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RESUMEN EJECUTIVO

Este plan de negocios se enfoca en el desarrollo de la primera plataforma colaborativa de
alquiler de herramientas C2C del pais, orientado inicialmente a un pablico Millennial de doce
distritos de Arequipa urbana, para conectar personas que necesiten herramientas para proyectos
del hogar con otras que poseen herramientas que no las utilizan con frecuencia; sin embargo,
cuenta con un alto potencial de ser escalable a una muy amplia area geogréfica, demografica (otros

grupos generacionales) y a incorporar una gran variedad de objetos a alquilarse.

El estudio de mercado muestra que el publico objetivo esta altamente interesado por la
plataforma “HerramientasYa”, debido a su la familiaridad con la tecnologia, y a su preferencia por
el alquiler de herramientas a través de una plataforma digital. Estos resultados respaldan la
propuesta de valor de la plataforma “HerramientasYa”, debido a que ofrece una solucion a las
necesidades de los usuarios, conectando a personas que buscan acceder a herramientas a un bajo

costo, con personas que poseen herramientas y desean generar ingresos adicionales alquilandolas.

Se ha definido como estrategia general, una estrategia de diferenciacion, que permitira
ofrecer una experiencia de usuario unica, generando una comunidad activa de usuarios leales y
fidelizados, convirtiéndose en una importante barrera de entrada ante posibles nuevos

competidores, y consolidaria a HerramientasYa como lider del mercado.

Segun la evaluacion econdmica realizada a un horizonte de cinco afios, el VANE (Valor
Actual Neto Econdémico) del proyecto es de S/795,509, y la TIRE (Tasa Interna de Retorno
Econdmica) es de 66.9%. Herramientas Ya se muestra como un proyecto viable y rentable, y puede

ser considerado una inversion atractiva.



CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Tema de Tesis

“Plan de negocios para determinar la viabilidad de una plataforma colaborativa C2C para
el alquiler de herramientas y equipos en Arequipa”.
1.2. Objetivos de la Tesis
1.2.1 Objetivo General

Determinar la viabilidad economica de una “economia de plataforma” tipo C2C, para el
alquiler de herramientas y equipos en Arequipa.
1.2.2 Objetivos Especificos

e Determinar la viabilidad comercial del proyecto estimando la posible demanda a través
de un estudio de mercado.

e Desarrollar un plan estratégico para el negocio propuesto definiendo la mision, vision,
objetivos, operaciones y estrategias.

e Desarrollar un plan de marketing para el proyecto que permita dar a conocer la
plataforma de forma masiva y lograr el maximo alcance en la ciudad Arequipa.

e Establecer un plan operativo y logistico para una economia de plataforma que permita
establecer detalladamente las actividades de todo el proceso del negocio, buscando la
mejor experiencia del cliente.

e Desarrollar un plan tecnoldgico para elaboracion e instalacion de una plataforma
digital, determinando los recursos tecnolégicos necesarios para la viabilidad del

proyecto.



e Realizar un plan de recursos humanos, que permita establecer un organigrama,
funciones y responsabilidades y establecer politicas referentes a la gestion de recursos
humanos.

1.3. Alcance, Limitaciones, Justificacion y Contribucion
1.3.1 Alcance

Geograficamente, la propuesta de negocio se circunscribe dentro del &mbito urbano de la
provincia de Arequipa en la cual se ha seleccionado doce distritos con una poblacién total de
1,021,820 personas (MINSA, 2021). La seleccion representa los distritos urbanos con mayor
poblacion de la ciudad.

Demogréaficamente, la propuesta considera una poblacion de personas que viven en estos
doce distritos seleccionados. Estas personas tienen entre 25y 39 afios (Millennials). Esta poblacion
es de aproximadamente 247,267 personas (MINSA, 2021).

Segun Begazo (2015), los Millennials consideran que “no hay vida sin internet”; asi
mismo, prefieren poseer pocas cosas y no acumular bienes. El uso de la tecnologia en gran parte
ha definido su estilo de vida hiperconectado y ha hecho que estén, en su mayoria, bastantes
familiarizados con los aplicativos mdviles debido a su naturaleza digital. Por lo tanto, este es un
grupo poblacional que cumple las caracteristicas necesarias para ser miembros activos de una
economia de plataforma digital.

A nivel social y econdmico, busca integrar dentro de la economia de plataforma,
principalmente a jefes de hogar de los Niveles Socio Economicos B y C de los doce distritos
seleccionados dentro del area urbana de la ciudad de Arequipa.

Segun estimaciones presentadas en el reporte Niveles Socio Econdémicos 2020 por la

Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados — APEIM (2020) y elaborada en



base a datos del Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica - ENAHO (2019) se estima que
40.7% de los hogares de Arequipa forma parte de los NSE C y un 18.9% a los sectores NSE Ay
B, debiendo considerarse que aproximadamente el 4.8% de los hogares pertenece al NSE
(Municipalidad Provincial de Arequipa - MPA, 2017). Por tanto, el porcentaje de hogares en
Arequipa que pertenece al NSE B es de 14.1%.

El acceso y conectividad al internet de este grupo objetivo es bastante alto, de acuerdo con
APEIM (2020) e INEI - ENAHO (2019) se estima a nivel de poblacion urbana del Perd que el
91.5% de las personas mayores de edad del sector NSE B, y el 91.8% de las personas mayores de
edad del sector NSE C cuentan con acceso a internet mediante teléfono movil.

Se define el alcance temporal de este proyecto de tesis a un periodo de cinco afios, periodo
en el cual se espera que el proyecto genere ingresos y empiece su desarrollo exponencial.

1.3.2 Limitaciones

Para la obtencion de la muestra en la investigacion de mercado, se limita a un muestreo no
probabilistico por conveniencia, lo que representa un muestreo no aleatorio y esta sujeta a una
posible subjetividad de los investigadores al momento de seleccionar a qué personas se les aplicara
la encuesta.

Con respecto a la seleccion de los expertos no se tomaron en cuenta a personas con
experiencia en el rubro exacto en el que se enmarca este proyecto,

ya que el mercado de alquiler de herramientas en linea (C2C) en Arequipa es basicamente
inexistente.

Finalmente, se trabajara sélo con las oportunidades y amenazas de mercado, ya que no se

puede realizar analisis de las fortalezas y debilidades, al no contar con el negocio ahora.



1.3.3 Justificacion

Segun la Asociacion Peruana de Investigacion de Mercados (APEIM, 2020), un hogar
peruano de NSE B tiene un gasto familiar promedio de 415 soles mensuales en muebles, enseres
y mantenimiento de viviendas y un hogar de NSE C, un promedio de 148 soles. Segun este mismo
informe, en la provincia de Arequipa existen alrededor de 170,283 familias ubicadas en estos
niveles socioecondmicos y representan un gasto promedio mensual total de 37,445,703.00 soles
aproximadamente en 17 distritos urbanos de la ciudad de Arequipa.

En la actualidad, existen diversos canales para adquirir productos y servicios para el
mantenimiento de viviendas, uno de ellos los canales digitales. Segun un estudio de Ipsos (2020)
citado en Tejeda (2020), el nimero de compradores en linea frecuentes paso de 3.6 millones en
setiembre del 2019 a 6.6 millones en junio del 2020 y a 13.9 millones de personas a nivel nacional,
segun revela el informe Observatorio Ecommerce 2021-2022 elaborado por la Camara Peruana de
Comercio Electronico (CAPECE) (2022) citado por Gestion (2022).

La Camara Peruana de Comercio Electronico indica que la adquisicion de articulos de
mejoramiento del hogar por canales digitales tuvo un incremento neto de 33% a diciembre 2021
en comparacion a la época de prepandemia (CAPECE, 2021). Este incremento en el comercio
electronico se debe, en parte, a la mayor penetracion de internet en los hogares peruanos, que
alcanzé el 58.4% para finales del 2022, segun INEI (2022), citado por la CCL (2022).

Hoy en dia empresas como Sodimac, Maestro y Promart que en este momento
comercializan herramientas para proyectos de mejora en el hogar, solo la empresa Sodimac ha
desarrollado un nuevo servicio de alquiler de herramientas, en una de sus tiendas en la ciudad de

Arequipa.



En Perd, Sodimac recién ha implementado el area de alquiler de herramientas hace
aproximadamente tres afios en Lima y hace mas de un dos en Arequipa. Si bien, la transnacional
ha identificado un sector interesado en este rubro, en el pais la prestacion del servicio se viene
dando por un canal presencial mas no por medios digitales (Sodimac Peru, 2022).

De acuerdo con Nufiez (comunicacién personal, 2022), Sodimac — Cerro Colorado
(Arequipa) es la Unica tienda de esta empresa que ofrece el servicio de arriendo de herramientas.
En la entrevista realizada al Subgerente de Logistica de esta tienda (ver Anexo 3), refiere que el
promedio mensual de arriendos es de aproximadamente 200 operaciones, precisando que la
mayoria de las herramientas arrendadas corresponden al rubro de construccion y acabados para el
hogar. Asi mismo, refiere que este volumen de ventas se alcanza con escasa publicidad y sin
mayores promociones, por lo que actualmente pocas personas conocen de este servicio, y considera
que, de efectuarse campafas publicitarias especificas, este volumen podria claramente
incrementarse.

Euromonitor (2021) a raiz de la pandemia y la nueva normalidad, realizé una clasificacion
del consumidor peruano en: aficionado al autocuidado, planificador cauteloso, aventurero
inspirado, activista empoderado, luchador imperecedero y aquel que sélo confia en los medios
tradicionales de compra. De estos tipos de consumidor se destaca: aventurero inspirado y activista
empoderado que representan al 38% de la poblacién que estarian interesados en el uso de la
plataforma digital, dado que tienen preferencias por el mantenimiento de la ecologia, intervencion
de la tecnologia en sus compras y un profundo sentido del ahorro al momento de adquirir un bien
0 servicio.

El modelo de negocio propuesto se ajusta a estos tipos de consumidor ya que promueve la

economia circular y el uso eficiente de herramientas.



Dado el cambio en los patrones de comportamiento en el mercado peruano, el auge de la
economia circular y la poca participacion de competidores tradicionales sugieren que la categoria
de alquiler de herramientas puede crecer de manera significativa en los proximos afos.

Esto constituye una gran oportunidad para implementar una economia de plataforma que
permita enlazar dos grupos de clientes. Por un lado, a personas con un perfil digital que cuenten
con herramientas adquiridas para una mejora de su vivienda, quienes luego no las usen con
continuidad, y que a su vez deseen generar ingresos adicionales sobre este bien. Por otro lado,
personas que necesiten una herramienta para cubrir una necesidad puntual sin tener que comprar
el equipo o herramienta, sino solo arrendarla. En este sentido, se considera oportuno evaluar la
viabilidad economica de una economia de plataforma tipo C2C.

1.3.4 Contribucion

Esta tesis propone un nuevo modelo de negocio en el Perd. Una plataforma digital de
alquiler de herramientas, basada en conectar personas que ofrecen sus herramientas para generar
ingresos economicos adicionales y personas que las necesitan para realizar trabajos puntuales en
casa a menor costo.

La idea de negocio presentada en esta tesis promueve la economia circular y su impacto
positivo sobre el medio ambiente a través de la mejor utilizacion de los recursos (reducir, reutilizar,
reciclar).

En el aspecto académico, este plan de negocio servira como un ejemplo adicional para
desarrollar otras plataformas de servicios colaborativos, dada la tendencia actual de negocios
digitales que viene en aumento para contribuir a la interaccion constante entre los ofertantes y los
demandantes. A nivel de pais no existe un plan de negocio como el que se viene planteando en el

presente trabajo, por lo tanto, esta seria el primer modelo colaborativo digital para el intercambio



de bienes entre personas, 1o que representaria una gran contribucion para ser tomada como una
referencia para otros planteamientos similares.

1.4. Glosario de Términos

1.4.1 Economias de Plataforma

Segun Rivera (2021), las plataformas colaborativas o economias de plataforma son un
modelo de negocio que cobra mucha fuerza en el mundo luego de la gran crisis econémica que se
originG en 2008 y que efectivamente afecto las economias de los paises desarrollados y
emergentes. Esto surge porque las crisis tienen esta capacidad de cambiar el consumo de la gente
debido a “un incremento notable de la desigualdad econdémica y social” que se produce en los
grupos sociales de una region.

Hoy en dia las economias de plataforma o también llamados modelos de negocio
agregadores, se han convertido en un “boom” a nivel mundial, cada dia aparecen nuevas areas
donde se le busca aplicabilidad y en definitiva estdn provocando un gran cambio del tipo social y
economico. Este modelo colaborativo de alguna manera busca recobrar el cooperativismo de los
miembros de una comunidad, aunque adn se discute cuanto aportan realmente estos modelos al
“downshifting”, a este modelo de vida donde se vive con menos, pero con mayor calidad.

Las plataformas no son para nada una innovacion de la era del internet, existen plataformas
mucho antes de la explosion de la digitalizacion en el mundo. Siguiendo la clasificacion de Evans
(2007), se puede decir que, las plataformas son basicamente empresas orientadas a brindar
servicios a dos 0 mas grupos de clientes que se necesitan de alguna manera pero que no pueden

conectarse mutuamente por si solos y requieren de un tercero que haga de facilitador.



1.4.2 Plataforma Digital

Segun Srnicek (2016), las plataformas digitales son infraestructuras digitales que permiten
la comunicacion y colaboracion entre varios grupos, actuando como intermediarios que conectan
a distintos usuarios, como: clientes, anunciantes, proveedores de servicios, productores y objetos
fisicos.

1.5. Conclusiones del Capitulo

El planteamiento del presente trabajo se sustenta en un modelo de negocio basado en la
tecnologia del internet y que busca fomentar la interconexion de la demanda y oferta mediante un
esquema rapido y eficiente, que permita generar rentabilidad al utilizar recursos y bienes
subutilizados (de Rivera, 2021).

El incentivo econdmico viene en forma de ingreso para el ofertante y en forma de ahorro
para el demandante. Estos valores compensatorios representan el incentivo para que los ofertantes
puedan acceder a entregar un bien o servicio a terceros.

Dentro de las caracteristicas de la economia de plataformas, se puede comentar que éstas
estan enfocadas en generar nuevos mercados y monetizar las gestiones o transacciones que se
realizan a traves de ellas. Por otro lado, tienen una gran capacidad de escalabilidad, y con ello
viene un crecimiento exponencial de los ingresos ya que una vez cubiertos los costos iniciales y
un periodo de prueba en que los ingresos son casi nulos, si las plataformas logran sobrevivir y
consiguen probar su utilidad es factible que la cantidad de usuarios se incremente y con ello los

ingresos, pero con muy pocos incrementos en costo adicionales.



CAPITULO Il. MARCO CONTEXTUAL

En el presente capitulo se analiza el macroentorno utilizando el analisis SEPTE, que
permitird entender el contexto global y local bajo el cual se pretende desarrollar el presente plan
de negocios. Este andlisis de contexto permitiré establecer las principales estrategias que se deben
seguir para el éxito del plan.

2.1. Andlisis de Macroentorno
2.1.1 Entorno Social

Para conocer y analizar el entorno sociocultural, se considera conveniente entender la
composicion demogréafica de la poblacion peruana, tratando de conocer la composicion por genero,
grupos etarios, saber cuales son los principales estilos de vida de los peruanos y también analizar
coémo la pandemia del COVID-19 afectd el comportamiento de la poblacion peruana respecto a la
forma en que se realizan las actividades cotidianas como trabajo, educacion, diversion, entre otros.

De acuerdo con el INEI (2023), la poblaciéon peruana en el 2022 fue de 33°396,698
habitantes, de los cuales 1"526,669 corresponden al departamento de Arequipa con una Poblacién
en Edad de Trabajar (PET) equivalente al 78% para Arequipa.

Segun el INEI (2021), actualmente el Peru atraviesa la ctapa del llamado “Bono
Demografico”, que se refiere al periodo demografico pasajero en el cual la poblacion en edad de
trabajar (15 a 59 afios) alcanza sus niveles maximos respecto a los demas grupos etarios, como se
aprecia en la Figura 1. Esta transicion demogréafica es muy importante para el pais porque

representa la mejor condicion demogréafica para lograr el crecimiento y acumular riqueza.
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Figura 1

Estimaciones y proyecciones de poblacidn nacional por afio calendario 2021
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Nota. Adaptado de “Perii: Estado de la Poblacién en el afio del Bicentenario, 2021 INEI” (Pag.22), por INEI (2021).

Respecto a la pandemia del Covid-19 y su impacto sobre el comportamiento de los
peruanos, la pandemia oblig6 a todos los peruanos a cambiar sus habitos laborales, educativos,
comerciales, entre otros. Con el cierre de las escuelas y universidades durante el 2020 y 2021 todos
los estudiantes con acceso a internet tuvieron que atender clases virtuales. La gran mayoria de
miembros del hogar con trabajo, sin importar la edad, tuvieron que aprender a realizar parte o todas
sus actividades laborales en forma virtual, desde casa, especialmente durante el tiempo que duraron
las cuarentenas estrictas impuestas por el Gobierno.

Segun reporte de Kantar (2023), respecto al cambio del comportamiento de los
consumidores peruanos en general, y cual es el factor que impulsa este cambio respecto a afios
anteriores es la conectividad. Para los Gltimos siete afios (2015 a 2022) la poblacion entre 25y 35
afios que cuenta con un Smartphone paso de 44% a 87% Yy la poblacién de 35 a 44 que cuenta con
un smartphone pasé de 33% a 88%.

Esto se ve reflejado también en el rapido crecimiento del ecommerce en Perd, segun reporte

de CAPECE (2022), los compradores en linea pasaron de 6 millones en 2019 a 13.9 millones de
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personas. Y esto se traduce en un valor de transacciones superior a los 9,300 millones de dblares
para finales del 2021.

Respecto a los estilos de vida de los peruanos, la Consultora Arellano (2018) hace una
publicacién indicando que existen seis principales grupos de peruanos: los progresistas (25%), los
conservadores (24%) los modernos (21%), los formalistas (18%), los austeros (7%) y los
sofisticados (5%). Segun la consultora, los progresistas se encuentran en todos los NSE pero que
en su mayoria son obreros y empresarios emprendedores que siempre estan a la busqueda de
nuevas oportunidades de negocio. Entonces resulta alentador saber que uno de cada cuatro
peruanos es clasificado en el tipo progresista porque cada emprendimiento, por arrastre, tiene un
impacto positivo sobre los demés grupos.

La informacion revisada muestra como el consumidor peruano estd cambiando sus habitos
debido a la gran penetracion y crecimiento de la conectividad especialmente en grupos etarios en
edad de trabajar. Esta claro que la pandemia del Covid-19 acelero esta transicion digital y cambio
en el comportamiento del consumidor peruano.

2.1.2 Entorno Economico

En el entorno econdmico, se da una vista a los diferentes factores en la economia, que
afecta directa o indirectamente al trabajo presentado. Se requiere entender el entorno econoémico
para poder captar las oportunidades o amenazas que se presenten. Se considera factores como el
PBI, la inflacién y la tasa referencial.

De acuerdo con lo publicado con el BCRP (2023), el PBI del Pert en el afio 2022 cerré con
una variacion del 2.7%. Segun la entidad, este crecimiento se debi6 al movimiento del consumo,
que fue impulsado basicamente por el sector de comercio y servicios. La proyeccion para el 2023

del crecimiento del PIB es de 2.6%.
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La inflacion para el afio 2022 fue de 8.6% fuera del rango meta del BCRP, sin embargo,
menor al pico 8.8% alcanzado en junio 2022. Explicado basicamente por el aumento de los costes
de energia internacional, petréleo, y alimentos en general. En el Per(, los Gltimos acontecimientos,
tanto huelgas y factores climatoldgicos han contribuido al incremento de los alimentos en este
periodo. Adicionalmente el BCRP proyecta la inflacién para este afio en 3.0% dentro del meta
(BCRP, 2023).

El incremento de la tasa referencia del Perd, actualmente en 7.75% impacta en el corto
plazo, el mensaje es el incentivo al ahorro, para poder disminuir la masa monetaria circulante que
incrementa la inflacion. Esto a su vez repercute en el incremento de las tasas de transferencia y el
costo de los créditos. Este incremento esta incentivando el ahorro y encareciendo los créditos, por
lo que la compra directa de herramientas podria verse perjudicada por el uso de tarjetas de crédito
a plazos, compras que resultarian muy caras para los usuarios.

Otro aspecto relevante para considerar en el pais es el alto nivel de empleo informal que
tiene el pais, segun datos del INEI (2022) la tasa de empleo informal ascendid a 76% en 2022, esto
solo refleja que la gran mayoria de peruanos realizan actividades informales para generar recursos
para sus familias.

Por otro lado, segun el ultimo informe de estabilidad financiera de la SBS (2022), a agosto
del 2022 la cartera de créeditos registrd un crecimiento anual de 12.2% alcanzando niveles
prepandemia. La calidad de cartera se mantuvo estable en el 2022 mejorando respecto del 2021
llegando a niveles prepandemia. Si se considera las carteras de consumo, hipotecario y mype, han
registrado a agosto una ratio de cartera en riesgo de 4.9%, 4.0% y 9.5% respectivamente. En ambos

casos, no se consideran los programas del gobierno.
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Muchos de estos factores van a influir con el plan de negocios presentado, lo que ayuda a
plantear escenarios dados la proyeccion del PBI, inflacion y tasa referencial.
2.1.3 Entorno Politico

En la coyuntura actual se vive una crisis e inestabilidad politica el pais debido a las
denuncias de actos de corrupcién en el poder ejecutivo y en el poder legislativo. El gobierno de
turno en estos ultimos dias ha sido involucrado en posibles actos de corrupcion lo cual debilita de
sobremanera la afinidad que tenia con la poblacion. Asi mismo, el ex presidente de la Republica
Pedro Castillo acumula diez denuncias en la Subcomision de Acusaciones Constitucionales del
Congreso por presuntos delitos en el ejercicio de sus funciones e infracciones a articulos de la
Carta Magna (El Comercio, 2022).

El gobierno del Peru consciente que la digitalizacion es necesaria para el crecimiento del
pais, en fecha 29 de julio del 2020 ha publicado el Decreto de Urgencia N.° 006-2020 que crea el
sistema nacional de transformacion digital. Desde entonces el Ministerio de la Produccién viene
impulsando el desarrollo de la economia digital a través de plataformas que ayudan al crecimiento
de las Mypes, con el nombre de Kit Digital 2.0 (El Peruano, 2020).

En el aspecto legal existe la Ley N.° 29733 que ha sido promulgada el 8 de mayo del 2013,
que tiene por objetivo garantizar el derecho fundamental a la proteccion de los datos personales
previsto en el articulo 2 numeral 6 de la Constitucion Politica del Peru, a través de su adecuado
tratamiento en un marco de respeto de los demas derechos fundamentales que en ella se reconocen
(El Peruano, 2013).

2.1.4 Entorno Tecnoldgico
Los avances tecnoldgicos pueden afectar significativamente los productos, los servicios,

los mercados, los proveedores, los distribuidores, los competidores, los clientes, los procesos de
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fabricacion, las practicas de marketing y la posicion competitiva de las organizaciones. Ademas,
tienen la capacidad de crear nuevos mercados, lo cual da como resultado la proliferacion de nuevos
y mejores productos, la modificacién de las posiciones relativas de costos competitivos en una
industria, y volver obsoletos los productos y servicios existentes (David, 2013).

El desarrollo tecnoldgico en distintos ambitos se ha visto muy favorecido por la pandemia
del COVID-19, como por ejemplo en: educacion, salud, entretenimiento, comunicaciones, etc., no
siendo ajeno a esta realidad, el comercio electronico.

El avance tecnoldgico es indispensable para el desarrollo de una economia de plataforma,
debiendo tenerse en cuenta que el comercio electronico ha crecido vertiginosamente en el ultimo
afio debido a pandemia por COVID-19, reflejando claramente en un incremento del casi 100% del
nimero de compradores en linea en el Perd, considerando que en enero del 2020 se registraron 6
millones de usuarios, y en diciembre del mismo crecieron hasta 11.8 millones de compradores en
linea (Statista, 2022).

Otra situacion a favor seria que, en abril del 2021, el MTC (Ministerio de Transportes y
Comunicaciones) autoriz6 a dos operadoras nacionales la implementacion de tecnologia 5G para
internet fijo, inalambrico y red mavil, lo que tendria un beneficio estimado en el incremento del
1% en el PBI, como impacto positivo (Gestion, 2021).

Al cierre del primer trimestre del 2021, el trafico de datos por equipos moviles aumenté en
un 79%, respecto al mismo periodo del 2020. En el trimestre abril-mayo-junio 2022, el 89,3% de
la poblacién de 6 y mas afios accedid a Internet a través de teléfono celular. Asi mismo en el 94,9%
de los hogares del pais existe al menos un miembro con teléfono celular (INEI 2022). Estos
resultados representan un incremento constante en el uso de internet en equipos maviles. Otro claro

ejemplo estd dado por el incremento del numero de equipos mdviles en Perd, registrandose
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39,358,383 teléfonos moviles en el 2020, lo que representa un 20% més de equipos moviles que
el nimero de habitantes en el territorio nacional.

Asi mismo, las ventas en linea en el afio 2020 alcanzaron un valor de 6,000 millones de
dolares, y en el 2021 un valor de 9,300 millones de dolares, lo que representa un incremento del
50% y del 55% en valor de ventas en linea en comparacion al afio 2019 y al 2020 respectivamente,
segun el reporte de la Camara de Comercio 2020-2021 y 2021-2022 (ver Figura 2).

Figura 2
Ventas En linea en millones de délares por afio calendario
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Nota. Adaptado de “Reporte Oficial de la Industria ECommerce el Pera” (p. 15).

El comercio electronico relacionado a compras para el mejoramiento del hogar mostro un
incremento del 10% a finales del 2020, en comparacion a los meses prepandemia del mismo afio.
2.1.5 Entorno Ecoldgico

Hoy en dia, las plataformas digitales orientadas a la economia circular ayudan a fomentar
el consumo responsable al permitir el intercambio y la reutilizacién de productos, lo que reduce la
necesidad de producir nuevos bienes y reduce también la cantidad de desechos generados. Las
plataformas digitales pueden ser una herramienta valiosa en la promocion de practicas mas

sostenibles en la economia y la proteccion del medio ambiente.
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Por otro lado, es importante mencionar que el Per( se posiciondé como uno de los mayores
generadores de residuos eléctricos y electronicos en América Latina en el 2021, como se aprecia

en la Figura 3, ya que supero las 217 mil toneladas métricas segun se indica en Statista (2021).

Figura 3
Volumen de generacion de residuos electrdnicos en Perud de 2015 a 2020
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Nota. Adaptado de Statista (2021).

Los residuos de aparatos eléctricos y electrénicos, mas conocidos como RAEE, son una
mezcla compleja de varios materiales, algunos de los cuales son materias primas escasas y valiosas
que ameritan ser recuperados (plastico, metales ferrosos y no ferrosos) y otros (mercurio, cadmio,
cromo, plomo, etc.) que, si bien no generan problemas durante su uso, se convierten en un peligro
a la salud y al ambiente cuando se liberan bajo condiciones inadecuadas.

Dentro de los RAEE existen diez categorias dentro de las cuales las herramientas eléctricas
y electronicas como: taladros, sierras, maquinas domésticas ocupan la clasificacion seis. El actual
reglamento de la gestion de los RAEE, en el cual el principal protagonista es el Ministerio del
Ambiente (MINAN) establece los derechos y obligaciones para la adecuada gestién y manejo de
los residuos de aparatos eléctricos y electronicos a través de las diferentes etapas de manejo,

generacién, recoleccién, transporte, almacenamiento, tratamiento, reaprovechamiento y
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disposicion final, involucrando a los diferentes actores en el manejo responsable con la finalidad
de mejorar las condiciones de vida, mitigar el impacto en el ambiente y en la salud de las personas.

Por otro lado, con el surgir de estas nuevas clasificaciones de residuos, se ha tomado con
mayor impulso la aplicacion de politicas y programas orientadas a economia circular tanto en el
sector publico y privado. Segun la Fundacion Ellen MacArthur (s.f.), la finalidad de una economia
circular se traduce en crecer econdmicamente sin deteriorar el medio ambiente ni agotar los
recursos naturales, todo ello mediante la reutilizacion y maximizacion de estos recursos y la
minimizacion del desperdicio.
2.2. Anélisis de Oportunidades y Amenazas

Una vez que se ha realizado el anélisis del macroentorno, es fundamental llevar a cabo una
evaluacion para identificar las oportunidades y amenazas a las que se enfrenta el modelo de
negocio. La evaluacion de las oportunidades permitird descubrir aquellos factores que podrian ser
explotados a favor del negocio, mientras que la identificacion de las amenazas dara lugar a una
comprension mas clara de los riesgos que podrian afectar negativamente el desempefio del negocio.

A continuacion, se muestra este andlisis en la Tabla 1.



Tabla 1

Resumen de oportunidades y amenazas

En el Perd el comercio electronico ha crecido de forma
constante en el dltimo afio debido a la pandemia por COVID-
19, reflejando claramente en un incremento del casi 100% del
numero de compradores en linea en el Per (Statista, 2022).
Incremento del nimero de equipos moviles en Perd, (20% mas
de equipos moviles que el nimero de habitantes en el territorio
nacional).

La sociedad peruana esta orientdndose hacia la economia
circular, con conciencia de reusabilidad, la cual converge con
el objeto social del modelo de negocio.

Actualmente el Pert atraviesa la etapa del llamado “Bono
Demografico” que se refiere al periodo demografico pasajero
en la cual la poblacién en edad de trabajar (15 a 59 afios). Este
grupo demogréafico puede impulsar el desarrollo y crecimiento
de nuevas ideas de negocio.

