir, hasta
alcanzar el punto de equilibrio financiero.

Para este modelo de negocio, se analizan 3 variables que puedan impactar
significativamente de forma positiva o negativa, considerando los 5 afios de evaluacion.
Las variables analizadas son las tarifas de los paquetes, la inversion inicial y los gastos
fijos. El resultado del anéalisis efectuado se muestra en la tabla 12.17.

Tabla 12.17. Analisis de punto muerto

Anélisis variables criticas Punto critico
% variacion tarifas de los paquetes -27,15%
% variacion inversion inicial 143,32%
% variacion de gastos fijos 45,59%

Elaboracién: Autores de la tesis.

De los resultados obtenidos en la tabla 12.17, se puede observar que el proyecto
podria asumir que las tarifas de los paquetes (basico y VIP) caigan hasta en un 27,15%,
sin que el proyecto deje ser viable. Asimismo, el negocio puede aceptar hasta un

incremento del 143,32% de la inversion inicial. Finalmente, el negocio tambien podria



absorber un incremento del 45,59% de los gastos fijos operativos y mantener todo lo

demas constante.

12.8. Analisis de sensibilidad

12.8.1. Anélisis unidimensional

Mediante el anélisis unidimensional se sensibiliza el VAN y la TIR y se determina
hasta qué punto pueden modificarse porcentualmente las variables criticas previamente
identificadas en el analisis del punto muerto, manteniendo todo lo demas constante. La

tabla 12.18 muestra los resultados del analisis.

Tabla 12.18. Analisis unidimensional de variables criticas

Tarifas Inversién inicial Gastos fijos
VAN TIR VAN TIR VAN TIR
-50% | -288 020 | -17,21% 461 534 81,43% 700 695 86,86%
-40% | -161 983 -0,42% 437 661 72,46% 630 387 79,28%
-30% | -35945 13,74% 413 787 65,21% 559 380 71,76%
-20% | 90092 26,48% 389914 59,18% 487 675 | 64,31%
-10% | 216 129 38,34% 366 040 54,06% 415 270 56,92%

0% | 342167 49,62% 342 167 49,62% 342 167 49,62%
10% | 468 204 60,51% 318 293 45,73% 268 365 42,41%
20% | 594 242 71,13% 294 420 42,28% 193 864 35,29%
30% | 720279 | 81,55% 270 546 39,18% 118664 | 28,27%
40% | 846316 | 91,83% 246 673 36,39% 42 766 21,33%
50% | 972354 | 102,02% 222 799 33,84% -33 831 14,48%

Elaboracion: Autores de la tesis.

En la tabla 12.18 se observa lo siguiente:

- Ante un incremento de 50% en la variable gastos fijos, el VAN se vuelve
negativo con —S/ 33 831. La tasa de la TIR resulta 14,48%, la cual no satisface
el costo de oportunidad de los inversionistas.

- Con un incremento del 50% en la inversion inicial, el VAN resulta S/ 222 799,
por lo que el negocio continta siendo rentable.

- Una disminucion del 30% en las tarifas de los paquetes hace que el VAN sea
negativo y lo lleve hasta —S/ 35 945, y vuelve no rentable al proyecto. En este



escenario la TIR tampoco satisface el costo de oportunidad de los

inversionistas.

12.8.2. Anélisis bidimensional

Partiendo de las variables anteriormente definidas, se procede a analizar el
comportamiento del VAN frente a la variacion simultanea de dos variables, tal y como
se muestra en las tablas 12.19 y 12.20.

A continuacion, se comentan los resultados obtenidos en dichas tablas:

- Al comparar la variacién porcentual de las tarifas de los paquetes con la
variacion porcentual en inversion inicial estimada, se observa que el negocio
sigue siendo rentable, incluso con una disminucion de las tarifas en 20% y un
incremento en 30% de la inversion inicial, al obtener un VAN de S/ 18 472.
Por otro lado, si la inversion inicial se incrementa en 50% Y las tarifas caen en
10%, el VAN seria de S/ 96 762.

- Al analizar la variacion porcentual de las tarifas de los paquetes con la
variacion porcentual de los gastos fijos, se observa que si las tarifas cayeran en
10% y los gastos fijos se incrementaran en 20%, el proyecto aun seria rentable,
con un VAN de S/ 67 827. Ademas, con un incremento del 50% en los gastos
fijos y un aumento de 10% en las tarifas, se obtiene un VAN de S/ 92 206.



Tabla 12.19. Analisis bidimensional entre tarifas de los paquetes e inversion inicial

VAN % Variacion inversion inicial
342167 -50% -40% -30% -20% -10% 0% 10% 20% 30% 40% 50%
2 -50% -168652 | -192526 | -216400 | -240273 | -264 147 | 288020 | -311894 | -335767 | -359641 | -383514 | -407 388
T -40% -42 615 -66 489 -90 362 114236 | -138109 | -161983 | -185856 | -209730 | -233603 | -257 477 | -281350
g -30% 83422 59 549 35675 11802 -12072 | 35945 | -59819 | -83692 | -107566 | -131439 | -155313
3 -20% 209 460 185586 161713 137839 | 113966 | 90092 66 219 42345 18472 5402 | -29275
3 -10% 335 497 311623 287 750 263876 | 240003 | 216129 | 192256 | 168382 | 144509 | 120635 | 96762
8 0% 461 534 437 661 413787 389914 | 366040 | 342167 | 318293 | 294420 | 270546 | 246673 | 222799
S 10% 587 572 563 698 539 825 515951 | 492078 | 468204 | 444331 | 420457 | 396584 | 372710 | 348837
S 20% 713 609 689 736 665 862 641989 | 618115 | 594242 | 570368 | 546495 | 522621 | 498748 | 474874
8 30% 839 646 815 773 791 899 768026 | 744152 | 720279 | 696405 | 672532 | 648658 | 624785 | 600911
S 40% 965 684 941810 917 937 894063 | 870190 | 846316 | 822443 | 798569 | 774696 | 750822 | 726949
8 50% 1091721 | 1067848 | 1043974 | 1020101 | 996227 | 972354 | 948480 | 924607 | 900733 | 876860 | 852986
Tabla 12.20. Anélisis bidimensional entre tarifas de los paquetes y gastos fijos
VAN % Variacion gastos fijos
342,167 -50% -40% -30% -20% -10% 0% 10% 20% 30% 40% 50%

@ -50% 70,508 200 -70,807 -142512 | -214,917 | -288,020 | -361,822 | -436323 | -511523 | -587,421 | -664,018
T -40% 196,546 126,238 55,231 -16,475 88,879 | -161,983 | -235785 | -310,286 | -385,485 | -461,384 | -537,981
g -30% 322,583 252,275 181,268 109,562 37,158 -35,945 | -109,747 | -184,248 | -259,448 | -335,346 | -411,943
8 20% 448,621 378,312 307,306 235,600 163,195 90,092 16,290 | -58211 | -133,410 | -209,309 | -285906
3 -10% 574,658 504,350 433,343 361,637 289,233 | 216,129 | 142,327 | 67,827 7,373 -83271 | -159,869
3 0% 700,695 630,387 559,380 487,675 415270 | 342,167 | 268,365 | 193864 | 118664 | 42766 | -33,831
g 10% 826,733 756,425 685,418 613,712 541,307 | 468,204 | 394,402 | 319,901 | 244,702 | 168,803 | 92,206
S 20% 952,770 882,462 811,455 739,749 667,345 | 594242 | 520,440 | 445939 | 370,739 | 294,841 | 218,243
ks 30% 1,078,807 | 1,008499 | 937,492 865,787 793382 | 720,279 | 646,477 | 571,976 | 496,776 | 420,878 | 344,281
S 40% 1,204,845 | 1,134,537 | 1,063530 | 991,824 919,420 | 846,316 | 772,514 | 698013 | 622,814 | 546915 | 470,318
8 50% 1,330,882 | 1,260574 | 1,189567 | 1,117,861 | 1045457 | 972,354 | 898552 | 824,051 | 748,851 | 672,953 | 596,356




12.9. Anélisis de escenarios

Para el analisis de este subcapitulo se han definido tres escenarios: el esperado, el

pesimista y el optimista, de acuerdo con los siguientes criterios:

Respecto a las variaciones de las tarifas de los paquetes, se definen segun las
entrevistas a profundidad realizadas a los expertos en escuelas de manejo (ver
anexo 3, “Entrevistas a expertos y administradores de escuelas de manejo”),
quienes, con la experiencia en su negocio, indicaron que las tarifas de los
paquetes podrian tener una variacion de hasta £10%, valor que se toma en
cuenta para realizar el andlisis de escenarios.

En cuanto a la variacion de la inversion estimada, se han tomado en cuenta los
porcentajes indicados en el PMBOK (2017) que van en el rango de -5% a
+10% del valor presupuestado, para estimaciones en costos de proyectos.

La variacion de los gastos fijos se ha determinado de forma subjetiva por los

autores de la tesis, segin sus experiencias en proyectos.

La tabla 12.21 muestra los resultados de los escenarios planteados.

Tabla 12.21. Resultados de escenarios pesimista, esperado y optimista

Variables criticas Pesimista | Esperado Optimista
% variacion tarifas de los paquetes -10,00% 0,00% 10,00%
% variacion inversion inicial 10,00% 0,00% -5,00%
% variacion de gastos fijos 15,00% 0,00% -5,00%
VAN 81291 342 167 516 780
TIR 24,83% 49,62% 66,81%
PAYBACK 3,38 2,38 2,02

Elaboracién: Autores de la tesis.

12.10. Conclusiones

Los autores de la tesis son los socios que aportan el capital inicial para el negocio

y, por tanto, no se considera endeudamiento en el modelo de negocio propuesto.

predominantemente fijos, con un 92% y un 8% variables.

Por tratarse de un modelo de negocio de servicios, los costos operativos totales son




Los resultados de la evaluacion econémica indican que el margen sobre ventas es
negativo solo en el primer afio. A partir del segundo afio los resultados son positivos,
hasta llegar a un pico de 36% en el afio 5.

Segun el flujo de caja proyectado en el escenario esperado, la inversion se recupera
en 2,38 afios, por lo que a partir de ese momento los flujos percibidos son ganancia.
Respecto a la evaluacion de los escenarios pesimista, esperado y optimista
propuestos por los autores de la tesis, en los tres escenarios se obtienen valores de
VAN positivos, con lo cual se concluye que el negocio incluso en el escenario
pesimista es rentable.

Luego de concluir el analisis de diversos escenarios, se concluye que el modelo de
negocio para implementar la escuela de manejo Smart Driver es econdmicamente
factible.



CAPITULO XIII. CONCLUSIONES

Objetivo especifico 1: analizar el marco contextual para la puesta en marcha de

una escuela de manejo que emplee simuladores.

El parque automotor presenta un incremento afio tras afo. Este crecimiento se
concentra principalmente en Lima Metropolitana, lo cual, en consecuencia, genera
gue un mayor namero de personas requieran licencias de conducir.

Lima es el departamento con mayor nimero de infracciones a nivel nacional, lo cual
refleja las deficiencias en la seguridad vial.

Las escuelas de manejo operan con altos niveles de informalidad por parte de
empresarios y mafias, que ofrecen obtener licencias sin saber manejar y en corto

tiempo.

Objetivo especifico 2: desarrollar el estudio de mercado para descubrir el publico

objetivo, las percepciones y los atributos mas valorados de esta forma de

entrenamiento, asi como los insights para el lanzamiento de una exitosa campafia

de marketing.

Como resultado de la segmentacion de mercado, se definid como publico objetivo
a las personas entre 18 a 40 afios de los distritos cercanos a Lince. A su vez, se
identificaron tres perfiles de clientes: ejecutivos progresistas, jovenes y personas
que han pasado por alguna mala experiencia.

Con base en los atributos mas valorados por el pablico objetivo y los puntos de dolor
de la competencia, se opt6 por una estrategia de marketing de diferenciacion, para
posicionar a Smart Driver en la mente de los consumidores como simbolo de calidad,
innovacion y empatia en la ensefianza.

Se aplicaron estrategias de marketing tradicional y marketing digital segun las
preferencias narradas por el publico objetivo, quienes indicaban a las redes sociales
y busquedas en el navegador como medios favoritos de informacion y a la tienda
fisica y al sitio web e-commerce como medios favoritos de adquisicion del servicio.
El plan de marketing proyectado a 5 afios cuenta con objetivos relacionados con el
crecimiento en ventas, calidad, posicionamiento y fidelizacion. Entre las principales

actividades del marketing tradicional comprenden la difusion de un anuncio



publicitario en television, exhibicion de los simuladores en malls y regalos de
merchadising; y entre las actividades de marketing digital, la creacion de camparias
publicitarias, el posicionamiento SEO, la gestion de redes sociales y la inversion en
seguridad del e-commerce y un CRM.

Objetivo especifico 3: realizar el planeamiento estratégico para la puesta en

marcha del negocio propuesto.

Una de las principales estrategias para posicionar el modelo de negocio en el
mercado de las escuelas de manejo ha sido destacarlo como la alternativa mas
innovadora que permite al usuario maximizar su experiencia de manejo de forma
segura, sencilla y sin riesgos.

A fin de constituir como parte de la propuesta de valor y como elemento diferencial
los altos estandares de calidad y la empatia en la ensefianza, se implementara un
programa anual de capacitaciones a los instructores de simuladores y de los autos
reales.

Para medir el grado de satisfaccion del cliente, con el fin de identificar los puntos
débiles del servicio y mejorar la calidad de atencidn al cliente, se implementara un

programa de encuestas que se aplicara a los usuarios una vez concluido el servicio.

Obijetivo especifico 4: desarrollar el plan de marketing, el plan de operaciones y el

plan de recursos humanos, segun la estrategia desarrollada.

El negocio se constituird y operard como una sociedad civil de responsabilidad
limitada. Los cuatro autores de la tesis serdn los socios capitalistas.

La cadena de valor estd compuesta por seis procesos core que constituyen las
actividades claves: publicidad y marketing, interaccién con el cliente, gestion de
reservas, control de calidad del equipamiento y habilidades del equipo, prestacién
del servicio, y posventa.

El local cuenta con 88 m? de &rea ocupada y cuenta con la siguiente distribucion:
area de instruccion, area administrativa, recepcion, Kitchenette y servicios
higiénicos.

Por lineamientos de compliance contemplados para la escuela de manejo se cuentan
con planes de capacitaciones de SST y con planes de contingencia en caso de

accidentes o incidentes.



El plan de capacitacion se centra en temas de atencion a los clientes, seguridad y
primeros auxilios, que sigan los lineamientos de la politica interna.

El proceso de evaluacion de desempefio se realiza de manera semestral, con el fin
de alinear al empleado a los objetivos de la empresa.

La contratacion de personal se relacionada con el ciclo de vida del negocio
planteado por los autores de la tesis.

El plan de capacitacion es desarrollado con el objetivo de prever riesgos asociados

al tipo de negocio. Se realiza de manera conjunta con instituciones especializadas.

Objetivo especifico 5: evaluar la viabilidad econémico-financiera para la ejecucion

del negocio.

Luego de efectuados los analisis de escenarios analizados, se tiene que el VAN es
positivo y hace que el modelo de negocio sea rentable, teniendo en cuenta que se
ha financiado con recursos propios. En el escenario esperado, el VAN es de S/ 342
167, con una TIR de 49,62% y una inversion inicial de S/ 238 735.

Luego de efectuados los analisis de punto de equilibrio financiero, sensibilidad y
escenarios se concluye que la variable mas critica del negocio es la tarifa de los
paquetes, por lo que se debe tener especial atencion al gestionarla. Sin embargo,
hay que considerar que esta variable es una de las que ayuda en mayor medida a
construir valor. Teniendo que por cada punto porcentual de incremento en las tarifas
de los paquetes, se incrementa el VAN en S/ 12 604 en un escenario esperado.
Respecto a la evaluacion de los escenarios pesimista, esperado y optimista
propuestos por los autores de la tesis, en los tres escenarios se obtienen valores de
VAN positivos, con lo cual se concluye que el negocio incluso en el escenario
pesimista es rentable.

De las variables analizadas, la inversion inicial en el negocio es la que resulta
menos critica, por lo que se concluye que, de haber una demanda por encima de lo
proyectado, el modelo de negocio permite realizar una reinversion para comprar
maés simuladores y, de esta forma, aumentar la capacidad instalada de la escuela de
manejo.

La tasa de descuento considerada por los autores de la tesis es de 17,49%, la cual

se ha calculado de acuerdo con el modelo de CAPM vy teniendo en cuenta los



pardmetros de Damodaran y factores locales de ajuste, como el riesgo pais y la

inflacion de Perd.

Objetivo especifico 6: identificar los riesgos asociados al negocio y las acciones

para mitigarlas.

Luego de identificar los riesgos y realizar su analisis cualitativo, se identifica que el
riesgo de mayor criticidad, producto de la evaluacion, es la tarifa de los paquetes.
Sin embargo, es un riesgo que los autores de la tesis deciden aceptar. A fin de
conocer el impacto de este riesgo, se realiza un estudio de mayor profundidad con
un analisis de sensibilidad y analisis de escenarios en el capitulo XII (“Plan
financiero”).

Debido a que las condiciones pueden variar a lo largo del ciclo de vida del proyecto,
este analisis de riesgos debe ser realizado de manera anual, para actualizar los riesgos

identificados, sus planes de respuesta y el presupuesto de contingencia, de ser el

Caso.



CAPITULO XIV. RECOMENDACIONES

Evaluar la incorporacion de una linea de servicios y campafias dirigidas a alguno de
los subgrupos de nuestros clientes, como un paquete orientado a mujeres, donde la
instruccion sea guiada por una persona del mismo género. Asimismo, evaluar
adoptar servicios dirigidos a personas con discapacidad, con atencion especializada.
Evaluar una revision periodica sobre el analisis de riesgos, con la finalidad de
mantener una base de riesgos y planes de contingencia actualizados.

En caso que el concepto se desarrolle de acuerdo con el escenario optimista, se
recomienda evaluar la expansion del presente modelo de negocio en otros distritos
de Lima Metropolitana y en ciudades como Trujillo, Arequipa y Cusco.

Dados los bajos costos de operacion e inversion que demanda el presente modelo
de negocio, se sugiere evaluar la expansion a nuevas lineas de negocio enfocadas
en el entrenamiento con simuladores de maquinaria de construccion, conduccién de
vehiculos especiales y carga pesada, entre otros.

Si la demanda en alguno de los periodos es mayor a la proyectada y supera la
capacidad instalada, se recomienda subir el precio de los paquetes en horarios pico
y fines de semana.

Con el fin de crear historial crediticio para el presente modelo de negocio, se
recomienda financiar parte de capital necesario para alguna posible ampliacion con
alguna entidad financiera, lo que generara, en el mediano plazo, tener una mayor
linea de crédito disponible y mejorar las tasas de interés de endeudamiento.

En caso la escuela de maneja expanda sus sucursales, se recomienda realizar planes

de linea de carrera, a fin de evitar la rotacion de los empleados.



ANEXOS

1. Guia de preguntas a entrevistados

Guia de entrevistas a profundidad para duefios o administradores de las escuelas de
manejo

- ¢(Podria comentarnos acerca de su escuela y cudl es el servicio que brindan?

- ¢Cuando iniciaron las operaciones de su escuela de manejo?

- ¢Cuéles fueron los desafios al inicio de las operaciones?

- ¢ Cuél fue la inversion aproximada y en cuanto tiempo la recuperg?

- ¢Cuél es el ingreso promedio mensual por cada local y el total?

- ¢ Cuél es el perfil de cliente frecuente?

- ¢Cual considera que es su estrategia para captar y retener a sus clientes?

- ¢A quiénes considera su competencia directa?

- ¢ Cudl considera que es su ventaja frente a la competencia? (¢, Por qué sus clientes deberian
elegir su escuela de manejo y no otra en el mercado?).

- ¢A través de qué medios ha tenido mayor éxito (influencers, canal fisico, online)?

- ¢COémo maneja las promociones y descuentos (estacionalidad)?

- ¢Cuales considera que son los atributos mas valorados para sus clientes?

- ¢Cual es el paquete méas demandado y el ticket promedio por persona?

- ¢Cual es la capacidad del negocio para atender la demanda (alumnos/dia con vehiculos
reales y simuladores)?

- ¢Cuales son los riesgos que usted identifica para su negocio?

- ¢Considera que la implementacion de tecnologia como simuladores en las clases practicas
y lentes de realidad virtual para las clases tedricas aportarian valor a su actual propuesta?
Comente.

- ¢Qué cambios a nivel de infraestructura ha representado la nueva reglamentacion de
examen de manejo?

- ¢(Considera que la coyuntura a potenciado o ha debilitado el esquema de negocio actual?
¢Qué cambios se estan realizando al respecto?

- ¢Como una escuela de manejo puede aportar en el compromiso de formar conductores
responsables?

Guia de entrevistas a profundidad a los profesores de manejo

- ¢Qué diferencias nota en la percepcién de los usuarios, gustos o necesidades hacia las
clases de manejo antes y después de la pandemia?

- ¢Qué puntos a favor tiene una ensefianza tradicional (con carros) y qué puntos en contra?
Comente.

- ¢Qué opina acerca de la implementacion de simuladores durante las clases practicas de
manejo? ;Qué ventajas y desventajas encuentra?

- ¢Qué aspecto considera que valorarian los clientes de una ensefia hibrida
(simuladores/carros)?

- Considera que trabajar con simuladores representaria una dificultad en sus labores de
ensefianza o por el contrario lo favoreceria. Comente.

- ¢,Consideran que los clientes millenial son los mas prestos a por este servicio? ;Qué opina
acerca de los clientes mayores a 35 afios?



- ¢Cual es su opinidn acerca de la implementacién de lentes basados en realidad virtual
para la ensefianza de clases teéricas?
- ¢ Qué aspectos recomendaria mejorar en el esquema de negocio planteado?

Guia de entrevistas a profundidad a los proveedores o fabricantes de simuladores de
automocion

Detalle su experiencia en el sector en la venta de productos de automocion.

Comente acerca de los casos de éxito y modelo de negocio implementado por sus clientes
en otros paises.

Detalle los tipos de simuladores de automocidn, precios y promociones.

¢Es posible acondicionar el software de acuerdo con la normativa de nuestro pais?

¢Es viable implementar los circuitos del Touring, requisito indispensable para obtener la
licencia de conducir?

¢Cuél es el producto més solicitado por sus clientes y por qué?

¢Es posible solo optar por la adquisicién del software y hacer el ensamblaje de los
accesorios en nuestro pais?

¢ Tiene soporte local en Per(? ;En casos de averias como se procederia?

¢Cuél es el costo de mantenimiento de los simuladores?

Comente acerca de los otros casos de uso de los simuladores.

Guia de entrevistas a representante del MTC

Comente acerca de los otros casos de uso de los simuladores.

¢Cudl es su vision a corto y mediano plano en torno al transporte pablico?

Resultan preocupantes las estadisticas de accidentes de transito acarreadas en los Ultimos
afios y que los principales motivos sean el exceso de velocidad y la imprudencia del conductor.
¢Considera que la forma de aprendizaje, ya sea en escuelas de manejo o particulares, contribuye
en esta problematica?

¢ Qué desafios enfrentan las escuelas de manejo en pro de formar conductores conscientes
y responsables?

¢Visualiza a los simuladores como una herramienta tecnoldgica que innovara la forma
tradicional de ensefianza en conduccion?

La coyuntura actual de la pandemia ha mejorado su percepcion del uso de simuladores.

¢Cuales son los principales desafios en el transporte publico y qué medidas se estan
tomando al respecto?



Anexo 2. Preguntas de la encuesta

Buenas tardes/dias. Nuestra representada realiza un estudio a fin de conocer la opinion de
la poblacién con respecto a la oferta de servicios virtuales en el aprendizaje de conduccidn.
¢Seria tan amable de responderme a las siguientes preguntas?

a) Si no tiene brevete y esta interesado en obtener una licencia de conducir:

1. ¢ Qué tipo de brevete desea obtener?
- A-l, automoviles.
- A-lla, camionetas y pickups.
- A-llb, furgén cerrado, microbuses.
- A-llla, furgdn Baranda sin techo.
- A-lllb, 6mnibus interurbanos, volquetes.
= OO

2. ¢ Como le gustaria a usted aprender a conducir y obtener el brevete?
- Escuela de manejo.
- Profesor particular.
- Por tu cuenta (familiares, amigos, otros).
- Otros:

3. ¢Cuantas horas de préactica dedicaria a su aprendizaje?
- Menos de 5 horas.
- Entre 5a 10 horas.
- Entre 10 a 15 horas.
- Entre 15 a 20 horas.
- Mas de 20 horas.

4. ¢ Cuanto invertiria en su aprendizaje y obtencién del brevete?
- De S/ 300 a S/ 500.
- De S/ 500 a S/ 800.
- De S/ 800 a S/1000.
- Mas de S/ 1000.

8. ¢Por qué medio le gustaria informarse de nuestra propuesta?
- Redes sociales
- TV/Radio
- Panel publicitario
- Sitio web de la escuela
- Por las redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter, otros)
- Enel mismo local de la academia
- Informes via telefonica
- Informes via WhatsApp
- Otros:



. ¢Por qué medio preferiria adquirir el servicio?

En el mismo local

Por el sitio web de la academia (e-commerce)
Comprar via aplicativo

Otros:

10. ¢ Qué lo motiva a aprender a conducir?

Puedo desempefiar varios empleos como taxista, delivery, transporte escolar,
entre otros.

Conducir es una mejor alternativa al transporte publico.

Puedo transportar a mi familia.

Satisfaccion personal.

Estatus.

Puedo solucionar imprevistos como una emergencia de salud.

Otros:

Resefia corta de la propuesta y grafico

11. ¢ Estaria interesado en complementar o iniciar su aprendizaje de conduccion
con simuladores de manejo?

Si
No

En caso la respuesta sea “no”, pase a la pregunta 12. Si la respuesta es “si”,
continte con la pregunta 13.

12.

13.

14.

¢Por qué NO realizaria practicas de manejo virtuales?

Uso complicado.

Costoso.

No sirven.

No conozco una escuela de manejo que lo ofrezca.
Si conozco, pero me queda muy alejado.

Otro:

¢ Qué atributo valoraria més de una escuela de manejo con simuladores?

Precios

Flexibilidad de horarios

Seguridad

Monitoreo de mi progreso en tiempo real

Formarme como conductor responsable.

Es una propuesta innovadora afin a mi

Posibilidad de experimentar multiples mapas de conduccion.
Otro:

¢ Qué edad tiene?



- 18-25 afios
- 25-35 afios
- 35-40 afios
- Mas de 40 afios

15. ¢ Cuél es su género?
- Masculino.
- Femenino.

16. ¢ En qué distrito vive?

b) Si no esté interesado en obtener brevete, pero tiene un familiar que si:

1. ¢ Qué parentesco tiene con su familiar?
- mi hijo(a)
- mi papad/mama
- unsobrino(a)
- untio (a)
- Otro:

2. ¢Quién financiaria los estudios?
- El'mismo
- Su papa
- Sumama
- Suabuelo (a)
- Otro:

3. ¢ Qué tipo de brevete desearia obtener su familiar?
- A-l, automoviles
- A-lla, camionetas y pickups
- A-llb, furgon cerrado, microbuses
- A-llla, furgdn baranda sin techo
- A-lllb, 6mnibus interurbanos, volquetes
- Otro:

4. ;Cémo cree que le gustaria aprender a conducir y obtener el brevete?
- Escuela de manejo
- Profesor particular
- Por tu cuenta (familiares, amigos, otros)
- Otros:

5. ¢ Cuantas horas de practica dedicaria su familiar en el aprendizaje?
- Menos de 5 horas
- Entre 5a10 horas
- Entre 10 a 15 horas



Entre 15 a 20 horas
Mas de 20 horas

6. ¢ Cree usted que estaria interesado en complementar o iniciar su aprendizaje
de conduccion con préacticas de manejo virtuales?