Segun el INEI la tasa de desempleo a nivel pais paso de 3.7%
en 2019 a 7.4% en 2020 y para el caso de Arequipa la situacion
fue aun peor porque paso de 3.4% en 2019 a 12.3% en 2020
(UCSP, 2021).

Por otro lado, el pais tiene un alto nivel de empleo informal,
segun datos del INEI latasa de empleo informal subi6 de 72.7%
en 2019 a 75.3% en 2020 (INEI, 2021). Esto impulsa a que lo
poblacién busque nuevas e innovadoras formas de generar
ingresos.

El aumento de tasas de referencia del BCRP (2022) significa un
encarecimiento en los créditos en general, siendo las tarjetas de
crédito mas usadas para compras de herramientas en tiendas por
departamento. Esto desincentivaria la compra, creando un
espacio importante para el arrendamiento de las maquinas y
herramientas dado que resultaria ser una opcién mas
econdmica.

El tipo de cambio al alza generaria un incremento en el precio
de venta de maquinas y herramientas debido a que estas son
importadas y pagadas en dodlares. Por lo que, los usuarios
optarian por alquilar estas herramientas en vez de comprar.

Nota. Elaboracién propia.
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AUn existe una brecha digital importante marcada entre las
zonas urbanas y las zonas rurales. Los hogares que disponen del
servicio de internet, en las zonas rurales es de 5.9% y en zonas
urbanas es el 69% (INEI, 2021).

Modelo de negocio facilmente replicable y escalable.

Hoy en dia, es mas factible acceder a recursos tecnolégicos y
financieros para el desarrollo de plataformas similares.

Que las actuales empresas retail (Sodimac Promart, maestro)
ingresen al mercado de Renta de Herramientas y Equipos.

A pesar de los esfuerzos del gobierno por impulsar la economia
digital y apoyar a las Mypes (El Peruano, 2020), el ecosistema
digital en el pais todavia esta en desarrollo, a pesar de su
crecimiento (Statista, 2022) y podria no estar completamente
maduro para la adopcion generalizada de una plataforma de
alquiler de herramientas en linea.

Compaiiias extranjeras con el mismo modelo de negocio
amplien su mercado al mercado peruano.

Que surjan nuevas regulaciones que desalienten el crecimiento
de plataformas digitales (impuestos, leyes, normas).

Los ataques cibernéticos son una amenaza real a todas las
compafiias conectadas a la red global de comunicaciones
(internet). Estos causan el incremento en costos de operacion
porque se debe invertir mas en "cybersecurity”. En el 2021,
hubo un promedio de 270 ataques por empresa acceso no
autorizado de datos, aplicaciones, servicios, redes o
dispositivos, un aumento del 31% en comparacion con 2020
(World Economic Forum, 2022).
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CAPITULO IIl. MODELO DE NEGOCIO

En este capitulo se describe la idea de negocio, se hace uso del Mapa de Empatia para
conocer las necesidades de los potenciales clientes y el Lienzo de Propuesta de Valor para evaluar
si el modelo de negocio propuesto satisface estas necesidades. Finalmente se aplica la metodologia
de Lean Canvas para evaluar la propuesta de valor.

3.1. Idea de Negocio

Teniendo en cuenta la informacion obtenida luego del analisis SEPTE, donde a nivel social
se observa que la pandemia del COVID- 19 ha incrementado el desempleo y ha fomentado el
empleo informal. Asi mismo se ha incrementado los niveles de pobreza y pobreza extrema, que,
sumado al aumento de la inflacién, ha motivado que la poblacion busque otras alternativas para
generar ingresos. Adicional a ello, la inestabilidad politica del pais acentta los problemas descritos.

Por otro lado, a nivel tecnologico se ha incrementado exponencialmente las plataformas
digitales y el comercio electronico, lo que ha impulsado a los consumidores a tener mayor
confianza en el uso de estas plataformas, y en consecuencia empiezan a buscar soluciones para sus
distintas necesidades a través de medios digitales que le brinden seguridad, rapidez y a menor
costo. Dentro de estas necesidades se identifica a personas que desean realizar un proyecto de
mejora en el hogar, pero no cuentan con las herramientas necesarias y no desean comprarlas para
un proyecto especifico.

En este contexto, surge la idea de crear una plataforma digital que facilite el acceso a
herramientas bajo la modalidad de alquiler conectando dos tipos de personas con necesidades
complementarias. Por un lado, personas que cuenten con herramientas que no son usadas

regularmente, y que a su vez deseen generar ingresos sobre este bien. Por otro lado, personas que
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necesiten una herramienta para realizar un proyecto especifico en el hogar sin tener que comprar
el equipo o herramienta, més sélo arrendarla.

3.2. Herramientas por Utilizar

3.2.1 Lean Canvas

INCAE (2022) define el Lean Canvas como una herramienta que permita visualizar
modelos de negocio para empresas que recién comienzan sus actividades. Se basa en la
metodologia lean startup, que consiste en generar nuevas ideas y llevarlas a prototipado para
verificar si el mercado esta en busqueda de las soluciones que se proponen. El lienzo de negocio
se presenta en la Tabla 2.
3.2.1.1 Problema

Para comprender los problemas del publico objetivo se ha utilizado el Mapa de Empatia
(ver Figuras 4 y 5). Esta herramienta permite caracterizar de manera ideal lo que dice, piensa, hace
y siente cada uno de los clientes y ayuda a tomar en cuenta sus emociones mas importantes afin
de descubrir sus necesidades.

Se ha identificado dos grupos poblacionales con necesidades complementarias en relacion
con la posesion y uso de herramientas. Por un lado, una poblacion conformada por arrendadores,
quienes adquirieron herramientas que han usado pocas veces, las cuales actualmente ocupan un
espacio en sus hogares y a la vez que se deterioran con el paso del tiempo, sin generar ningun
beneficio. Por otro, una poblacion integrada por usuarios que no disponen de las herramientas
necesarias para ejecutar un proyecto especifico en el hogar, ni tampoco los recursos econémicos

para adquirirlas.



Figura 4
Mapa de empatia - usuario que requiere herramienta
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¢ Qué piensa y siente?
Piensa que ahorras realizando los
trabajos tu mismo.

Algunos amigos le comentan
que mejoran sus casas ellos

mismos. de corto tiempo.

Que en otros paises te

Iy 4 2
iQue oye? alquilan herramientas.

Que las herramientas chinas son
baratas pero son malas y no
duran.

Los fines de semana y sus tiempos libres los dedica

Los profesionales no toman trabajos sencillos y

Le gusta mejorar su casa. Las herramientas estan muy caras.

No tengo un espacio en casa para

Piensa que el lo puede hacer pero
necesita las herramientas

adecuadas.
Videos de trabajos

caseros con buenos
resultados.

Ve que hay varias opciones de
decoracidn y son accesibles.

¢ Qué ve?
Variedad de herramientas
para cada trabajo especifico.
Ve gque muchas
personas realizan
trabajos caseros
por si mismos.

Que no disponga del presupuesto para adquirir todas las herramientas que necesita.

j ivi j . almacenar herramientas.
a ejecutar actividades de mejora en su casa. .:'.Ql..lé dice y hace?
Esfuerzos Resultados
Compre alguna herramienta y no tenga lugar donde guardarla. Sentir satisfaccion por hacer algo nuevo en su hogar.
Que ejecute algun trabajo en casa y no salga como esperaba. Dejar su marca personal en su hogar.

Reconocimiento de sus habilidades.

Nota. Elaboracion propia.

Figura 5
Mapa de empatia usuario propietario de herramientas

¢ Qué piensa y siente?
Que tiene un capital invertido en herramientas.

alquilan herramientas. tiempo.

Que hay personas que
necesitan las herramientas £
que el tiene.

:{Qué oye?

Que la gente que ha prestado

herramientas a otras
personas nunca las
recuperaron.

realizd en la compra de sus herramientas.

Tiene herramientas que ha usado muy

pocas veces. :Qué dice Yy hace?

Piensa que podria obtener un ingreso extra
Que en otros paises te trabajando con las herramientas pero no tiene Que sus herramientas  se

Dice que le gustaria recuperar la inversion que

Le gustaria ganar dinero de las herramientas
que tiene.

estdn deteriorando por falta
de uso.

Que no tiene espacio en casa
porque sus herramientas sus .:_Qué ve?
herramientas ocupan un gran
espacio.
Sodimac  esta  alquilando
herramientas.

Tiene poco espacio en casa ya
que  tienen  almacenadas
muchas herramientas.

Esfuerzos Resultados
Teme que en algin momento le roben sus herramientas. Desea recuperar parte de su inversidn.
Le apena que compro sus herramientas y no tiene tiempo para Desea tener otra fuente de ingreso.
usarlas. Desea liberar espacio en su casa.

Nota. Elaboracion propia.
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3.2.1.2 Segmento de Clientes

Esta plataforma debido a su naturaleza tecnoldgica estd preferentemente orientada a una
poblacion que esta familiarizada y mantiene una frecuente interaccién con medios digitales, por lo
que se ha seleccionado a la generacién Millennial como poblacion objetivo, es decir personas entre
los 25 a 39 afios. Asimismo, dentro de este grupo se ha establecido dos segmentos: uno que desea
realizar un proyecto en el hogar y no cuenten con las herramientas necesarias, a quienes se
denomina “arrendatarios”. Y otro, conformado por personas propietarias de herramientas que
desean alquilarlas, a quienes se denomina ‘““arrendadores”.
3.2.1.3 Propuesta de Valor

Para definirla se ha utilizado la herramienta Lienzo de Propuesta de Valor (ver Figuras 6 y
7). Este permite encajar las necesidades identificadas en el Mapa de Empatia con la idea de negocio
afin de generar valor para el cliente, aliviando sus dolores y generando beneficios deseados por
publico objetivo.

Después del analisis del problema, se ha propuesto la creacion de una plataforma digital
que facilite el acceso a herramientas bajo la modalidad de alquiler conectando a dos personas con
necesidades complementarias. Por un lado, personas que cuenten con herramientas que no son
usadas regularmente, y que a su vez deseen generar ingresos sobre este bien. Por otro lado,
personas que necesiten una herramienta para realizar un proyecto especifico en el hogar sin tener

que comprarla, mas sélo arrendarla.



Figura 6

23

Lienzo de propuesta de valor usuario que requiere herramientas

Gain Creators

Acceso a una amplia oferta de herramientas a
bajo costo.
Desarrollar las habilidades del usuario.
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Compartir susCustome
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e
Plataforma digital ==t — ”'4‘
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acceso al

arrendamiento de
herramientas para el
hogar a bajo costo.

Facilidad de acceso, ahorro de tiempo y
cercania a una gran variedad de herramientas.

Uso de la herramienta sin necesidad de
adquirirla ni almacenarla.

Pain Relievers

Nota. Elaboracion propia.

Figura 7
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Mejor
administracién
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Lienzo de propuesta de valor usuario propietario de herramientas

Gain Creators
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Products & garantia.

Ampliar su red de contactos con personas con
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Desea recuperar parte de su
inversién en herramientas.

Desea tener otra fuente de ingreso.
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tendencias digitales actuales.,
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beneficio econédmico adicional que permita
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Pain Relievers

Nota. Elaboracion propia.
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3.2.1.4 Solucion

Desarrollar una plataforma digital que facilite la conexién de arrendadores de herramientas
con usuarios que las necesitan para realizar proyectos puntuales en el hogar.

Esta alternativa le permitiria al usuario poder ejecutar el proyecto deseado, sin tener que
invertir en la compra de una herramienta nueva, lo que le genera un ahorro. Igualmente, le permite
al arrendador poder obtener un beneficio adicional sobre el bien que posee, generando un ingreso
economico adicional por cada alquiler de este bien.
3.2.1.5 Canales

Esta plataforma sera accesible a través del aplicativo mediante celulares, tablets o
dispositivos similares, asi como, pagina web y redes sociales.
3.2.1.6 Métricas Clave

Dentro de los parametros de evaluacion con respecto al desempefio de este aplicativo, se
consideran criterios desde la perspectiva de ambos segmentos objetivo, ya previamente
mencionados:

e Cantidad de descargas
e Cantidad de alquileres mediante aplicativo
e Cantidad de herramientas ofertadas en alquiler
e  Churn rate (Nivel de desercion)
e NPS (Nivel de satisfaccion del cliente)
e ARPU (Ingreso promedio por usuario)
3.2.1.7 Ventaja Competitiva

Dentro de las ventajas competitivas que puede ofrecer este aplicativo se han considerado:
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Eficiencia superior: el planteamiento e implementacién del aplicativo propuesto, no
requiere una inversion significativa en activos para poder alcanzar su finalidad, pudiendo alcanzar
una gran capacidad de produccién con una estructura de costos bésica, lo que permite alcanzar una
eficiencia superior. Otro hecho importante es que toda la ejecucion del negocio se realizaria a
través del aplicativo, lo que permite un registro permanente de todas las actividades comerciales e
interaccion con los usuarios (tanto actividades operativas como administrativas), lo que facilitaria
un aprendizaje continuo y permanente, mejorando constantemente la eficiencia de esta plataforma
colaborativa.

Calidad superior: asimismo, el registro continuo de las interacciones de los usuarios con
la plataforma propuesta facilitaria identificar posibles inconvenientes y corregirlos casi en tiempo
real. Todo esto permitiria crear un mayor valor para los clientes, alcanzando altos niveles de
calidad y satisfaccion de usuarios, similar o mejor a los ya demostrados por otras plataformas
colaborativas. De esta forma, permite supervisar continuamente tanto la calidad del resultado final
como todos los procesos del servicio ofrecido, lo que podria acelerar un rapido posicionamiento
de la marca y su sostenibilidad.

Innovacidn superior: la innovacion es una pieza clave en este tipo de negocios digitales,
para mantener una plataforma con algoritmos que cada vez mejoren la interaccion de los usuarios,
a través de la innovacion de procesos para poder brindar servicios de facil y rapido acceso que
permita resolver sus necesidades de forma intuitiva y mas eficiente, generando como resultado una
gran competitividad frente a posibles rivales.

Capacidad de respuesta superior: a través del aplicativo se desea ofrecer aquello que los
usuarios necesitan de manera oportuna y al precio que estan dispuestos a pagar, adaptandose

igualmente a cualquier otra necesidad requerida o complementaria a las necesidades de los clientes,
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mostrando flexibilidad y apertura hacia una amplia gama de opciones de servicios de alquiler que
puede ofrecer, lo que permitiria alcanzar una respuesta superior ante cualquier otro posible
competidor, considerando que adicionalmente se plantea ser los pioneros en ofrecer este servicio
de alquiler a través de una plataforma digital, y que a través de un crecimiento continuo se quiere
ofrecer una plataforma segura y confiable que facilite la conexién de personas con necesidades
complementarias.
3.2.1.8 Estructura de costos
Dado que se requiere una plataforma digital, se considera la siguiente estructura de costos:
e Costo por el disefio y desarrollo de la plataforma, web y aplicacion del negocio. Pago a
programadores, bases de datos, sistemas operativos y ciberseguridad.
e Pagos a proveedores de servicios en la nube, dominio, servidores y proveedores de
servicios de pago.
e Costos de marketing para la promocion de la plataforma.
e Costos administrativos pagos de personal de soporte, pagos de servicios de oficinay costos
de infraestructura de oficinas.
e Costos de constitucion de empresa y registros a SUNAT.
3.2.1.9 Flujos de Ingreso
El modelo de negocio es una plataforma que pretende conectar dos tipos de clientes, donde
ambos clientes son “consumers” (C2C). Sin embargo, se ha visto por conveniente que el
arrendador sea el que pague por el servicio, como un porcentaje del valor del alquiler.
Otra forma que generaria ingresos para el modelo de negocio seria la publicidad de
productos complementarios al uso de la herramienta que se esta revisando en la plataforma. Se

debe tener en cuenta que la persona que esta pensando arrendar una herramienta o equipo lo hace
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porque tiene un proyecto en mente y es muy probable que este proyecto requiera de consumibles
adicionales necesarios para llevar adelante el proyecto. Es ahi donde la publicidad orientada a la
herramienta puede generar valor agregado para el cliente.
En resumen, potencialmente se tendria dos fuentes de ingresos una principal y una
complementaria:
e Porcentaje del valor de alquiler, a ser pagado por el arrendador. Este seria el ingreso
principal de la plataforma.
e Publicidad de productos complementarios, relacionados a la herramienta buscada. Este
seria un segundo complementario que se desarrollaria luego de que la plataforma empiece
a posicionarse entre los consumidores.
3.3. Conclusiones de Capitulo
Este capitulo ha permitido identificar los problemas del publico objetivo y validar la idea
de negocio. Para ello, se ha utilizado herramientas como el Mapa de Empatia que permite
caracterizar de manera ideal a los usuarios, Lienzo de Propuesta de Valor que evalla si la idea de
negocio genera los beneficios esperados y finalmente plasmar en el Lean Canvas el modelo de

negocio para una mejor visualizacion (ver Tabla 2).



Tabla 2

Lean Canvas

herramienta
S necesarias
para
ejecutar el
proyecto en
el hogar ni
tampoco los
recursos
econémicos
para
comprarlas.

ARRENDA
DOR: Se
dispone de
herramienta
S poco
utilizadas
que generan
costo de
almacenami
entoy se
deterioran
con el paso
del tiempo

herramientas con
usuarios que las
necesitan para realizar
proyectos puntuales en
el hogar.

PARA EL USUARIO:
Ahorro,

METRICAS CLAVE

Cantidad de descargas
Cantidad de alquileres
mediante aplicativo.
Cantidad de
herramientas ofertadas
en alquiler

Churn Rate (Nivel de
desercion)

NPS (Nivel de
satisfaccion del
cliente)

ARPU (Ingreso
promedio por usuario)

modalidad de
alquiler conectando
dos personas con
distintas
necesidades. Por un
lado, personas que
cuenten con
herramientas que no
son usadas
regularmente, y que
a su vez deseen
generar ingresos
sobre este bien. Por
otro lado, personas
que necesiten una
herramienta para
realizar un proyecto
especifico en el
hogar sin tener que
comprar el equipo o
herramienta, méas
solo arrendarla.

comprar.
Ser pioneros en
ofrecer este servicio de
alquiler a través de una
plataforma digital.
Ofrecer una
plataforma segura 'y
confiable que facilite
la conexién de
personas

CANALES

Pagina web
Promocion mediante
las redes sociales
(Youtube, Tik tok,
instagram, Telegram,
entre otros).
Aplicativo

PROBLE SOLUCION PROPUESTA DE VENTAJA SEGMENTOS DE
MA VALOR COMPETITIVA CLIENTES
USUARIO: | Desarrollar una Crear una plataforma | Conseguir una
No se plataforma digital que | digital que facilite el | herramienta para el
dispone de | facilite la conexion de |acceso a hogar temporalmente
las arrendadores de herramientas bajo la | sin necesidad de USUARIO: Personas

entre los 25 y 39 afios
(Millennial), que
deseen realizar un
proyecto en el hogar y
no cuenten con las
herramientas
necesarias.

ARRENDADOR:
Personas entre los 25 y
39 afios (Millennial),
gue desean alquilar
herramientas para un
proyecto especifico del
hogar.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESO

Mantenimiento de la APP.
Mantenimiento de la pagina web.
Marketing y publicidad.

La comision por el uso de la plataforma sera un porcentaje del
monto total del alquiler de las herramientas, que pagara el
arrendador. El porcentaje de comisién sera indicado en las
condiciones de uso de la plataforma y sera claramente
especificado en el proceso de alquiler de herramientas.

Nota. Elaboracién propia.
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CAPITULO IV. INVESTIGACION DE MERCADOS

En este capitulo se muestra la metodologia para el desarrollo de la investigacion, incluye
el andlisis cualitativo con el objetivo de encontrar los factores mas importantes para el éxito del
plan de negocios presentado y el andlisis cuantitativo con el objetivo de encontrar el nivel de
aceptacion del plan de negocios propuesto para ambos usuarios.

4.1. Tipo de Investigacion

Esta investigacion es de tipo exploratoria, la cual busca identificar si existe relacion entre
algunos componentes que lleguen a ser relevantes para el plan de negocio. En la investigacion se
validara el marco conceptual, el marco contextual y la propuesta de negocio. Se realizaran
entrevistas exploratorias a expertos en alquiler y/o ventas de herramientas, asi como a expertos en
marketing digital para después pasar a realizar un analisis cualitativo y finalmente el analisis
cuantitativo.

El proceso de investigacion se realizara en tres etapas, la primera consiste en entrevistas
exploratorias a expertos, segundo analizar profundamente el marco contextual, conceptual y la
propuesta de negocio obteniendo una lista de los posibles factores que pueden influir en el éxito o
no del plan presentado, el cual se validara a través del analisis cualitativo, y la tercera etapa sera
el analisis cuantitativo donde se validara el nivel de aceptacion por parte de los futuros usuarios.
4.2. Disefio de la Investigacion

La primera etapa, entrevistas exploratorias a expertos, pertenece al tipo de investigaciones
exploratorias. De acuerdo con Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018), éstas no constituyen un fin
en si mismas, sino que pueden servir para identificar tendencias, contextos y situaciones de estudio
que posteriormente sirvan para establecer investigaciones con mayor grado de rigurosidad. Este

tipo de investigacion suele ser més flexible metodoldgicamente a comparacién de otras y suelen
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ser mas dispersas y de mayor amplitud. Por lo tanto, de este modo se obtuvo informacion valiosa
de una fuente primaria.
4.3. Entrevistas Exploratorias
4.3.1 Objetivo, Disefio y Conclusiones de la Exploracion a Usuarios Finales

El objetivo de las entrevistas exploratorias es valorar los factores de éxito del negocio
propuesto, asi como buscar nuevas ideas para desarrollar una buena experiencia para el usuario,
ademas que servird como marco referencial para los analisis cualitativo y cuantitativo, en estas
entrevistas exploratorias se buscaran motivaciones, necesidades y comportamientos. En la Tabla
3 se presenta los factores y sub-factores del negocio tomados en cuenta para el disefio de las

entrevistas.
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Factores y sub-factores del negocio, tomados en cuenta en las entrevistas

Factor

Comportamiento del
consumidor

Sub factor

Grupo etario

Nivel socioeconémico

Informalidad en empleos

Consciencia Ecolégica

Comisiones

Factores del negocio

Preguntas
Considerando que los Millennial se desenvuelven habitualmente en
entornos digitales, ;Cree Ud. que ellos serian los usuarios més frecuentes
de una plataforma digital para acceder al alquiler de herramientas?
En esta época postpandemia donde la situacion econdémica actual ha
empeorado ¢considera que los usuarios estarian mas dispuestos a
arrendar o comprar herramientas?

Como cree que influenciarian los altos niveles de informalidad laboral en
una propuesta de negocio que propiciaria la autogeneracion de ingresos.

¢ Cree usted que la conciencia ecologia del consumidor tiene alguna
influencia al momento de adquirir herramientas? De no existir, ¢se
podria desarrollar una en este sector?

Considera que los potenciales clientes estarian dispuestos a pagar
comisiones por el servicio de alquiler de herramientas. ;Quién piensa
estaria mas dispuesto a pagarla, el arrendador o el arrendatario?

Plataforma

Plataforma robusta

Soporte 24/7

¢ Qué caracteristicas se debe considerar para obtener una plataforma
robusta? ¢ Qué caracteristicas pudieran ser mas valoradas por los
usuarios?

Seguridad

¢Qué tan sensible son las medidas de seguridad actuales frente a delitos
cibernéticos? y ;como transmiten o concientizan a los usuarios sobre las
medidas de seguridad?

Accesibilidad

Péagina web y aplicativos
mdviles

Considerando la actual penetracion del internet y el uso de los celulares
en transacciones comerciales. ;Opina que seria factible que los usuarios
de herramientas puedan migrar con facilidad al uso de una plataforma
digital para cubrir sus necesidades?

Competencia

Productos Sustitutos

Barreras de entrada

Teniendo en cuenta la existencia de distintos marketplace genéricos,
segun su experiencia, ¢es frecuente que en ellos se ofrezcan
herramientas? ¢ Cree que los usuarios podrian encontrar una ventaja
significativa en una plataforma digital dedicada especificamente a este
rubro?

Propuesta de valor

Propuesta de Valor

¢Cual es su opinion respecto a la propuesta planteada? ; Cémo podria
resultar mas atractiva?

Nota. Elaboracién propia.

4.3.2 Resultado de Entrevistas a Expertos

Se clasificaron los principales aportes obtenidos de las entrevistas a expertos, de acuerdo

con los siguientes factores y sub factores. Ademas, se contrastaron estos hallazgos previos con el

marco contextual y conceptual respectivo. En la Tabla 4 se presenta informacion sobre las personas

que participaron en la entrevista.
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Al seleccionar a los expertos para obtener informacion relevante, que posteriormente sirva
para el desarrollo de un estudio cuantitativo mas riguroso, se han tomado en cuentas los siguientes
factores:

e Experiencia en el sector. Se busc6 a profesionales con experiencia en sectores
relacionados con la construccion, el mejoramiento del hogar y la comercializacion de
bienes de capital. Estos sectores son relevantes para el negocio de alquiler de herramientas,
y los expertos seleccionados tienen una experiencia minima de ocho afios en los sectores
descritos. en sus respectivos campos. Sin embargo, se hizo una excepcion a este criterio,
al considerar a Alvaro Nufiez, quien tiene cinco afios de experiencia, dado que trabaja en
SODIMAC, la Uinica empresa que ofrece un servicio similar de alquiler de herramientas,
aunque lo hace unicamente de modo B2C.

e Conexion con el mercado local. Se priorizo a profesionales que trabajan o han trabajado
en la ciudad de Arequipa (con una linea de carrera principalmente en el area comercial),
ya que conocen las particularidades y necesidades del mercado local, lo que resulta dtil
para adaptar y ajustar el plan de negocios a las condiciones especificas de la region.

Por lo tanto, los criterios de seleccion fueron relativamente flexibles. Sin embargo, como
se indicd, de acuerdo con Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018), este tipo de estudio se
caracteriza por permitir mayores licencias en su disefio, dada su naturaleza de investigacion

exploratoria.
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Lista de entrevistados

Nombre

Marcio Endara Ruiz
Alvaro NGfiez

Francisco Sanchez

Eduardo Caballero
Lopez

Melissa Aponte Trujillo

Maria Elena Vergel

Nota. Elaboracién propia.

Cargo
Director de Marketing Digital

Subgerente Comercial
Especialista de Marketing
Administrador
Administrador

Gerente General

4.3.2.1 Comportamiento del Consumidor

a. Grupo etario
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Breve descripcion
MindKontrol, servicios de marketing digital, 8 afios
de experiencia
SODIMAC Arequipa, 5 afios en retail construccion
y mejoramiento hogar
Instituto Continental, 10 afios en Marketing digital,
Social Media Manager
Tritdn Arequipa, 13 afios en bienes de capital para
construccion y mineria
Unimag, 10 afios en bienes de capital para mineria
y construccion, profesor de marketing
POWER SAC, venta y post venta de maquinarias y
herramientas para diversos sectores.

El total de los entrevistados ha mostrado una alta coincidencia en cuanto a su opinion con

respecto al grupo etario mas adecuado para este proyecto. Los principales aportes fueron los

siguientes:

e Los Millennial son considerados el publico objetivo mas conveniente debido a su

familiaridad con entornos digitales y tendencia a realizar transacciones comerciales a

través de sus celulares.

e Las generaciones X y Z también pueden ser consideradas publicos objetivos atractivos

debido a su poder adquisitivo y tendencia a utilizar entornos digitales.

e Lamigracion a una plataforma digital para alquilar herramientas es factible, especialmente

si se busca llegar a los Millennial.

Lo mencionado se complementa con lo planteado en el marco contextual, pues, de acuerdo

con cifras publicadas por INEI (2021), la poblacion en edad de trabajar, incluyendo a los Millennial

y la Generacion Z, es actualmente la mas importante en el Perd debido al llamado bono
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demogréfico. Este periodo demogréfico es critico para lograr crecimiento y riqueza en el pais. Sin
embargo, la pandemia ha afectado significativamente a este grupo etario, provocando un aumento
en la tasa de desempleo.

Al focalizarnos en los Millennial, se puede aprovechar su tendencia a utilizar entornos
digitales y a buscar comodidad y eficiencia, lo que puede ser clave para impulsar el crecimiento
econdmico. Ademas, esta generacion es fuertemente impactada por la crisis econdémica, por lo que
puede ser mas dispuesta a alquilar en lugar de comprar herramientas. Por estas razones, seria valido
considerarlos como publicos objetivos para la plataforma digital de alquiler de herramientas.

b. Nivel socioecondémico

Con respecto a los aportes que se obtuvieron de la realizacion de las entrevistas, en este
caso, se hallaron varias coincidencias y algunos aportes especificos:

Coincidencias:

e Todos creen que la situacion econdémica post pandemia afecta la decision de compra de
herramientas y que el arrendamiento puede ser una alternativa atractiva.

e Todos piensan que la disponibilidad, documentacion y legalidad son factores importantes
para el arrendamiento de herramientas.

e Todos creen que la incertidumbre econdémica puede ser un factor en la decision de alquilar
en lugar de comprar herramientas.

Aportes especificos:

e Marcio Endara Ruiz cree que la plataforma sera util tanto para aquellos que buscan
ingresos adicionales como para aquellos que buscan ahorrar costos.

e Alvaro Nufez cree que los trabajos puntuales son un factor importante en la decision de

alquilar herramientas.
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e Francisco Sanchez destaca la economia sumergida y la creatividad de la gente como
factores positivos para el éxito en generar opciones de ingresos.

e Melissa Aponte Trujillo destaca la inversion méas pequefia que representa el arrendamiento
como un factor importante, en el contexto actual de recuperaciéon econémica.