Si
No

En caso la respuesta sea “no”, pase a la pregunta 7. Si la respuesta es “si”,
continue con la pregunta 8.

7. ¢Por qué NO realizaria préacticas de manejo virtuales?

Uso complicado

Costoso

No sirven

No conozco una escuela de manejo que lo ofrezca.
Si conozco, pero me queda muy alejado

Otro:

8. ¢ Qué atributo valoraria méas de una escuela de manejo con simuladores?

Precios

Flexibilidad de horarios

Seguridad

Monitoreo de mi progreso en tiempo real

Formarme como conductor responsable.

Es una propuesta innovadora afin a mi

Posibilidad de experimentar multiples mapas de conduccién
Otro:

9. ¢ Cuanto invertiria en su aprendizaje y obtencion del brevete?

10.

11.

12.

De S/ 300 a S/ 500
De S/ 500 a S/ 800
De 800 a 1000
Mas de S/ 1000

¢ Qué edad tiene su familiar?

18-25 afos
25-35 anos
35-40 afos

¢ Qué genero tiene su familiar?

Masculino.
Femenino

¢En qué distrito vive?




c) Si ya cuenta con brevete, podré compartirnos su experiencia.

1. ;Cémo aprendi6 a manejar?
- Escuela de manejo
- Profesor particular
- Por su cuenta (familiares, amigos, otros)

2. ¢ A qué edad obtuvo su brevete?
- 16-25 afios
- 25-35 afos
- 35-40 afios
- Mas de 40 afios

3. ¢ Qué tipo de brevete obtuvo?
- A-l, automoviles
- A-lla, camionetas y pickups
- A-llb, furgdn cerrado, microbuses
- A-llla, furgdn baranda sin techo
- A-lllb, 6mnibus interurbanos, volquetes
- Otro:

4. ¢ Cuantas horas de practica dedicé en su aprendizaje?
- Menos de 5 horas
- Entre5a10 horas
- Entre 10 a 15 horas
- Entre 15 a 20 horas
- Mas de 20 horas

5. ¢ Qué atributos valoré mas durante su aprendizaje?
- Precios accesibles
- Seguridad
- Empatia en la ensefianza
- Confianza en que obtendré el brevete
- Confianza en los vehiculos de instruccién
- Otro:

6. ¢ Qué le disgusto durante su experiencia de aprendizaje?
- Uso complicado
- Falta de empatia en la ensefianza
- Lugar lejano para aprender a manejar
- Vehiculos de instruccion poco confiables
- Costoso
- Otros:




7. ¢ Cuanto invirtio en su aprendizaje y obtencion del brevete? (costo aproximado
en soles actuales)

Menos de S/ 300

De S/ 300 a S/ 500

De S/ 500 a S/ 800

De S/ 800 a S/ 1000

Mas de S/ 1000

Otro:

8. En caso haya tomado clases en una escuela de manejo, ¢codmo se entero de la
oferta?

- TV

- Radio

- Panel publicitario

- Redes sociales

- Busqueda en Internet

- Visité los locales

- Publicidad en correo electrénico

- Otros:

9. ¢Cual es la razon que lo motivé a aprender a conducir?

- Puedo desempefiar varios empleos como taxista, delivery, transporte escolar,
entre otros.

- Conducir es una mejor alternativa al transporte pablico

- Puedo transportar a mi familia

- Satisfaccién personal

- Puedo solucionar imprevistos como una emergencia de salud

- Estatus

- Otros

Corta resefia e imagen de la propuesta

10. ¢ Considera que el uso de simuladores en las escuelas de manejo facilitaria el
aprendizaje para la conduccion?

- Si

- No

11. ¢Se hubiera dado la oportunidad de aprender con este método?
- Si
- No

En caso la respuesta sea “no”, pase a la pregunta 12. Si la respuesta es “si”,
continde con la pregunta 13.

12. ;Por qué NO realizaria précticas de manejo virtuales?
- Uso complicado



Costoso

No sirven

No conozco una escuela de manejo que lo ofrezca.
Si conozco, pero me queda muy alejado

Otro:

13. ¢ Qué atributo valoraria méas de una escuela de manejo con simuladores?

Precio

Flexibilidad de horarios

Seguridad

Monitoreo de mi progreso en tiempo real

Formarme como conductor responsable

Es una propuesta innovadora afin a mi

Posibilidad de experimentar multiples mapas de conduccién
Otro:

14. ¢ Qué edad tiene?

18-25 afios
25-35 afios
35-40 afios
Mas de 40 afios

15. ¢ Qué genero tiene?

Masculino
Femenino

16. ¢ En qué distrito vive?




Anexo 3. Entrevistas a duefios 0 administradores de las escuelas de manejo

Entrevista 1
Entrevistado: Fernando Harmsen (duefio)
Cargo: Director de escuela Virtual Driver S.A.C.

¢Podria comentarnos acerca de su escuela y cuél es el servicio que brindan?

Primero debemos comprender gque los simuladores son un complemento para aprender a
manejar auto y no una opcion totalmente aislada en si para aprender a manejar. Dicho eso,
Virtual Driver es un centro tecnoldgico de aprendizaje que se dedica a dar clases de manejo a
personas interesadas en aprender a conducir, y también para evaluar la forma de conduccion de
otras personas. Uno de nuestros principales compromisos es inculcar la educacién vial y quitar
el chip que tienen las personas de que las malas practicas viales son normales en nuestro pais.

¢Cuando iniciaron las operaciones de su escuela de manejo?
Comenzamos a operar en mayo de 2017.

¢, Cuales fueron los desafios al inicio de las operaciones?

Pienso que el fuerte rechazo a la tecnologia, ya que la gente asocia los simuladores de
conduccion a juegos de autos de carrera o de entretenimiento.

También la alta informalidad que hay en el Pert con las escuelas de manejo. Lo notamos
mas al inicio, cuando nos llamaban pensando que podiamos sacarles brevetes “por lo bajo”.

Finalmente, otro de los grandes desafios fue encontrar la forma correcta de hacer que la
publicidad llegue a nuestro publico, ya que yo no tengo experiencia comercial previa, pero ahora
estamos invirtiendo en un community manager que vea los temas publicitarios.

¢ Cual fue la inversion aproximada y en cuanto tiempo la recuper6?

Fueron unos USD 40 000. El simulador puesto en Lima costé como USD 15 000, ademas
de USD 8000 para implementar el local y USD 17 000 en gastos en capital de trabajo para 3
meses. En cuanto al tiempo de recupero, mi socio y yo lo estimamos en 3 afios con un costo de
capital alrededor de 16,50%.

¢ Cual es el ingreso promedio mensual por cada local y el total?

Actualmente, contamos con un solo local ubicado en el Centro Comercial Camacho y
tenemos la intencidn de abrir uno en La Marina, San Miguel, pero a la fecha nos ha ido asi:

En 2018: USD 4000 aproximadamente

En 2019: USD 5100 aproximadamente

¢ Cual es el costo del paquete promedio y cual ha sido la variacion promedio de los
precios de dichos paquetes?

Pues mira, el precio promedio por hora de solo clases en simulador es de USD 19 o al tipo
de cambio alrededor de S/ 63 por hora. Cuando son paquetes manejamos 5 horas de simulador
a S/ 200 y el otro paquete que consta de 6 horas en simulador mas 3 horas en auto real a S/ 650.
Digamos que con este estas preparado para manejar o sacar brevete. En cuanto a la variacion en
las tarifas de los paquetes, en nuestra experiencia tuvimos que castigar los precios entre 8 y 10%



en los primeros meses para atraer mas publico. Luego fuimos subiendo gradualmente los
precios.

¢ Cual es el perfil de cliente frecuente?

Mi socio y yo hemos identificado principalmente tres: jovenes que quieren aprender a
conducir, personas que han chocado o han tenido accidentes de transito y quieren reforzar su
confianza en manejo (dependiendo del tipo de choque que haya tenido la persona, se preparaban
los ejercicios en el simulador). Este publico representa aproximadamente un 40% del total de
las ventas. También hemos atendido compafiias de taxi, que constantemente evallan a los
choferes de sus flotas y a los huevos choferes.

¢ Cudl considera que es su estrategia para captar y retener a sus clientes?

Nuestra principal estrategia esta siempre en torno a la calidad de los cursos ofrecidos, ya
que al finalizar las clases los clientes nos recomiendan mediante “el boca a boca” con otras
personas, Yy eso los convierte en nuestros mejores vendedores.

Para la captacion de clientes estuvimos usando volantes y afiches. Luego contratamos a la
empresa Guru, para que vea la parte de publicidad en redes y aumentar la cantidad de
interacciones y likes en nuestras redes.

Con el fin de captar mas clientes, en marzo de 2018, cuando José Galvez no tenia
simuladores, también conseguimos hacer una alianza con ellos, la cual consistia en que ellos
ofrecian paquetes que incluian horas en simulador con nosotros.

¢A quiénes considera su competencia directa?

Como comenté anteriormente, el simulador es un complemento a la ensefianza tradicional,
pero ahora que algunas escuelas estan incorporando simuladores a sus paquetes, serian
basicamente José Galvez y Ladys Car.

¢ Cuadl considera que es su ventaja frente a la competencia? (¢Por qué sus clientes
deberian elegir su escuela de manejo y no otra en el mercado?).

Veo el tema de ventajas frente a la competencia desde dos perspectivas.

En relacidn con el cliente, hemos recibido personas que ya han estado en otras escuelas de
manejo y es practicamente una constante la falta de empatia de los instructores al momento de
ensefiar. Eso genera que muchos de sus clientes no se sientan en confianza para preguntar mas
al instructor. Sumado a ello, la presion gue sienten las personas cuando practican en un auto real
es mayor si no tienen experiencia previa, por lo que considero que seria la calidad de la
ensefianza.

Por ejemplo, nuestro simulador ofrece una versatilidad de escenarios y permite ser
configurado para auto manual o mecanico. Eso mejora la experiencia del cliente, mucho mas
teniendo en cuenta que tenemos el software del simulador adaptado a la normativa vial peruana.

También hemos identificado que brindar las clases con simuladores representa una ventaja,
ya que el precio de los simuladores es menor al de autos reales. No hay gastos de mantenimiento
de autos ni de combustible, como si sucede con las escuelas de manejo tradicionales.

¢ Cudles serian las principales debilidades del negocio?

Considero que la parte comercial, pero mas seria por un error estratégico e inexperiencia,
ya que mi socio y yo somos técnicos y no manejabamos la parte comercial y de ventas. Eso nos
jugo en contra al inicio.



¢A través de qué medios ha tenido mayor éxito (influencers, canal fisico, online)?

En 2017, cuando decidimos abrir al publico, estdbamos mayormente enfocados en la
publicidad tradicional, como afiches, volantes y también eventualmente en redes. Sin embargo,
reconozco que debimos disefiar una mejor estrategia publicitaria en redes y medios digitales, ya
que ni community manager para responder mensajes teniamos.

Por otro lado, lo que nos ayudé a tener mayor visibilidad fue una nota periodistica que nos
hicieron en el programa RPP al volante. Luego que fue transmitido por su canal, empezamos a
recibir una mayor cantidad de llamadas y mensajes en redes.

¢Cémo maneja las promociones y descuentos?

Como incentivo a las personas interesadas en probar el servicio se les otorgaba una hora
gratis en simulador a modo de prueba, para que luego de comprobar sus ventajas contrataran el
servicio.

¢ Cudles considera que son los atributos mas valorados para sus clientes?

La empatia y calidad en la ensefianza ofrecida, ya que nos concentramos no solo en impartir
las clases, sino en que el cliente salga realmente seguro de su aprendizaje y con una mayor
conciencia y educacion vial. La verdad, en ese sentido los clientes salen muy contentos luego de
las clases.

Otro atributo seria la confianza y la seguridad que brindan los simuladores a los estudiantes,
tanto a las personas que por primera vez toman clases de manejo, como para los que tienen
brevete, pero aun no se sienten listos para los riesgos que implica manejar un auto real.

¢ Cual es el paquete mas demandado v el ticket promedio por persona?

Actualmente contamos con dos tipos de paquetes.

El paquete que mas se vende estd compuesto por 7 horas en simulador mas 3 horas de auto
real. Con 7 horas en simulador el cliente aprendia aproximadamente un 80% de los
conocimientos necesarios para manejar un auto real.

Las horas practicas en auto real se ofrecen mediante tercerizacion con instructores que
tienen sus propios autos y nosotros como Virtual Driver los supervisabamos.

Por otro lado, tenemos el paquete premium, al cual incorporamos mas horas en simulador
y clases tedricas virtuales y simulacros de examen.

¢Cudl es la capacidad del negocio para atender la demanda (alumnos/dia) con
vehiculos reales y simuladores?

Segun nuestro flujo de caja, estimamos tener un minimo de 15 alumnos en el local de La
Marina, hasta llegar a un méaximo de 30 alumnos en los meses de mayor afluencia de clientes.
En el local de La Molina proyectamos a tener un minimo de 12 alumnos y un méaximo de 35
alumnos en los meses de mayor demanda.

¢ Cudles son los riesgos que usted identifica para su negocio?
Como una de las principales amenazas podria indicar a la gran informalidad que hay
actualmente en la emision de las licencias y en las escuelas de manejo.



¢ Considera que laimplementacion de tecnologia como simuladores de realidad virtual
en las clases practicas y lentes de realidad virtual para las clases tedricas aportarian valor
a su actual propuesta?

He podido ver esto sobre todo en escuelas del extranjero, donde el uso de accesorios como
lentes de realidad virtual son muy Utiles y populares para maximizar la experiencia del cliente
y sentir mucho mas reales los entornos que propone el simulador.

¢Considera que la coyuntura ha potenciado o ha debilitado el esquema de negocio
actual? ¢ Qué cambios se estan realizando al respecto?