De acuerdo con lo planteado por Consultora Arellano (2018), uno de cada cuatro peruanos
seria progresista. Por lo tanto, dadas las caracteristicas de este grupo psicografico, la situacion
econOdmica post pandemia y la incertidumbre econdmica, podrian impulsar a mas personas de este
grupo a buscar alternativas de alquiler. Asimismo, Melissa Aponte Trujillo destaca la inversion
mas pequefia que representa el arrendamiento como un factor importante para el éxito del negocio,
lo que podria ser atractivo para personas que buscan opciones mas economicas, uno de los
comportamientos mas resaltantes de las personas con estilo de vida progresista.

c. Informalidad de empleos

Con respecto a la informalidad, los entrevistados tuvieron amplias coincidencias. Todos
los participantes reconocen la importancia de la informalidad laboral en la creacion de una
plataforma de alquiler de herramientas en Perd. Marcio Endara Ruiz, Alvaro Nifiez y Francisco
Sanchez ven la informalidad como un desafio a la confianza y transparencia en las transacciones.
Por otro lado, Eduardo Caballero considera que la bancarizacion puede ser una oportunidad para
mejorar la informalidad. Todos creen que es necesario ofrecer garantia y calidad para atraer
clientes y diferenciarse de la competencia informal.

Segun lo establecido en el marco contextual, el INEI (2021) indica que la tasa de empleo
informal pasé de 72.7% en 2019 a 75.3% en 2020. Por lo tanto, el alto nivel de empleo informal

en el pais puede ser una oportunidad para que la plataforma digital de alquiler de herramientas
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tenga un impacto positivo en la economia. Al proporcionar una alternativa formal para generar
ingresos, se puede contribuir a mejorar la economia y reducir la informalidad.

La plataforma puede brindar una alternativa confiable y garantizada para aquellos que
buscan alquilar herramientas, lo que a su vez puede atraer a mas clientes y ayudar a reducir la
competencia desleal en el mercado. Ademas, al utilizar un sistema formal para el alquiler de
herramientas, se pueden garantizar transacciones seguras y bancarizadas, lo que aumenta la
transparencia y la confianza en el mercado.

d. Conciencia ecoldgica

Los entrevistados manifestaron que el enfoque en la conciencia ecologica puede ser un
factor positivo para la plataforma de alquiler de herramientas, pero es importante tener en cuenta
la variabilidad de la conciencia ecologica en los consumidores y su relacion con su nivel
economico. La calidad y rapidez en la realizacion del trabajo son prioridad en el sector de
herramientas, pero es posible que la conciencia ecologica aumente en el futuro. La conciencia
ecologica de los consumidores puede tener un impacto positivo en el uso de la plataforma,
fomentando un uso responsable y sostenible de las herramientas.

Lo indicado por los entrevistados se alinea con lo planteado por Statista (2021) vy el
Ministerio de Transportes y Comunicaciones (2021) sobre la situacion actual del Peru en este
aspecto. En detalle, el aumento de residuos eléctricos y electrénicos en el Peri demuestra la
importancia de implementar soluciones sostenibles y responsables.

La economia circular y la sostenibilidad son temas prioritarios para el Gobierno y las
entidades internacionales, y una plataforma digital de alquiler de herramientas podria contribuir a
estos esfuerzos al fomentar un uso mas eficiente y sostenible de las herramientas y reducir la

cantidad de residuos generados. Al mismo tiempo, la plataforma podria aprovechar la tendencia
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global hacia la sostenibilidad y ofrecer una opcion atractiva para aquellos consumidores

interesados en un enfoque ecoldgico.

e. Comisiones

En este punto hubo considerables opiniones distintas en los entrevistados.

Marcio Endara Ruiz opina que la comision en una plataforma de alquiler de herramientas
debe ser cubierta por el arrendador, pero cobrar a los demandantes de alquiler podria ser
contraproducente.

Alvaro Nufiez cree que los clientes pueden estar dispuestos a pagar comisiones
dependiendo del valor agregado que brinde la plataforma, pero el hecho de tener que pagar
una mensualidad podria desalentarlos.

Francisco Sanchez: propone que la comision sea compartida entre arrendatario y
arrendador.

Eduardo Caballero: considera que el cobro de comisiones puede generar incomodidad
tanto para el arrendador como para el arrendatario, aunque esto puede variar segun la
plataforma, y menciona que algunas plataformas grandes ganan dinero a través de la

publicidad en lugar del cobro de comisiones.

4.3.2.2 Plataforma

a. Plataforma robusta

En este aspecto los entrevistados dieron su punto de vista y recomendaciones para una

plataforma de este tipo. A continuacion, se presentan las ideas mas resaltantes:

Considerar la simplicidad y la intuitividad en la publicacién y busqueda de activos y

Servicios

Clasificacion por categoria
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e Manual o descripcion detallada de cada herramienta
e Consideracién de los consumibles necesarios para cada herramienta
e Experiencia de usuario y usabilidad, enfocandose en la perspectiva de celular
e Informacion bien estructurada y de facil uso
e Comunidad activa de oferta y demanda, con un registro sencillo
e Rapiday liviana, con una buena politica de transaccién y una clara politica de uso
e Integracion con otras plataformas y rapidez
e Disponibilidad y cercania de los equipos, con geolocalizacion
e Tarifa justa, acuerdos y condiciones aceptables para los usuarios
e Buena publicidad y marketing
e Agil, con una buena resolucion de iméagenes y rapidez en la carga
e Amplio portafolio de herramientas y variedad de modelos
e Interfaz amigable y proceso de compra rapido y seguro
e Garantias tanto para el propietario como para el usuario
e Tarifas competitivas y disponibilidad de varias unidades de herramientas
b. Soporte 24/7
Si bien los entrevistados no trataron directamente el tema del soporte, posiblemente por
tratarse de un aspecto evidente y absolutamente necesario en una plataforma de este tipo, es
importante profundizar al respecto. De acuerdo Jacob (2022) de Zendesk, el soporte 24/7 es clave
para cualquier negocio, sobre todo los que tengan una alta presencia en distintos mercados y
audiencias y en los que se proyecte un alto crecimiento.
Segun este informe de Tendencias de la Experiencia del Cliente de Zendesk, cerca de la

mitad de los clientes consideran que es un elemento clave el soporte 24/7 como parte de un buen
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servicio al cliente. A pesar de que esto representa egresos constantes, facilmente puede convertirse
en un costo manejable, conforme el alcance del negocio se expande.

Finalmente, un servicio de soporte continuo, lo que implica disponibilidad en cualquier
momento, demuestra profesionalismo de la plataforma en la experiencia ofrecida para sus clientes,
pues permite resolver problemas o incidencias durante el proceso de servicio. De esta forma, se
mejoran los niveles de eficiencia en las transacciones, reduciendo al mismo tiempo los
inconvenientes y retrasos para los clientes.

c. Seguridad

En este aspecto hubo grandes coincidencias en todos los entrevistados, quienes concuerdan
en que la seguridad es un aspecto critico en las plataformas de transaccion digital y que es
importante implementar medidas de seguridad sélidas para proteger la informacion y transacciones
de los usuarios. También es importante transmitir estas medidas a los usuarios para aumentar su
confianza y evitar fraudes en transacciones virtuales. Ademas, Maria Elena Vergel recomienda la
utilizacion de un certificado Sectigo como una medida adicional que puede ayudar a proteger los
datos y transacciones de los usuarios.
4.3.2.3 Accesibilidad

a. Pagina web y aplicativos maviles

La opinion de los entrevistados en este punto es similar, aunque con ciertas
particularidades. Marcio Endara Ruiz cree que es viable y util, especialmente en tiempos de
incertidumbre econdmica y aumento de la inflacion. Alvaro Nifiez destaca la penetracion del
internet y el uso de los mdviles como una razon para que los usuarios puedan migrar a la plataforma

digital. Francisco Sanchez, por su parte, sostiene que la digitalizacion de la empresa es
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fundamental para un enfoque digital y que una plataforma de oferta y demanda es adecuada debido
a la alta penetracion de internet y moviles en Pert y Sudamérica.

Aun asi, existe la desconfianza en las transacciones en linea, pero la popularidad del uso
de dispositivos moviles en transacciones comerciales hace factible la migracion a la plataforma
digital. En conclusion, aunque existen desafios, la plataforma digital para alquilar herramientas
tiene un futuro promisorio.

Lo analizado es consecuente con lo planteado por los datos publicados por Statista (2022)
y CAPECE, sobre la fuerza que adquieren las plataformas colaborativas o0 economias de plataforma
en el mundo, asi como el crecimiento vertiginoso del comercio electronico a raiz de la pandemia
por COVID-19, con un aumento del 100% del nimero de compradores en linea en el Perd, y el
crecimiento en el comercio electronico relacionado a mejoras del hogar con un 10% a finales del
2020.

Es indudable la oportunidad de lanzar una plataforma digital en este mercado. El avance
tecnoldgico y la presencia en linea son elementos esenciales para el éxito de una economia de
plataforma, por lo que el lanzamiento de una plataforma digital en este momento resultaria viable
y con una gran oportunidad de crecimiento.
4.3.2.4 Competencia

a. Productos sustitutos

Segun la experiencia de Marcio Endara Ruiz, no es frecuente encontrar herramientas para
alquilar en Market Place genéricos como Facebook y Mercado Libre. Sin embargo, puede que con
suerte se encuentre algo que se necesite. El entrevistado cree que una plataforma especificamente
dedicada a alquilar herramientas en el rubro de construccion, mantenimiento y decoracion seria

una gran ventaja y tendria mas oportunidades de crecimiento.
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Por su parte, Alvaro Nufiez indica que, actualmente, el alquiler de herramientas no es una
oferta masificada en plataformas genéricas como Facebook o Mercado Libre. Algunas empresas
especializadas ofrecen el servicio, pero requieren de una garantia y un contrato. La existencia de
una plataforma especifica para el alquiler de herramientas seria una ventaja por ahorro de tiempo
y comodidad para el cliente.

Ademas, Francisco Sanchez manifiesta que tener una plataforma especializada en un rubro
puede ser positivo y atraer mas personas. Sin embargo, no hay que olvidar que existen plataformas
genéricas que también deben ser utilizadas como medios de comunicacién. Es importante analizar
la situacion en el mercado para posicionarse adecuadamente. La especializacion es una ventaja,
pero también es importante que los usuarios puedan comunicarse con la plataforma de su
preferencia. Es un desafio inicial, pero al final puede ser una palanca para el éxito de la idea.

En conclusion y en linea con lo planteado por David (2013), en el mercado de alquiler de
herramientas, existe una oportunidad para crear una plataforma especifica que aproveche la
ausencia de opciones masificadas en plataformas genéricas como Facebook o Mercado Libre.

Segun la experiencia de expertos, esta plataforma especializada ofreceria ventajas para los
clientes, como ahorro de tiempo y comodidad. Sin embargo, también es importante considerar la
presencia de plataformas genéricas y analizar la situacion en el mercado para posicionarse
adecuadamente.

La tecnologia es una ventaja competitiva abrumadora en la actualidad y puede ser utilizada
para aumentar la rapidez en la distribucién, crear nuevos productos y servicios, eliminar
limitaciones geograficas y cambiar la compensacion histdrica entre la estandarizacion y la
flexibilidad. La presencia de productos sustitutos también pone un tope al precio y se mide mejor

por la participacién de mercado y los planes de crecimiento de las empresas.
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b. Barreras de entrada

De acuerdo con lo obtenido de las entrevistas y el andlisis propio, en la industria de alquiler
de herramientas en linea, una plataforma nueva puede enfrentar una serie de barreras para entrar
al mercado. La primera barrera es la competencia existente. Ya puede haber muchas plataformas
establecidas que ofrecen alquiler de herramientas, lo que puede dificultar la entrada de nuevos
competidores.

En el mercado de Arequipa, existe una rivalidad en la industria de alquiler de herramientas,
con empresas como SK Rental, RD Rental, Crubher, Unimaqg Rental, Power Atlas Copco, C&A
Magquinarias, y OR Maquinarias compitiendo en la industria. Sin embargo, estas empresas no se
enfocan en proyectos para el hogar, por lo que no son una amenaza directa para una plataforma
C2C.

En cambio, existen empresas de venta de herramientas como Promart, Sodimac, Maestro,
Edipesa, Martin, Femaco y Hermin que compiten en el mercado de herramientas y equipos para el
hogar. Ademas, existen clusteres de pequefias empresas ferreteras en centros comerciales como el
Centro Comercial Don Manuel y el Megacentro Ferretero Las Malvinas que representan una
competencia indirecta para un modelo de negocio C2C. Estas empresas son a menudo la opcién
para las personas que buscan herramientas para proyectos en el hogar.
4.3.2.5 Propuesta de Valor

En este punto se han tomado las principales recomendaciones de los entrevistados, quienes
tuvieron grandes coincidencias sobre la propuesta de valor que deberia ofrecer una plataforma
digital de este tipo:

e Marcio Endara Ruiz se mostr6 optimista con respecto a la plataforma digital y destaco su

caracter innovador y su potencial para solucionar problemas de una gran poblacion.
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Considera que los pilares més importantes de la plataforma son: el ahorro, el cuidado
ambiental y la seguridad. Sin embargo, considera que lo mas importante seria asegurar
que la plataforma sea facil de usar y sea bien probada antes de su lanzamiento oficial.
Alvaro NUfiez expresd su opinion de que la plataforma digital es una buena idea y una
propuesta de negocio interesante. Destacé la importancia de masificar y promocionar la
plataforma a través de la publicidad, ofreciéndola a nichos de mercado que necesiten
herramientas de manera urgente. Ademas, se podria considerar la conciencia ecolégica y
cémo la plataforma puede ser méas atractiva para los clientes al ofrecer una alternativa mas
sostenible que la compra de herramientas.

Francisco Sanchez es consciente de que la plataforma digital es una idea interesante, pero
tiene preocupaciones sobre cOmo garantizar la entrega y recepcion de las herramientas
alquiladas. Considera que es importante analizar cémo se han resuelto estas problematicas
en otros paises mas desarrollados. Ademas, sugiere que la plataforma se enfoque en
ampliar su mercado a diferentes niveles socioecondémicos, no solo a un pablico elitista. La
parte técnica de la plataforma, como la plataforma externa o integrada de pago, ya esta
resuelta, pero la parte fisica, es decir, la transaccion de la herramienta alquilada necesita
mas atencion. Francisco es consciente de que es necesario considerar aspectos como la
logistica y como se resolveran los gastos de envio.

Eduardo Caballero, expresdé su opinion general positiva sobre la plataforma digital
propuesta, ya que ofrece una solucion a la necesidad temporal de alquilar herramientas.
Destac6 la comunidad de usuarios y proveedores que buscan lo mismo como una gran

fortaleza.
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4.3.3 Conclusiones de las Entrevistas a Expertos

En conclusion, las generaciones Millennial y Z serian los publicos objetivos idoneos para
una plataforma digital de alquiler de herramientas debido a su familiaridad con entornos digitales,
tendencia a realizar transacciones comerciales a través de dispositivos mdviles, y poder
adquisitivo. Ademas, estas generaciones son relevantes en términos de poblacion en edad de
trabajar y han sido impactadas por la crisis econdmica, lo que las haria mas propensas a alquilar
en lugar de comprar herramientas, tanto por la generacién de nuevos ingresos como el ahorro.

Ademas, la distribucion psicografica por estilos de vida, segin Consultora Arellano (2018),
sugiere la existencia de una alta proporcion de peruanos progresistas, quienes, dado su
comportamiento y la situacion e incertidumbre economica, podrian ser potenciales clientes de una
plataforma de estas caracteristicas.

Respecto a la informalidad, los entrevistados concuerdan en su relevancia para la creacion
de una plataforma de alquiler de herramientas en Perd. Algunos ven la informalidad como un
desafio para la confianza y transparencia en las transacciones; mientras que otros la consideran
una oportunidad para mejorar la bancarizacion y generar ingresos adicionales.

En relacion con la conciencia ecoldgica, se trata de un factor importante en la plataforma
de alquiler de herramientas. No obstante, es necesario considerar la variabilidad en la conciencia
ecologica de los consumidores y su relacién con su nivel econémico. La calidad y la rapidez son
prioridades, pero la conciencia ecoldgica puede aumentar en el futuro y valorarse mas las
herramientas sostenibles.

Con respecto al tema del pago de la comision por el uso de la plataforma, los entrevistados
tienen opiniones divergentes sobre quién deberia cubrir la comisién. Por un lado, algunos creen

que deberia ser cubierto por el arrendador, otros consideran que podria ser compartido entre
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arrendatario y arrendador. La mayoria de los expertos coinciden que se debe cobrar una comision
y algunos sugieren que se puede generar ingresos adicionales por publicidad.

Otro aspecto de suma importancia es que una plataforma de este tipo deberia cumplir con
varias caracteristicas para ser idonea como: tener una buena experiencia de usuario, clasificacion
por categoria, manual o descripcion detallada de cada herramienta, consideracion de los
consumibles, informacion bien estructurada; comunidad activa de oferta y demanda, rapida y
liviana; integracién con otras plataformas, disponibilidad y cercania de los equipos, tarifa justa,
buena publicidad y marketing, interfaz amigable y proceso de compra seguro, garantias para
propietario y usuario, tarifas competitivas, amplio portafolio de herramientas y una alianza
estratégica con una empresa de delivery.

Por otra parte, la seguridad es critica en plataformas digitales y es importante implementar
medidas concretas y solidas para proteger a los usuarios. Ademas, la penetracion de internet y
dispositivos moviles son factores clave para la migracion a plataformas digitales. Segun datos de
Statista y CAPECE, la economia de plataformas esta en crecimiento y el comercio electronico ha
experimentado un fuerte aumento a raiz de la pandemia por COVID-19.

Por el lado del comportamiento de la industria, el alquiler de herramientas tiene barreras
de entrada, como la competencia existente y la presencia de empresas establecidas. Ademas, la
rivalidad en el mercado de Arequipa, con empresas que compiten en la industria, puede ser un
desafio para una nueva plataforma C2C. Sin embargo, existe una oportunidad para una plataforma
especializada que ofrezca alquiler de herramientas para proyectos del hogar, donde no existe
competencia directa.

Finalmente, del analisis de las entrevistas se obtuvo diversas opiniones positivas de la

plataforma digital, pues los entrevistados reconocen su potencial para solucionar problemas.
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Destacan la importancia de factores como la usabilidad, la promocion y la conciencia ambiental
para atraer a los clientes. También es importante considerar aspectos logisticos como la entrega y
recepcion de las herramientas alquiladas y la ampliacion del mercado. Ademas, la comunidad de
usuarios y proveedores también es vista como una fortaleza.

4.4. Investigacion Cuantitativa

Las preguntas disefiadas para llevar a cabo esta investigacion (presentadas en el Anexo 1),
fueron disefiadas a partir de los resultados de las entrevistas a expertos. Es decir, tomando en cuenta
los principales aportes de los entrevistados, se formularon preguntas para profundizar en esos
aspectos, respetando la estructura de factores y sub factores identificados en la Tabla 3. Como lo
indica Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018), las investigaciones exploratorias suelen servir para
disefiar una investigacion cuantitativa mas rigurosa. En este caso, se ha procedido de ese mismo
modo.

Las preguntas no fueron planteadas sobre la base de una misma escala de medicion (por
ejemplo, que todas las preguntas se respondan con una escala de Likert) dada su naturaleza practica
y accionable. De acuerdo con Malhotra (2010), los estudios de mercado comerciales, al perseguir
un fin practico y servir para la toma de decisiones empresariales, pueden estructurarse de modo
que las preguntas se adapten para obtener la informaciédn relevante para un proyecto. Por lo tanto,
el cuestionario se disefio de modo que genere la informacion necesaria para llevar a cabo este
proyecto de la mejor forma.

4.4.1 Objetivos
a. Determinar el interés de los usuarios en el uso de una plataforma digital para la

autogeneracion de ingresos y para la reduccion de costos en el acceso a herramientas.
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b. Hallar en qué medida los potenciales usuarios de una plataforma digital de alquiler de
herramientas valoran el impacto positivo en el medio ambiente a través de la reduccion de
compra de herramientas nuevas y la reutilizacion de las herramientas existentes.

c. Determinar el nivel de aceptacion o disposicion de los arrendadores a pagar una comision
por el uso de una plataforma en linea para alquilar herramientas.

d. Determinar las caracteristicas mas valoradas que los posibles arrendadores y arrendatarios
le otorgan a una plataforma digital de alquiler de herramientas.

e. Identificar si los usuarios potenciales tienen experiencia previa en el uso de plataformas
digitales para alquilar herramientas.

f. Identificar factores y motivaciones que influyen en la eleccion de una plataforma digital
para alquilar herramientas en comparacion a canales tradicionales.

4.4.2 Seleccion de la Muestra
Zona geogréfica:

e Departamento: Arequipa

e Provincia: Arequipa

e Distritos: Arequipa, Alto Selva Alegre, Cayma, Cerro Colorado, Jacobo Hunter, Mariano
Melgar, Miraflores, Paucarpata, Sachaca, Socabaya, Yanahuara, José Luis Bustamante y
Rivero.

Edad:
25 a 39 afios.
Muestra:
En el presente estudio de mercado, se logré un tamafio de muestra de 384 personas, bajo

un criterio por conveniencia, ademas, no probabilistico, dado que no se eligieron de forma aleatoria
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a los participantes. Sin embargo, para que la muestra no presente sesgos significativos, se buscaron
respuestas segun la siguiente proporcion: 192 para arrendatarios y 192 para arrendadores,
estratificada como se indica en la Tabla 5. Cabe especificar que se aceptaron las respuestas hasta
alcanzar la cantidad de personas por cada distrito, segun el criterio de estratificacion. Se utilizo el
cuestionario adjunto en el anexo 1, que fue aplicado de forma presencial y en linea (mediante
Google Forms) entre el 11y 16 de febrero del 2023.

Tabla 5

Estratificacion de la muestra

Total de
Distrito p-:-ec:’tsilnies (er?ter?gg ?339 Porcentaje Encuestas
afos)
Arequipa 54,353 9,173 3.7% 14
Alto Selva Alegre 89,572 22,279 9.0% 35
Cayma 104,888 25,771 10.4% 40
Cerro Colorado 236,087 62,416 25.2% 97
Jacobo Hunter 52,299 12,945 5.2% 20
Mariano Melgar 65,233 15,352 6.2% 24
Miraflores 64,474 14,847 6.0% 23
Paucarpata 135,183 34,467 13.9% 54
Sachaca 27,602 6,674 2.7% 10
Socabaya 82,282 20,226 8.2% 31
Yanahuara 26,616 4,665 1.9% 7

Jose Luis Bustamante Y Rivero 83,231 18,452 7.5% 29
Total 1,021,820 247,267 100% 384

Nota. Adaptado de Poblacidn de Arequipa en 2021, por Gerencia Regional de Salud (2021).

4.4.3 Resultados de Investigacién Cuantitativa

En esta seccion se presentan los resultados de la investigacion cuantitativa, que son
presentados no de forma secuencial de acuerdo con el cuestionario incluido en el anexo 1, sino
segun el orden de los objetivos planteados. Cabe precisar que la presentacion se hizo de este modo,

ya que el cuestionario no fue disefiado de forma secuencial y correlativa a los objetivos planteados.
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Esto se hizo para que el cuestionario siga una secuencia logica para el encuestado y le sea mas
facil responderlo.
a. Determinar el interés de los usuarios en el uso de una plataforma digital para la
autogeneracion de ingresos y para la reduccion de costos en el acceso a herramientas
e Arrendadores

El estudio de mercado realizado arrojo resultados positivos. De acuerdo con la encuesta
realizada a personas que tienen herramientas en sus casas y podrian arrendarlas, como se aprecia
en la Figura 8, el 60.8% de los encuestados estaria dispuesto a utilizar una plataforma digital de
tipo colaborativo que les facilite el alquiler de sus herramientas y equipos entre personas, mientras
que el 34.3% tal vez consideraria utilizarla.

Asimismo, en cuanto a la pregunta sobre si estarian de acuerdo con que exista una
plataforma digital especializada en el alquiler de herramientas entre personas, los encuestados
respondieron con una media de 3.77 en la escala Likert del 1 al 5, lo que indica un nivel por encima
de moderado.

Del mismo modo, un nivel similar entre los arrendadores encuestados sobre el atractivo de
la plataforma digital para el alquiler de herramientas y la autogeneracion de ingresos. EI promedio
ponderado de 3.68 (escala de Likert del 1 al 5) indica que en promedio los encuestados ven cierta
atraccion en la posibilidad de utilizar una plataforma digital para alquilar sus herramientas y

generar ingresos adicionales.
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Figura 8

Disposicién a utilizar una plataforma digital del tipo colaborativo

= No
= Si

Tal vez

Nota. Elaboracion propia con base en los resultados de la encuesta.
e Arrendatarios

Se puede concluir que existe un alto nivel de interés en el uso de plataformas digitales para
el alquiler de herramientas. El 42.9% de los encuestados preferiria alquilar herramientas a través
de una plataforma digital, mientras que solo el 26.4% prefiere hacerlo en una tienda fisica (ver
Figura 9).
Figura 9
Preferencia de alquilar las herramientas a traves de una tienda fisica o a través de una

plataforma digital

= Ambas

0,
42.9% = En tienda fisica

Plataforma digital
(aplicativo mavil)

Nota. Elaboracion propia con base en los resultados de la encuesta.
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Ademas, el 50.6% de los encuestados esté interesado en alquilar herramientas de forma
segura a través de una plataforma digital y el 42.7% tal vez lo estaria, lo que sugiere un gran
potencial de adopcion de este tipo de plataforma en el mercado. Estos resultados indican una alta
predisposicion de los arrendatarios a utilizar este tipo de plataforma para disponer de herramientas
(ver Figura 10).

Figura 10

Interés en alquilar herramientas de forma segura a través de una plataforma digital

= No

42.7% .
u Sj

Tal vez

Nota. Elaboracién propia con base en los resultados de la encuesta.
b. Hallar en qué medida los potenciales usuarios de una plataforma digital de alquiler de
herramientas valoran el impacto positivo en el medio ambiente a través de la reduccién
de compra de herramientas nuevas y la reutilizacion de las herramientas existentes
e Arrendatarios
Se puede concluir que los potenciales usuarios de una plataforma digital de alquiler de
herramientas valoran en cierta medida el impacto positivo en el medio ambiente a través de la
reduccién de compra de herramientas nuevas y la reutilizacion de las herramientas existentes.

En promedio, los encuestados estuvieron de acuerdo en que "alquilar una herramienta en
lugar de comprarla, contribuye positivamente al cuidado del medio ambiente” con un promedio

ponderado de 3.70 en una escala de Likert de cinco niveles. Esto sugiere que la sostenibilidad
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ambiental puede ser un factor relevante para los potenciales usuarios al considerar el alquiler de
herramientas en una plataforma digital.
e Arrendadores

Segun las respuestas de los potenciales arrendadores de herramientas, un 62.7% esta de
acuerdo con la afirmacion de que alquilar una herramienta en lugar de comprarla es una forma de
proteger el medio ambiente. Ademas, solo un 20.6% no esta de acuerdo, mientras que un 16.7%
no sabe (ver Figura 11). Estos resultados sugieren que existe una conciencia entre los usuarios
potenciales sobre el impacto ambiental positivo que puede tener el alquiler de herramientas en
lugar de su compra.
Figura 11
Nivel de conformidad con: “Considero que alquilar una herramienta, en lugar de comprarla, es

una forma de proteger el medio ambiente”

No
= No lo sé

= Sf

Nota. Elaboracién propia con base en los resultados de la encuesta.
c. Determinar el nivel de aceptacion o disposicion de los arrendadores a pagar una
comision por el uso de una plataforma en linea para alquilar herramientas
El 84.3% de los encuestados, potencialmente arrendadores, estarian dispuestos a pagar una

comision del 15% al 20% de los ingresos generados por el alquiler de herramientas a una
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plataforma en linea. El promedio ponderado del porcentaje de comision que estarian dispuestos a
pagar es del 18.3%. Esto sugiere que los arrendadores estarian dispuestos a pagar una comision a
una plataforma en linea para poder alquilar sus herramientas, aunque no estarian dispuestos a pagar
una cantidad excesivamente alta (ver Figura 12).

Figura 12

Porcentaje de los ingresos generados por el alquiler de herramientas que estaria dispuesto a

pagar como comisién a una plataforma en linea

1.0%

14.7%

= 15% a 20%
20% a 25%

= 25% a 30%

Nota. Elaboracién propia con base en los resultados de la encuesta.
d. Determinar las caracteristicas mas valoradas que los posibles arrendadores y
arrendatarios le otorgan a una plataforma digital de alquiler de herramientas
e Arrendatarios
Segun la moda de los resultados (medida de tendencia central adecuada en este caso, dado
que se pidid a los encuestados ordenar las caracteristicas del 1 al 5, siendo 1 lo menos valorado y
5 lo més valorado), se puede concluir que la caracteristica mas valorada por los potenciales
arrendatarios es la seguridad, transparencia y rapidez de la transaccion (5). La variedad de

herramientas (4) también es altamente valorada. Otras caracteristicas menos importantes incluyen
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la simplicidad y usabilidad en la publicacion (3), la descripcidn detallada de cada herramienta (2)
y la clasificacion por categoria de herramientas (1), que es la menos valorada (ver Figura 13).
Figura 13

Moda de la valoracidn de las caracteristicas de una plataforma digital (arrendatarios)

Seguridad, transparencia y rapidez de la

transaccion 4.13

3.60

Descripcion detallada de cada herramienta

Clasificacion por categoria de herramientas 3.55

Simplicidad y usabilidad en la publicacion 3.63

Variedad de herramientas

©
©
N

Nota. Elaboracion propia con base en los resultados de la encuesta.
e Arrendadores

Tomando en cuenta que los participantes ordenaron los siguientes elementos del 1 al 5,
siendo 5 la méas importante y 1 la menos importante, se obtuvo que la caracteristica mas valorada
es la seguridad y transparencia de la transaccion, con una moda de 5.

En segundo lugar, se encuentra la simplicidad y usabilidad en la publicacion, con una moda
de 4. La clasificacion por categoria de herramientas también es importante, con una moda de 3. La
rapidez y facilidad de la transaccion y la descripcion detallada de cada herramienta son valoradas

en menor medida, con modas de 2 y 1, respectivamente (ver Figura 14).
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Figura 14

Moda de la valoraciéon de las caracteristicas de una plataforma digital (arrendadores)

3.92

Seguridad y transparencia de la transaccion

Rapidez y facilidad de transaccion 3.65

Descripcion detallada de cada herramienta 3.58

3.69

Clasificacion por categoria de herramientas

w
~
~

Simplicidad y usabilidad en la publicacion

Nota. Elaboracion propia con base en los resultados de la encuesta.

e. ldentificar si los usuarios potenciales tienen experiencia previa en el uso de plataformas
digitales para alquilar herramientas

e Arrendatarios

La mayoria de los potenciales arrendatarios (78.0%) indicé que nunca ha alquilado
herramientas en plataformas genéricas como Facebook, Mercado Libre u otros. Solo un pequefio

porcentaje (22.0%) indicO haber alquilado herramientas con frecuencia, ocasionalmente,

raramente o siempre (ver Figura 15).
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Figura 15
Frecuencia de alquiler de herramientas en plataformas genéricas como Facebook, Mercado

Libre u otros (arrendatarios)

1.1% 3.3%

11.0%

Frecuentemente
= Nunca

Ocasionalmente

Raramente

= Siempre

Nota. Elaboracion propia con base en los resultados de la encuesta.
e Arrendadores
Con respecto a los potenciales arrendadores, los resultados son muy similares, pues una
gran mayoria (75.5%) nunca ha alquilado estos productos en las mencionadas plataformas. Solo el
24.5% ha alquilado raramente, ocasionalmente, con frecuencia o siempre. Esto sugiere que estos
usuarios potenciales tienen poca o ninguna experiencia en el uso de plataformas digitales para
alquilar herramientas, lo que puede indicar una oportunidad para la plataforma de alquiler de

herramientas que se esta investigando en este estudio (ver Figura 16).
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Figura 16

Frecuencia de alquiler de herramientas en plataformas genéricas como Facebook, Mercado

Libre u otros (arrendadores)

6.9% 2.0%
= Frecuentemente
Nunca
= Ocasionalmente
= Raramente
75.5%

Nota. Elaboracion propia con base en los resultados de la encuesta.

f. Identificar factores y motivaciones que influyen en la eleccion de una plataforma digital
para alquilar herramientas en comparacion a canales tradicionales
e Arrendatarios
Segun las respuestas de los potenciales arrendatarios, las dos caracteristicas mas
importantes que debe tener una plataforma digital especializada para alquilar herramientas en
comparacion a una plataforma genérica son: variedad y calidad de herramientas, con un 64.5% de

las respuestas, y reputacion y fiabilidad de la plataforma, con un 23.1% (ver Figura 17).
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Figura 17
Caracteristicas mas importantes que debe tener una plataforma digital especializada para

alquilar herramientas en comparacion a una plataforma genérica

Facil accesibilidad a variedad de
proveedores.

La facilidad de uso y navegabilidad
de la plataforma.

= La reputacion y fiabilidad de la
plataforma.

= | a variedad de opciones de pago.

= Variedad y calidad de herramientas.

Nota. Elaboracion propia con base en los resultados de la encuesta.

En cuanto a los factores que motivarian a los usuarios a utilizar una plataforma digital de
alquiler de herramientas entre personas en lugar de alquilarlas a empresas establecidas, el 57.7%
de los encuestados mencion0 precios mas bajos, seguido de la mayor variedad de herramientas
disponibles con un 28.6%.

En menor medida, se mencionaron la mayor flexibilidad en términos de tiempo y lugar de
alquiler con un 8.5%, y la comodidad en el proceso de alquiler y entrega con un 3.7%. La mayor
cercania geogréafica de la herramienta buscada obtuvo solo un 1.6% de las respuestas (ver Figura

18).
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Figura 18
Factores que motivarian a utilizar una plataforma digital de alquiler de herramientas entre

personas, en lugar de alquilarlas a empresas establecidas

3.7%

Comodidad en el proceso de
alquiler y entrega

Mayor cercania geogréfico de la

57.7% herramienta buscada

Mayor flexibilidad en términos de
tiempo y lugar de alquiler

= Mayor variedad de herramientas
disponibles

= Precios mas bajos

Nota. Elaboracién propia con base en los resultados de la encuesta.
e Arrendadores
Para los potenciales arrendadores, la caracteristica mas importante que debe tener una
plataforma digital especializada para alquilar herramientas en comparacién a una plataforma
generica es el costo de la comision, con un 43% de las respuestas. Le sigue la reputacion y
fiabilidad de la plataforma con un 34%. La facilidad de uso y navegabilidad de la plataforma
obtuvo un 13% de las respuestas, mientras que la facil accesibilidad a un publico segmentado y la

variedad de opciones de pago obtuvieron un 9% y un 2% respectivamente (ver Figura 19).
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Figura 19
Caracteristicas mas importantes que debe tener una plataforma digital especializada para

alquilar herramientas, en comparacion a una plataforma genérica

2%

= E| costo de la comision.

Facil accesibilidad a un publico
segmentado.

La facilidad de uso y navegabilidad de la
plataforma.

= L a reputacion y fiabilidad de la
plataforma.

= | a variedad de opciones de pago.

Nota. Elaboracién propia con base en los resultados de la encuesta.
4.5. Estimacion de la Demanda
4.5.1 Mercado Potencial

El mercado potencial, segin Plan de Negocios Per( (2020), esta conformado por el
segmento de mercado al que se dirige el proyecto. El cual es considerado como potencial, pues,
eventualmente podrian ser consumidores del servicio que se busca ofrecer.

En este caso, el segmento incluye a personas entre 25y 39 afios de NSE BC, pertenecientes
a los 12 distritos indicados en el punto 4.4.2. Cabe indicar que el NSE BC en Arequipa representa
el 54.8%, como se estimo en el punto 1.3.1, de acuerdo con lo publicado por APEIM (2020) e
INEI - ENAHO (2019). De este modo, el mercado potencial incluye a 247,267 x 54.8% = 135,502

personas.
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4.5.2 Mercado Disponible

El mercado disponible es el porcentaje de la poblacion que actualmente es usuaria de este
producto/servicio. Sin embargo, debido a lo altamente innovador del proyecto, en el mercado local
no hay una oferta de plataformas de este estilo; por lo tanto, no es posible determinar el tamafio
preciso del mercado efectivo. Para evitar este vacio en la metodologia se procedera como se indica
en el siguiente punto.
4.5.3 Mercado Efectivo

El mercado efectivo es el porcentaje del mercado disponible que tiene interés en adquirir
el producto/servicio que se planea ofrecer. Debido a que no se tiene un tamafio de mercado
disponible definido, se ha optado por tomar en cuenta en su lugar al mercado potencial y proceder
del siguiente modo: el mercado efectivo es el porcentaje del mercado potencial conformado por
personas interesadas en los servicios de una plataforma en linea de alquiler de herramientas y que,
ademas, utilizan herramientas para actividades de bricolaje de forma no profesional (arrendatarios)
y tiene herramientas para bricolaje en su hogar (arrendadores).

De acuerdo con el estudio de mercado, estos porcentajes son:

e Arrendadores. El 81.4% tiene herramientas para bricolaje en su hogar y el 60.8% tiene
interés en el servicio de plataforma en linea de alquiler de herramientas.
e Arrendatarios. El 39.6% suele utilizar herramientas para bricolaje de forma no profesional
y el 50.6% estéa interesado en alquilar herramientas a través de una plataforma en linea.
Por lo tanto, segun estas cifras, el tamafio del mercado disponible de arrendatarios es:

50.6% x 39.6% x 135,502= 27,151 y de arrendadores es: 60.8% x 81.4% x 135,502 = 67,062.
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4.5.4 Mercado Objetivo

Finalmente, el mercado objetivo es el porcentaje de participacion que el proyecto desea
alcanzar, con respecto al mercado efectivo, estimado en el punto anterior. Tomando en cuenta la
practicamente nula competencia de plataformas de este tipo, se considera posible llegar a una
participacion del mercado del 25% de arrendatarios y al menos el 10% de arrendadores.

De este modo, el tamafio del mercado objetivo es de: arrendatarios: 6,788 personas y
arrendadores: 6,706 personas. De este modo, la demanda y la oferta son practicamente
coincidentes, incluso con una participacion de mercado mucho méas pequefia en el mercado de
arrendadores.

4.5.5 Calculo del Factor de Frecuencia de Compras

De acuerdo con los resultados del estudio de mercado, las personas alquilarian
herramientas para bricolaje en promedio 3.56 veces al afio.
4.5.6 Demanda Proyectada

Como se aprecia en la Tabla 6, se clasificaron en categorias las herramientas que disponen
los arrendadores, que potencialmente podrian ser alquiladas (proviene de la pregunta 4 de la
encuesta a arrendatarios en el Anexo 1), segun su frecuencia y se estimé el precio de compra
promedio ponderado de este tipo de productos, tomando en cuenta una gama media- alta; pues es
necesario que las herramientas que se alquilen tengan un buen nivel de desempefio y seguridad
para evitar problemas como malfuncionamiento, deterioro o incluso que cese de funcionamiento.
De este modo, se lleg6 a un precio ponderado de S/ 1,692.

Cabe precisar que la demanda se calcul6 a partir de las herramientas que disponen los
arrendadores, pues éstas determinan qué se puede alquilar y que no. Sin embargo, tanto esta oferta

como la demanda, que surge de las preferencias manifestadas en el estudio cuantitativo por los
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arrendatarios en cuanto al tipo de herramienta que les gustaria disponer para sus actividades, son
altamente coincidentes. Estas preferencias de arrendatarios son las siguientes: Herramientas de
carpinteria y soldadura (7.5%), herramientas de corte y sierras (14.4%), herramientas para pintar
y decorar (12.1%), taladros y destornilladores (34.0%), herramientas para jardineria (9.9%),
herramientas para pulir y lijar (5.3%) y herramientas para soldar y cortar metales (16.8%).

Al observar las preferencias de los arrendatarios y lo que disponen los arrendadores, en
general, se puede concluir que hay muy poca diferencia entre ambos. Las discrepancias
porcentuales entre la demanda de los arrendatarios y la disponibilidad de los arrendadores son
minimas en la mayoria de las categorias de herramientas, lo que sugiere que las preferencias de
los arrendatarios y las ofertas de los arrendadores estarian bastante alineadas en este mercado.
Tabla 6

Precio de compra de herramientas y requerimiento por parte de arrendadores

Tipo de herramienta % de respuestas S PreC|o_ =
compra comprasin IGV

Herramientas de carpinteria y soldadura 6.9% S/5,300 S/4,492
Herramientas de corte y sierras 17.2% S/899 S/762
Herramientas para pintar y decorar 10.3% S/809 S/686

Taladros y destornilladores 34.5% S/1,999 S/1,694

Herramientas para jardineria 6.9% S/1,899 S/1,609

Herramientas para pulir y lijar 10.3% S/2,600 S/2,203

Herramientas para soldar y cortar metales 13.8% S/2,200 S/1,864

Promedio ponderado 100.0% S/1,692

Nota. Elaboracién propia sobre cotizaciones de retails como Promart, Sodimac y Maestro

Ademas, de ello, para conocer la demanda y el ingreso que podria tener la plataforma, es
necesario determinar el porcentaje del precio de compra de las herramientas que los arrendadores
estaria dispuestos a cobrar. De acuerdo con la encuesta realizada, los arrendadores desean cobrar
un 12.6% con respecto al precio de compra de las herramientas. De esta cantidad, los arrendadores
estan dispuestos a pagar un 18.3% (redondeado a 18%) de comision por el uso de la plataforma.

Es decir, la demanda tiene esta estructura. En la Tabla 7 se presenta la estructura de esta demanda.
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Finalmente, en la Tabla 8 se han considerado los siguientes escenarios, cuyo impacto en el
valor actual neto generado por el proyecto sera evaluado posteriormente en el capitulo de plan
economico y financiero. Como se aprecia, se estan considerando los tres principales factores que
van a determinar el nivel de ingresos del negocio y, por lo tanto, su viabilidad econémica y
financiera.

Tabla 7

Célculo de la demanda

. Frecuencia de Precio % del precio
acr:?enrﬂjiatlgr?c; alquiler promedio gue cobraria % de comisién IL?g{g?%a
(anual) ponderado el arrendador P
6788 3.56 S/1,692 12.6% 18% S/927,344

Nota. Elaboracién propia.

Tabla 8
Escenarios

., % del precio que
Comisién por uso de P q

Escenarios cobraria el Mercado objetivo
plataforma
arrendador
Pesimista 13.5% 9.4% 18.8%
Esperado 18.0% 12.6% 25.0%
Optimista 22.5% 15.7% 31.3%

Nota. Elaboracién propia.

4.6. Conclusiones
e El resultado de las encuestas demuestra que un 95% de los potenciales arrendadores estaria
interesado el uso de una plataforma digital de arrendamiento de herramientas para
bricolaje. Un 73.7% de los posibles arrendatarios estaria de acuerdo en alquilar
herramientas a través de una plataforma en linea.
e Mas del 90% de los encuestados considera relevante la seguridad que podria ofrecer una

plataforma digital al momento de realizar pagos en linea y datos personales.
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El 62.7% de los posibles arrendadores y el 74% de arrendatarios consideran que alquilar
herramientas en vez de comprarlas contribuye al cuidado del medio ambiente.

Mas del 75% de los potenciales usuarios no ha experimentado alquilar herramientas en una
plataforma digital ya que actualmente no existe una plataforma de este tipo y esto
representa una importante oportunidad para el modelo de negocio.

La encuesta confirma que los potenciales arrendadores reconocen la necesidad del pago de
una comisién por el uso de la plataforma que les permitiria autogenerar ingresos

adicionales.
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CAPITULO V. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

En el presente capitulo se realizara una evaluacion del entorno externo de la empresa
utilizando diferentes matrices con el propoésito de definir las estrategias que permitiran alcanzar
los objetivos econdmicos de la empresa. Este proceso inicia con la definicién de la misién, vision
y valores de la compafiia.

5.1. Mision

“Ser un facilitador tecnologico que conecte las necesidades de constructores mediante el
uso de una plataforma digital accesible, que permita optimizar y rentabilizar las transacciones de
alquiler de herramientas a precios bajos.”

5.2. Vision

“Ser la primera y mas completa plataforma colaborativa en el alquiler de herramientas y
equipos entre personas, creando valor para la empresa y sus usuarios en cinco afnos.”
5.3. Valores

Responsabilidad, innovacidén, compromiso, integridad, promocion de la diversidad e
inclusion, centrado en el cliente.

5.4. Estrategias Alternativas
5.4.1 Analisis de Factores Externos (EFE)

Es importante identificar y analizar los factores externos del negocio, para una mejor
comprension del marco contextual, lo que igualmente proporciona un mejor enfoque del
planteamiento de la propuesta de valor y de los objetivos estratégicos, acordes al entorno actual.
5.4.1.1 Oportunidades

En la Tabla 9 se presentan las estrategias correspondientes a las oportunidades identificadas

a partir del analisis de factores externos.



Tabla 9

Estrategias — Oportunidades

Oportunidad

Estrategia

En el Pert el comercio electrénico ha crecido de forma constante en el
Gltimo afio debido a la pandemia por COVID-19, reflejando claramente
en un incremento del casi 100% del nimero de compradores en linea en
el Peru (Statista, 2022).

Aprovechar la confianza y el
crecimiento actual del comercio
electrénico.

Incremento del nimero de equipos mdviles en Perl, (20% mas de
equipos maéviles que el nimero de habitantes en el territorio nacional)
(INEI, 2021)g.

Ofrecer la propuesta de negocio y
canales de comunicacion
preferentemente a través de Apps
para Smartphones.

Actualmente el Peru atraviesa la etapa del llamado “Bono Demografico”
que se refiere al periodo demografico pasajero en la cual un pais tiene el
porcentaje mas alto de poblacién que entra gradualmente a la edad de
trabajar (15 a 59 afios) (INEI, 2021). Este grupo demografico puede
impulsar el desarrollo y crecimiento de nuevas ideas de negocio.

Aprovechar el mayor nimero de
posibles clientes, acordes a las
caracteristicas del publico objetivo.

Segun el INEI la tasa de desempleo a nivel pais pas6 de 3.7% en 2019 a
7.4% en 2020 y para el caso de Arequipa la situacion fue atn peor porque
pas6 de 3.4% en 2019 a 12.3% en 2020 (UCSP, 2021).

Por otro lado, el pais tiene un alto nivel de empleo informal, seguin datos
del INEI la tasa de empleo informal subié de 72.7% en 2019 a 75.3% en
2020 (INEI, 2021). Esto impulsa a que la poblacién busque nuevas e
innovadoras formas de generar ingresos.

Comunicar que es una plataforma
colaborativa que genera ingresos
econdmicos de manera independiente,
rapida y sencilla, en un entorno
digital.

El aumento de tasas de referencia del BCR significa un encarecimiento
en los créditos en general, siendo las tarjetas de crédito mas usadas para
compras de herramientas en tiendas por departamento. Esto
desincentivaria la compra, creando un espacio importante para el
arrendamiento de las maquinas y herramientas dado que resultaria ser una
opcion mas econémica.

Fomentar las claras ventajas del
arrendamiento de herramientas en
lugar de comprarlas, o comprarlas no
s6lo para uso personal.

Nota. Elaboracién propia.

5.4.1.2 Amenazas
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En la Tabla 10 se presentan las estrategias correspondientes a las amenazas identificadas

del analisis de factores externos.



Tabla 10

Estrategias - Amenazas

68

Amenazas Estrategia
AUn existe una brecha digital importante entre las zonas urbanas
y las zonas rurales. Los hogares que disponen del servicio de | Focalizarse inicialmente en la poblacion

internet, en las zonas rurales es de 5.9% y en zonas urbanas es
el 69% (INEI, 2021).

urbana.

Modelo de negocio facilmente replicable y escalable. Hoy en
dia, es mas factible acceder a recursos tecnolédgicos y
financieros para el desarrollo de plataformas similares.

Posicionar y enfocar la propuesta de valor con
elementos diferenciadores, y escalables a otro
tipo de objetos a arrendarse.

Que las actuales empresas retail (Sodimac Promart, maestro)
ingresen al mercado de Renta de Herramientas y Equipos.

Enfatizar las ventajas que una plataforma
colaborativa ofrece a 2 grupos de poblaciones
en simultaneo.

Compafiias extranjeras con el mismo modelo de negocio
amplien su mercado al mercado peruano.

Recalcar las ventajas a la economia nacional
de usar la plataforma digital propuesta, que
estaria disefiada y adaptada a la realidad.

Que surjan nuevas regulaciones que desalienten el crecimiento
de plataformas digitales (impuestos, leyes, normas).

Monitoreo de posibles nuevas regulaciones
nacionales e internacionales que permitan
anticipar e identificar soluciones creativas que
permitan mantener la rentabilidad del negocio.

Los ataques cibernéticos son una amenaza real a todas las
compafifas conectadas a la red global de comunicaciones
(internet). Estos causan el incremento en costos de operacion
porque se debe invertir mas en "cybersecurity”. En el 2021,
hubo un promedio de 270 ataques por empresa, acceso no
autorizado de datos, aplicaciones, servicios, redes o
dispositivos, un aumento del 31% en comparacién con (World
Economic Forum, 2022).

Enfatizar que se contara con todos los
elementos de seguridad respecto a
credenciales de cybersecurity, trabajando con
empresas que ya cuentan con amplia
experiencia en la seguridad de medios de
pago digitales.

Nota. Elaboracién propia.

El andlisis empleara la matriz EFE, presentada en la Tabla 11, estableciendo un peso a cada

oportunidad y amenaza y asignando a cada factor una ponderacion que oscile entre 0.0 (no

importante) y 1.0 (muy importante), con la condicién de que la suma total sea 1.0.
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Ademas, se debe asignar a cada factor externo clave una calificacion de 1 a 4 puntos para
indicar qué tan eficazmente responden las estrategias actuales de la empresa a ese factor, donde 4
= la respuesta es superior, 3 = la respuesta esta por encima del promedio, 2 = la respuesta es

promedio y 1 = la respuesta es deficiente.

Tabla 11

Matriz EFE
Oportunidad Peso WValor Ponderado
En el Peni el comercio electronico ha crecido de forma constante en el 1ltimo afio debido a la
pandemia por COVID-19, reflejando claramente en un incremento del casi 100% del mimero de 0.10 4.00 0.40

compradores en knea en el Peni (Statista, 2022).

Incremento del mimero de equipos méviles en Peni, (20% mads de equipos méviles que el mimero de
habitantes en el territorio nacional) (INEL 2020).

La sociedad peruana esta orientdndose hacia la economia circular, con conciencia de reusabilidad, 1a
cual converge con el objeto social del modele de negocio.

0.10 4.00 0.40
0.09 4.00 0.36

Actualmente el Peni atraviesa la etapa del llamado “Bonoe Demografico™ que se refiere al periodo
demografico pasajero en la cual la poblacion en edad de trabajar (15 a 59 afios) (INEL 2021). Este 0.09 4.00 0.36
grupo demografico puede impulsar el desarrollo v crecimiento de nuevas ideas de negocio .

Por otro lado. el pais tiene un alto nivel de empleo informal segin datos del INEI la tasa de empleo
informal subio de 72.7% en 2019 a 75.3% en 2020 (INEL 2021). Esto impulsa a que lo poblacion 0.06 4.00 024
busque mievas e innovadoras formas de generar ingresos.

El aumento de tasas de referencia del BCRP (2022) significa un encarecimiento en los créditos en
general siendo las tarjetas de crédito mas usadas para compras de herramientas en tiendas por

. L L. . 0.06 3.00 0.18
departamento. Esto desincentivaria la compra, creando un espacio importante para el arrendamiento
de las maquinas v herramientas dado que resultaria ser una opcitn mas econdmica.
Amenaza i 1.94
Avumn existe una brecha digital importante marcada entre las zonas urbanas v las zonas rurales. Los
hogares que disponen del servicio de internet, en las zonas rurales es de 5.9% v en zonas urbanas es 0.09 2.00 0.18
el 69% (INEL2022).
Modelo de negocio facilmente replicable v escalable. 0.09 1.00 0.09
Hoy en dia es mas factible acceder a recursos tecnologicos v financieros para el desarrollo de 0.07 1.00 0.07
plataformas similares.
Que las actuales empresas retail (Sodimac Promart, maestro) ingresen al mercado de Renta de 0.07 1.00 0.07
Herramientas v Equipos.
A pesar de los esfuerzos del gobierno por impulsar la economia digital v apoyar a las Mypes (El
Peruano, 2020), el ecosistema digital en el pais todavia estd en desarrollo, a pesar de su crecimiento e P s
(Statista, 2022) v podria no estar completamente madure para la adopcion generalizada de una ’ - o
plataforma de alquiler de herramientas en linea.
Comparfiias extranjeras con el mismo modelo de negocio amplien su mercado al mercado peruano. 0.05 1.00 0.05
Que surjan nuevas regulaciones que desalienten el crecimiento de plataformas digitales (impuestos, 0.04 200 0.07

leves, normas).

Los atagues cibernéticos son una amenaza real a todas las compafiias conectadas a la red global de

comumicaciones (internet). Estos causan el incremento en costos de operacion porgue se debe

invertir mas en "cvbersecurity”. En el 2021, hubo un promedio de 270 ataques por empresa (acceso 0.04 2.00 0.65
no auterizado de datos. aplicaciones, servicios, redes o dispositivos), un aumento del 31% en

comparacion con 2020 (World Economic Forum 2022).

Total 1.00 35.00 259

Nota. Elaboracion propia.
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La medicién de la matriz EFE, presentada en la Tabla 12, esta en funcién del valor dado,

el valor 2.59 indica que las estrategias estan respondiendo bien a las oportunidades y amenazas,

donde se aprovecha las oportunidades y se minimizan o mitigan los efectos que puedan ocurrir por

las amenazas.

5.4.2 Matriz de Perfil Competitivo

La matriz de posicién competitiva muestra que la plataforma en linea, de ejecutarse

satisfactoriamente, tendria una ventaja competitiva en cuanto a la mayoria de los factores clave:

precio, innovacién y tecnologia, lo que indica que la plataforma en linea estaria ofreciendo un alto

valor en el mercado de alquiler de herramientas.

Con respecto al precio, se ha considerado que esta plataforma en linea y las genéricas de
comercio en linea, tienen una mejor puntuacion que SODIMAC y otros lugares de venta
de herramientas, ya que el alquiler para un uso puntual es largamente mas barato que la
compra de una herramienta nueva (asumiendo que no se le dara uso muy frecuente).

En relacion con la innovacion, claramente una plataforma 100% en linea representa una
mayor innovacion que el comercio tradicional de estos productos. En este punto se
considera que esta plataforma tendria la mayor calificacion (5), incluso mas que las
plataformas genéricas de comercio en linea (4), dado que, al ser especializada en una
categoria de productos en especifico, se ofrece algo que no existe en el mercado peruano.

Con respecto al servicio al cliente, se considera que un servicio de forma online que facilita
la velocidad es superior al servicio tradicional de las tiendas fisicas. Ademas, dado que la
plataforma sélo se especializa en una categoria de productos, la eficiencia en la solucién

de problemas se incrementaria considerablemente, en comparacion con las plataformas
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genéricas que ofrecen una amplia gama de categorias de productos. Por tanto, se considera
que la plataforma en linea tendria una calificacion superior (4) al resto.

e En el factor marketing y publicidad se espera que la plataforma en linea se encuentra
significativamente por detras de sus competidores (2), ya que, al ser un proyecto nuevo, no
cuenta con un historial de marketing ni un posicionamiento en la mente del consumidor,
que son resultado de una actividad de marketing continua y acumulativa (Kotler & Keller,
2016). Por lo tanto, y aun tomando en cuenta la importante inversién en marketing que se
plantea realizar, se estaria lejos de los competidores en este factor.

e Con respecto a los canales de distribucion, se considera que esta plataforma en linea
ofreceria un nivel superior, dada la especializacion en un tipo de producto. Pues, de esta
forma se generarian mayores eficiencias y mejor cuidado en la distribucion de las
herramientas.

e Finalmente, en relacion con la tecnologia, claramente las plataformas en linea tienen una
ventaja significativa por ser un negocio que surge netamente en el mundo digital. Dada esta
naturaleza, el empleo de la tecnologia para ofrecer valor al cliente va a ser superior a los
canales tradicionales.

La matriz de perfil competitivo muestra que la plataforma en linea (puntaje total: 99), de
gjecutarse satisfactoriamente, tendria una ventaja competitiva en diferenciacion, basandose en ser
superior respecto a los factores clave: precio, innovacion y tecnologia, lo que indica que la

plataforma en linea estaria ofreciendo un elevado valor en el mercado de alquiler de herramientas.



Tabla 12

Matriz de perfil competitivo

Factor clave Peso
Precio 5
Innovacion 4
Servicio al cliente 4
Marketing y 3
publicidad
Canales de 3
distribucion
Tecnologia 4
Total

Nota. Elaboracién propia.

Plataforma online

Nota
5

5
4

Puntaje
25

20
16
6
12
20
99

5.4.3 Matriz de la Estrategia Principal

SODIMAC
Nota  Puntaje
4 20
4 16
3 12
5 15
3 9
8 12

84
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Lugares de venta
de herramientas
nuevas (Promart,
Maestro, etc.)
Nota  Puntaje = Nota  Puntaje

Plataformas
genéricas de
comercio online

3 15 5 25
2 8 4 16
2 8 3 12
4 12 5 15
3 9 3 9
3 12 5 20
64 97

La estrategia de penetracion de mercado seria la mejor estrategia para la plataforma en

linea, porque el sector estd en crecimiento en Per( y, dado que existe competencia indirecta, la

plataforma inicialmente tendria una posicion competitiva débil (segundo cuadrante). La estrategia

de penetracion de mercado se enfocaria en ganar participacion mediante la oferta de una amplia

variedad de herramientas, precios competitivos, un excelente servicio al cliente y una fuerte

presencia en linea y redes sociales, lo que atraeria clientes nuevos y aumentaria el nimero de

transacciones.

En el mercado peruano, el precio sigue siendo un factor muy importante para los

consumidores, por lo que ofrecer precios competitivos puede ayudar a atraer a mas clientes y ganar

cuota de mercado. También, al aumentar el volumen de transacciones, la plataforma puede reducir

costos y mejorar su rentabilidad.
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Sin embargo, el modelo de negocio digital que se plantea para esta empresa puede tener un
gran potencial para el crecimiento y la expansion, a medida que la empresa se desarrolla, y avanzar
rapidamente hacia el cuadrante | gracias a una innovacion disruptiva o una ventaja competitiva
Unica.

Figura 20

Matriz de la estrategia principal

Crecimiento rapido

" del mercado |
CUADRANTE i CUADRANTE

- Desarrollo del mercado : - Desarrollo del mercado
+ Penetracion del mercado . + Penetracién en el mercado
+ Desarrollo del producto : « Desarrollo del producto
+ Integracion horizontal * Integracién hacia adelante
- Desinversion - Integracién hacia atras
_ + Liquidacion 1 + Integracién horizontal °
2 - Diversificacién concéntrica 5
c?® R
L &0
- (R SO SO UUPU RS RPSUPPUSPPRP 0
.S <0
-] o o
oo ':0 3
E + Atrincheramiento - Diversificacién concéntrica ]
[-3
° - Diversificacién conceéntrica : - Diversificacion horizontal o
+ Diversificacion horizontal : - Diversificacién en conglomerado
« Diversificacion en conglomerado - + Empresas de riesgo compartido
+ Desinversion : (joint ventures)
+ Liquidacion

m . t_ . v
CUADRANTE i CUADRANTE
Crecimiento lento

del mereadn

Nota. Tomado de Contreras et al. (2020).