Creo que la situacién de pandemia que vivimos actualmente ha contribuido positivamente
a acelerar mucho mas la aceptacion e inclusion de este tipo de tecnologias como simuladores,
aplicadas a este sector. Las personas prefieren ahora interactuar lo menos posible en ambientes
cerrados con otras personas y en ese sentido el simulador representa una gran ventaja.



Anexo 4. Entrevistas a proveedores de simuladores

Entrevista 2
Proveedor: Arisoft
Entrevistado: Carlos Arias (duefio)

Detalle su experiencia en el sector en la venta de productos de automocién.
Avrisoft se fund6 en 1997 trabajando con escuelas de conductores en Espafia. En la region
iniciaron en 2008. Ingresaron al negocio de los simuladores en 2010.

Comente acerca de los casos de éxito y modelo de negocio implementado por sus
clientes en otros paises.

En Colombia, por ejemplo, han brindado servicios y equipos de simuladores en centros de
simuladores y espacios de parqueo. Incluso han tenido contratos con el gobierno con empresas
movilidad.

Detalle los tipos de simuladores de automocién, precios y promociones.
Restriccion o requisitos minimos, Brasil. Requisitos para adaptaciones para cumplir la
homologacion.

¢ Es posible acondicionar el software de acuerdo con la normativa de nuestro pais?
Si es posible, se pueden realizar modificaciones de acuerdo con las necesidades, previa
evaluacion.

¢Es viable implementar los circuitos del Touring, requisito indispensable para obtener
la licencia de conducir?

Si es posible. En Espafia han disefiado un circuito cerrado para pruebas de manejo, que fue
lanzada en los inicios de la marca.

¢ Cual es el producto mas solicitado por sus clientes y por qué?

Todas las versiones y servicios son vendidos por igual. En la regién una de las versiones
mas solicitadas es el Modelo 550, debido a que suelen contratarse socios locales para el
ensamblaje del chasis del simulador.

¢Es posible solo optar por la adquisicién del software y hacer el ensamblaje de los
accesorios en nuestro pais?

Si es posible, porque cuentan con socios locales en los paises donde venden los simuladores
que se encargan de la fabricacion de los chasis. O puede elegirse la opcién de importar el
simulador completo desde Esparia.

¢ Tiene soporte local en el Peru? ¢ En casos de averias como se procederia?

Se ofrece una garantia de 2 afios. A la fecha no cuenta con un soporte en el Perd; sin
embargo, antes de firmar el contrato la empresa garantiza encontrar un socio local que pueda
brindar el servicio de soporte en caso de averias.

¢ Cual es el costo de mantenimiento de los simuladores?



Después de 2 afios, se puede solicitar el servicio de mantenimiento, que asciende a € 600
anuales.

Comente acerca de los otros casos de uso de los simuladores.

Tienen presencia en Argentina, Colombia, Chile, México, Panama, entre otros. Cuentan
con el software Aritest, una plataforma de contenido Arismart. Existe la opcidn de adaptar un
vehiculo real a un formato de simulador, brindando una experiencia mas real.



Entrevista 3
Entrevistado: Humberto Barreto (instructor de manejo)
Cargo: Instructor de manejo independiente

¢Podria comentarnos acerca de su experiencia ensefiando a conducir?

Desde los 17 afios que manejo, he seguido cursos de manejo en el Touring. He trabajado
en el Touring como evaluador de examen de manejo. Mi experiencia en la ensefianza nacié
cuando una amiga tenia dificultades. Posteriormente me di cuenta de que era mas rentable dando
clases particulares que trabajar para una escuela.

Mis clientes en mayoria son médicos, visitadores médicos, brdokers de seguros. Les ensefio
y me van recomendando a través de las personas.

¢Alguna vez ha trabajado para alguna escuela de manejo?

Si, una vez me presenté a trabajar a una empresa que se llamaba Indianapolis. Me dieron
un carro y me preguntaron si sabia ensefiar. Les respondi que si y me dijeron que habia una
sefiora que habia comprado un paguete de S/ 800 y tenia que darle la instruccion.

¢En esa experiencia que tuvo en la escuela de manejo cual fue la modalidad de
contratacion que utilizaron con usted?

Mira, las escuelas de manejo te contratan, pero solo contratan al que quiere ensefiar, pero
no saben si tienes técnica o algun tipo de conocimiento.

¢No lo evaluaron?

No, me preguntaron nomas: “Sefior, ;co6mo esta su récord de conductor?”, y les dije que mi
récord de conductor estaba limpio. Nunca he tenido accidentes porque tengo un protocolo de
manejo. En carretera siempre tengo mucha mas distancia y mucha precaucion. Doy preferencia
al mototaxi para evitar problemas.

¢Su carta de presentacion fue verbal, no presento ningln requisito?

No, ninguno. Es mas, los evaluadores de campo del Touring no tienen ninguna preparacion
ni nada. El Touring solo presta sus instalaciones para las evaluaciones. El Touring tiene una
politica de aprobar el 25% de los que se presentan.

¢Ese dato le dio alguien que trabajaba alli?
Yo he trabajado alli, yo tomaba los examenes. En una reunion hice la pregunta a la sefiora
Shijedo y me respondié que solo el 25%.

Respecto a su experiencia con la escuela de manejo, ¢hubo contrato con la empresa o
fue por un cliente especifico?
No, porque te toman por la necesidad del cliente.

¢Fue solo por un momento entonces?
Si, nada méas. Te dicen: “Necesito esto y te pagamos tanto” y te pagan S/ 60 el dia. Y

cuando conversé con el cliente me dijo que habia pagado S/ 800 por un paquete.

¢Laescuela lo contratd por un tiempo especifico o por largo plazo?



Me contrataron por tres dias para ese cliente y alli termin6 todo. Me dijeron para continuar
trabajando con ellos, pero la verdad no me acostumbro usando los pedales. Me gusta direccionar
a la persona y ella manejando.

El 50% de mis alumnos son personas gque han estado en academias y no saben manejar,
porque en las academias no les han ensefiado cémo subir un rompemuelle, cosas pequefias que
para las personas que recién inician es un mundo. No hay un control del MTC con respecto a las
escuelas. Las escuelas deberian ser evaluadas, pero lamentablemente no lo son, mucho menos
los instructores.

¢Como brinda usted sus clases particulares?
Yo hago que los estudiantes manejen su carro.

¢ Con su experiencia por qué considera que la ensefianza que se da en las escuelas de
manejo es de menor calidad que las clases particulares?

Yo considero, en primer lugar, que para llegar a ser instructor minimo debe tener 10 afios
de experiencia. En segundo lugar, no es lo mismo una persona que sabe manejar a una persona
gue sabe ensefiar. Por ejemplo, un hijo al que su papa ha estado ensefiando a manejar ya no
quiere volver a usar el carro por el temor que el papa lo vaya a carajear. ESo no es ser instructor.

¢Como adquirié esas habilidades para ensefiar a manejar? ¢Sus cursos llevados
fueron suficientes para desarrollar esas habilidades?
Claro, por supuesto, a todos los cursos les saco el jugo.

¢ Cudles son los requisitos minimos que debe tener un instructor para ensefiar a una
persona?

Se debe capacitar y evaluar a las personas que van a ensefiar. Hay personas que me dicen
que el instructor carajea a los estudiantes, eso es antiético. Creo que un instructor de manejo
debe pasar un filtro psicoldgico para saber que caracter tiene para ensefiar.

¢ Cuanto tiempo bajo su método le toma aprender a manejar a una persona en carro
automatico?
Desde 0, entre 12 y 16 horas esa persona ya puede conducir en el tréfico.

¢Y para una persona en carro mecanico?
12 clases (24 horas).

&Y las personas que vienen de escuelas de manejo que ya tienen cierta experiencia?
4 clases (8 horas).

¢La tarifa que usted maneja tiene un minimo de horas por clase?

Para que una persona empiece a manejar minimo son 2 horas. No se puede ampliar més.
Algunos piden 3 horas porque no tienen tiempo para otros dias, pero en mi experiencia te diré
que si les das mas horas, en lugar de avanzar, disminuyen en la ensefianza.

¢ De las personas que ensefia en mayoria que género tienen?
La mayoria son mujeres. Solo tengo 30% de hombres.



¢Y qué edades tienen?
Variado, 50% adultos y 50% jovenes. Las edades fluctian mucho de acuerdo con las
temporadas. Los estudiantes en verano son mas. Los profesionales toman clases en las noches.

¢Ha tenido algun problema con la Policia por algin permiso cuando imparte clases
de manejo?

No, tengo mi ruta para ensefiar. VVoy para distritos con buena sefializacién, rompemuelles.
Algunos policias me han detenido, pero, de acuerdo con el Reglamento de Trénsito, una persona
con brevete profesional puede dar instrucciones de manejo.



Anexo 5. Evolucion del nUmero de personas mayores de edad hasta 2026

2017

2018

2019

2020

2021

Afio 1
2022

Afio 2
2023

Afio 3
2024

Afio 4
2025

Afio 5
2026

Promedio ‘ 20%
25-35 ‘ 19% 19% 19% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 19%

> 18 afios \ 6299890 | 6434774 | 6557147 | 6677520 | 6801252 | 6928598 | 7060760 | 7188686 | 7311196 | 7956873
<1 afio 112 269

1-4 afios 505 832

5-9 afios 645 677 645 677
10 afios 122 510 122 510 122 510
11 afios 127 926 127 926 127 926 127 926
12 afios 132 162 132 162 132 162 132 162 132 162
13 afios 127 346 127 346 127 346 127 346 127 346 127 346
14 afios 123732 123732 123732 123732 123732 123732 123732
15 afios 120 373 120 373 120 373 120 373 120 373 120373 120373 120 373
16 afios 122 373 122 373 122 373 122 373 122 373 122 373 122 373 122 373 122 373
17 afios 134 884 134 884 134 884 134 884 134 884 134 884 134 884 134 884 134 884 134 884
18 afios 145 384 145 384 145 384 145 384 145 384 145 384 145 384 145 384 145 384 145 384
19 afios 141 037 141 037 141 037 141 037 141 037 141 037 141 037 141 037 141 037 141 037
20 afios 152 300 152 300 152 300 152 300 152 300 152 300 152 300 152 300 152 300 152 300
21 afios 156 161 156 161 156 161 156 161 156 161 156 161 156 161 156 161 156 161 156 161
22 afios 156 358 156 358 156 358 156 358 156 358 156 358 156 358 156 358 156 358 156 358
23 afios 155 271 155271 155271 155271 155271 155271 155271 155271 155271 155271
24 afios 159 227 159 227 159 227 159 227 159 227 159 227 159 227 159 227 159 227 159 227
25 afios 160 307 160 307 160 307 160 307 160 307 160 307 160 307 160 307 160 307 160 307




26 afios 147 963 147 963 147 963 147 963 147 963 147 963 147 963 147 963 147 963 147 963
27 afios 143 467 143 467 143 467 143 467 143 467 143 467 143 467 143 467 143 467 143 467
28 afios 150 377 150 377 150 377 150 377 150 377 150 377 150 377 150 377 150 377 150 377
29 afios 155757 155757 155757 155757 155757 155757 155 757 155757 155757 155 757
30 afos 150 472 150 472 150 472 150 472 150 472 150 472 150 472 150 472 150 472 150 472
31 afos 138 561 138 561 138 561 138 561 138 561 138 561 138 561 138 561 138 561 138 561
32 afios 140 485 140 485 140 485 140 485 140 485 140 485 140 485 140 485 140 485 140 485
33 afios 135774 135774 135774 135774 135774 135774 135774 135774 135774 135774
34 afos 140772 140772 140772 140772 140772 140772 140 772 140 772 140772 140 772
35 afios 142 336 142 336 142 336 142 336 142 336 142 336 142 336 142 336 142 336 142 336
36 afios 136 568 136 568 136 568 136 568 136 568 136 568 136 568 136 568 136 568 136 568
37 afios 132 276 132 276 132276 132 276 132 276 132 276 132 276 132 276 132 276 132 276
38 afios 129 748 129748 129748 129 748 129 748 129 748 129 748 129 748 129 748 129 748
39 afios 127 910 127910 127910 127910 127910 127910 127910 127910 127910 127910
40 afios 129 076 129 076 129 076 129 076 129 076 129 076 129 076 129 076 129 076 129 076
41 afos 127 054 127054 127 054 127 054 127 054 127 054 127 054 127 054 127 054 127 054
42 afios 125119 125119 125119 125119 125119 125119 125119 125119 125119 125119
43 afios 121 065 121 065 121 065 121 065 121 065 121 065 121 065 121 065 121 065 121 065
44 anos 115 495 115 495 115 495 115 495 115 495 115 495 115 495 115495 115495 115495
45 afos 114 030 114 030 114 030 114 030 114 030 114 030 114 030 114 030 114030 114030
46 afos 109 058 109 058 109 058 109 058 109 058 109 058 109 058 109 058 109 058 109 058
47 afos 107 315 107 315 107 315 107 315 107 315 107 315 107 315 107 315 107 315 107 315
48 afios 102 866 102 866 102 866 102 866 102 866 102 866 102 866 102 866 102 866 102 866
49 afios 102 290 102 290 102 290 102 290 102 290 102 290 102 290 102 290 102 290 102 290
50 afios 98 006 98 006 98 006 98 006 98 006 98 006 98 006 98 006 98 006 98 006
51 afios 96 570 96 570 96 570 96 570 96 570 96 570 96 570 96 570 96 570 96 570
52 afios 94 002 94 002 94 002 94 002 94 002 94 002 94 002 94 002 94 002 94 002
53 afios 89 413 89 413 89 413 89 413 89 413 89 413 89 413 89 413 89 413 89 413
54 afios 86 358 86 358 86 358 86 358 86 358 86 358 86 358 86 358 86 358 86 358




55 afios 82 909 82 909 82 909 82 909 82 909 82 909 82 909 82 909 82 909 82909
56 afos 80 402 80 402 80 402 80 402 80 402 80 402 80 402 80 402 80 402 80 402
57 afos 80 832 80 832 80 832 80 832 80 832 80 832 80 832 80 832 80 832 80 832
58 afos 78 858 78 858 78 858 78 858 78 858 78 858 78 858 78 858 78 858 78 858
59 afios 71 680 71680 71680 71680 71680 71680 71680 71680 71680 71680
60 afos 70 035 70 035 70 035 70 035 70 035 70 035 70 035 70 035 70 035 70 035
61-64 afios | 259 735 259 735 259 735 259 735 259 735 259 735 259 735 259 735 259 735 259 735
> 65 afios 759 211 759 211 759 211 759 211 759 211 759 211 759 211 759 211 759 211 759 211

8 462 705




Anexo 6. Estadistica descriptiva del valor del plan de ensefianza

(1) Horas de practica de manejo 4)
(2) Simulacro examen 2. Servicios .
ArF - (3) Examen tetrico Precios
practico de manejo de valor
agregado
Nombre
Empresa del
P paquete Horas en Hg;as Tgt:l sli—ln(z[Jalzcdr?) Horas en G NEGLE ARG HERT Precio
laboratori scti h imulad tedricas Simulacro | informativo Aul Autogestion para el paquete i
a o(rja orio pradc Ica : ;crgia cirgﬂi to ngtj aAor reglamento examen de virltJUZI de reservas examen de en psq#f elen
simulzci()n manee'o P de alterno ( UB?) y de trénsito tedrico reglamento y pagos conocimiento | vehiculo aufon::étjtigo
(*)J manejo | Conchan **) de transito y manejo mecanico
Si (videos
i educativos y 7 o .
Virtual . p Si, videos . p Si (solo
Driver Elemental 7 3 10 1 balotarios de Si s Si Si ges(ti on) S/ 380 S/ 380
consultas
MTC)
Si (videos
- educativos y 7 o
\Srrit\l;:rl Premium 10 4 14 1 1 balotarios de Si es(;ﬁ::,f:\gi(\e/cc))ss Si Si Si S/ 589 S/ 590
consultas
MTC)




Anexo 7. Cuadro comparativo de precios con paquetes que contemplan 10 horas de manejo
. (4) Servicios
(1) Horas de préctica de manejo @ §|mulacro UL (3) Examen tedrico de valor Precios
préctico de manejo agregado
Nombre del Total Horas de Material Programacion ; :
Empresa paquete RS en Horas de horas simulacro en Horas en Clases tedricas Simulacro informativo Autogestion paragel examen precio Precio
Iabo:jatono préctica de practica circuito s.le:mgor Reglamento de examen de .A;”al de reservas y de paqu:fetelen paqu:? telen
simuI:cién manejo (*) de_ alterno ( us) y Transito (**) teérico Reglamer)to virtua pagos conocimigntoy r;ch:nuic(:J axfor:wca’;igo
manejo Conchan de Transito manejo
Paquete Si, 20 h de teorfa ,
Princess 10 10 y9hde Si S/ 560 S/ 660
mecénica basica
Superior A 10 10 Si,4h Si S/ 400 S/ 400
Si, 16 h de teorfa
Bésico 10 10 y 9 hde S/ 560 S/ 660
mecénica basica
Si, videos
Bésico 10H 10 10 CO.Z‘QZZ?LVJ’ZM si S"tgg'r?cti”o si S/ 399 S/ 469
virtual
Si, videos
PLUS 10 10 1 educativos si Si, balotario | S/489 S/599
colgados en aula tedrico
virtual
Basico 10 10 Si (solo balotario si S/ 460 S/ 460
de preguntas)
Si, brinda
manual de
reglas,
- balotarios de
ecssglri?co 10 10 1;?;'};0&' Si consultas y S/ 450 S/ 500
CD con
videos de
simulacros de
manejo.
Si (videos
Elemental 7 3 10 1 gg;’octztr'l‘écs’sd’é Si si si si s;s(ﬁg:?) S/ 380 S/380
consultas MTC)

Fuente: Autores de la tesis




Anexo 8. Cuadro comparativo de precios con paquetes que contemplan 14 horas de manejo
2) Simul (4) Servicios
(1) Horas de préactica de manejo @ S agro Sxames (3) Examen tedrico de valor
préctico de manejo agregado
Nombre
Empresa gel Horas en Horas de ey WEETEY Horas en Gree pLclis) Asesoria Ceonic Traslado ida FCED Precio
paquete ] o horas informativo . tedricas Simulacro informativo Autogestion para los paquete
laboratorio practica P simulador Aula en A y vuelta al paquete en
. practica de Reglamento examen de s de reservas ” examenes de A en .
de de manejo (RutaAy P P virtual obtencion S circuito . vehiculo
e *) de reglamento B) de transito tedrico reglamento y pagos o e conocimiento ol vehiculo I
manejo de tréansito (**) de transito y manejo mecénico
Si, 20 h de
Ladys Car Paquete 14 14 1 1 teoriay 9 h si si S/800 S/900
Ladys de mecénica
bésica
TuLicencia.com Full A 14 14 Si Si Si S/ 560 S/ 560
Si, 16 hde
José Galvez Premium 14 14 1 1 (}e"”a yoh si S/800 S/900
e mecénica
bésica
Autohacks VIP 14 14 1 Si Si Si Si Si Si S/ 589 S/ 699
SmartDriver Premium 10 4 14 1 1 Shceos si si Si si si si S/590 S/590

Fuente: Autores de la tesis




Anexo 9. Cotizacién YouTube Ads

Factores a considerar durante el disefio de la campaiia:

- Palabras clave: escuela de manejo, escuela de manejo con simuladores, escuela de
conduccion, aprender a conducir, Smart Driver

- Profundidad de la camparia: personas del distrito de Lima

- Datos demograficos: personas entre 18 y 40 afios, género indistinto

- Intereses: profesionales corporativos, gamers, entusiastas de los automaéviles, medios
de transporte, tecnofilos

Su video Rendimiento semanal estimado

DeS58Kal12kK
Como se muestra su anuncio impresiones
Se reproduce automaticamente antes o después de otros videos de ,o Una impresion se registra cada vez que 5& muestra su
YouTube, o durante estos anuncio. La cantidad de impresiones no afectara su

Redes CORsK.

En YouTube y los sitios de Socios de video de Google

URL de destino

http://www.edrivr.com De21Ka45kK
Vistas

Ubicaciones

Una vista se registra Cuanco un Usuarno muestra

Departamento de Lima undos de 3u anuncio

Idiomas / de video dura menos de
Espanol, Inglés 0 segundos) o cuando interactua con el anuncio
Datos demograficos
Cualquier género, Cualquier estado parental 18-24, 2534 3548, /‘ De PEN0.03 a PEN0.0O7
(y 1mas)
Costo por vista promedio (CPV)
intereses El importe promedio que pagara cada vez que su
a . anuncio reciba una vista

Profesionales corporativos, Gamers, Entusiastas de los automoviles V4
Medios de transporte, Tecnofilos
Presupuesto diario

>
PEN20.00 ,

Presupuesto de campafia publicitaria en YouTube. Fuente: Google Ads.



Anexo 10. Fotos del local comercial elegido

Local comercial. Vista externa.



Local comercial. Vista interior.

Laboratorio de
simulacion 2

Laboratorio de

simulacion 1

Local comercial. Distribucion de los espacios.



Anexo 11. Modulos disefiados para la formacién

Médulo FORMACION INICIAL EN PISTA

Este modulo sirve como primera toma de contacto del alumno con el vehiculo, tanto
para el manejo de los mandos, como para la puesta en practica de los conocimientos
tedricos adquiridos.

1) MANDOS DEL VEHICULO (EVALUACION). Evaluacion al
alumno de los conocimientos adquiridos acerca de los
mandos y controles del vehiculo.

2) MARCHAS EN RECTA (EVALUACION). Evaluacion practica al
alumno de los conocimientos adquiridos acerca del uso de
las velocidades en el vehiculo.

3) GIROS: ANILLO Y ELIPTICA. Practica para el aprendizaje de
la trazada y toma de curvas.

4) MARCHA ATRAS: BORDILLO. Ejercicio para la practica de la
marcha atrds en recta y en giros de bordillos.

5) COMBINADO: RAMPA, ZIGIAG y ESTACIONAMIENTOS.
Ejercicio combinado para la practica de parada vy
arrangque en rampa, zigzag con bolardos a distintas
distancias y estacionamientos en linea, batera y en
oblicuo.

Médulo FORMACION VIAL BASICA

Mediante multiejercicios cortos, este modulo ayuda al alumno a practicar la forma de
realizar maniobras especificas.

1) ADELANTAMIENTOS. En este ejercicio se practicara el
adelantamiento a otros vehiculos y especificamente a
ciclistas.

2) CARRILES DE ESPECIAL CONSIDERACION. En este ejercicio
se practicard como utilizar algunos carriles no habituales.

3] ROTONDAS. En este ejercicio se practicard como utilizar
las rotondas dependiendo de la salida que vayamos a
utilizar y en qué tipo de via se encuentre.

4) OTRAS ROTONDAS. En este ejercicio se practicard el paso
por otros tipos de rotondas distintas a las circulares.

5) COMPARATIVA PRESION DE NEUMATICOS. En este
ejercicio se comprobara el comportamiento del vehiculo
segun lleve la presion de los neumdticos cormrecta (arco
verde) o no (arco naranja). Deberd seguir la frazada del
circuito manteniendo una velocidad constante de entre
90 y 100 km/h., superar una chicane, y al cruzar la
pancarta de llegada, realizar una frenada a fondo.




Médulo FORMACION VIAL AVANZADA

Este modulo pone en practica todos los conocimientos tedricos y practicos adquiridos
anteriormente ensenados por los profesores y presentados en los ejercicios de los
modulos FORMACION INICIAL EN PISTA y FORMACION VIAL BASICA de DRIVESIM. Se
podra circular en vias urbanas, carreteras convencionales y vias de alto rendimiento

como autovias y autopistas.

1) CONOCIMIENTO DEL ENTORNO (con salida desde 5 puntos
distintos de la red viaria). En este ejercicio se podra
circular libremente por todos los tipos de vias (urbanas,
interurbanas y de alto rendimiento) que componen la red
viaria de DRIVESIM.

2) VIAS URBANAS. En este ejercicio se realizard un recomido
guiado por vias urbanas.

3) VIAS INTERURBANAS. RECORRIDO 1. En este ejercicio se
realizar@ un recomido guiado por vias interurbanas
incluyendo como parte del recomido rotondas, cruces,
una carretera alpina y la travesia de un tunel.

4) VIAS INTERURBANAS. RECORRIDO 2. En este ejercicio se
realizard un recomido guiado por vias interurbanas
incluyendo la travesia de una poblacion, rotondas y el
repostaje de combustible.

5) VIAS DE ALTO RENDIMIENTO. En este ejercicio se realizard
un recomrrido guiado por vias de alto rendimiento, parte
por autovia y parte por autopista de peagje.

Médulo CONDUCCION EFICIENTE

Los ejercicios que componen este modulo ayudardn a comprobar la diferencia que
existe de consumo, emisiones de co2 y de otros indicadores ecolégicos, dependiendo
de la forma de conduccion del conductor, asi como de la configuracion del vehiculo
segun estén algunos elementos parametrizables del mismo (ventanillas, presion, etc...).

)

VIAS URBANAS. RECORRIDO 1. En este ejercicio se
realizard un recorrido guiado por vias urbanas en el que
se valorardn los indicadores de conduccion eficiente.
VIAS URBANAS. RECORRIDO 2. En este ejercicio se
realizard un recorrido guiado por vias urbanas en el que
se valoraran los indicadores de conduccion eficiente.
VIAS INTERURBANAS. En este ejercicio se realizard un
recorrido guiado por vias interurbanas en el que se
valorardn los indicadores de conduccion eficiente.

VIAS DE ALTO RENDIMIENTO. En este ejercicio se realizard
un recorrido guiado por vias de alto rendimiento, parte
por autovia y parte por autopista de peagje, en el que se
valorarén los indicadores de conduccion eficiente.

Fuente: Drive SIM



Anexo 12. Modos de configuracion del simulador

NA HERRAMIE ESENCIAL PARA SU CENTRO DE FORMACION ViALl

[APUrrRTO OF MONTARNA]
| ERL )
[c.peaue )
(B GAGOLINERA )
[ETravesia )
(F.zONA INDUGTRIAL )
[6.ARFA D DESCANSO |

[l oBras )
[v.FASO A NIVEL )
[k.CARRIL DE FRENADOD |
)
)

o e
MARINA =

‘r:y) "™ HORA DE INICIO Y CONDICIONES
% ACELERACION HORARIA C =~ METEOROLAGICAS

E rrA

AMANECER



Anexo 13. Vistas funcionales del software CRM Monday.com

Flujo de Ventas

Smart Driver

ﬁ Predeterminado /4

@ Ofertas
I Nombre de la oferta 1
I Nombre de la oferta 2
I Nombre de la oferta 3

I + Agregar

eﬁ Espacio de trabajo pri...

(3 Agregar
V Filtros

| Buscar

O Flujo de ventas
O Contactos
[@ Cronograma

O Tablero nuevo

Contactos v

Subele.

21

Propietario

Cronograma

Hoy

Semanas v

Cecilia

Unassigned

¥y Integra

& FEtapa

3 Automatiza/ 7

28/1

Actividades /0

Q Buscar @ Persona Y Filtro ~ | Ordenar

Prioridad

e “

D Vista

W9 1-7

25 Integra

iTe damos la bienvenida a tu tablero de contactos! Aqui puedes almacenar y gestionar todos tus contactos.