5.4.4 Matriz Cuantitativa de la Planeacion Estratégica

En la Tabla 13 se muestra la evaluacion de diferentes estrategias para una plataforma en
linea de alquiler de herramientas, en una escala del 1 al 5. En el anexo 5 se presenta el analisis
completo y detallado de cada una de las estrategias, que fueron cuantificadas, segun el nivel de su
atractivo relativo, de acuerdo con el grado en que exista la posibilidad de capitalizar o mejorar las

oportunidades y amenazas identificadas.
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Luego de este andlisis se concluyd que las 6 estrategias con mejor puntuacion son: E2=

3.49; E5=3.72; E7=3.72; E12=3.49; E1=2.72; E4= 2.49.

Tabla 13

Matriz Cuantitativa de la Planeacion Estratégica

Nro.

El

E2

E3

E4

E5

E6

E7

E8

E9

E10

Ell

E12

Estrategia

Aprovechar la confianza y el crecimiento actual del comercio electrdnico.

Ofrecer la propuesta de negocio y canales de comunicacion
preferentemente a través de Apps para Smartphones.

Aprovechar el mayor nimero de posibles clientes, acordes a las
caracteristicas del publico objetivo.

Comunicar gue es una plataforma colaborativa generando ingresos
econdmicos de manera independiente, rapida y sencilla, en un entorno
digital.

Fomentar las claras ventajas del arrendamiento de herramientas en lugar de
comprarlas, o comprarlas no sélo para uso personal.

Identificar un mayor nimero de clientes potenciales.

Focalizarse inicialmente en la poblacion urbana.

Posicionar y enfocar la propuesta de valor con elementos diferenciadores,
y escalables a otro tipo de objetos a arrendarse.

Enfatizar las ventajas que una plataforma colaborativa ofrece a 2 grupos de
poblaciones en simultaneo.

Recalcar las ventajas a la economia nacional de usar la plataforma digital
propuesta, que estaria disefiada y adaptada a la realidad.

Monitoreo de posibles nuevas regulaciones nacionales e internacionales
que permitan anticipar e identificar soluciones creativas que permitan
mantener la rentabilidad del negocio.

Enfatizar que se contara con todos los elementos de seguridad respecto a
credenciales de cybersecurity, trabajando con empresas que ya cuentan con
amplia experiencia en la seguridad de medios de pago digitales.

Nota. Elaboracién propia.

5.5. Matriz Ansoff

Puntaje

2.70

3.44

1.70

244

3.69

1.44

3.69

1.44

1.70

1.44

1.70

3.44

La matriz de Ansoff, presentada en la Tabla 14, sugiere que se debe lanzar un nuevo

producto en un nuevo mercado. Dado que en Arequipa no existe una plataforma en linea C2C de

alquiler de herramientas, esto significa que se trata de un mercado nuevo y sin explotar. La

estrategia recomendada es una estrategia de diferenciacion, al entrar en este mercado con un
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producto innovador y tecnoldgico, como seria una plataforma en linea de alquiler de herramientas

entre particulares, lo que permitiria aprovechar esta oportunidad y atraer a los usuarios que buscan

alquilar herramientas para proyectos en el hogar o para pequefios trabajos. La plataforma podria

presentarse como una solucion méas conveniente y a mejor precio en comparacién con la compra

de herramientas nuevas.

Tabla 14
Matriz Ansoff
PRODUCTO
Actuales Nuevos
MERCADO Compra de herramientas o . . S
Actuales alquiler a través de una tienda fisica Alquiler de herramientas en linea - C2C
NUEVOS Alquiler de herramientas en mayor Alquiler en linea de cualquier objeto

numero de tiendas fisicas

utilizado en los hogares - C2C

Nota. Elaboracién propia.




5.6. Business Model Canvas Ajustado

Tabla 15

Business Model Canvas ajustado

PROBLEMA

SOLUCION

PROPUESTA DE
VALOR

VENTAJA
COMPETITIVA

76

SEGMENTOS DE
CLIENTES

ARRENDATARIO:
No dispone de las
herramientas
necesarias para
ejecutar un proyecto
en el hogar ni
tampoco los recursos
econdmicos para
comprarlas.

ARRENDADOR: Es
propietario de
herramientas poco
utilizadas que generan
costo de
almacenamiento y se
deterioran con el paso
del tiempo.

Desarrollar una
plataforma digital que
facilite la conexién de
arrendadores de
herramientas con
arrendatarios que las
necesitan para realizar
proyectos especificos
en el hogar.

METRICAS
CLAVE

Cantidad de descargas

Cantidad de alquileres
mediante el aplicativo.
Cantidad de
herramientas ofertadas
en alquiler.

Churn Rate (Nivel de
desercion)

NPS (Nivel de
satisfaccion del
cliente)

ARPU (Ingreso
promedio por usuario)

Crear una plataforma
digital que facilite el
acceso a herramientas
bajo la modalidad de
alquiler conectando dos
personas con distintas
necesidades. Por un
lado, personas que
cuenten con
herramientas que no
son usadas
regularmente, y que a
su vez deseen generar
ingresos sobre este
bien. Por otro lado,
personas que necesiten
una herramienta para
realizar un proyecto
especifico en el hogar
sin tener que comprar el
equipo o herramienta,
mas sélo arrendarla.

Modelo de negocio
innovador que ofrezca una
amplia variedad de
herramientas en condicién
de alquiler, a través de una
plataforma colaborativa en
linea, segura y confiable
que enlace personas.

CANALES

Aplicativo

Pagina web

Promocion mediante las
redes sociales (YouTube,
Tik tok, Instagram,
Telegram, entre otros).

ARRENDATARIO:
Personas entre los 25 y
39 afios (Millennial),
que deseen realizar un
para un proyecto
especifico en su hogar
y no cuenten con las
herramientas
necesarias.

ARRENDADOR:
Propietarios de
herramientas entre los
25y 39 afios
(Millennial), que
desean alquilar sus
herramientas.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESO

Planilla

Marketing y publicidad.

Inversion inicial para el desarrollo de la plataforma

Costo de almacenamiento en la nube y pasarela de pagos

Mantenimiento de la APP y de la pagina web.

La comision por el uso de la plataforma sera un porcentaje del
monto total del alquiler de las herramientas, que pagara el
arrendador. El porcentaje de comision sera indicado en las
condiciones de uso de la plataforma y sera claramente
especificado en el proceso de alquiler de herramientas.

Nota. Elaboracién propia.

5.6.1 Estrategia General

Sobre la base de lo obtenido en las matrices estratégicas revisadas en este capitulo, la

estrategia mas adecuada seria la diferenciacion enfocada en los tres factores clave ya

mencionados.

Tomando en cuenta que actualmente, en el alquiler de herramientas para proyectos del

hogar no existe competencia directa, salvo SODIMAC, que ofrece de forma incipiente un

servicio B2C a través de una tienda fisica, y no dispone de un canal en linea para este fin. Esto

favorece el desarrollo de un producto que pueda diferenciarse generando una experiencia de
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usuario superior a través de una clasificacion por categorias de cada herramienta, informacion

detallada de las herramientas, garantias para propietarios y usuarios, aspectos logisticos como

la entrega y recepcion de las herramientas alquiladas.

Finalmente, la plataforma deberia promocionarse destacando su propuesta tecnoldgica,

innovadora y tarifa competitiva en el arrendamiento de las herramientas en lugar de comprarlas.

5.7. Objetivos Estratégicos

Diferenciarse de la competencia mediante la oferta de caracteristicas clave, como
precio, innovacion y tecnologia, para atraer, retener y lograr la recomendacién de los
clientes, logrando un nivel NPS [Net Promoter Score] de 9/10, medida a través de
encuestas post-servicio, al finalizar el segundo afio de funcionamiento.

El NPS utiliza una escala de 0 a 10 para medir la probabilidad de que un cliente
recomiende un servicio 0 producto a otros. Un NPS de 9 o 10 es una cifra estandar
utilizada en la industria, que clasifica a los clientes como “promotores”; es decir,
personas con un nivel de satisfaccion lo suficientemente elevado para recomendar el
servicio (Qualtrics, 2023).

Desarrollar una infraestructura tecnolégica solida, confiable y escalable para la
plataforma, que permita asegurar la seguridad y accesibilidad de los usuarios, asi como
la capacidad permanente de analisis de datos.

Se consideran seis meses para desarrollar la infraestructura tecnologica de la plataforma
debido a la complejidad del proceso, que incluye componentes como bases de datos,
servidores, implementacion de software de seguridad y analisis de datos, entre muchos
otros. Se debe considerar un tiempo suficiente para realizar los procedimientos
correspondientes; sin embargo, no puede extenderse demasiado, pues existe el riesgo
que un competidor lance una propuesta igual o similar. Por lo tanto, se considera que 6

meses es un periodo razonable de tiempo.
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e Lograr una participacion del 25% del mercado efectivo (6,788 arrendatarios) dentro de
los préximos 12 meses, a través de la implementacion de una estrategia de penetracion
de mercado, mediante una inversion en publicidad y marketing, que represente el 20%
de las ventas en el primer afio.
Una participacion del 25% con respecto al mercado efectivo de arrendatarios (parte del
segmento de mercado interesado en la plataforma en linea de alquiler de herramientas
y que suele utilizar herramientas para bricolaje), el cual fue estimado en el numeral 4.5,
seria alcanzable, dado que se trata de un mercado sin ningin competidor directo
(categoria C2C) y que, segun (Euromonitor, 2021), citado por Gestién (2022), el Peru
tiene una tasa de crecimiento en comercio electronico mayor al de otros paises de
Ameérica Latina.
Por otro lado, de acuerdo con lo sefialado por Forbes (2022), un 20% de los ingresos
destinados a marketing es un porcentaje recomendable para una empresa que desee
crecer de forma robusta o, como en este caso, quiera penetrar el mercado.
5.8. Conclusiones
Se concluye que la plataforma de alquiler de herramientas en linea tiene una buena
oportunidad de éxito en el mercado. La estrategia de diferenciacion es la mas adecuada como
estrategia principal para la plataforma de alquiler de herramientas en linea en Arequipa, segun
el analisis realizado a lo largo de este capitulo. La falta de canales en linea para alquilar
herramientas en Arequipa Yy la incipiente competencia directa sugieren un mercado
potencialmente atractivo para la plataforma.
Esta estrategia permitiria una penetracion de mercado apropiada, gracias a la posicién
competitiva potencialmente fuerte de esta plataforma, especialmente en factores clave que

permitan diferenciarse a través del: precio, innovacion y tecnologia, ya que todo esto facilitaria
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aumentar la participacion de mercado y atraer nuevos clientes, lo que permitiria a esta

plataforma posicionarse como lider en el mercado de alquiler de herramientas.
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CAPITULO VI. PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es una parte crucial de cualquier plan de negocios, especialmente
en el caso de una plataforma en linea de intercambio de herramientas entre personas. La
competencia en el comercio de herramientas es intensa, por lo que resulta fundamental
desarrollar una estrategia de marketing efectiva para atraer a los clientes potenciales y destacar
en un mercado tradicional.

En este capitulo, se presentara el plan de marketing para la plataforma en linea,
detallando las estrategias y técnicas que se utilizaran para llegar al publico objetivo, atraer
nuevos clientes y fidelizar a los existentes. Se describiran los principales aspectos del plan de
marketing, incluyendo el analisis del mercado, el publico objetivo, la estrategia de marca, el
plan de promocion y los canales de distribucion, entre otros.

6.1. Objetivos del Plan de Marketing
e Lograr ser reconocidos como la marca mas importante de alquiler de herramientas en
linea de Arequipa al cabo de 1 afio, alcanzando satisfaccion y fidelidad de los usuarios

que se refleje en un NPS de 9/10.

Este objetivo esta alineado con el objetivo estratégico uno. Para alcanzar este objetivo

se promocionara las caracteristicas que diferencian al modelo de negocio de economia

colaborativa de la competencia tradicional, basandose en una diferencia en precio,
innovacion y tecnologia.

HerramientasYa se presenta como un modelo de negocio innovador, que actualmente

no existe en el mercado y que aprovecha las herramientas tecnoldgicas afin de optimizar

sus canales y ofrecer precios atractivos a los usuarios, debido a las ventajas propias de

una economia circular.
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Realizar el andlisis de datos para disefiar campafias de captacion y retencion a través de
promociones personalizadas para usuarios registrados, lo cual se medira por el nimero
de visitas e indice de recurrencia.

Este objetivo estd vinculado al objetivo estratégico numero dos, y se sustenta en
infraestructura tecnoldgica sélida y confiable,

Lograr una participacion por encima del 10% del mercado efectivo de arrendadores
para satisfacer la demanda de los arrendatarios.

Esto estd relacionado al objetivo estratégico tres. De acuerdo con las cifras de la
estimacion de demanda, detallado en el numeral 4.5, Estimacion de la Demanda, es
necesario tener una participacion por encima del 10% en el mercado efectivo de
arrendadores para estar a la par de la demanda de los arrendatarios.

Destinar un 20% de los ingresos en gasto para la promocion y comunicacion de la
plataforma en el primer afio, 15% en el segundo y 10% en los tres afios restantes. Segun
Forbes (2022), si se desea crecer de forma robusta seria recomendable destinar 20%
aproximadamente de las ventas en marketing, por otro lado, se puede destinar una
cantidad menor una vez que el negocio se halle mas consolidado (5 a 10%). Por su
puesto, estos porcentajes varian significativamente entre industrias.

Llegar a una base de 6,788 usuarios en el primer afio de funcionamiento (de acuerdo
con las cifras de la estimacion de demanda, detallado en el numeral 4.5, Estimacion de
la Demanda), 25% del mercado efectivo, y un crecimiento del 15% interanual hasta el
quinto afo.

De acuerdo con Euromonitor (2021), citado por Gestion (2022), el Pert ha liderado el
crecimiento en comercio electronico en el 2021, con una tasa de 87%,
significativamente por encima de sus pares de América Latina. Por lo tanto, se espera

tener una tasa de crecimiento anual elevada para este proyecto (15%), aunque no tanta
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como la del sector de comercio electronico, pues se trata de una categoria practicamente

nueva, lo que implica tener cautela con respecto al crecimiento. Por otra parte, en el

numeral 4.5. Estimacién de la Demanda, se especifica la cantidad de usuarios.
6.2. Marketing Estratégico: Publico Objetivo

Para que las estrategias de la empresa sean mas eficientes y haya un enfoque adecuado,

se ha segmentado al mercado del siguiente modo:

e Geogréficamente: se han tomado en cuenta a 12 distritos del area urbana de la
ciudad de Arequipa: Arequipa, Alto Selva Alegre, Cayma, Cerro Colorado, Jacobo
hunter, Mariano Melgar, Miraflores, Paucarpata, Sachaca, Socabaya, Yanahuara y
J.L. Bustamante y Rivero.

e Demograficamente: personas comprendidas entre 25 y 39 afios (Millennials) de
NSE BC.

e Psicograficamente: de acuerdo con Arellano (2019), los peruanos se pueden
clasificar en seis estilos de vida. El grupo mas adecuado, dado lo identificado en el
estudio de mercado y en los analisis previos es el progresista.

6.3. Propuesta de Valor

La plataforma digital de alquiler de herramientas ofrece una experiencia de usuario facil
y comoda, permitiendo encontrar y alquilar las herramientas que el usuario necesita para sus
proyectos de hogar de forma rapida y segura. Ademas, al utilizar la plataforma, se contribuira
a la economia circular al darle un uso mas eficiente a herramientas que no se usan regularmente
y esto a su vez generara ingresos adicionales. Todo esto respaldado por un equipo de soporte
al cliente disponible para brindarle ayuda en todo momento y garantizar que tenga la mejor

experiencia de alquiler de herramientas entre personas.
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6.4. Nombre y Logo

El nombre comercial de la plataforma sera: “HerramientasYa” y el logotipo tentativo
se muestra en la Figura 21.
Figura 21

Logotipo

erramienla
Ya!

Nota. Elaboracién propia.

6.5. Marketing Mix

El marketing mix es una herramienta fundamental en el desarrollo de una estrategia de
marketing efectiva. En el caso de esta plataforma en linea de alquiler de herramientas, el
marketing mix incluye los cuatro elementos clave: producto, precio, lugar y promocion. La
plataforma debe asegurarse de que las herramientas cumplan las expectativas de los usuarios.
6.5.1 Producto o Servicio

El producto es un servicio que interconecta arrendadores y arrendatarios de
herramientas para realizar trabajos en el hogar a través de una plataforma digital de tipo
colaborativa (C2C).

El servicio conectara usuarios que cuentan con herramientas y equipos, los cuales no
los utiliza con regularidad, con usuarios que requieren hacer un trabajo especifico
eventualmente y prefieran alquilar una herramienta en vez de comprarla; se trata de un servicio

puro e intangible con las siguientes caracteristicas:
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e Sistema de calificacion y comentarios de usuarios, para evaluar la calidad y
confiabilidad de las herramientas y de los usuarios que las ofrecen en alquiler.

e La facilidad y comodidad de la plataforma, con un disefio intuitivo y una interfaz
amigable que permita una navegacion sencilla y accesible a los usuarios.

e Implementacion de un sistema de geolocalizacion para encontrar herramientas
cercanas a la ubicacion del usuario, lo que permitird una mayor eficiencia en el
proceso de alquiler.

e Una estrategia de marketing enfocada en la promocion de la calidad y la
confiabilidad del servicio, asi como en el beneficio de la economia colaborativa
para el usuario, fomentando la comunidad y el intercambio entre pares.

6.5.2 Precio

La estrategia de precio para la plataforma digital de alquiler de herramientas consiste
en mantener una comision del 18% para los arrendadores y sugerir a los arrendadores un cobro
no mayor del 12.6% del precio de la herramienta para el alquiler, lo cual se ha determinado en
base a las encuestas realizadas. Ademas, se implementara la estrategia de precios dindmicos
para ajustar los precios de alquiler en funcién de la oferta y demanda. Esto permitira aumentar
los ingresos de la plataforma al ajustar los precios en momentos de alta demanda y reducirlos
en momentos de baja demanda para atraer a mas usuarios. Sin embargo, se respetaran los
porcentajes iniciales de comision para los arrendadores y de cobro para el alquiler. De esta
manera, la plataforma podrd mantener un equilibrio entre generar ingresos y atraer a mas
usuarios y mantener su ventaja competitiva.
6.5.3 Plaza

Siendo el producto una plataforma digital, los canales de comunicacion y ventas con

los arrendadores y arrendatarios seran a traves de medios digitales como: la plataforma misma,

las redes sociales, paginas web, blog de la empresa, WhatsApp business y otros.
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Asi mismo, dentro de la plataforma se implementara un procedimiento digital para
verificar el estado y la condicion operativa de la herramienta durante el proceso de entrega y
devolucion.

6.5.4 Promocion

La promocion debe centrarse en atraer a nuevos clientes y fidelizar a los existentes,
utilizando diversas técnicas de marketing para destacar en un mercado cada vez mas
competitivo, como se detalla a continuacion:

e Marketing de contenidos: se creard contenido relevante y util relacionado con la
plataforma, como videos instructivos sobre como usar las herramientas, guias de
reparacion de objetos comunes, y otros temas relacionados con el hogar y el bricolaje.
El contenido se publicara en el blog de la empresay se compartira en las redes sociales.

e Marketing de influencers: se trabajard con influencers que tengan una audiencia
interesada en el bricolaje, el hogar y la jardineria, para promocionar la plataforma y
aumentar la conciencia de marca. Se ofreceran incentivos a los influencers para que
promuevan la plataforma en sus canales de redes sociales o blogs.

e Publicidad en linea: se utilizara la publicidad en linea a través de motores de busqueda
y redes sociales para llegar a clientes potenciales. Se utilizaran palabras clave relevantes
y especificas en los anuncios para llegar a las personas que buscan herramientas
especificas.

e Programa de referidos: se ofreceran incentivos para que los clientes actuales
recomienden la plataforma a sus amigos y familiares. Por ejemplo, se ofrecera un
descuento en el préximo alquiler o una herramienta gratuita en funcién del nimero de
referidos.

e [Eventos comunitarios: se organizaran eventos en la comunidad para promocionar la

plataforma. Por ejemplo, se patrocinara una carrera benéfica, una feria de bricolaje o
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un concurso de jardineria. También se ofreceran descuentos especiales para los

participantes del evento.

6.6. Gestion de la Experiencia del Cliente

Al tratarse de una plataforma digital innovadora, es muy importante observar y vigilar

todo registro que refleje la experiencia de los usuarios al interactuar con esta, asi como el grado

de satisfaccion de los clientes, lo cual seria un punto crucial para el crecimiento del market

share y en consecuencia del éxito del negocio. Por lo tanto, se consideran las siguientes

medidas:

Ofrecer una experiencia de usuario sencilla'y amigable en el aplicativo y la pagina
web de la plataforma, con navegacion intuitiva y facil acceso a la informacion
relevante.

Proporcionar herramientas de soporte al cliente para responder répidamente a
preguntas, inquietudes y necesidades. Incluir un sistema de chat en linea, blog
empresarial, entre otros canales.

Fomentar la transparencia en las transacciones de alquiler, incluyendo informacion
clara sobre los precios y condiciones de alquiler, detalles de las herramientas
disponibles y de los usuarios.

Establecer una politica de calidad y seguridad rigurosa, para asegurar que las
herramientas estén en buenas condiciones y seguras para su uso, y que los
arrendadores cumplan con las politicas establecidas.

Proporcionar incentivos para alentar la fidelidad de los clientes, como descuentos
especiales, promociones, programas de recompensas, entre otros.

Monitorear continuamente las opiniones y comentarios de los clientes, y utilizar
los datos obtenidos para mejorar los servicios de la plataforma y la experiencia del

usuario.
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e Realizar encuestas periodicas a los clientes para conocer su nivel de satisfaccion y
recibir retroalimentacion sobre los aspectos que se podrian mejorar en la
plataforma.

e Asegurar una comunicacion clara y oportuna en todas las etapas del proceso de
alquiler, desde la reserva hasta la entrega y devolucion de las herramientas.

e Facilitar un sistema de retroalimentacion entre arrendadores y arrendatarios para
que se puedan calificar y dejar comentarios sobre su experiencia con las
herramientas y entre ellos, lo que podria ayudar a establecer una comunidad méas
segura y confiable.

e Proporcionar tutoriales y videos instructivos para el uso de las herramientas mas
complejas, lo que ayudara a los usuarios a tener una experiencia de alquiler mas

satisfactoria y segura.

6.7. Tacticas de Marketing
6.7.1 Tacticas Generales
Dada la naturaleza de esta plataforma se plantean las siguientes:
e Crear unaplicativo mavil y pagina web intuitivos y faciles de usar, con una interfaz
de usuario atractiva y amigable.
e Utilizar las redes sociales y el marketing de contenidos para crear una comunidad
en linea, compartir contenido util e interactuar con los clientes.
e  Ofrecer promociones y descuentos especiales a los nuevos usuarios para atraerlos
a la plataforma, asi como incentivos para los clientes actuales que recomienden la
plataforma a sus amigos y familiares.
e Utilizar el email marketing para mantener a los clientes informados sobre las

novedades de la plataforma, las promociones, eventos y actualizaciones.
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e Realizar encuestas y recopilar comentarios de los clientes para identificar areas de
mejora y ajustar la plataforma en consecuencia.

e Establecer alianzas con otros negocios y proveedores de servicios relacionados con
el hogar y el bricolaje para promocionar la plataforma y ampliar la oferta de
herramientas disponibles.

e Realizar eventos y actividades comunitarias para fomentar la participacion y crear
una comunidad en linea y fuera de linea.

6.7.2 Téacticas de Retencion de Clientes y Barreras de Entrada

Este modelo de negocio utilizara tacticas del marketing relacional para favorecer la
retencion de clientes y a la vez generar barreras de entrada para futuros competidores. Esto
gracias a que esta plataforma digital de alquiler de herramientas seria la primera en el pais, lo
que permitira crear desde el inicio una interaccion casi exclusiva con el publico objetivo, dado
que actualmente no existe ninguna semejante que conecte personas (C2C). Esta plataforma
estimulara la interaccion entre todos los usuarios y la creacion de una gran comunidad de
soporte, en la que todos ellos puedan compartir experiencias, consejos, ideas de proyectos,
buscar recomendaciones, etc. Esto a su vez permitird obtener informacion personalizada de
cada usuario, para poder entender mejor sus propias necesidades, y poder segmentarlos para
ofrecerles las mejores alternativas segun sus necesidades, lo que generara una experiencia de
usuario distinta y se reflejara en una mayor tasa de recurrencia por el servicio brindado a través
de esta plataforma. Todo esto en conjunto se reflejara en una mayor lealtad a la plataforma, y
a su vez en una importante barrera de entrada para futuros competidores.
6.8. Plan de Accién y Controles

De acuerdo con las métricas clave establecidas previamente, se plantean los siguientes

planes de accidn y sus respetivos controles:
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6.8.1 Cantidad de Descargas

Acciones: Publicidad en linea, marketing de influencers, promocion de referidos,
eventos comunitarios.

Control: Seguimiento de la inversién en publicidad y promocién, seguimiento de las
descargas y la tasa de conversion.

6.8.2 Cantidad de Alquileres Mediante Aplicativo

Acciones: Programa de referidos, publicidad en linea, incentivos para los usuarios que
alquilan con frecuencia, descuentos especiales para los usuarios que dejan resefias positivas.

Control: Seguimiento del ndmero de alquileres y del ingreso generado por los
alquileres, andlisis de la tasa de conversion y de la satisfaccion del cliente.

6.8.3 Cantidad de Herramientas Ofertadas en Alquiler

Acciones: Promocion de referidos, marketing de influencers, incentivos para los
usuarios que ofertan herramientas con frecuencia, publicidad en linea.

Control: Seguimiento del nimero de herramientas disponibles, andlisis de la tasa de
conversion y de la satisfaccion del cliente.

6.8.4 Churn Rate (Nivel de Desercion)

Acciones: Mejorar la experiencia del usuario, ofrecer incentivos para la fidelizacion,
promocion de referidos, analisis de la retroalimentacion de los clientes que han abandonado la
plataforma.

Control: Seguimiento de la tasa de desercion, analisis de los motivos de abandono y
seguimiento de las acciones tomadas para reducir la tasa de desercion.

6.8.5 NPS (Nivel de Satisfaccion del Cliente)
Acciones: Ofrecer una experiencia de usuario excelente, mejorar la calidad del servicio,

promocion de referidos, eventos comunitarios.
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Control: Seguimiento de la puntuacion del NPS, analisis de la retroalimentacion de los
clientes para mejorar la calidad del servicio y la satisfaccion del cliente.
6.8.6 ARPU (Ingreso Promedio Por Usuario)

Acciones: Aumentar la cantidad de alquileres por usuario, fomentar el uso de
herramientas con mayor tarifa de alquiler, promocion de referidos, descuentos especiales para
los usuarios que alquilan con frecuencia.

Control: Seguimiento del ARPU, anélisis de la tasa de conversion y de la satisfaccion
del cliente.

6.9. Gastos del Plan de Marketing

Se ha establecido un presupuesto de marketing, con respecto con el nivel de ingresos,
que variara afio a afio. Segun Forbes (2022), si se desea crecer de forma robusta seria
recomendable destinar 20% aproximadamente de las ventas en marketing, por otro lado, se
puede destinar una cantidad menor una vez que el negocio se halle mas consolidado (5 a 10%).
Por su puesto, estos porcentajes varian significativamente entre industrias. Por lo tanto,
inicialmente, se espera destinar el 20% de los ingresos para este fin, pues se requiere dar a
conocer la plataforma y sus beneficios. En el segundo afo, esta cifra bajard a 15%; y en el
tercer, cuarto y quinto afo, a 10%.

Este presupuesto permitira que la empresa invierta en varias tacticas de marketing para
mejorar la visibilidad de la plataforma y atraer a mas clientes, sin comprometer la estabilidad
financiera del negocio. Ademas, asignar un porcentaje fijo del presupuesto para el marketing
permite una mejor planificacién y control, asegurando que los recursos se utilicen de manera
eficiente. En la Tabla 16 se presenta el gasto anual por cada afio, con su respectivo detalle en
las categorias consideradas a lo largo de plan de marketing; cabe indicar que se destinara un
porcentaje equitativo para cada categoria, ya que se considera que todas son importantes para

el proyecto, ademas, se complementan unas con otras.
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Tabla 16

Presupuesto de marketing

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Porcentaje de las ventas 20% 15% 10% 10% 10%
Gastos S/185,498 167,991 S/128,793 148,112 S/170,329
Marketing de contenidos /37 4 $/33,598 $/25,759 $/29,622 $/34,066
(creacion)
Marketing de influencers S/37,100 S/33,598 S/25,759 S/29,622 S/34,066
Publicidad en linea (redes
sociales y motores de $/37,100 $/33,598 S/25,759 $/29,622 S/34,066
blusqueda)
Programa de referidos S/37,100 S/33,598 S/25,759 S/29,622 S/34,066
Eventos comunitarios $/37,100 $/33,598 S/25,759 $/29,622 S/34,066

Nota. Elaboracién propia.

6.10. Conclusiones del Capitulo

Los objetivos de marketing buscan aumentar la base de usuarios registrados y su
conversion en transacciones efectivas, mejorar la calidad del servicio al cliente y la oferta de
herramientas, y aumentar el reconocimiento de la marca a traves de una campafa publicitaria.
Ademas, se ha establecido un presupuesto del 20% de los ingresos para la promocion y
comunicacion de la plataforma. El éxito de estos objetivos dependera de la eficacia de las
estrategias y tacticas de marketing implementadas, del seguimiento y control de los indicadores
de rendimiento clave.

La segmentacion del mercado realizada por la empresa le permitira tener un enfoque
mas preciso en la implementacidn de sus estrategias de marketing y en la satisfaccion de las
necesidades de su publico objetivo. Al enfocarse en la ciudad de Arequipa, los Millennial y el
estilo de vida progresista, la empresa podra adaptar sus productos y servicios a las
caracteristicas y preferencias de su mercado objetivo. Esto le permitira tener una mayor

eficiencia en la asignacion de recursos y en la consecucién de sus objetivos comerciales.



92

La plataforma digital de alquiler de herramientas tiene una propuesta de valor Unica 'y
atractiva que satisface las necesidades de su mercado objetivo. Las estrategias de marketing
propuestas, incluyendo el marketing de contenidos, marketing relacional, marketing de
influencers, publicidad en linea, programa de referidos, eventos comunitarios, impulso de una
comunidad de soporte entre los mismos usuarios y las relaciones publicas, ayudaran a aumentar

la conciencia de marca y atraer a mas usuarios a la plataforma.
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CAPITULO VII. PLAN DE OPERACIONES Y LOGISTICA

El capitulo de plan de operaciones y logistica es una parte fundamental del plan de

negocios de cualquier empresa, y en el caso de una plataforma en linea de alquiler de

herramientas entre personas, resulta especialmente relevante. En este capitulo se detallaran las

operaciones y procesos necesarios para ofrecer un servicio de alquiler de herramientas eficiente

y efectivo, desde la gestion de entrega y devolucion de herramientas. Se describiran las

principales actividades y procesos involucrados en la operacién de la plataforma, asi como los

recursos necesarios para llevarlos a cabo. También se explicaran el procedimiento para

asegurar la calidad y el estado de las herramientas, asi como la seguridad de los clientes que

las utilizan.

7.1. Objetivos del Plan

7.1.1 Objetivos de Operaciones

Reducir un 10% anual los tiempos de respuesta ante incidencias en los tres primeros
afios, a traves de una plataforma dindmica, intuitiva, con personalizacion y
actualizacion del perfil de usuario, implementacion de un sistema de seguimiento
y gestion de incidencias, y la capacitacion del personal.

Mantener un alto nivel de seguridad en la plataforma y la proteccion de los datos
de los usuarios, garantizando una tasa de cero brechas de seguridad para el segundo
afio, mediante la implementacién de sistemas de seguridad avanzados y la
actualizacion constante de los mismos.

Lograr una disponibilidad de la plataforma mayor al 99% en el primer afio de
operaciones. Establecer un proceso claro, rapido y de calidad para atencién al
cliente desde el primer dia de operaciones, este debe permitir alcanzar el objetivo

estratégico de penetracion de mercado para lograr una participacién de 25% al final
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del primer afio de operaciones. Aplicar una politica de capacitacion y mejora
continua, para aumentar el indice de satisfaccion de los clientes en un 95% para el
quinto afio de operaciones.

7.2. Etapa Pre Operativa

Para este proyecto, es importante llevar a cabo actividades pre-operativas que permitan
identificar, estabilizar y corregir los procesos iniciales del plan de negocio. La marcha blanca
0 prueba piloto es esencial para recibir feedback honesto y transparente del publico objetivo,
con la finalidad de corregir cualquier problema antes de la puesta en marcha oficial.

Durante esta etapa, es importante asegurar la obtencion de las diferentes licencias
necesarias para el normal funcionamiento del proyecto, tales como la licencia de
funcionamiento, permisos otorgados por las autoridades competentes y certificaciones
necesarias.

Es necesario realizar pruebas previas de funcionamiento para verificar que el plan de
negocios cumpla con la formalizacidén necesaria para su correcta operacion, y asegurarse de
que el personal esté capacitado para desarrollar las operaciones y la atencion al cliente sea
Optima. En resumen, llevar a cabo actividades pre-operativas es crucial para el éxito del
proyecto, permitiendo corregir cualquier problema antes de su lanzamiento oficial.

De acuerdo con Shopify (2023), para establecer una tienda en linea en Peru, se deben
cumplir con ciertos requisitos. EI primer paso es registrar la empresa en el sistema SID-Sunarp,
de manera virtual. Ademas, se requiere obtener una Licencia de Funcionamiento, la cual es
otorgada por las municipalidades y es un requisito esencial para muchos tramites oficiales. Los
requisitos pueden variar segun la regién y actividad comercial, pero en general, se necesita
presentar una solicitud con declaracion jurada, un poder vigente del representante legal de la

empresa, y copias de titulos profesionales o autorizaciones sectoriales en algunos casos
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especificos. Asimismo, es necesario obtener un Registro Unico de Contribuyentes (RUC), que
es requerido para emitir comprobantes de pago y facturas.

7.3. Etapa Operativa

7.3.1 Proceso de Registro de Usuario Arrendatario

e P4gina de registro: el arrendatario ingresa a la pagina de registro y completa un
formulario con informacion bésica como su nombre, correo electronico vy
contrasefia.

e Verificacion de correo electronico: se envia un correo electrénico de verificacion
al usuario, con un enlace para confirmar su cuenta.

e Informacion adicional: el usuario completa un formulario con informacion
adicional como su direccion, nimero de teléfono y método de pago.

e Verificacion de identidad: para garantizar la seguridad de la plataforma, se
requerira que el usuario proporcione una copia de su documento de identidad y una
foto para verificarla.

e Aceptacion de términosy condiciones: el usuario acepta los términos y condiciones

de uso de la plataforma.

7.3.2 Proceso de Registro de Usuario Arrendador (Ofertante)
e P4gina de registro: el usuario arrendador ingresa a la pagina de registro y completa
un formulario con informacion basica como su nombre, correo electronico y
contrasefa.
e Verificacion de correo electronico: se envia un correo electronico de verificacion
al usuario, con un enlace para confirmar su cuenta.
e Informacion adicional: el arrendador completa un formulario con informacién
adicional como su direccion, nimero de teléfono y método de pago (cuenta en el

caso del arrendador).
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e Verificacion de identidad: para garantizar la seguridad de la plataforma, se
requerira que el usuario proporcione una copia de su documento de identidad y una
foto para verificarla.

e  Aceptacion de términosy condiciones: el usuario acepta los términos y condiciones
de uso de la plataforma.

e Configuracién de opciones de alquiler: Una vez completada la verificacion de
identidad, el ofertante deberd configurar sus opciones de alquiler, incluyendo la
duracién del alquiler, la tarifa de alquiler y la disponibilidad de las herramientas.

e Aprobacion del perfil: Después de completar la informacion del perfil y configurar
las opciones de alquiler, el perfil del ofertante debera ser revisado y aprobado por
el equipo de la plataforma.

e Publicacion de herramientas: Una vez que el perfil del ofertante haya sido
aprobado, este podra publicar las herramientas que desea ofrecer en alquiler,
proporcionando detalles sobre su condicion, caracteristicas, valor estimado del

activo y otra informacion relevante.

7.3.3 Proceso de Solicitud de Servicio

e Acceder a la plataforma: El usuario debe acceder a la plataforma a través de su
cuenta o registrarse si es nuevo en ella.

e Bulsqueda del servicio: El arrendatario debe buscar la herramienta que desea
alquilar, indicando los filtros necesarios como ubicacion, categoria, marca y
modelo.

e Seleccion de herramienta: Luego de encontrar la herramienta deseada, el

arrendatario selecciona la opcion de solicitar alquilar la herramienta.
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Especificar fechas y horarios: El usuario debe indicar las fechas y horarios en que
desea alquilar la herramienta. Si la herramienta esta disponible, el sistema mostrara
la disponibilidad para las fechas y horarios especificados.

Confirmacion de la solicitud: El arrendatario debe revisar y confirmar los detalles
de la solicitud, incluyendo la herramienta seleccionada, las fechas y horarios, y
cualquier otra informacién adicional requerida por el arrendador.

Pago: La plataforma ofrecera diferentes opciones de pago como tarjeta de crédito,
débito, PayPal, etc.

Deposito de garantia: Adicional al pago del alquiler, la plataforma retendra del
medio de pago elegido una garantia equivalente al 75% del valor registrado por el
propietario de la herramienta en la plataforma. Adicionalmente, la informacion de
esta retencion serd visible para el arrendatario. Esta garantia se aplicara en caso la
herramienta no sea devuelta por el arrendatario o si es que la herramienta haya sido
devuelta en malas condiciones, en tal caso, se estimard un monto equivalente,
acordado entre las partes, para la reparacion de la herramienta.

Entrega de herramienta: En la fecha y hora acordadas, el arrendador entregara la
herramienta al arrendatario. El arrendatario debera verificar que la herramienta esté
en buenas condiciones y acorde a lo especificado en la plataforma.

Check list de verificacidn de recepcion: El arrendatario llenara un formato digital
del estado fisico de la herramienta dentro de la plataforma el cual debera ser
validado por el arrendador.

Devolucion de herramienta: En la fecha y hora acordadas, el arrendatario debera
devolver la herramienta al arrendador.

Check list de verificacion de devolucion: El arrendador llenard un formato digital

del estado fisico de la herramienta dentro de la plataforma el cual debera ser
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validado por el arrendatario. Después de ello, el arrendador cerrara la solicitud de
alquiler en la plataforma.
Calificacion del servicio: Finalmente, ambos usuarios deberan calificar el servicio

y dejar una opinidn sobre su experiencia en la plataforma.

7.3.4 Proceso de Atencidn

Recepcién de la solicitud: cuando un usuario tiene un problema o una pregunta,
puede enviar una solicitud de atencién al cliente a través de la plataforma, por
correo electrénico o chat bot.

Identificacion del problema: el personal encargado de la atencion al cliente debe
identificar el problema o la pregunta del usuario y recopilar toda la informacién
relevante para poder ayudar al usuario de manera efectiva.

Investigacion del problema: si el problema requiere una investigacion mas
profunda, el personal de atencion al cliente debe realizar las investigaciones
necesarias para poder proporcionar una respuesta completa y precisa al usuario.
Proporcionar una solucién: después de haber identificado el problema y realizada
la investigacion necesaria, el personal de atencion al cliente debe proporcionar una
solucion al usuario. La solucién puede ser un reembolso, un crédito, una
reparacion, un reemplazo, una explicacion, entre otras opciones, dependiendo del
problema y las circunstancias.

Seguimiento: después de proporcionar una solucion, es importante realizar un
seguimiento para asegurarse de que el usuario esté satisfecho con la resolucién del
problema.

Registros: es importante registrar toda la interaccién con el usuario, incluyendo la

descripcion del problema, las investigaciones realizadas y la solucién
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proporcionada, para poder realizar un seguimiento y tener un registro de la atencion
al cliente.

e Mejora continua: el proceso de atencion al cliente debe ser objeto de mejora
continua mediante la recopilacion, analisis de datos y feedback de los usuarios,

para poder identificar areas de mejora y realizar ajustes necesarios en el proceso.

7.3.5 Proceso de Recomendacion

El proceso de recomendacion consiste en ofrecer al cliente arrendatario
recomendaciones personalizadas de herramientas disponibles en la plataforma, basadas en su
historial de alquiler y preferencias previas. Para ello, se utilizaran algoritmos y herramientas
de analisis de datos para identificar patrones y tendencias en el comportamiento del cliente y
ofrecer sugerencias relevantes y utiles. El objetivo es mejorar la experiencia del usuario y

aumentar la satisfaccion y fidelidad del cliente con la plataforma.

7.3.6 Proceso de Induccidn de Ofertantes (Arrendadores)

e Registro: El arrendador debe registrarse en la plataforma proporcionando
informacion personal de contacto y creando una cuenta de usuario.

e Validacion: La plataforma verifica la identidad del arrendador y valida la
informacion proporcionada, incluyendo la informacion financiera y los datos de
contacto.

e Publicacion de herramientas: Una vez validado, el arrendador puede publicar sus
herramientas disponibles para alquilar en la plataforma, incluyendo fotos y
descripciones detalladas.

e Politicas y normas: La plataforma proporciona informacion detallada sobre las
politicas y normas de uso para los arrendadores, incluyendo requisitos de seguridad

y cumplimiento normativo.
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e Soporte y capacitacion: La plataforma proporciona soporte y capacitacion continua
para los arrendadores, para ayudarles a mejorar sus habilidades y la calidad de su

oferta de herramientas.

7.3.7 Proceso de Gestion de Reclamos

e Recepcion del reclamo: El usuario presenta el reclamo a través de la plataforma,
ya sea por correo electronico, chat en vivo o formulario en linea.

e Registro del reclamo: EIl equipo encargado registra el reclamo en un sistema de
seguimiento de reclamos, donde se asigna un nimero de seguimiento para que éste
resulte més efectivo.

e Analisis del reclamo: El equipo de soporte analiza el reclamo y verifica la
informacion proporcionada por el usuario.

e Resolucion del reclamo: Una vez que se ha identificado la causa del reclamo, el
equipo de soporte trabaja para resolver el problema lo mas pronto posible.

e Notificacion de la solucién: El equipo de soporte se comunica con el usuario para
informarle de la solucion encontrada y tomar las medidas necesarias para
solucionar el problema.

e Seguimiento del reclamo: EIl equipo de soporte hace un seguimiento del reclamo
para asegurarse de que la solucidn sea efectiva y que el usuario esté satisfecho con
el resultado.

e Cierre del reclamo: Una vez que el usuario confirma que el problema ha sido

resuelto, el reclamo se cierra en el sistema de seguimiento de reclamos.

7.3.8 Procesos de Capacitacion a Usuarios de la Plataforma (Arrendadores)
e Acceso a los materiales de capacitacion: Poner a disposicion de los usuarios

arrendadores los materiales de capacitacion en la plataforma, previamente creados
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que incluyan contenidos educativos y de capacitacion en diversos formatos, como
guias paso a paso, infografias y preguntas frecuentes (FAQSs)

e Soporte personalizado: Proporcionar asistencia individualizada a los arrendadores
que requieran ayuda adicional o tengan preguntas especificas sobre el uso de la
plataforma.

e Actualizacion de contenidos: Mantener los materiales de capacitacion actualizados
y relevantes, incorporando nuevos desarrollos, caracteristicas y mejoras de la
plataforma.

e Comunicacion constante: Informar a los arrendadores sobre las novedades,
actualizaciones y oportunidades de capacitacion disponibles, utilizando canales de

comunicacion como correo electronico y notificaciones en la plataforma.

7.3.9 Proceso de Pago a los Usuarios Arrendadores
e El sistema generard un reporte de las reservas realizadas y confirmadas por los
arrendatarios.
e El sistema calculara el monto total de las reservas y la comision correspondiente a
la plataforma.
e El sistema enviara un aviso de pago al arrendador, notificandole que la reserva ha
sido confirmada y el monto que se le pagara.
e La plataforma enviara un correo electrénico al arrendador, confirmando que el
pago ha sido realizado correctamente.
7.4. Disefio del Producto Minimo Viable (MVP)
El Producto Minimo Viable (MVP), esbozado en las Figuras 22 y 23, servira para
validar la idea de negocio con la menor inversién posible, por lo que se trata de crear un
producto con las funcionalidades mas importantes para los clientes, lo suficientemente sélido

como para obtener retroalimentacidn valiosa, pero sin agregar caracteristicas o funcionalidades
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innecesarias. Tomando en cuenta esto, se propone ofrecer como MVP una plataforma con las
siguientes funcionalidades:
e Registro de usuarios: Permitir que los usuarios se registren en la plataforma para
crear una cuenta.
e Bulsqueda de herramientas: Permitir a los usuarios buscar herramientas por
categoria, nombre o localizacion geogréfica.
e Reserva de herramientas: Permitir que los usuarios reserven herramientas
especificas y programen su recogida o entrega.
e Pagos: Permitir que los usuarios realicen pagos en linea para reservar herramientas.
e Perfil del usuario: Permitir a los usuarios crear y editar su perfil de usuario,
incluyendo informacion de contacto y preferencias de notificacion.
Figura 22

MPV Herramientas Ya

v.enm

iBienvenido!

Nota. Elaboracién propia.
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MPV Herramientas Ya seleccion de herramientas y busqueda

Buscando la herramientas
perfecta para tu p

Nota. Elaboracién propia.

Por otra parte, las funcionalidades completas de la plataforma que no se incluyen son:

Un sistema de calificacion y comentarios para los usuarios que hayan alquilado
herramientas, para que otros usuarios puedan tomar decisiones informadas.

Un sistema de notificaciones para que los usuarios sepan cuando una herramienta
que estan buscando esta disponible para alquilar, o si han recibido una respuesta a
su solicitud de alquiler.

Un sistema de seguimiento de pedidos que permita a los usuarios ver el estado de
sus solicitudes de alquiler y el historial de alquileres previos.

Integracion con herramientas de pago en linea para hacer mas facil el proceso de
alquiler y pago.

Un sistema de reservas que permita a los usuarios reservar herramientas para una
fecha y hora especificas, y que permita a los ofertantes aprobar o rechazar la
reserva.

Una seccion de ayuda y soporte al cliente para ayudar a los usuarios a resolver

problemas y responder a preguntas frecuentes.
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7.5. Politicas de Atencién

e Atencion oportuna al cliente: Ofrecer a los usuarios un servicio de atencién al
cliente en linea para brindar soporte, resolver problemas o dudas relacionados a la
plataforma.

e Respuestas rapidas: Garantizar que todas las preguntas o consultas de los clientes
se respondan dentro de un plazo determinado: 24 horas.

e Procedimientos claros y transparentes: Asegurar que los procedimientos para la
solicitud, alquiler y devolucién de herramientas sean claros y transparentes para el
cliente.

e Seguridad: Garantizar la proteccion de datos personales, datos bancarios y su
exclusivo uso dentro de la plataforma.

e Garantia de calidad: Asegurar el cumplimiento de los procedimientos de entrega y
devolucidon de herramientas entre usuarios (check list de verificacion).

e Devoluciones: Establecer procedimientos transparentes en la devolucion de
herramientas, incluyendo los plazos y penalidades por devoluciones tardias o por
la no devolucion de las herramientas.

7.6. Estandares de Calidad de Servicio

Los principales criterios que se utilizaran para evaluar y mantener el nivel de calidad

de la plataforma son:

e Tiempo de respuesta: Se establece un tiempo limite para responder a las consultas
de los usuarios y resolver cualquier problema que puedan tener. Todas las consultas
deben ser respondidas en un plazo de 24 horas.

e Precision de la informacidn: Se debe garantizar que la informacion proporcionada
a los usuarios sobre las herramientas disponibles, precios, condiciones de alquiler,

entre otros, sea precisa y actualizada.
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e Disponibilidad de herramientas: Se debe asegurar que las herramientas estén
disponibles para su alquiler en la fecha y hora acordadas.

e Mantenimiento de herramientas: Las herramientas deben mantenerse en buen
estado y en condiciones adecuadas para su uso (responsabilidad tanto del
arrendatario como del arrendador).

e Seguridad: Se deben implementar medidas de seguridad para proteger la
plataforma y los datos de los usuarios.

e Proceso de alquiler: Se debe establecer un proceso de alquiler claro y facil de
seguir, para garantizar una experiencia fluida y satisfactoria para los usuarios.

e Atencion al cliente: Se debe brindar un servicio de atencion al cliente de calidad,
con personal capacitado y accesible para ayudar a los usuarios en caso de dudas o
problemas.

7.7. Gestion de Incidencias

Se definiran penalidades especificas para cada tipo de incidencia como, por ejemplo:
retraso en la entrega o en la devolucion de la herramienta, entrega o devolucion de herramientas
en mal estado, la no devolucion de la herramienta, entre otras. Estas penalidades se aplicaran
sobre el monto retenido de su tarjeta de crédito, o si se registré otro medio de pago se cobrara
parte de la garantia retenida. Como se indico en el proceso de solicitud de servicio, en el punto
7.3.3., adicional al pago del alquiler, se retendrd del medio de pago elegido una garantia
equivalente al 75% del valor registrado por el propietario de la herramienta en la plataforma.
Este monto servira para cubrir los posibles incidentes.
7.8. Gastos del Plan Operativo y Logistico

Los gastos operativos son un aspecto critico en el caso de una plataforma de alquiler de

herramientas en linea, y el personal es el principal gasto operativo. Esto se debe a que la

mayoria de los procesos en la plataforma estan impulsados por el personal, desde el desarrollo
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y mantenimiento de la misma, hasta la atencion al cliente y la gestion de las operaciones diarias.
Por lo tanto, la mayor parte de los gastos corresponden a la planilla de remuneracion del
numeral 9.5 del capitulo IX: Plan de Recursos Humanos. Adicionalmente, se requieren gastos
en servicios tecnoldgicos, éstos se detallan en el numeral 8.5 del Capitulo VIII: Tecnologias de
Informacion.

7.9. Conclusiones de Capitulo

Los procesos de registro, solicitud, atencion al cliente y gestién de reclamos son
fundamentales para la operacion de la plataforma de alquiler de herramientas. Es importante
que estos procesos se disefien de manera eficiente y eficaz para garantizar una buena
experiencia del usuario. Ademas, la plataforma debe contar con medidas de seguridad robusta
para proteger los datos de los usuarios y la plataforma en general, asi como para garantizar la
privacidad de los datos personales de los clientes.

Es fundamental que el proceso operativo sea simple y transparente, desde el registro de
los usuarios hasta la finalizacion del alquiler, asi como la atencién al cliente y la gestion de
posibles incidencias.

El proceso de pago a los usuarios arrendadores (ofertantes) debe ser facil y seguro para
garantizar que las transacciones se realicen sin problemas y de manera oportuna. Finalmente,
es importante establecer politicas claras de atencion al cliente que permitan a los usuarios

recibir el soporte que necesitan de manera rapida y efectiva.
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CAPITULO VIII. TECNOLOGIAS DE INFORMACION (TI)

En este capitulo, se desarrollardn los objetivos, se analizaran las estrategias, las

herramientas tecnolégicas del negocio que permitan garantizar la accesibilidad y confiabilidad

de la plataforma, definir el plan que garantice su seguridad, establecer el presupuesto requerido

para la puesta en marcha del negocio y mantener la operacion continla mejorando la

experiencia del usuario.

Por tanto, es necesario contar con una plataforma tecnolégica avanzada que integre

sistemas de gestion de bases de datos, sistemas de seguridad informatica, sistemas de monitoreo

y analisis de datos.

8.1. Objetivos Tecnoldgicos

Mejorar la eficacia de la plataforma y la experiencia del usuario, recopilando y
analizando datos de los usuarios, para tomar decisiones informadas en cuanto a
mejoras y optimizaciones, reduciendo el Churn rate en un 10% anual. Ofrecer un
soporte en linea oportuno afin de resolver los problemas, dudas y requerimientos
de los usuarios.

Facilitar a los usuarios los pagos y transacciones a través de servicios de pago en
linea confiables y seguros como Niubiz, Izipay, Pago Efectivo, etc. Se desarrollara
una arquitectura de seguridad robusta que garantice la autenticacion, encriptacion,
deteccidn de fraude y desarrollo de software para la proteccion de datos personales
y promueva la seguridad en el uso de la plataforma.

Desarrollar una plataforma accesible desde diferentes dispositivos, incluyendo
computadoras, tablets y smartphones, a fin de llegar a la mayor cantidad posible de
usuarios, de esta manera ellos pueden acceder a la plataforma desde cualquier lugar

y en cualquier momento.
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8.2. Infraestructura Tecnoldgica

Se requiere contar con servidores y sistemas de almacenamiento de alta calidad para
asegurar la disponibilidad y el acceso a la plataforma en todo momento. Para nuestro modelo
de negocio, se considerara la implementacion de una solucion en la nube (Application Platform
as a Service - aPaaS) ya que esto resultaria en menores costos de infraestructura, mayor
eficiencia y flexibilidad en la gestion de los recursos.

e Servidores Amazon: se utilizaran para alojar los sistemas de la plataforma,
proporcionando la capacidad de procesamiento necesaria para la funcionalidad de
la plataforma.

e Contenedor Amazon: se utilizara para alojar las aplicaciones y servicios de la
plataforma, lo que permitird un despliegue y una gestion mas facil y rapida de la
infraestructura de la plataforma.

e Almacenamiento de objetos Amazon: se utilizard para almacenar y gestionar
archivos estaticos, como iméagenes y videos, utilizados por la plataforma.

e Plan de alta disponibilidad de almacenamiento Amazon: se utilizara para garantizar
la disponibilidad y redundancia de los datos almacenados en la plataforma.

e Almacenamiento en bloque Amazon: se utilizara para almacenar y gestionar los
datos de la plataforma, como informacion de usuarios y transacciones.

e Sistemas de Firewalls, deteccion de intrusiones (Paessler): se utilizaran para
proteger la plataforma de posibles amenazas externas y garantizar la seguridad de
los datos de los usuarios.

e Conectividad de internet a alta velocidad (Claro, 1000 mbps): se utilizara para
garantizar una conexion a internet rapida y confiable.

e Dominio “.pe”: se utilizara para proporcionar una direccion web facil de recordar

y reconocer para la plataforma en el mercado peruano.
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e Herramientas de analisis de datos, pues es importante contar con herramientas de
andlisis de datos para medir el rendimiento y la eficacia de la plataforma, asi como
para identificar areas de mejora y oportunidades de crecimiento. Para la empresa
que tiene una planilla de 11 personas, el uso de herramientas de andlisis de datos
como Power Bl ayuda a los empleados a tomar decisiones mas inteligentes y a
trabajar con mayor nivel de eficiencia. Cada miembro de la planilla puede tener
acceso a Power Bl y utilizarlo para analizar los datos que son relevantes para su
trabajo.

e Amazon Web Services (AWS) ofrece esta amplia variedad de servicios en la nube
para el desarrollo, alojamiento y administracion de aplicaciones web. Amazon sera
el proveedor principal de todas las herramientas tecnologicas, por tanto, se ha
determinado usar el servicio para desarrollo de la plataforma, para una mayor
compatibilidad y facilidad.

8.3. Modelo Tecnoldgico

El modelo tecnoldgico cuenta con tres capas: La capa de presentacion es la capa mas
visible para el usuario final, ya que se encarga de la interfaz de usuario. Esta capa puede incluir
elementos como la pagina web, la aplicacion mavil o la interfaz grafica de usuario (GUI) de
una aplicacion de escritorio. En esta capa se presentan los datos al usuario y se recogen las
acciones que éste realiza, como enviar un formulario o hacer clic en un botén. La capa de
presentacion es importante porque influye en la experiencia del usuario y debe ser facil de usar
e intuitiva.

La capa de ldgica de negocio es la capa intermedia que se encarga de procesar la
informacion y aplicar las reglas del negocio. Esta capa se encarga de realizar las operaciones
necesarias para cumplir con las necesidades de negocio y procesar la informacién recibida de

la capa de presentacion. Aqui se aplican las validaciones, calculos y procesos necesarios para
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garantizar que la informacién se procese de manera correcta y eficiente. La capa de I6gica de
negocio es importante porque garantiza la coherencia y la integridad de la informacion.

La capa de datos es la capa méas profunda y se encarga de almacenar y gestionar la
informacion que utiliza la aplicacién. Esta capa puede incluir bases de datos, sistemas de
archivos o cualquier otro medio de almacenamiento de informacion. La capa de datos es
importante porque es la encargada de garantizar la persistencia y seguridad de la informacion
utilizada por la aplicacion.

Tomando en cuenta ello, entonces:

e La primera capa, la de presentacion, desarrollard la interfaz de usuario y la
experiencia de usuario. La segunda capa, la de logica de negocio, contiene las
reglas y procesos de negocio. La tercera capa, la de datos, gestiona y almacena la
informacion del negocio y de los usuarios.

e Enlacapa de presentacion se utilizan tecnologias como HTML, CSS, JavaScript y
React para desarrollar una interfaz de usuario dindmica y atractiva. En la capa de
I6gica de negocio, se utiliza un lenguaje de programacién como Java o Python para
desarrollar las reglas y procesos de negocio, y herramientas como APIs para
integrar servicios externos y mejorar la funcionalidad de la plataforma.

e En la capa de datos, se utiliza una base de datos en la nube, como Amazon Web
Services, para almacenar y gestionar la informacion del negocio, de los usuarios, y
herramientas de andlisis de datos para extraer informacion valiosa y tomar
decisiones informadas.

8.4. Lineamientos

e Disefiar una plataforma en linea con una interfaz intuitiva y facil de usar, que

permita el acceso desde diferentes dispositivos, incluyendo computadoras, tablets

y smartphones.
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Implementar medidas de seguridad informéatica robustas para proteger la
informacion sensible de los usuarios y la plataforma en general. Esto puede incluir
el uso de sistemas de autenticacion seguros y encriptacion de datos, asi como la
implementacion de firewalls y sistemas de deteccion de intrusiones.

Ofrecer servicios de pago en linea confiables y seguros como Niubiz, I1zipay, Pago
Efectivo, entre otros, para facilitar a los usuarios los pagos y transacciones.
Recopilar y analizar datos de los usuarios y transacciones, para tomar decisiones
informadas en cuanto a mejoras y optimizaciones.

Ofrecer un servicio de atencion al cliente en linea, para brindar a los usuarios
soporte oportuno y resolver sus problemas o dudas.

Implementar herramientas y tecnologias que permitan la eficiencia y
automatizacion de procesos, tales como el uso de herramientas de analisis y
monitoreo de datos.

Mantener actualizada la infraestructura tecnoldgica, incluyendo los sistemas de
almacenamiento y servidores, y contar con personal especializado en tecnologia

para el disefio, desarrollo y mantenimiento de la plataforma.