Prioridad

B Predeterminado /3 v

© Contactos

Francisco Levy

Lilian Krause

I Madison Doyle

+ Agregar
Ajustes de Carga de trabajo

Empresa
Apple
Google

Spotify

Titulo

€00

CEO

cio

Tipo

W10 8-14

A Ultimo contacto

mar. 8

mar. 8

mar. 10

ez Editar

marzo 2021

&3 Automatiza

. - |
I

Visualiza quién esta ocupado y quién esta disponible y redistribuye su trabajo rapidamente Mas informacion

Hoy Semanas v

o Cecilia

Talilaca meemin

w9 1-7

marzo 2027

w11 15-21

W10 8-14

w12 22-28 W13 29-ab

Fuente: Monday.com

M

.4

ledi

wis s

Buscar

Columnas de tiempo

& M Proxima acti..

mar. 20

mar. 19

mar. 23

W12 22-28

&/1

Antigiie..  Valor del Prob:
1 $10.000
1 $25.000

1 $35.000

ale @

®

T Filtro

W13 29-abr 4 W14 5-11

Actividades /0

Discover new abilities with our Gmail &

Outlook integrations

Explore integrations

Establecer la carga de trabajo por elementos o ~
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Anexo 14. Flujograma de planes de contingencia de accidentes o incidentes
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Elaboracién: Autores de la tesis.



Anexo 15. Descripcion de puestos

- Administrador:

I. IDENTIFICACION DEL PUESTO
Nombre del puesto: Administrador

Puesto al que reporta:  Junta de socios
Puestos que supervisa:  Recepcionista, instructores de manejo, asesor comercial, futuros puestos

1. OBJETIVO DEL PUESTO

Asegurar la operacidn de la escuela de manejo, supervisando que las actividades se ejecuten de manera
eficiente, con calidad y garantizando el buen servicio.

I11. FUNCIONES

1. Planificar, organizar, dirigir, controlar y evaluar las actividades que se realizan en el
establecimiento para el servicio al publico.

2. Realizar y controlar la adquisicion de nuevos elementos para la operatividad de la escuela de
manejo (mobiliario, adquisicién de equipos simuladores).

3. Realizar y evaluar nuevos empleados de acuerdo con la necesidad de la escuela de manejo.

4. Verificar el cumplimiento de los procesos de acuerdo con los estandares establecidos para el
funcionamiento de la escuela de manejo.

5. Verificar el cumplimiento con las entidades gubernamentales o fiscalizadoras (Sunafil, Sunat,
municipalidad, Defensa Civil).

6. Realizar las transacciones financieras, contables, control y atencion de la caja.
7. Realizar las capacitaciones del personal bajo su cargo.

8. Coordinar con personal tercerizado.

9. Atencién de reclamos del cliente y consolidacion de los resultados de las encuestas de
satisfaccion.

10. Controlar los horarios de los trabajadores.

11. Presentacion de resultados a junta de socios.

Coordinaciones internas:

Recepcionista/asistente administrativa, instructores de manejo, asesores comerciales.
Coordinaciones externas:

- Proveedores en general (personal tercerizado).

- Entidades gubernamentales/fiscalizadores.

111. REQUISITOS DE FORMACION

FORMACION ACADEMICA:

- Bachiller, titulado o profesional técnico en administracion de empresas, contabilidad y afines.

ANOS DE EXPERIENCIA:

- 1 afio de experiencia minima en la posicion o funciones similares en escuelas de manejo, institutos
u hoteles.

CONOCIMIENTOS ADICIONALES/ ESPECIALIZACION:

- Administracién de escuelas de manejo o academias (deseable).

- Conocimiento sobre regulaciones a escuelas de manejo y reglamento de MTC (deseable).
PROGRAMACION/ COMPUTACION:

- Ofimatica nivel intermedio.

IDIOMAS:




- Inglés nivel intermedio
COMPETENCIAS REQUERIDAS:
- Liderazgo

- Trabajo en equipo

- Comunicacion

- Orientacion de resultados

- Planificacion

- Organizacion del trabajo

- Negociacion

- Solucion de conflictos

- Asistente administrativo:

I. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del puesto: Asistente administrativo
Puesto al que reporta: Administrador
Puestos que supervisa: Ninguno

1l. OBJETIVO DEL PUESTO
Dar soporte administrativo al administrador, realizacion de tareas administrativas y atencion al

publico.

11l. FUNCIONES

1. Velar por la seguridad, mantenimiento de los documentos y de los bienes a su cargo.
2. Recepcion y atencion al publico general.

3. Brindar informacién y coordinar las clases programadas con cada uno de los alumnos.
4. Efectuar las inscripciones y cobros de cuotas a los alumnos.

5. Control y manejo de caja chica.

6. Derivar las incidencias.

7. Funciones administrativas que el administrador le asigne.

Coordinaciones internas:

Administrador, instructores de manejo, asesores comerciales.

Coordinaciones externas:

- Piblico en general.

111. REQUISITOS DE FORMACION

FORMACION ACADEMICA:

- Técnica en administracion o secretariado.

ANOS DE EXPERIENCIA:

- 1 afio de experiencia minima en la posicion o funciones similares en escuelas de manejo, institutos
u hoteles.

CONOCIMIENTOS ADICIONALES/ ESPECIALIZACION:
- Contabilidad bésica (deseable).

PROGRAMACION/ COMPUTACION:

- Ofimatica nivel intermedio.

IDIOMAS:

- Inglés nivel basico (deseable)




COMPETENCIAS REQUERIDAS:
- Trabajo en equipo

- Comunicacion

- Orientacion de resultados

- Organizacion del trabajo

- Solucion de conflictos

- Instructor de manejo:

I. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del puesto: Instructor de manejo
Puesto al que reporta: Administrador
Puestos que supervisa: Ninguno

1. OBJETIVO DEL PUESTO
Impartir clases de manejo de manera didactica y empatica con el alumno.

11l. FUNCIONES

1. Instruir adecuadamente a los alumnos, dandole un conocimiento amplio de las reglas y cémo se
debe conducir un automévil de forma responsable.

2. Verificacion de las condiciones técnicas del simulador antes de cada clase practica de cada
alumno.

3. Ver programacidn y preparacion de clases.

4. Llevar una bitacora de clase para cada alumno, indicando aquellos puntos que debe reforzar en la
siguiente clase de manejo.

5. Participar en las capacitaciones y eventos de actualizacion profesional realizadas o contratadas por
la escuela.

Coordinaciones internas:

Administrador, asistente administrativa, asesores comerciales.
Coordinaciones externas:

- Ninguna.

111. REQUISITOS DE FORMACION

FORMACION ACADEMICA:

- Secundaria completa, licencia de conducir profesional A2b con 5 afios de haber sido extendida
como minimo.

ANOS DE EXPERIENCIA:
- 1 afio de experiencia en la ensefianza de conduccion.
- Con buen récord de conductor (no haber cometido alguna infraccion grave en los dltimos 2 afos).

CONOCIMIENTOS ADICIONALES/ESPECIALIZACION:

- Habilidad de comunicacién a todo nivel (deseable).
- Mecénica (deseable).

PROGRAMACION/ COMPUTACION:

- Ofimatica nivel basico.
- Ensamblaje y reparacion de computadoras.

IDIOMAS:

- Inglés nivel basico (deseable)
COMPETENCIAS REQUERIDAS:
- Trabajo en equipo




- Comunicacion

- Orientacion de resultados

- Organizacion del trabajo

- Paciencia y empatia con los alumnos

- Instructor de manejo part-time

I. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del puesto: Instructor de manejo
Puesto al que reporta: Administrador
Puestos que supervisa: Ninguno

1. OBJETIVO DEL PUESTO
Impartir clases de manejo de manera didactica y empatica con el alumno.

I11. FUNCIONES

1. Instruir adecuadamente a los alumnos, dandole un conocimiento amplio de las reglas y cdmo se
debe conducir un automévil de forma responsable.

2. Verificacion de las condiciones técnicas del simulador antes de cada clase practica de cada
alumno.

3. Ver programacidn y preparacion de clases.

4. Llevar una bitacora de clase para cada alumno, indicando aquellos puntos que debe reforzar en la
siguiente clase de manejo.

5. Participar en las capacitaciones y eventos de actualizacion profesional realizadas o contratadas por
la escuela.

Coordinaciones internas:

Administrador, asistente administrativa, asesores comerciales.
Coordinaciones externas:

- Ninguna.

I11. REQUISITOS DE FORMACION

FORMACION ACADEMICA:

- Secundaria completa, licencia de conducir profesional A2b con 5 afios de haber sido extendida
como minimo.

ANOS DE EXPERIENCIA:

- 1 afio de experiencia en la ensefianza de conduccion.

- Con buen record de conductor (no haber cometido alguna infraccion grave en los dltimos 2 afios).
CONOCIMIENTOS ADICIONALES/ ESPECIALIZACION:
- Habilidad de comunicacion a todo nivel (deseable).
PROGRAMACION/ COMPUTACION:

- Ofimatica nivel basico.

IDIOMAS:

- Inglés nivel basico (deseable)

COMPETENCIAS REQUERIDAS:

- Trabajo en equipo

- Comunicacion

- Orientacién de resultados

- Organizacion del trabajo




- Paciencia y empatia con los alumnos

- Asesor comercial

I. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del puesto: Asesor comercial
Puesto al que reporta: Administrador
Puestos que supervisa: Ninguno

1. OBJETIVO DEL PUESTO

Llevar a cabo el plan comercial y marketing, responsable conseguir las metas de ventas de paquetes
de ensefianza.

11l. FUNCIONES
1. Ofrecer planes de ensefianza a los clientes.
2. Ofrecer y cerrar convenios con instituciones y empresas.

3. Llevar la cartera de clientes actualizada.

4. Dar informes sobre los planes de ensefianza de las solicitudes de la pagina web y canales digitales.
5. Otras funciones comerciales que el administrador le asigne.

Coordinaciones internas:

Administrador, instructores de manejo, asistente administrativa.
Coordinaciones externas:

- Instituciones y empresas.

111. REQUISITOS DE FORMACION

FORMACION ACADEMICA:

- Profesional técnico en gestién comercial o afines (deseable).
ANOS DE EXPERIENCIA:

- Experiencia en venta de intangibles (minimo 3 afios).

CONOCIMIENTOS ADICIONALES/ESPECIALIZACION:

- Habilidad de comunicacion a todo nivel (deseable).
- Especializacion en ventas, servicio al cliente o marketing (deseable).

PROGRAMACION/ COMPUTACION:

- Ofimaética nivel intermedio.

IDIOMAS:

- Inglés nivel basico (deseable)
COMPETENCIAS REQUERIDAS:

- Trabajo en equipo

- Comunicacion

- Orientacién de resultados

- Organizacion del trabajo

- Paciencia y empatia con publico en general.




Anexo 16. Régimen laboral de la microempresa y Pequefia empresa

Microempresa

Peguena empresa

Remuneracion minima vital (RMV)

Remuneracion minima vital (RMV)

Jornada de trabajo de 8 horas

Jornada de trabajo de 8 horas

Descanso semanal y en dias feriados

Descanso semanal y en dias feriados

Remuneracion por trabajo en
sobretiempo

Remuneracion por trabajo en sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias
calendarios

Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en salud a
traves del Seguro Integral de Salud
(SIS)

Cobertura de seguridad social en salud a través de EsSalud

Cobertura previsional

Cobertura previsional

Indemnizacion por despido de 10 dias
de remuneracién por afio de servicios
(con un tope de 90 dias de
remuneracion)

Indemnizacion por despido de 20 dias de remuneracién por
afio de servicios (con un tope de 120 dias de remuneracion)

Cobertura de seguro de vida y seguro complementario de
trabajo de riesgo (SCTR)

Derecho a percibir 2 gratificaciones al afio (Fiestas Patrias y
Navidad)

Derecho a participar en las utilidades de la empresa

Derecho a la compensacion por tiempo de servicios (CTS)
equivalente a 15 dias de remuneracion por afio de servicio con
tope de 90 dias de remuneracion

Derechos colectivos segun normas del Régimen General de la
actividad privada




Anexo 17. Matriz de riesgos

demanda.

reputacional por
incumplimientos para
satisfacer la demanda.

los posibles escenarios para un adecuado
monitoreo de la demanda.

Pro
p ba | Im | Pu Estrategia
Item | Tipo de riesgo Descripcion del riesgo Descripcion del impacto | bili | pac | nta de ri esgo Planes de accién Responsables
da | to | je
d
pérdidas econémicas por- Contar con un portafolio de locales
- . 10as economicas por- candidatos para la implementacion del
Posibilidad de no disponer de | - Retraso para el inicio de . - .
. - : . negocio. Solicitar la asesoria legal para .
1 Gestion un local comercial en la zona | operaciones. 2 4 | 8 Mitigar el cumplimiento de los requisitos Junta de socios
seleccionada - Gastos adicionales por e Iatrc))r'o ara el f nc'gnam'ento del
cambiar de local guiatorios par unci :
negocio.
Riesgo reputacional, Establecer una reserva de contingencia
pérdidas econémicas por del 5% del presupuesto de
- multas o reclamos: implementacion del negocio (146 000).
L Posibili no tener - . . : .
2 Gestion osibilidad de 0 tene - Productos sin estandares 2 3 6 Mitigar | Contar con un portafolio de proveedores | Junta de socios
proveedores confiables - - .
de calidad. ) que puedan suplir a los diversos
- No contar con garantia en servicios requeridos para poner la
caso de averias. marcha el negocio.
Gastos por capacidad
Posibilidad de realizar una instalada no utilizada. Establecer las metas de ventas
o - S i - conservadoras, evaluando mensualmente .
4 | Organizacional | inadecuada proyeccion de la Reclamos y riesgo 2 3 6 Mitigar Junta de socios




Pro

ba [ Im | Pu .
Item | Tipo de riesgo Descripcion del riesgo Descripcion del impacto | bili | pac | nta %Ztrr?;ggga Planes de accién Responsables
da | to | je
d
Pérdidas econémicas por: Revisar el informe de instalacion
Posibilidad de realizar Multas de Indeci por adjuntando los protocolos de pruebas.
inadecuadas instalaciones incumplimiento de las Realizar el mantenimiento o cambio de
5 Técnico durante la condiciones minimas 2 2 4| Aceptar | aparatos o dispositivos eléctricos. En Junta de socios
implementacion/remodelacién | requeridas. caso de accidente, brindar primeros
del local. Multas por algin accidente auxilios en el local. Luego trasladar al
durante el trabajo. afectado al centro de salud mas cercano.
Pérdidas econbmicas por: Sequridad definendo 12 condicones
Posibilidad de no contar con Multas por reclamos de los ml’%imas de trabajo. En caso de algin
7 | Organizacional . clientes. 2 2 4| Aceptar trabajo. =N ca g Administrador
personal capacitado. Equi afectado, brindar las facilidades para que
quipos malogrados por | afectad q tendid
una mala manipulacion. ¢l atectado pueda ser atendido en
consulta médica.
Pérdidas econdmicas por: Solicitar la asesoria legal para el
Posibilidad de cambios en Multas por cumplimiento de los requisitos .
9 Externo regulacion. incumplimientos de la ! 3 3| Aceptar regulatorios para el funcionamiento del Junta de socios
regulacidn vigente. negocio.
Posibilidad de no contar con Pérdidas econémicas por: Solicitar la asesoria legal para el
10 Externo los permisos o licencias para el Multas o cierre del negocio 2 3 6 Mitigar cumplimiento de los requisitos Administrador
P - pa por incumplimientos de la g regulatorios para el funcionamiento del
funcionamiento del negocio. i .
regulacion. negocio.
Posibilidad de asaltos o robos Ezert?ldc?s gFr?nroTlca's s Implementar sistema de seguridad con
11 Externo 0o de dInero/equipos. 2 |13 ]6 Mitigar | camaras de video. Contratar un seguro | Administrador

al negocio.

Dafos y lesiones al
personal o clientes.

para el negocio.




Pro

ba | Im | Pu .
Item | Tipo de riesgo Descripcion del riesgo Descripcion del impacto | bili | pac | nta Ifjs;atrr?;tseg:)a Planes de accién Responsables
da | to | je 9
d
pérdidas econdmicas nor: Realizar simulacros de evacuacion en el
Posibilidad de desastres Dafios en la por: local, contar con sefialética de seguridad,
12 Externo ‘o - 1 5 5| Aceptar | instalacion de luces de emergencia, Administrador
naturales o crisis. infraestructura. extintores de PQS, y salidas
Datfios en los equipos. debidamente indicadas.
Pérdidas econémicas por: Realizar 2 veces al mes visitas de
Posibilidad de no contar con un | Multas por reclamos de los supervision del negocio por parte de los
14 | Administracion | adecuado sistema de controly | clientes. 2 | 3|6 Mitigar | duefios del negocio. Administrador
aseguramiento de calidad. Dafios o lesiones al Incluir programa de afiliacion para
personal o cliente. terceros (taxistas).
Brindar primeros auxilios en primera
Pérdidas econémicas por: instancia o trasladar al afectado al centro
Posibilidad de tener Multas por reclamos de los d?oiﬂg?m?gnst%rg:(;ii?gs. E?;altglscer un
15 | Administracion | accidentes/peleas dentro del clientes. 1| 4| 4| Aceptar |P | para Administrador
local Dafios o lesiones al colaboradores. No permitir el ingreso de
personal o cliente. personas que puedan resultar una
amenaza para los clientes. Contactar con
serenazgo municipal.
Posibilidad de tener conductas | Pérdidas econémicas por: Establecer para los colaboradores
17 | Administracion | de discriminacion dentro del Multas por reclamos de los 1 4 4| Aceptar | capacitaciones en cuanto a la calidad de | Administrador

local.

clientes.

la atencién al cliente.

Elaboracion: Autores de la tesis.




Anexo 18. Detalle de la demanda

PAQUETE | PAQUETE

PAQUETE | PAQUETE

PAQUETE | PAQUETE

PAQUETE | PAQUETE

PAQUETE | PAQUETE

Total paquetes anuales en venta

Horas libres totales
Demanda horas libres

Total horas libres en venta

6,854
12%

2,856
12%

571
12%

BASICO VIP BASICO VIP BASICO VIP BASICO VIP BASICO VIP
Mercado meta proyectado (%) 40% 75% 95% 100% 100%
Mercado meta proyectado ( hrs) 4,570 8,568 10,853 11,424 11,424
Horas por tipo de paquete 2,321 2,248 4,353 4,215 5,513 5,340 5,803 5,621 5,803 5,621
Horas de simulacién/ paquete 7 10 7 10 7 10 7 10 7 10
Paquetes por tipo 332 225 622 422 788 534 829 562 829 562

Horas residuales (no utilizadas)

6,032

2,513

503




Anexo 19. Proyeccion de la inflacién

Se proyecta que la inflacion de 2021 y 2022 se ubique en el tramo inferior del
rango meta en un contexto de inflacion importada moderada, una brecha del
producto negativa y menores costos por medidas de control sanitario.

Proyeccion de inflacién, 2020 — 2022
(Variacion porcentual anual)

Pond.  2010-19 2018 2019 Nov.20 2020* 2021* 2022*

13 1000 29 22 1.9 214 20 15 7
1.IPC sin alimentos y energia 56,4 24 2,2 23 1,75 1,7 1,8 1,9
5 2. Alimentos y energia 43,6 3,4 2,2 1,4 2,60 24 13 1,5 5
4 -4
Maximo
3 -3
Rango
2 2
meta de
inflacion
1 1
Minimo
0 0
A |
-2 - -2
2015 2016 2017 2018 2019 2020* 2021* 2022*
*Proyeccion.

52

Fuente: BCRP.



Anexo 20. Presupuesto de los gastos de marketing

Descripcion Tipo Und. P.US/. Afio 0 | Afio 01 | Afio 02 Afio 03 Afio 04 Afo 05 Total
Disefio ydesarrollo_del sitio web (incluye sistema Ma(kgtlng Unidad 7000 7000 0 0 0 0 0 2000
de booking y aula virtual) Digital
. . Marketing
Posicionamiento Web SEO Digital Mensual 280 0 2240 0 1680 0 0 3920
. Marketi
Hosting (*) Dol | Mensua 3199 | 0 | 27588 | 383.88 | 38388 | 38388 | 383.88 | 18114
- Marketing
Certificado SSL Digital Anual 399.995 0 399.995| 399.995 | 399.995 | 399.995 | 399.995 | 1999.975
Posicionamiento SEM (Google AdWords) Mgzgftt{;?g Diario 20 0 | 4800 | 1800 | 1800 0 0 8400
- . Marketing
Servicio de Community Manager Digital Mensual 350 0 4200 4200 4200 4200 4200 21000
Creacion de contenidos Maketing | Unidad 2000 | 2000 | 0 ol 2000 | 0 0 4000
I . Publicidad
Exhibicion en centros comerciales Tradicional Semana 2000 0 6000 6000 4000 0 0 16000
Paut’a_pubh(:ltarla de 30" en programa estelar de Publ.lc'ldad Semana 12950 0 0 12950 0 0 0 12950
América TV Tradicional
Flyers (volante A5 en papel couche 115 gramos Publicidad
impreso 2 lados); incluye el servicio de reparticion - Millar 300 300 600 600 600 600 600 3300
Tradicional
de Flyers
Tarjeta de presentacion (en mate e impresas por Publ_lc_ldad Millar 70 0 70 20 70 70 70 350
ambos lados) Tradicional
Llaveros con el logo de la escuela de manejo PUbI.'C.'dad Millar 290 0 290 290 290 290 290 1450
Tradicional
. Publicidad .
Uniformes Tradicional Unidad 50 0 250 300 350 300 300 1500
Software CRM Gestionde | Mensual por 35 0 | 105 | 140 | 140 | 140 | 140 665
clientes usuario
Adecuaciones del local Publicidad Unidad 2000 | 2000 | 500 | 500 | 500 | 500 | 500 4500
ecuaciones del local y otros Tradicional nida




Gafas de simulacion de alcohol

Bono por cumplimiento de objetivos (AC,

Recepcionistay Admin)

Comisidn por ventas (0.5% de las ventas, para

quien cierre la venta)

Urnidad 98494 984-94—— 8 0 8 984-04
Publicidad ' oo '
Tradicional
Comision Unidad 150 0 | 1800 | 3600 | 3600 | 1800 | 1800 | 12600
Comision | Porcentaje 0'5\‘;{;’“‘::5'33 0 | 801 | 1481 | 1964 | 2070 | 2135 |8541.095774
Total de gastos de MKT 11,300 | 22,516 | 31,234 | 20,014 | 8,684 | 8,684 102,431

Elaboracién: Autores de la tesis.




Anexo 21. Cotizacion SEO

Paquete Basico Paquete Estandar Paquete Deluxe

380 Mensual slwmm‘u,lml $|50 Mensual

Optmacion para Buscadores Basica Optmizacion para Buscadores Basica Optimizacion para Buscadores Basica
v 5 pagnas web Optmizadas para SEO v 10 piginas web Optimzadas para SEO v 15 paginas web Optmzadas para SEO
v Andlisis de presencia online v Andlisis de presencia online v Andlisis de presencia online
v Andisis de competenca V' Andlsis de compatencia v Andlsis de competencia
v 10 Palabras claves v 15 Palabras claves v 20 Palabras claves
v Restucturacion de urls V' Restructuracion de urls v Restructuracion de uns
v Construccion de enfaces de calidad v Construccion de enlaces de calidad v Construccion de entaces de calidad
v Informe SEO 2 al Mes v Informe SEO 2 al Mes v Infarme SEO 2 al Mes
v Contrato min' 3 meses (Penl) v Contrato min 3 meses (Penl) v Cortrato min: 3 meses (Pen))

Contratar Plan Contratar Plan Contratar Plan

Fuente: Proveedor local.



Econdémico

A partir de

S/*l‘.gg /mes

En oferta - Ahorra 80%

Agregar al carrito

v Ancho de banda sin medicién )

v 100 GB de almacenamiento
Correo profesional gratis - Primer afio (2)

~ Dominio gratis con un plan anual

Anexo 22. Caracteristicas y cotizacion servicio de hosting

A partir de

S/22 .99 /mes

En oferta - Ahorra 28%

Agregar al carrito

v Siti 'eb ilimitados
v Ancho de banda sin medicién (@
v/

Fuente: Go Daddy.

Ultimate

A partir de

S/Bgogg/mes

En oferta - Ahorra 24%

Agregar al carrito

Sitios web ilimitados
7 Ancho de banda sin medicién (2

miento ilimitado

“  Correo profesional gratis - Primer afio (2)
~  Dominio gratis con un plan anual @)
2x processing power and memory

v Certificado SSL gratis - Primer ano (se aplicar

restricciones @



Anexo 23. Caracteristicas servicio de seguridad SSL

Certificado SSL de validacion Certificado SSL de validaciéon de Certificado SSL de validacion
de dominio (DV) organizacién (OV) extendida (EV)
Mas adecuado para: Sitios web personales Sitios web de organizaciones y empresas Sitios de comercio electrénice
Indicador de confianza en la barra de direcciones v v v
Validacién automatica, emision en minutos v
Validacion manual de la autoridad de registro (RA), emisién dentro de 7 o
los 5-7 dias”
Incrementar el p riento en Googl v v v
Cifrado SHA-2 y de 2048 bits reforzado v v v
Icono de candado en Iz barra de direcciones v v v
Proteger todos los subdominios (SSL comodin) Vv v
Proteger varios sitios web (SSL SAN para varios dominios) v v v
Sello de seguridad y confianza v v v

Fuente: Go Daddy.



Anexo 24. Caracteristicas servicio SEM

Paquete |
4 anuncios
Andlisis de palabras clave para un producto o serviclo
Atesoria para 12 seleccion de pagina de sterrizaje

Aserorta pars selection de frases Que activaran tus
anuncios en Google

Creacion de 20uncios para tu prodixto o servicio
Sepmertacion de la campata 2 nivel grografcs
Programacion de anuncios en dias / horas
Convenventes

Aluste de subasta para publicacion de amuncios en
snartphones

Puetts en marcha de la campaha
Uinks 2 otras secciones del sitio
Link con ty nOmero telefonico
Seguimiento de fraves Que xtivan anuncios en
Google

Inchusion de palabnas negativas en La campata

Optionizacion de subastas por térming de busqueds Optimizacion de subastas por termino de busqueda Optimizackon de subastas por terming de busqueds

Optimizacion de subastas por ubicacion
Optimizacion de subastas por dia de 13 semana
Optimizacion de Las subastas por hora del dia

Optimizacion de subastas por dspositive
56 e casoals

Reperte il con d

Asesoris para 13 optimizacion de resuitados

S/, 300

Paquete 2
6 anuncios

Andlinis de palabras cave pars un producto o servicio Aralisis de palabeas clave para un producto o servicio

Asesoris para L seleccion de pagina de Jterrizaje
Asesoria para seleccion de frages que activaran tus
anuncios en

Creacion de anuncios para tu producto o servicio
Sepmentaciin de la campata 3 nivel peografcs
Programacion de anuncios en & / horas

L :

Ajuste de subasta para publicacion de anuncios en
Puests en marcha de L2 campafa
Uinks 2 otras seccones del sitio
Link ¢on tu nomero telefonko
Seguimiento de frases que activan anuncios en
Google

Inclusion de patabras negativas en la campana

Optimizacion de subastas por ubicacion
Optimizacion de wbastas por & de L semana
Optimizacion de 131 subastas por hora del dia

Optimizacion de subantas por dispositive
Reporte mensual con detempeno de campata

Asesoris pava a optimizacion de resulitados

8/, 350

Fuente: Proveedor local.