8.5. Gastos del Plan de Sistemasy Tl

Los gastos tecnoldgicos mensuales y su estimacion anual se presentan en la Tabla 17,

donde se incluye la lista de las herramientas tecnoldgicas necesarias para llevar a cabo este

negocio.



Tabla 17

Gastos tecnoldgicos

Concepto
Servidores Amazon
Contenedor Amazon

Almacenamiento de objetos Amazon

Plan de alta disponibilidad de almacenamiento
Amazon

Almacenamiento en bloque Amazon

Sistemas de Firewalls, deteccion de intrusiones
(Paessler)

Conectividad de internet a alta velocidad (Claro, 1000
mbps)

Dominio .pe
Microsoft Power bi (analisis de datos) 11 cuentas
Total mes

Total afio

Nota. Elaboracién propia con base en cotizaciones en Amazon, Claro, Paessler, Microsoft, DominiosPeru.

8.6. Conclusiones del Capitulo

Costo mensual
S/ 924.0
S/ 154.0
S/19.3
S/ 885.5
S/49.3
S/ 381.2
S/ 372.9
S/ 65.0
S/ 708.5

S/ 3,559.5

S/ 42,714.4
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Se concluye que para garantizar la eficiencia, calidad y rapidez en la respuesta al cliente

en la plataforma de alquiler de herramientas C2C, es necesario contar con una infraestructura

tecnoldgica avanzada que incluya sistemas de seguridad robustos, accesibilidad desde

diferentes dispositivos, servicios de pago en linea confiables, analisis de datos y un servicio de

atencion al cliente en linea. La aplicacion de estos lineamientos permitira mejorar la

experiencia del usuario, la eficacia de la plataforma y la toma de decisiones informadas en

cuanto a mejoras y optimizaciones.
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CAPITULO IX. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

En el presente capitulo, se determinard el tipo de sociedad definiendo el disefio
organizacional y organigrama, asi como los roles y responsabilidades de cada puesto. También
se desarrollarén las principales politicas o estrategias que conlleven a desarrollar una cultura
organizacional acorde con la sostenibilidad del negocio.

9.1. Objetivos de Recursos Humanos

e Lograr un clima laboral satisfactorio, alcanzando en encuestas de clima laboral, al
menos un 90% de satisfaccion de los colaboradores.

e Desarrollar un plan anual de capacitacion que ofrezca a todos los trabajadores,
minimo una capacitacion anual, acordes a su perfil de puesto (en tecnologia,
ciberseguridad, atencion al cliente, etc.).

e Alcanzar una tasa de retencion del 90% de los colaboradores.

9.2. Formalizacion de la Empresa
9.2.1 Tipo de Sociedad

Para este proyecto se empleara la personalidad juridica de Sociedad Anonima Cerrada
(S.A.C.), que es una figura dinamica creada con un reducido nimero de personas (de 2 a 20)
gue se conocen entre si y pueden ser naturales o juridicas. Las acciones de la sociedad son
propiedad de familiares y se recomienda para la creacién de empresas familiares pequefias o
medianas. Esta sociedad se forma gracias a los aportes de los socios y su capital se divide en
acciones negociables que representan una parte proporcional del capital. Los socios no
responden personalmente por las deudas de la sociedad y ésta se disuelve por varias razones,
como el vencimiento del plazo de duracion o acuerdo adoptado con arreglo al estatuto (Gestion,

2019). El nombre tentativo de la sociedad sera: Misti Tools S.A.C.
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9.2.2 Socios
La estructura societaria de la empresa estd conformada por las siguientes personas,
quienes tendrén cada uno el mismo nivel de participacion accionaria.

e Caracela Zeballos, Claudia Rosmery. Participacion 20%.

Carbajal Valencia, Giann Franko. Participacion 20%.

Ccahuachia Tintaya, Tania Angélica. Participacion 20%.

Cruz Salcedo, Sergio. Participacion 20%.

Ruelas Maquera, Javier. Participacion 20%.

9.3. Disefio Organizacional
9.3.1 Perfil de los Puestos
9.3.1.1 Gerente General
Requisitos:

Experiencia previa en la gestion de proyectos y equipos, conocimientos en finanzas,
marketing y operaciones empresariales en el sector informatico, habilidades de liderazgo y
gestion de equipos, fuertes habilidades de comunicacién y negociacion, capacidad para tomar
decisiones estratégicas y operativas.

Funciones:

e Definir y ejecutar la estrategia general de la empresa.

e Supervisar las operaciones diarias de la empresa y asegurarse de que se cumplan

los objetivos establecidos.

e Gestionar y liderar el equipo de trabajo.

e Asegurarse de que la empresa cumpla con las regulaciones y leyes aplicables.

e Representar a la empresa en negociaciones y acuerdos comerciales.
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e Gestionar las finanzas de la empresa, incluyendo la supervision del presupuesto y

la inversion en proyectos y oportunidades de crecimiento.

e Desarrollar y mantener relaciones con clientes clave y otros socios comerciales.

e Evaluar el desempefio de la empresa y hacer recomendaciones para mejoras en la

eficiencia y la rentabilidad.
9.3.1.2 Desarrollador de Software

Un desarrollador de software es una persona encargada de disefiar y desarrollar la
plataforma en linea de alquiler de herramientas C2C, asi como de mantenerla actualizada y
funcionando correctamente. Este profesional deberd tener un amplio conocimiento en
programacion y desarrollo de software, y ser capaz de trabajar en equipo con otros miembros
del equipo para lograr los objetivos de la empresa.

Requisitos:

Conocimientos en programacion y desarrollo de software, experiencia en el desarrollo
de aplicaciones web y moviles, experiencia en el manejo de bases de datos, conocimientos en
lenguajes de programacion como Python, Ruby, Java o PHP, experiencia en el desarrollo de
aplicaciones en la nube, capacidad para trabajar en equipo y en un ambiente colaborativo,
capacidad para resolver problemas técnicos y de programacion de manera efectiva.
Funciones:

e Disefio y desarrollo de la plataforma en linea de alquiler de herramientas C2C.

e Mantenimiento de la plataforma, asegurando su correcto funcionamiento y

actualizacion de versiones.

e Implementacion de mejoras y nuevas funcionalidades en la plataforma.

e Colaboracién con otros miembros del equipo para lograr los objetivos de la

empresa.

e Pruebasy correccién de errores en la plataforma.
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e Investigacion y desarrollo de nuevas tecnologias y tendencias en el desarrollo de

software para la mejora continua de la plataforma.

e Documentacion de cddigo y pruebas para su mantenimiento a largo plazo.
9.3.1.3 Especialista en Bases de Datos
Requisitos:

Experiencia previa en el disefio, implementacion y mantenimiento de bases de datos
relacionales y no relacionales. Conocimientos sélidos en lenguajes de consulta como SQL,
PL/SQL y NoSQL. Familiaridad con herramientas de gestion de bases de datos como MySQL,
Oracle, MongoDB, entre otros. Conocimientos de modelado de datos y disefio de esquemas de
bases de datos. Habilidad para optimizar el rendimiento de la base de datos y solucionar
problemas tecnicos. Capacidad para trabajar en equipo y colaborar con desarrolladores de
software y otros especialistas en tecnologia. Buena comunicacion y habilidades de resolucion
de problemas.

Funciones:

e Disefiar, implementar y mantener bases de datos para la plataforma, garantizando

su rendimiento, disponibilidad y seguridad.

e Desarrollar y mantener procedimientos de copia de seguridad y recuperacion de

datos.

e Supervisar y optimizar el rendimiento de la base de datos y del sistema de

almacenamiento de datos.

e Garantizar la integridad y la consistencia de los datos en la plataforma.

e Colaborar con el equipo de desarrollo de software para optimizar la integracion de

la base de datos en la plataforma.

e Resolver problemas técnicos relacionados con la base de datos.
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9.3.1.4 Especialista en Seguridad Informatica

Se encargaria de la ciberseguridad de la plataforma, incluyendo la implementacién de
protocolos de seguridad, la capacitacion de empleados, y la adquisicion de herramientas de
proteccion.

Requisitos:

Licenciatura en informatica, seguridad informéatica, o areas afines. Experiencia
comprobada en el area de seguridad informatica. Conocimiento de sistemas operativos, redes
y protocolos de seguridad. Conocimiento de herramientas de protecciéon y deteccién de
amenazas cibernéticas. Conocimiento de leyes y normas de proteccion de datos personales.
Habilidad para desarrollar politicas de seguridad y entrenar a los empleados en préacticas de
seguridad informatica. Habilidad para trabajar en equipo y comunicarse efectivamente.
Funciones:

e Encargado/a de la seguridad informatica de la plataforma, incluyendo la
implementacion de protocolos de seguridad para el almacenamiento vy
procesamiento de datos sensibles, como informacion de tarjetas de crédito.

e Implementacion de sistemas de autenticacion seguros y encriptacion de datos.

e Adquisicion de herramientas de proteccion contra ataques cibernéticos, como
firewalls y sistemas de deteccidn de intrusiones.

e Realizacion de auditorias de seguridad y analisis de riesgos.

e Desarrollo de politicas de seguridad y entrenamiento de los empleados en practicas
de seguridad informaética y manejo de datos sensibles.

e Supervision y monitoreo de la plataforma para detectar y prevenir posibles

amenazas a la seguridad.
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9.3.1.5 Gerente de Marketing y Ventas
Responsable de disefiar y ejecutar campafas de marketing para promover la plataforma
y atraer a nuevos usuarios.
Requisitos:
Experiencia previa en ventas, marketing y publicidad digital. Conocimientos en SEO,
SEM, redes sociales y email marketing. Habilidad para analizar datos y métricas para tomar
decisiones de marketing informadas. Creatividad y habilidad para disefiar campafias
publicitarias efectivas. Excelentes habilidades de comunicacion y trabajo en equipo.
Funciones:
e Disefiar y ejecutar estrategias de marketing para promover la plataforma y atraer a
nUevos usuarios.
e Planificar y administrar campafias publicitarias en linea, incluyendo publicidad en
redes sociales, email marketing y publicidad de pago por clic.
e Analizar datos y métricas de marketing para evaluar el rendimiento de las
campanas y realizar ajustes cuando sea necesario.
e Coordinar con otros equipos, como el de disefio y desarrollo, para asegurarse de
que el contenido de marketing sea coherente con la vision de la plataforma.
e Mantenerse al dia con las ultimas tendencias y tecnologias de marketing digital y
aplicarlas a la estrategia de marketing de la plataforma.
e Planificar y ejecutar estrategias de ventas efectivas para atraer a nuevos clientes y
aumentar las ventas en la plataforma en linea.
e ldentificar oportunidades de negocio y tendencias del mercado para desarrollar
nuevas iniciativas de marketing y ventas.
e Establecer y mantener relaciones con clientes para mejorar la satisfaccion del

cliente e incrementar las ventas.
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9.3.1.6 Personal de Soporte
Requisitos:

Conocimientos técnicos en informatica y manejo de software. Habilidades de
comunicacion y servicio al cliente. Capacidad de trabajar en equipo y bajo presion. Paciencia
y empatia para solucionar problemas de los usuarios.

Funciones:

e Atender las consultas y preguntas de los usuarios de la plataforma, ya sea por correo

electronico, chat o teléfono.

e Resolver problemas técnicos de los usuarios y ofrecer asistencia en general.

e Coordinar con otros miembros del equipo para solucionar problemas mas
complejos.

e  Mantener un registro detallado de las consultas y problemas resueltos para mejorar
la eficiencia del servicio de soporte.

e Brindar retroalimentacion a otros miembros del equipo en relacion con los
problemas mas comunes de los usuarios para mejorar la plataforma y reducir el
numero de consultas.

9.3.1.7 Administrador de Oficina y Operaciones

Se encargara de gestionar el espacio fisico de la empresa, asi como de llevar a cabo
tareas administrativas como la gestion de facturas, contratos, y otros documentos.
Requisitos:

Titulo universitario en administracion de empresas, contabilidad o &reas afines.
Experiencia previa en tareas administrativas y gestion de oficinas. Conocimientos en manejo
de paquetes de software de oficina y contabilidad. Capacidad de organizacién y gestion del
tiempo. Habilidad para resolver problemas y tomar decisiones.

Funciones:
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e  Gestionar el espacio fisico de la empresa, asegurando su limpieza y mantenimiento.
e Realizar tareas administrativas como la gestién de facturas, contratos y otros
documentos legales.
e Coordinar las compras de suministros y materiales necesarios para el
funcionamiento de la empresa.
e  Gestionar los servicios de limpieza, seguridad y otros servicios necesarios para el
funcionamiento de la empresa.
e Gestionar y supervisar el personal de apoyo y de servicios de la empresa.
e Gestionar la ndbmina del personal y asegurar el cumplimiento de las obligaciones
legales y fiscales.
e Preparar y gestionar el presupuesto de la empresa, asegurando que se ajuste a los
objetivos y necesidades de la organizacion.
e Participar en la planificacion y ejecucion de eventos y actividades de la empresa.
e Coordinar y supervisar la gestion de viajes y desplazamientos del personal de la
empresa.
9.4. Tipo de Estructura Organizacional
Se ha decidido que la empresa a crear contara con una estructura organizacional que
combina elementos de la estructura horizontal, en cierta medida, y la estructura funcional (ver
Figura 24). En esta estructura, los empleados trabajaran en equipos y colaboraran en diferentes
proyectos y tareas en lugar de tener una jerarquia vertical rigida clasica.
Ademas, se seguira una estructura funcional en la que se agruparan los empleados de
acuerdo con su especialidad y area de experiencia para lograr una mayor eficiencia y una mejor

asignacion de tareas y responsabilidades.
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9.4.1 Organigrama

Figura 24

Organigrama

Gerente General

Administrador de
oficina y operaciones

Personal de Soporte]

Desarrollador de Especialista en Gerente en marketing y Especialista en base de
Software seguridad informatica ventas datos

Nota. Elaboracién propia.

9.5. Politicas de RRHH

Las politicas estaran alineadas a la mision, vision y valores de la compafiia. Como
empresa digital deben fomentar el desarrollo de entornos agiles, colaborativos y centrados en
el cliente.

e Politicas de seleccion de personal: Establecer politicas claras y objetivas en cuanto
a la seleccion de personal, con el fin de asegurarse de que se contraten a los mejores
candidatos para cada puesto.

e Politicas de capacitacion y desarrollo: Brindar capacitacion y oportunidades de
desarrollo profesional para los empleados, lo que les permite adquirir nuevas
habilidades y conocimientos y mejorar su desempefio.

e Politicas de compensacion y beneficios: Ofrecer salarios y beneficios competitivos

para atraer y retener a los mejores talentos.
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e Politicas de evaluacion del desempefio: Establecer un sistema de evaluacion del
desempefio justo y objetivo, que permita a los empleados recibir retroalimentacion
sobre su trabajo y desarrollar planes de mejora.

e Politicas de comunicacion interna: Fomentar la comunicacion abierta y
transparente entre los empleados y los lideres de la empresa, lo que ayuda a
mantener un ambiente de trabajo colaborativo y a resolver problemas de manera
eficiente.

e Politicas de salud y seguridad: Establecer politicas y procedimientos claros para
garantizar la salud y la seguridad de los empleados en el lugar de trabajo.

9.6. Gastos del Plan

Con respecto a los pagos por concepto de planillas, se ha considerado fijar salarios
promedio de acuerdo con el mercado peruano durante los dos primeros afios. Posteriormente,
se ha determinado incrementar los salarios un 5% anual, con el fin de incrementar la posibilidad
de retener a la fuerza laboral. Con respecto a la capacitacion del personal, se ha considerado un
gasto equivalente el 3% del gasto total en planilla, ya que, de acuerdo con Cubas (2018), las
empresas deberian invertir una cantidad similar en capacitacion. El detalle de estos pagos se

presenta en la Tabla 18.
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Tabla 18

Planilla de remuneraciones

Salario Provision Dos S;rlliglo
; messin  ONP/AFP EsSalud CTS para A ;
Pl AL beneficios  (mes) (mes) (anual) vacaciones grat|f|c~a0|ones (anlu%{epdo
sociales (afio) (afio) ENETICIOS
sociales)
Gerente general 1 S/3,600  S/468  S/324  S/2,100  S/3,600 517,200 5/65,604
Dl o 3 S/2,683  S/349  S/241  S/1,565  S/2,683 S/5,366 5/146,690
Software ’ ’ ’ ' '
Especialista en base 2 S/2,455  S/319  S/221  S/1,432  S/2,455 5/4,910 5/89,472
de datos
Especialista en
seguridad 1 $/3,130  S/407  S/282 S/1,826  S/3,130 5/6,260 S/57,041
informatica
Personal de soporte
(help desk) 2 S/1,272  S/165  S/114  S/742  S/1,272 512,543 5/46,349
CRIETE €2 1 S/2,444  S/318  S/220  S/1,426  S/2,444 S/4,888 S/44,542

marketing y ventas

Administrador de
oficinay 1 S/1,825 S/237 S/164  S/1,064  S/1,825 S/3,650 S/33,254
operaciones

Total 11 S/482,951
Otros
Contabilidad externa 1 S/500 S/6,000
Capacitacion S/14,489
Total S/503,439

Nota. Elaboracién propia con base en salarios promedio del Peru, segun portales: Computrabajo y Pe.Indeed.

9.7. Conclusiones del Capitulo

En conclusién, los puestos considerados para este proyecto estan disefiados para cubrir
una amplia gama de necesidades de la empresa, desde el desarrollo y mantenimiento de la
plataforma hasta la gestion de las operaciones y la atencion al cliente.

La inclusion de puestos especializados como el desarrollador de software, el
especialista en bases de datos, el especialista en seguridad informatica y el gerente de marketing

y ventas, permite a la empresa contar con un equipo altamente capacitado y experto en areas
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clave. Por otro lado, la incorporacion de un gerente general y un administrador de oficina 'y
operaciones garantizan un liderazgo efectivo y una gestion solida de la empresa. Mientras que
la contratacion de personal de soporte proporciona una atencién al cliente de alta calidad y la
solucidn efectiva de problemas técnicos.

La Sociedad An6nima Cerrada (S.A.C.) es una forma juridica adecuada para la creacion
de una plataforma en linea de alquiler de herramientas C2C debido a su estructura flexible y al
hecho de que se adapta bien a las empresas pequefias y medianas. La S.A.C. permite la reunion
de un pequefio nimero de inversores que pueden ser personas naturales o juridicas. Ademas,
ofrece una proteccion legal limitada a los socios, lo que significa que no responderan

personalmente por las deudas de la sociedad.
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CAPITULO X. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

10.1. Objetivos del Plan Financiero

Evaluar la viabilidad econdmica del plan de negocios, utilizando célculos
financieros: valor actual neto econémico (VANE) y la tasa interna de retorno
econdmica (TIRE).

Proyectar el flujo de caja del plan de negocios, tomando en cuenta las variables
relevantes que se han mencionado en secciones previas del plan.

Realizar un andlisis de escenarios para identificar posibles riesgos y oportunidades

asociados con el plan de negocios.

10.2. Supuestos Financieros

Impuesto a la renta 29.5%. Segun el régimen PYME tributario, el impuesto a la
renta es un cobro escalonado, donde a las primeras 15 UIT se le aplica un cobro
del 10% vy luego el porcentaje sube al 29.5%.

Tasa de promedio de retorno de mercado (Rm): El retorno promedio anual del
indice S&P 500, tomado como referencia para este fin, desde el 2012 hasta el 2022
es de 14.39%, de acuerdo con Yahoo Finance (2023). Ver anexo 2.

Tasa de retorno del Bono del Tesoro de EE. UU. a 10 afios: Segun el BCRP (2023)
es: 3.61%. Ver anexo 2.

Riesgo pais de Peru (Rp): Este indicador, segun lo publicado por el BCRP (2023),
es 1.95. Ver anexo 2.

Beta del sector: se tomd como referencia el promedio de betas des-apalancados de
los sectores Business & Consumer Services (0.97) y Construction Supplies (1.03),
estimados por Damodaran (2023). El proyecto no tiene una clasificacién especifica
al que pertenecer dentro de los sectores que toma en cuenta Damodaran (2023); por

lo tanto, se consideréd a los sectores mas afines al proyecto. De este modo, el beta
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des-apalancado promedio es (0.97+1.03)/2= 1.00. Cabe indicar que el beta es un
valor que cuantifica el riesgo no diversificable o de mercado, mostrando como
responde el precio de un activo a las fluctuaciones del mercado. Un precio mas
sensible a las variaciones del mercado conlleva un beta mayor (Gitman, 2015).

e Misti Tools sera financiada con capital de los accionistas ya que se trata de una
empresa nueva, es decir no cuenta con historial crediticio que la respalde ante el
sistema financiero. Los socios cuentan con ahorros individuales que formaran parte
del capital social y a cambio recibirdn acciones de la empresa. Tomando en cuenta
que la inversion del proyecto sera cubierta enteramente por capital de los
accionistas, por tanto, no hay un financiamiento externo, por lo que no hace falta
un calculo para el apalancamiento de esta beta.

10.3. Proyeccion de Clientes para el Andlisis de Evaluacion

Segun lo proyectado en el célculo de la demanda proyectada del capitulo 1V, se espera
tener una demanda de 6,788 arrendatarios para el primer afio de operacion. Con respecto al
crecimiento esperado anual se ha tomado como referencia que el comercio electrénico en el
Peru crecio cerca de 100% en el 2020, cuando se registraron 6 millones de usuarios a inicios
de afio y en diciembre del mismo llegaron hasta 11.8 millones de compradores en linea
(Statista, 2022) y que, de acuerdo con Euromonitor (2021), citado por Gestion (2022), el Perd
ha liderado el crecimiento en comercio electronico en el 2021, con una tasa de 87%,
significativamente por encima de sus pares de América Latina. Finalmente, tomando en cuenta
las ventas de los productos de ferreteriay acabados, categoria muy afin a lo que se busca ofrecer
en este proyecto, éstas crecieron 19.5% interanualmente en abril del 2022 (Per( Retail, 2022).

Por lo tanto, tomando en cuenta el crecimiento del comercio online e incluso el de la

categoria de productos de ferreteria y acabados, la tasa de crecimiento esperada para este
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proyecto es muy conservadora: 15% anual. De esta forma, no se proyectan flujos demasiado
optimistas que generen expectativas irreales.

Se espera tener los ingresos detallados en la Tabla 19, que surgen del pago de la
comision por el uso de la plataforma. Ademas, se espera tener un pequefio ingreso por
publicidad (productos relacionados al bricolaje, como consumibles), cuyo objetivo seria 5% de
los ingresos totales a partir del segundo afio de funcionamiento en adelante.

Tabla 19

Ingresos proyectados

Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
Demanda (arrendatarios) 6,788 7,806 8,977 10,324 11,872
Ingresos S/927,488  S/1,066,612  S/1,226,603  S/1,410,594  S/1,622,183
Ingresos por publicidad S/53,331 S/61,330 S/70,530 $/81,109
Total ingresos S/927,488  S/1,119,942  S/1,287,933  S/1,481,123  S/1,703,292

Nota. Elaboracién propia.

10.4. Proyeccion de Proveedores

En la Tabla 20 se muestran los costos mensuales estimados para los gastos principales
de la plataforma de alquiler de herramientas. Los gastos incluyen el alquiler de oficinas, el uso
de servidores y contenedores de Amazon, el almacenamiento de objetos, planes de alta
disponibilidad de almacenamiento y almacenamiento en blogue. También se incluyen los
costos para sistemas de firewalls y deteccion de intrusiones de Paessler, asi como la
conectividad de internet de alta velocidad proporcionada por Claro. En total, los gastos

mensuales estimados son de S/5,779.
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Tabla 20

Gastos mensuales

Concepto Costo mensual

Alquiler de oficinas S/1,694.9
Servidores Amazon S/924.0
Contenedor Amazon S/154.0
Almacenamiento de objetos Amazon S/19.3
Plan de alta disponibilidad de almacenamiento Amazon S/885.5
Almacenamiento en bloque Amazon S/49.3
Sistemas de Firewalls, deteccién de intrusiones (Paessler) S/381.2
Conectividad de internet a alta velocidad (Claro, 2000 mbps) S/372.9
Dominio .pe S/65.0
Microsoft Power bi (analisis de datos) 11 cuentas S/708.5
Otros S/525.4

Total mes S/5,779.9

Nota. Elaboracién propia con base en cotizaciones en Amazon, Claro, Paessler, DominiosPeru.

La Tabla 21 muestra el resumen de los gastos proyectados para los proximos cinco
afios, desglosados en gastos del personal, gastos de marketing y gastos generales. Como se
indico en sus respectivos puntos, los gastos de personas y de marketing tienen una variacion
anual. Asi mismo, los gastos generales tienen un ajuste inflacionario anual del 3%. En resumen,

el total de gastos proyectados aumenta gradualmente a lo largo del periodo proyectado.
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Tabla 21

Resumen y proyeccion de gastos

Afio 1 Ao 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Salario personal S/503,439 S/503,439 S/528,611 S/555,042 S/582,794
Gastos de marketing S/185,498 S/167,991 S/128,793 S/148,112 S/170,329
Gastos generales S/69,359 S/71,440 S/73,583 S/75,790 S/78,064
Total S/758,296 S/742,870 S/730,987 S/778,944 $/831,187

Nota. Elaboracién propia.

10.5. Inversion

En este proyecto se espera no tener financiamiento debido a que se trata de una empresa
nueva sin historial crediticio ni, l6gicamente, de ventas. Por lo tanto, no seria realista esperar
financiamiento bancario. En consecuencia, el total de la inversion serd cubierto por capital
accionario.

e Total inversion: S/ 390,456

La inversion necesaria para el proyecto se compone principalmente capital de trabajo
de dos tipos: (1) para cubrir un periodo de seis meses de gastos (planilla y gastos generales),
que es el tiempo esperado para el desarrollo de la plataforma y (2) para cubrir los gastos
iniciales de operaciones luego de que entre en funcionamiento la plataforma. Una vez la
plataforma este en operacion los ingresos seran en efectivo y se utilizaran para cubrir las
operaciones regulares del negocio. En la Tabla 22 se presenta la composicion descrita del

capital de trabajo.
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Tabla 22

Capital de trabajo

Capital de trabajo Afio 0 Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Total capital de trabajo requerido S/63,191  S/61,906  S/60,916  S/64,912  S/69,266

Inversidn en capital de trabajo
operaciones (luego de puesta en S/63,191  -S/1,285 -S/990 S/3,996 S/4,354
marcha de la plataforma)

Inversidn en capital de trabajo

para el desarrollo de plataforma $/286,399

Total inversion en capital de

. S/349,590 -S/1,285 -S/990 S/3,996 S/4,354
trabajo

Nota. Elaboracién propia.

Ademas, también se incluyen inversiones menos cuantiosas en equipos informaticos y

otros, como se muestran en la Tabla 23.

Tabla 23
Inversiones
Cantidad Costo con IGV Costo sin IGV Costo total

Computadoras 11 S/3,250 S/2,754 S/30,297
Impresoras 2 S/759 S/643 S/1,286
Sillas 11 S/130 S/110 S/1,211
Escritorios 11 S/387 S/328 S/3,607
eC;gﬁ(t;é;Clon dela /750
Otros S/3,715
Total S/40,866

Nota. Elaboracién propia con base en cotizaciones en Falabella, SODIMAC.

10.6. Tasa de descuento

El método CAPM (Capital Asset Pricing Model) es una herramienta financiera utilizada
que sirve para calcular la tasa de descuento, necesaria para determinar el valor actual de un
proyecto. Este método se basa en la premisa de que los inversores esperan una tasa de retorno

que compense el riesgo que asumen en una inversion (Gitman, 2015). Por lo tanto, el Ke,
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calculado en la Tabla 24, de la empresa es 16.3%, segun la formula: Ke = Rf + B(Rm-Rf)+
Rpais y los supuestos considerados en el punto 10.2.
Tabla 24

Costo de capital (Ke)

Ke = Rf + p(Rm-Rf)+ Rpais

Rf (tasa libre de riesgo) 3.6%
Rp = (Rm - Rf) 10.8%

p 1.0
Rm (Retorno de mercado) 14.4%
Riesgo pais 2.0%
Ke 16.3%

Nota. Elaboracién propia.

10.7. Flujo de Caja Econdémico

El flujo de caja econdmico, presentado en la tabla 25, muestra que la empresa tendria
un flujo de efectivo negativo inicialmente debido principalmente a la inversion en capital de
trabajo, pero se espera que el flujo de caja se vuelva positivo en el primer afio de
funcionamiento y se mantenga de esa forma durante el horizonte temporal considerado de cinco

anos.



Tabla 25

Flujo de caja econémico

Flujo de caja Afio 0 Afio 1
Total ingresos S/927,488
Total egresos -S/758,296
Depreciacion -S/8,749
Utilidad antes de impuestos S/160,444
Impuesto -S/32,852
NOPAT S/127,592
Depreciacion S/8,749
Inversion -S/40,866

inversion en capital de trabajo -S/349,590 S/1,285

Valor de recupero*

Flujo de Caja Econémico -S/390,456  S/137,626

Afo 2
/1,119,942
-S/742,870
-5/8,749
S/368,323
-5/94,177
/274,147

S/8,749

S/990

S/283,886

Nota. Elaboracién propia. El valor de recupero se detalla en el anexo 4.

10.8. Viabilidad del Plan de Negocio

Afo 3
S/1,287,933
-S/730,987
-5/8,749
/548,197
-5/147,239
/400,958

S/8,749

-S/3,996

S/405,710

Afo 4
/1,481,123
-S/778,944
-5/8,749
/693,430
-5/190,083
S/503,347

S/8,749

-S/4,354

S/507,743

132

Afo 5
S/1,703,292
-5/831,187
-5/853
S/871,252
-S/242,541
/628,711

S/853

S/59,264

$/688,829

La evaluacion economica, considerando todos los supuestos mencionados en los puntos

previos, revela que:
o Ke=16.3%
e VANE= S/795,509

e TIRE=66.9%

Por lo tanto, el VANE (valor actual neto econdmico) es de S/ 795,509. EI VANE es una

medida financiera que mide la rentabilidad del proyecto y se calcula restando el costo inicial

de la inversion del valor presente de los flujos de efectivo proyectados. Dado que el VANE es

positivo, entonces, este proyecto es rentable.