Paquete 3
8 anuncios

Asesoria para La seleccion de paging de terrizaje

Asesoria para seleccion de frases que Sctivaran tus
anuncios en Google

Creacion de anuncios para tu peoducto o tervice
Segmentacion de la campaia 3 nivel geogrifico
Programacian de aruncios en dlas / horss
conversentes

Ajuste de subatta para publicacion de anuncios en
smartphones

Puesta en marcha de la campata
Uinks 2 otras secciones def sitio
Uink con tu namero telefénio
Seguimiento de frases que activan anuncios en
Google

Inclusion de palabr 35 negativas en 13 canpana

Optimizacion de subastas por ubicacion
Optimizacitn de subastas por di de s semana
Optimizacion de Las subastas por hora ded dia

Optimizacion de subastas por dispositivo
Reporte mensual con desempedo de campaia

Asetoria para |3 optimizacion de resultados

8/, 400



Paquete Basico

GESTIONAMOS SUS REDES PARA QUE USTED SE CENTRE
EN SU NEGOCIO

v 60 Putiicaciones al mes 2 pubiicaciones daias )

V' 8 Stories por mes

' 1 woso Corporativo o2 Portada

' 1 Concurso mensual

' Redaccion especial o historias y 1exios en las
pubicaciones

V' Reglicar pubicaciones en INSTAGRAM

v Conseguir opinionss y recomendaciones en
facedook

' Configuracion oe respuestas automalicas CHAT
BOY FACEBOOK

V' Gestion y Creaion 0= CAMPANAS
PUBLICITARIAS

V' Informes y andlisis mensuakes

Anexo 25. Caracteristicas servicio de community manager

Paquete Estandar

GESTIONAMOS SUS REDES PARA QUE USTED SE CENTRE
EN SUNEGOCIO
' 90 Publicaciones 3 mes ( 3 publcaciones dianas )
v 16 Stories por mes
v 2 yideo Corporativo de Portada

v 2 Comcurso mensuai

v Redaccion especial de histonas v t8xios en 1as
publicaciones

v Repicar pubicaciones an INSTAGRAM y LINKEDIN

v Conseguir opiniones y recomencaciones en
1aceDook

v Configuration oe respuestas automaticas CHAT
BOT FACEBOOK

v Gestidn y Creaciin ge CAMPANAS
PUBLICITARIAS

v Informes y andisis mensuales

v Incluye S 30 Sales de inversion para pauta
pubicitaria

$/. 250

Fuente: Proveedor local.

Paquete Deluxe

GESTIONAMOS SUS REDES PARA QUE USTED SE CENTRE
EN SU NEGOCIO

' 120 Publicacionss 3l mes ( 4 publicaciones dianas )
' 32 Stories por mes

V' 3 video Corporativo de Portada

v 4 Conturso mensual

v Redaccidn especial de historias y 1exios en las
putlicaciones

' Replicar pubicacionss en INSTAGRAM y LINKEDIN

' Conseguir opniones y recomendaciones en
facebook

v Configuracion de respuestas automaticas CHAT
BOT FACEBOOK

v Gestibn y Creacion de CAMPARAS
PUBLICITARIAS

v Informes y andlisis mensuaies

v Inciuye 8150 Soles de Inversidn para pauta
publicitaria.

$/. 350




Anexo 26. Caracteristicas plataforma CRM

Bdsico Estandar @ TE sl Pro Corporativo
$8 usuario / 1 O usuario / $1 6 usuario /
mes mes mes [“'j

Total $24/mes Total $29/mes Total $48/mes ™

Facturado anualmente Facturado anualmente Facturado anualmente

Para equipos que empiezan a Para equipos que necesitan ver Para equipos que necesitan Para organizaciones que

gestionar todo el trabajo en un el tfrabajo de diferentes gestionar flujos de trabajo necesitan seguridad, control y

solo lugar. maneras y colaborar con complejos con mads soporte de nivel empresarial.
usuarios externos. automatizaciones e

integraciones.

El Basico incluye: Incluye Bdsico, mds: Incluye Estandar, mds: Incluye Pro, mds:
Tableros ilimitados @) Vistas de cronograma y Gantt (i) Tableros privados @) Automatizaciones e @)

z 4 % : ’ integraciones
Mas de 200 plantillas @) Vista Calendario ©) Vista Chart ® de escala empresarial G
Mas de 20 tipos de columnas () Acceso para invitados ©) Time tracking ©) Gobernanzay seguridad ®
Visitantes ilimitados gratis ® Automatizaciones ® Columna férmula ® de nivel empresarial

Fuente: Monday.com



Anexo 27. Caracteristicas de la publicidad en TV

LUNES A VIERNES SABADO

Fuente: Sitio web de América TV.



Anexo 28. Gafas de simulacién de alcohol y drogas

PACK AHORRO - 2 GAFAS DE
SIMULACION DE ALCOHOL
DRUNKBUSTERS

223,85 €

En stock

Fuente: Sitio web Drive SIM.



Anexo 29. Cronograma de capacitacion e induccion anual

Temas de
capacitacion e
induccion

Item

Personal Objetivo

Frecuencia

Administrador

Asistente/ Recepcionista

Instructor de Manejo

Asesor Comercial

Fecha de Realizacion

> N° de
3 Horgs al
Afio

Responsable

Capacitacion Externa

Primeros Empresa
Auxilios (RCP, Externa
maniobra de
Heimlich, Anual X X X X (Com. X X 2
manejo de Bomberos)
botiquin)
Uso de Empresa
extintores y Externa
evacuacion  en Anual X X X X X 1
casos de (Com.
emergencia. Bomberos)
Capacitacion Interna
Atencion al . -
Cliente Cuatrimestral X X X Administrador | X X X 3
Uso del
simulador de Semestral X Administrador X X 1
manejo
Tecnicas de .
ventas Semestral X Administrador X X 2
Induccién
| Mision, visiony e Administrador Proceso de induccion 1
valores de la




escuela de

manejo

A@enmon al Induccién Administrador Proceso de induccién
cliente

Prevencion de

accidentes Induccién Administrador Proceso de induccién
laborales

Sistema de

simulador de Induccién Administrador Proceso de induccion

manejo




Anexo 30. Diagrama de procesos de venta mediante plataforma web

Autaservic

Visita sitio web

Recibe mail
confirmacion de
reserva de
hararios.

o
g ’ Recibe mail con
3 Le interesa .
3 adauii aigin e tas credenciales
aquele? " 5 de accesc al aula
contactanos e
#Reclbir infarmes?
sl iReservar hora
de dlases?
Sele(ci;ns el Recihe mail con
pecueteldei para clases &n Ingresa los datos Ingresa morto Gl Tl
Click en Ingresa datos I Izbaratrio y de a tarjeta requerico A
“Matnicdiate” requeridos Y vehiculo real
\
Es conforme? |
Datosfvihdas? Habilita aula
. Envia mail con virtual y envia Envia mail
Solicita datos ds
)4 e Valida datos Procesa pago <l comprobante mail con confirmando las
— Solicitar carregir de page cvedinl:‘;‘;s de horarios
Solicita catas daras
personales del
o cliente, usuario
£ y contiasedia MO
2
£
=
z . ite el . Informa que las
Registrar nuevo Soliciter elegir Saiicita elegir N Solicita medio
h eserva horarios datas no san
usuatio paquete horarias i
x natificac i de
reserva
H Reciben
H natificacion de
§ e
i

Elaboracion: Autores de la tesis.

Powered by

bizagi

Madeler




Diagrama de procesos de venta en el local

Visita Tiends

2 Reguiere
H ( )] nformes? Mespusta
s » />_>O afrmaveat
Efactvn Tarjeta
@ Usuaricr
contorme | i)
Cliente detalia P S — método de pago
sus obietivos Cliente responde st Clients responde -
de aprend-zsi C~ Feasrion
f NO Realiza pago
.
Agradece
Brinda saiuds Consuits 51 Brinda fiyer Consuta si Solicita pasar e
cordialy desea combiar detalles de los Grsea tarjeta por FOS —
bienvenida de programa matricularse <omprobante de
o pago
programa ce.
e ¥
3 Seleccons
: e S ngresa datos en e
i L platafarma 0
H Biosegurniad e i — tienda® en 1
: ok = Selecciona Consulia
i — L e T horarios. método de pago —
H Explica brevemenie partalla Seleccions “Fage
. Geralles del Consulta 3 efectiva en
3 programa mas conformidad tianda” anta
§ wdecuada y costo piatsiorma
s Rocibe
H eredenciaies
3 para aula viriual
L
v
Solicita eleccaon
e hararios
Crea nuevo Solicita nombre Sclicita medic Solicta VB del
R Valida datas usaaric en la BD del paquete Rrsgrva hotaion g superviar
i
| Crea usuario en Envia mail con Envia mai de
i o sulp virtus! usuario, confinmzcién de
: contraseia horarios an el
aula virtust
Dave

bizagi

Nodeler

Elaboracion: Autores de la tesis.



Anexo 31. Uniformes para los entrenadores

Elaboracién: Autores de la tesis.



Anexo 32. Localizacion de la escuela de manejo
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Fuente: Google Maps.




Anexo 33. Métricas de marketing para el seguimiento

Indicadores

Descripcion

Frecuencia

Forma de Calculo

Accién

Costo medio que la empresa

influenciados
por marketing

ventas y que concluyd en la
adquisicién de clientes nuevos.

nurturing) / Total de clientes nuevos

;:c;)sttjci)sicién de invierte para que un consumidor Mensual (Costo de ventas+ costo de marketing) / ngagtroar]ilsmggi? deeslte érr'ido'ggdzg TeejgiréreSIrec\:/ﬁgr ?Z
g potencial se convierta en nuevo (Clientes en nuevo periodo) x 100% ayor a P ' qui
(CAQ) cliente eficiencia del plan de ventas y/o marketing.
Revisar el comportamiento de este indicador en el
Porcentaje _ del| Mide ¢l impacto del costo del inversén. Una variacion ce e mdicador peds
CAC general| equipo de marketing sobre el| Mensual (Costo de marketing)/CAC si nificar. astos demasiado altos en marketin (?ostos
(M%-CAC) costo de adquisicidn de clientes 9 g . . g, cost
de venta se han reducido o que el equipo no lleg6 a
cumplir con los objetivos.
. _ LTV/C,AC’ Cuanto mas alto el indicador, mayor retorno de
Mide el valor percibido por el Donde: ) S .
) . - . inversion. Si el resultado es menor a los umbrales
LTV: CAC cliente sobre lo que cuesta| Mensual LTV= (Ingresos del cliente en un S o L S
S . - definidos, ameritard la revision de la efectividad de las
adquirirlo. periodo-margen de ganancia bruta)/Tasa . ;
: estrategias de marketing.
de cancelacion
Fecuperacion do| velta el dinero. invertido en I CACI (Margen ajusado de beneficio) 8000 T E80 =l . oo ayor a 1
per L o Mensual mensual para la media de nuevos Jor. Pe per yor
la inversion| adquisicion de nuevos . meses plantear acciones de mejora a la estrategia de
. clientes). '
CAC consumidores. marketing.
Eﬁ;?ﬁ:;aje de Mide el aporte de clientes nuevos Total de clientes a partir de leads de Se espera un valor superior al 50%. Si no es asi habré
originados  de generados por el equipo de| Mensual marketina/Total de cliintes NUEVOS que revisar la estrategia de marketing digital y
gmna marketing a través de leads g presupuestos.
marketing
Porcentaje de | Mide la influencia del &rea de . - , .
- J - : (Total de prospectos con los que|Siel % es alto indica que el area de marketing es muy
clientes marketing en todo el ciclo de . . ] . ; ) . .
Mensual marketing interactu6 y/o hizo lead|influyente en la atraccion de clientes, caso contrario

no lo es y podria recortarse el presupuesto.




Un ticket promedio bajo sera sefial de que los usuarios

Ticket prefieren paquetes por hora y un ticket alto de que

. Valor total facturado/Cantidad de ventas
promedio

Valor promedio de las ventas Mensual

prefieren los paquetes definidos. Se sugiere replantear
los paquetes acordes a estos resultados.

Elaboracién: Autores de la tesis

Indicadores

Descripcion

Frecuencia Forma de Calculo Accion

Mide el éxito de la estrategia de
Tasa de marketing digital. Porcentaje de (Namero de[ Cuanto mas alto este indicador mejor. Niveles por debajo
conversion personas que se sintieron influenciadas| Mensual conversiones/NUumero  de| del 10% requiere revisién inmediata de los contenidos,
por el contenido de la campafia visitas) x 100% funcionalidad de la tienda virtual.
publicitarias.
ROI (retorno| y 4: L : . . . . . 0 . .
br | Mide el rendimiento de lo invertido en Mensual (Ganancia  obtenidas - | Si el resultado es menor o igual a 0%, se tiene que revisar
isr?vessic’)n) 3| términos monetarios. Inversion) /Inversion*100% | los contenidos y/o replantear la estrategia.
Mide la frecuencia en que los ((Total de clientes del mes - U,n v_alor baj_o indica que el cor_ltenido ho esta agrgdando al
navegantes abandonan el sitio web Total de clientes del mes publlcooes_lrrelevante. Se sugiere revisar contenlldoidelay
Tasa de rebote habiendo visto una sola pagina y pocos Mensual anterior) / Total de clientes en Ia_ Iandlng_ Page, contar: con .V|deos € 1magenes
sequndos. del mes anterior) x 100% Ilamatlvas, optimizar enlaces, garantizar usabilidad de la
pagina.
Cuanto mas alto mejor. Si la tasa de clicks es inferior al de
Tasa de clicks Mide el nivel de interés que generan Mensual (Cantidad de clicks/ Nimero | la competencia, revisar la redaccion y el disefio de los
los anuncios en el pablico objetivo de impresiones) x 100% avisos publicitarios, de tal forma que sean atractivas y
persuasivas para generar una accion.
CPM (costo por|Mide el grado de visibilidad 'y Mensual fl(\l(i]?rslfaorctottjil ?r?]liecs?grz%ir)]az Cuanto mas bajo el costo, mejor
mil impresiones) | reconocimiento de la marca. 1000 P J » MEJor.
Cuanto mas bajo mejor. Si la tasa de clicks es inferior al de
CPC (costo por | Mide el nivel de interés que generan Mensual (Costo de la campafia/|la competencia, revisar el el disefio y la redaccién de los
clicks) los anuncios en el publico objetivo Cantidad de clicks) x 100% | avisos publicitarios, de tal forma que sean atractivas y
persuasivas para generar una accion.
CPA (costo por | Mide el nivel de interés que generan (Costo de la campafia/|Cuanto mas bajo mejor. Las acciones comprenden ademas
- P ; teres que o Mensual NUmero de acciones) x |de los clicks, vistas por mas de 30 seg y el completar los
accion) los anuncios en el publico objetivo ; . s
100% formularios de registros o solicitud de contacto.

Elaboracién: Autores de la tesis
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