Por otro lado, la TIRE (tasa interna de retorno econémica) es del 66.9%. La TIRE es

una medida financiera que mide la rentabilidad asociada a los resultados esperados del
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proyecto. Dado este resultado, se espera una alta rentabilidad en la inversion, pues supera
largamente al costo de capital (Ke)=16.3%.
10.9. Analisis de Escenarios

Se presenta un analisis de escenarios en la tabla 26 basado en la comision por uso de
plataforma, el porcentaje del precio que se cobra al arrendador y el mercado objetivo, ya son
variables que tienen un alto impacto sobre las proyecciones financieras. Tomando en cuenta
que se trata de un negocio en una categoria practicamente inexistente en Arequipa, es muy
complicado plantear escenarios con diversos supuestos que respondan a una posible situacion
futura, como el ingreso de nuevos competidores. Por lo tanto, se han planteado los siguientes
escenarios segun nuestro criterio.

El porcentaje del precio que cobraria el arrendador, en los distintos escenarios, se
determin0 con una variacion de 25%. El escenario esperado contempla un cobro del 12.6%,
que fue obtenido de la encuesta aplicada, tomando en cuenta el promedio de las respuestas de
los potenciales arrendadores. El escenario optimista es 25% superior: 15.7%, esta cifra ya es
altamente optimista y dificilmente se podria considerar un escenario con un porcentaje mucho
mayor, puesto que, al tratarse de un alquiler, si el porcentaje de cobro con respecto al precio
total del activo es muy elevado, el usuario podria elegir comprar una herramienta nueva o
simplemente no alquilar. El escenario pesimista es 25% menor al escenario esperado, en éste
los arrendatarios no estarian dispuestos a pagar la cantidad pedida por los arrendadores y habria
un ajuste entre la oferta y la demanda y el porcentaje se reduciria.

Con respecto al mercado objetivo, se plante6 como meta un 25% del mercado efectivo
(ver punto 4.5. estimacion de la demanda). Por su parte, los escenarios optimistas y pesimistas
serian 25% mayor y 25% menor respecto a éste, respectivamente. En estos supuestos no se ha
considerado el ingreso de un nuevo competidor o nuevos competidores importante, ya que los

efectos de ello son sumamente dificiles de prever, dado lo incipiente de este mercado.
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En el supuesto que un competidor grande ingrese al mercado C2C de alquiler de
herramientas, como SODIMAC, perteneciente al grupo Saga Falabella en el Perd, sus efectos
son impredecibles. Dado que la empresa matriz facturd cerca de 4 mil millones de soles en el
2022 (Saga Falabella S.A., 2023), se podrian proyectar que este proyecto, que espera facturar
menos de 2 millones de soles al quinto afio, no tendria oportunidad en este mercado, dada la
inmensa diferencia de tamafio.

Sin embargo, la entrada de un competidor importante como SODIMAC, también podria
generar diversos beneficios para el proyecto, entre los cuales destaca la mayor concienciacion
del mercado. Con la presencia de una empresa reconocida como Sodimac en el sector, es
probable que un numero creciente de personas se familiarice con la idea del alquiler de
herramientas a través de plataformas en linea. Al ser expuestos a este concepto, es posible que
los consumidores locales empiecen a considerar el alquiler de herramientas en linea como una
opcidn viable y conveniente para satisfacer sus necesidades.

La comision que cobraria la plataforma, que es el porcentaje de los ingresos generados
por el arrendador, en el escenario base es de 18.0%, fue obtenido del estudio del estudio de
mercado, donde los arrendadores manifestaron el porcentaje que estarian dispuestos a pagar
por el uso de esta plataforma. En el escenario pesimista este porcentaje cae 25%, es decir,
suponiendo que la plataforma no capta la suficiente cantidad de arrendadores y se vea obligada
a ofrecer un servicio mas barato. Por el contrario, en un escenario optimista esta tasa sube 25%
de tal modo que la plataforma puede cobrar mas por el servicio dado.

En el escenario pesimista (25% menor en comparacion con el escenario esperado en
todas las variables), se tiene una comision del 13.5% y un porcentaje del 9.4% que cobraria el
arrendador por alquilar sus equipos, con un mercado objetivo del 18.8%, lo que resulta en un

VANE negativo de -S/638,725.
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En el escenario esperado, se tiene una comision del 18.0%, un porcentaje del 12.6%
que cobraria el arrendador y un mercado objetivo del 25.0%, lo que resulta en un VANE de
S/795,5009.

En el escenario optimista (25% superior al escenario esperado), se tiene una comision
del 22.5%, un porcentaje del 15.7% que cobraria el arrendador y un mercado objetivo del
31.3%, lo que resulta en un VANE de S/3,147,354.

Tabla 26

Analisis de Escenarios

Comisién por % del precio

Escenarios uso de que cobrariael Me_rcz_yldo VANE
objetivo
plataforma arrendador
Pesimista 13.5% 9.4% 18.8% -S/638,725
Esperado 18.0% 12.6% 25.0% S/795,509
Optimista 22.5% 15.7% 31.3% S/3,147,354

Nota. Elaboracién propia.

10.10. Analisis de Riesgo

El analisis de sensibilidad, detallado en la tabla 27, muestra como la variacion de la
comision por uso de la plataforma afecta el VANE. Se observa que a una comision del 6%, 9%
y 12%, se tendria un VANE negativo. Esto sugiere que la comision por uso de la plataforma es
un factor critico que influye en la rentabilidad del negocio. Con respecto al porcentaje del
precio que cobraria el arrendador en relacion con el VANE, ocurre también algo muy similar,
si el arrendador cobrase 5% y 7%, da como resultado un proyecto inviable; por tanto, también
se trata de un factor clave. Por otro lado, naturalmente, esto indica, también, que una mayor
comision a los arrendadores puede resultar en mayores ganancias para la plataforma. Sin
embargo, es importante encontrar un equilibrio para no afectar negativamente la demanda.

Finalmente, se muestra como varia el valor actual neto de la inversién (VANE) en

funcién del mercado objetivo. Se puede ver que el indicador es negativo para un mercado
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objetivo del 5% y 10% y 15%, lo que indica que la plataforma no seria rentable en estos

escenarios.

Tabla 27

Analisis de sensibilidad

Comisién por uso de

plataforma RELE
6.0% -S/855,069
9.0% -S/442,425
12.0% -S/29,780
15.0% S/382,864
18.0% S/795,509
21.0% S/1,208,153
24.0% S/1,620,798
27.0% S/2,033,442
30.0% S/2,446,087

Nota. Elaboracién propia.

10.11. Conclusiones del Capitulo

% del precio
gue cobraria el
arrendador

5.0%
7.0%
9.0%
11.0%
12.6%
15.0%
17.0%
19.0%
21.0%

VANE

-S/697,872
-S/304,877
S/88,118
S/481,113
S/795,509
S/1,267,103
S/1,660,097
S/2,053,092
S/2,446,087

Mercado
objetivo
5.0%
10.0%
15.0%
20.0%
25.0%
30.0%
35.0%
40.0%
45.0%

VANE

-S/1,185,039
-5/690,085
-S/194,765
S/300,189
S/795,509

S/1,290,463

S/1,785,783

S/2,280,737

S/2,776,057

La evaluacion economica del proyecto sugiere que es viable y rentable, lo que indica

que se podria considerar una inversion atractiva. EI VANE es positivo y la TIRE es alta y

mayor a la tasa de referencia Ke, lo que sugiere una rentabilidad del proyecto en el horizonte

temporal. Sin embargo, es importante tener en cuenta que cualquier analisis econdmico se basa

en supuestos y proyecciones, y que siempre hay riesgos y factores desconocidos que pueden

alterar significativamente los resultados reales.

El anélisis de sensibilidad demuestra que tanto la comisién por uso de la plataforma

como el porcentaje del precio que se cobra al arrendador son factores criticos que influyen en

la rentabilidad del negocio, y se debe encontrar un equilibrio para no afectar negativamente la

demanda. Ademas, el analisis de sensibilidad del mercado objetivo muestra que la plataforma

no seria rentable en escenarios de mercado objetivo del 5%, 10% y 15%.
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La inversidén se compone principalmente de capital de trabajo, equipos informaticos y
servidores, lo que indica que es una inversion intensiva en tecnologia y que requiere una

planificacion cuidadosa para lograr la rentabilidad deseada.
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CAPITULO XI. ANALISIS DE RIESGOS

En el presente capitulo se identificarg, analizard, cuantificara y se propondré un plan de
mitigacion para los riesgos inherentes a este modelo de negocio, dadas sus caracteristicas y
contexto especifico. Se tomaré en cuenta a potenciales cambios en las bases del modelo de
acuerdo con el impacto del entorno y otros factores externos e internos. Asi mismo, se
expondran estos riesgos de forma cuantitativa para que, frente a ello, proponer planes concretos
de accion.

11.1. Identificacion de Riesgos

El riesgo en los negocios es una consecuencia inevitable de la toma de decisiones y de
la incertidumbre que rodea el entorno empresarial (Drucker, La Gerencia En La Sociedad
Futura, 2002).

11.1.1 Riesgos Financieros

En el numeral 10.10. Analisis de riesgo del capitulo X se realiz6 un analisis de riesgos
y su impacto en el principal indicador financiero de la evaluacion: el VANE. En éste se
considerd la influencia de variaciones en la comision por el uso de la plataforma, el precio que
cobraria el arrendador por el servicio de alquiler y el tamafio porcentual del mercado objetivo.
11.1.2 Riesgos de Mercado

No lograr la participacion de mercado deseada, tanto en el mercado de arrendadores
como de arrendatarios. Esta situacion puede generar una variedad de problemas como el
desequilibrio entre oferta y demanda. Pues, una falta de oferta de herramientas o una demanda
insuficiente de arrendatarios puede hacer que la plataforma sea menos atractiva para los
usuarios, lo que puede resultar en una disminucién de las transacciones y la pérdida de ingresos.
Por otro lado, un exceso de oferta 0 demanda también puede generar insatisfaccion entre los

usuarios y afectar la reputacion de la plataforma. El principal problema que deriva de esta
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situacion es que una baja participacion de mercado puede hacer que la plataforma sea méas
vulnerable a la competencia.

El riesgo asociado con la posibilidad de que plataformas ya existentes, como Mercado
Libre u otras similares, dedicadas al comercio C2C 0 B2C, o incluso plataformas que se dedican
a un rubro muy distinto, como Rappi o PedidosYa, aprovechen su arquitectura de programacion
y recursos para lanzar una nueva plataforma (ya sea con su marca actual o con otra) que ofrezca
el mismo servicio que la plataforma de alquiler de herramientas, representa una amenaza
competitiva significativa. Estas plataformas ya cuentan con experiencia en el desarrollo y
mantenimiento de plataformas en linea y, ademas, ya son capaces de realizar el funcionamiento

esencial de esta plataforma.

11.1.3 Riesgos Operativos

e Calidad y mantenimiento de las herramientas. Sin dudas es uno de los aspectos
clave para que el modelo de negocio funcione eficientemente. El estado y
funcionamiento de las herramientas alquiladas pueden variar, lo que podria generar
insatisfaccion en los clientes y potenciales reclamos.

e Conflictos y disputas. Diversos motivos, como por ejemplo lo propuesto en el
punto previo, facilmente pueden generar este tipo de problemas para la empresa.
Frente a esto, la plataforma debe estar preparada para manejar conflictos y disputas
entre arrendadores y arrendatarios, lo que puede generar costos legales y
administrativos.

e Talento y tecnologia para el desarrollo y mantenimiento de la plataforma. Ademas
del desarrollo, que de por si es un reto y genera Sus propios riesgos, es
absolutamente imprescindible que una plataforma de este tipo asegure un
funcionamiento eficiente y seguro, lo que requiere de costos de mantenimiento,

actualizaciones y mejoras constantes. Para ello se requiere de un equipo
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comprometido y con elevado conocimiento y capacidad, cualidades que podrian
ser complejas de conseguir en el mercado peruano, dado el acaparamiento de
talento por parte de grandes empresas e incluso compariias internacionales.

11.2. Anélisis y Cuantificacion

La evaluacion de los riesgos se llevara a cabo de manera cualitativa, tomando en cuenta

los siguientes criterios:

e Valoracion del impacto: utilizando una escala del 1 al 5, donde 5 indica un impacto
muy alto que podria afectar la viabilidad del modelo de negocio, y 1 representa un
impacto muy bajo.

e Valoracion de la probabilidad: mediante una escala numérica del 1 al 5, donde 5
representa una probabilidad muy alta y 1 una probabilidad muy baja.

e Puntuacion: resultado de multiplicar la valoracion del impacto y la probabilidad,
dividido entre 25 (al ser cinco riesgos identificados 5x5) y expresado en porcentaje.

Segun los puntajes presentados en la Tabla 28, los tres riesgos mas importantes para el

negocio son: no lograr la participacion de mercado deseada, tanto en el mercado de
arrendadores como de arrendatarios: con una probabilidad de 2, un impacto de 5y un puntaje
del 40%. Talento y tecnologia para el desarrollo y mantenimiento de la plataforma: con una
probabilidad de 3, un impacto de 4 y un puntaje del 48%. El riesgo asociado con la posibilidad
de que plataformas ya existentes lancen su plataforma de alquiler de herramientas: con una

probabilidad de 3, un impacto de 3 y un puntaje del 36%.
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Tabla 28

Cuantificacion de riesgos

Riesgo Probabilidad Impacto Puntaje

Riesgos del mercado

No lograr la participacion de mercado deseada, tanto en el
\ 2 5 40%
mercado de arrendadores como de arrendatarios.

El riesgo asociado con la posibilidad de que plataformas ya
. . . g g 36%
existentes lancen su plataforma de alquiler de herramientas.

Riesgos operativos

Calidad y mantenimiento de las herramientas. 2 3 24%
Conflictos y disputas. 2 3 24%
Talento y tecnologia para el desarrollo y mantenimiento de la 3 4 48%
plataforma.

Nota. Elaboracién propia.

11.3. Plan de Mitigacion

En la Tabla 29, se presenta una serie de planes de accion concretos para mitigar los
potenciales riesgos identificados en caso se llegue a esa situacion. Si bien los riesgos son
imposibles de eliminar por completo, los planes preventivos pueden servir para hacerles frente

con mayor efectividad.
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Plan de accion para la mitigacion de riesgos

Riesgo

No lograr la participacion de mercado
deseada, tanto en el mercado de
arrendadores como de arrendatarios.

El riesgo asociado con la posibilidad de
que plataformas ya existentes lancen su
plataforma de alquiler de herramientas.

Calidad y mantenimiento de las
herramientas.

Conflictos y disputas.

Talento y tecnologia para el desarrollo y
mantenimiento de la plataforma.

Nota. Elaboracién propia.

11.4. Conclusiones

Plan de mitigacion

Ampliar el alcance de la plataforma a otros grupos generacionales
y areas geograficas cercanas.

Implementar campafias de marketing efectivas y programas de
fidelizacion de clientes para atraer y retener a los usuarios.

Enfocarse en la diferenciacién, ofreciendo caracteristicas Unicas,
una experiencia de usuario superior y un enfoque especializado.
Establecer alianzas estratégicas con empresas complementarias y
promover una marca sélida y reputacion positiva.

Implementar un sistema de revisién y control de calidad para las
herramientas ofrecidas en la plataforma. Establecer politicas
claras para los arrendadores sobre el mantenimiento y la calidad
de las herramientas.

Establecer un sistema de resolucion de conflictos dentro de la
plataforma, incluyendo politicas claras y un equipo de soporte
dedicado para abordar los problemas entre usuarios.

Contratar y capacitar a un equipo de profesionales con
habilidades en tecnologia y desarrollo de plataformas en linea.
Considerar la posibilidad de subcontratar a expertos externos o
formar alianzas con empresas especializadas en tecnologia para
asegurar un mantenimiento y actualizacion constantes de la
plataforma.

En conclusion, este modelo de negocios enfrenta diversos riesgos financieros, de
mercado y operativos que podrian afectar su viabilidad. Los tres riesgos principales
identificados incluyen no lograr la participacion de mercado deseada, la posibilidad de que
plataformas ya existentes lancen servicios similares y los desafios en el talento y tecnologia
para el desarrollo y mantenimiento de la plataforma. Para abordar estos riesgos, es esencial
implementar planes de accion adecuados, como diferenciacion, alianzas estratégicas y

contratacion de personal capacitado, incluso de otros paises, en caso ser necesario.
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Al gestionar estos riesgos de manera efectiva y llevar a cabo las acciones
recomendadas, la plataforma tiene el potencial de convertirse en un negocio rentable en el
mercado local. Para ello, es de suma importancia monitorear continuamente el entorno
empresarial y ajustar las estrategias en funcion de las condiciones cambiantes. La gestion activa
de riesgos y la adaptacion a las circunstancias son esenciales para garantizar la viabilidad del

modelo de negocio.
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CAPITULO XIl. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

12.1. Conclusiones

Con respecto a determinar la viabilidad econémica de una “economia de
plataforma” tipo C2C, para alquiler de herramientas y equipos en Arequipa, se
concluye que: el plan es viable y rentable, con un VANE positivo y una TIRE alta.
Sin embargo, se deben tener en cuenta los factores criticos que influyen en la
rentabilidad del negocio, como la comisién que se cobra al arrendador y el
porcentaje del precio de la herramienta que cobra el arrendador, y encontrar un
equilibrio para no afectar negativamente la demanda.

El estudio de mercado realizado permitio estimar la posible demanda. Los
resultados del estudio muestran que existe un alto nivel de interés en el uso de
plataformas digitales para el alquiler de herramientas, pues el 50.6% de los
encuestados esta interesado en alquilar herramientas de forma segura a través de
una plataforma digital y el 42.7% tal vez lo estaria, lo que sugiere un gran potencial
de adopcion de este tipo de plataforma en el mercado. Por otra parte, la seguridad,
transparencia y rapidez de la transaccion, asi como la variedad de herramientas,
fueron las caracteristicas méas valoradas. De este modo, se estimO una posible
demanda de 6,788 usuarios arrendatarios y 6,708 usuarios arrendadores.

La plataforma en linea de alquiler de herramientas tiene una buena oportunidad de
éxito en el mercado debido a la posicion competitiva potencialmente fuerte, y su
estrategia de penetracion de mercado que puede ayudar a consolidar su posicion
como lider en el mercado de alquiler de herramientas.

Ademas, se concluye que la estrategia de diferenciacion es la mas adecuada para la
plataforma de alquiler de herramientas en linea en Arequipa. La disposicion

favorable de los clientes sobre el alquiler en linea de herramientas y la falta de
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canales en linea para alquilar herramientas en Arequipa sugiere una oportunidad de
mercado atractiva para la plataforma. Ademas, la seguridad y rapidez de las
transacciones, la variedad de herramientas y la simplicidad de uso fueron las
caracteristicas mas valoradas obtenidas en el estudio de mercado, lo que indica que
la plataforma deberia centrarse en ofrecer estos atributos para satisfacer las
necesidades del cliente.

La segmentacion del mercado en Arequipa, centrandose en los Millennial y el estilo
de vida progresista, permitira a la empresa adaptar sus productos y servicios a las
caracteristicas y preferencias de su mercado objetivo y tener una mayor eficiencia
en la asignacion de recursos y en la consecucion de sus objetivos comerciales. Las
estrategias de marketing propuestas, incluyendo el marketing de contenidos,
marketing de influencers, marketing relacional, publicidad en linea, programa de
referidos, eventos comunitarios y relaciones publicas, ayudaran a aumentar la
conciencia de marca y atraer a mas usuarios a la plataforma. En general, la
plataforma tiene una propuesta de valor Unica y atractiva que podria satisfacer las
necesidades de su mercado objetivo y con la implementacion adecuada de
estrategias de marketing, puede lograr sus objetivos de aumentar la base de usuarios
registrados, mejorar la calidad del servicio al cliente y la oferta de herramientas, y
aumentar el reconocimiento de la marca a través de una campafia publicitaria.

La operacion de la plataforma de alquiler de herramientas depende de procesos
eficientes y eficaces para el registro, solicitud, atencion al cliente y gestion de
reclamos. Estos procesos estan disefiados para brindar una buena experiencia del
usuario y contar con medidas de seguridad solidas para garantizar la proteccion de
los datos personales de los clientes y la plataforma en general. Ademas, el proceso

de pago debe ser facil y seguro para los usuarios arrendadores. Asi mismo,
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establecer politicas claras de atencion al cliente es fundamental para proporcionar
soporte rapido y efectivo a los usuarios en caso de que sea necesario.

La implementacion de una infraestructura tecnoldgica avanzada es esencial para
asegurar la eficiencia y calidad del servicio en la plataforma de alquiler de
herramientas C2C. Esta infraestructura debe incluir sistemas de seguridad robustos,
servicios de pago confiables, analisis de datos, y un servicio de atencion al cliente
en linea. La aplicacion de estos lineamientos permitira mejorar la experiencia del
usuario y la eficacia de la plataforma en general, lo que a su vez puede contribuir a
una mayor satisfaccion del cliente y una mejor posicion competitiva en el mercado.
El disefio de los puestos para el proyecto de la plataforma en linea de alquiler de
herramientas C2C, requiere la inclusion de especialistas en areas clave y la
contratacion de personal de soporte, para garantizar un equipo altamente
capacitado y experto en todas las areas necesarias. Por otro lado, la eleccion de la
forma juridica de una Sociedad Andnima Cerrada (S.A.C.) es apropiada para la
creacion de la empresa debido a su estructura flexible y proteccion legal limitada.
En general, estos aspectos contribuyen a establecer una base solida para la empresa

y aumentar sus posibilidades de éxito en el mercado de alquiler de herramientas.

12.2. Recomendaciones

Una vez logrado éxito en el mercado de Arequipa, se puede expandir el negocio al
resto del pais. Esta expansion podria ser financiada por entidades bancarias, pues
se habria demostrado el éxito del negocio.

Centrarse en la seguridad, transparencia y rapidez de las transacciones, la variedad
de herramientas y la simplicidad de uso, ya que son las caracteristicas mas

valoradas por los potenciales clientes.
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Utilizar una segmentacién adecuada del mercado en Arequipa, centrandose en los
Millennial y el estilo de vida progresista, lo que permitira a la empresa adaptar sus
productos y servicios a las caracteristicas y preferencias de su mercado objetivo y
tener una mayor eficiencia en la asignacién de recursos y en la consecucién de sus
objetivos comerciales.

A futuro, se puede considerar expandir el mercado hacia otros grupos
generacionales, como las generaciones Xy Z, con el objetivo de aumentar la base
de usuarios significativamente. Para ello, se puede implementar estrategias de
marketing especificas para cada grupo, utilizando canales de comunicacion y
mensajes que resuenen con ellos.

Se podria aprovechar la infraestructura tecnoldgica y la experiencia adquirida en el
desarrollo de la plataforma de alquiler de herramientas para acelerar el proceso de
expansion, tomando en cuenta otros productos de uso domeésticos, tales como
instrumentos musicales, horno portatil, mesas y sillas para actividades familiares o
sociales. Esta estrategia puede proporcionar una ventaja competitiva y generar un
mayor valor para la empresa, pues permitiria aumentar exponencialmente la base
de usuarios y sus ingresos.

Ante un escenario pesimista en el cual no se alcance la participacion de mercado
esperada (25%), rapidamente se deberia ampliar el alcance de la plataforma a un
mayor publico objetivo, que incluiria otros grupos generacionales y otras areas
geograficas cercanas con adecuadas condiciones de conectividad. Esto seria
factible debido a que la capacidad instalada se encontraria operativa y disponible

para captar y atender esa demanda inicialmente no planificada.
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ANEXOS
Anexo 1. Encuestas
Encuesta para arrendadores

I. Preguntas filtro (*Dentro de estas preguntas se hallan los sub factores grupo etario y nivel
socioeconémico)
1. Edad:

a. Menor de 25 afios

b. 25 -39 afios

c. Mayor de 39 afios
2. Distrito donde reside:

a. Arequipa

b. Alto Selva Alegre

c. Cayma

d. Cerro Colorado

e. Jacobo hunter

f. Mariano Melgar

g. Miraflores

h. Paucarpata

i. Sachaca

J. Socabaya

K. Yanahuara

I. J.L. Bustamante y Rivero

m. Resido en otro distrito
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3. ¢Tiene en su hogar herramientas para bricolaje (trabajo manual de carpinteria, electricidad,
etc., no profesional, que hace una persona por aficion, para arreglar, mejorar decorar o
amueblar su casa) como taladro, sierra, esmeril, lijadora, etc.?

a. Si
b. No

4. ¢Cuéles? Nombre algunas, por favor.

Il. Preguntas de control

5. Género:

a. Masculino

b. Femenino

6. Elija las dos redes sociales que més utiliza:

a. Facebook
b. WhatsApp
c. Correo Electronico
d. Instagram
e. Tik Tok

I11. Factor: Comportamiento del consumidor

7. En qué medida esta de acuerdo o en desacuerdo con la siguiente afirmacion: "El alquiler de
herramientas entre personas a través de una plataforma digital es una alternativa atractiva
para autogenerar ingresos":

a. Totalmente en desacuerdo
b. En desacuerdo

c. Indiferente
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d. De acuerdo
e. Totalmente de acuerdo
8. “Considero que alquilar una herramienta, en lugar de comprarla, es una forma de proteger
el medio ambiente”:
a. Si
b. No
c. Nolosé
9. ¢Cuanto cobraria por el alquiler de una herramienta por dia? Tome en cuenta un porcentaje del
precio de compra de esta herramienta.
a. 5%
b. 10%
c. 15%
d. 20%
e. 25%
10. ¢Qué porcentaje de los ingresos generados por el alquiler de herramientas estaria dispuesto a
pagar como comision a una plataforma en linea?
a. 15% a 20%
b. 20% a 25%
c. 25% a30%
11. ;Con que frecuencia utiliza sus herramientas de bricolaje?
a. Cada mes
b. Cada 3 meses

c. Cada 6 meses
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d. Unavez al afio
e. Nunca
IV. Factor: Plataforma
12. Ordene del 1 al 5 las siguientes caracteristicas, donde 1 es la menos importante y 5 es la méas
importante, para una plataforma digital de alquiler de herramientas.
a. Simplicidad y usabilidad en la publicacién.
b. Clasificacion por categoria de herramientas.
c. Descripcién detallada de cada herramienta.
d. Rapidez y facilidad de transaccion.
e. Seguridad y transparencias de la transaccion.
V. Factor: Accesibilidad
13. ¢Preferiria alquilar sus propias herramientas a través de una tienda fisica o a través de una
plataforma digital (aplicativo movil)?
a. Plataforma digital (aplicativo movil)
b. En tienda fisica
c. Ambas
V1. Factor: Competencia
14. ;Alguna vez ha alquilado herramientas en plataformas genéricas como Facebook, Mercado
Libre u otros?
a. Nunca
b. Raramente
c. Ocasionalmente

d. Frecuentemente
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e. Siempre
15. ¢En qué medida est4 de acuerdo con que exista una plataforma digital especializada en el
alquiler de herramientas entre personas?
a. Totalmente en desacuerdo
b. En desacuerdo
c. Indiferente
d. De acuerdo
e. Totalmente de acuerdo
16. Elija las dos caracteristicas mas importantes que debe tener una plataforma digital
especializada para alquilar herramientas, en comparacion a una plataforma genérica.
a. El costo de la comision.
b. La reputacion y fiabilidad de la plataforma.
c. Fécil accesibilidad a un publico segmentado.
d. Lafacilidad de uso y navegabilidad de la plataforma.
e. Lavariedad de opciones de pago.
VII. Factor: Propuesta de valor
17. ¢Estaria dispuesto a utilizar una plataforma digital de tipo colaborativo que le facilite el alquiler
de sus herramientas y equipos entre persona?
a. Si
b. Tal vez

c. No
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18. Ordene del 1 al 5, donde 1 es nada importante y 5 es muy importante, ;Cuales serian los
atributos que mas valora de la plataforma digital de alquiler de herramientas y equipos entre
personas?

a. Modelo Innovador

b. Permite autogenerar ingresos

c. Esun aplicativo mévil amigable y de facil uso
d. Seguridad en transacciones

e. Contribuye al cuidado del medio ambiente

19. ¢ Cuaél es el principal medio de comunicacion por el que le gustaria informarse sobre la idea de

negocio?
a. Facebook
b. WhatsApp
c. Correo Electrénico
d. Instagram

e. Tik Tok
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Encuesta para arrendatarios

I. Preguntas filtro
1. Edad:

a. Menor de 25 afios

b. 25 -39 afios

c. Mayor de 39 afios
2. Distrito donde reside:

a. Arequipa

b. Alto Selva Alegre

c. Cayma

d. Cerro Colorado

e. Jacobo hunter

f. Mariano Melgar

g. Miraflores

h. Paucarpata

i. Sachaca

j. Socabaya

K. Yanahuara

I. J.L. Bustamante y Rivero

m. Resido en otro distrito
3. ¢Usted suele utilizar diversas herramientas para actividades de bricolaje (trabajo manual de

carpinteria, electricidad, etc., no profesional, que hace una persona por aficién, para arreglar,

mejorar decorar o amueblar su casa)?
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a. Si
b. A veces
c. No
4. ¢Qué herramientas con las que Ud. no cuenta actualmente le gustaria disponer para estas
actividades?

Il. Preguntas de control

5. Género:
a. Masculino
b. Femenino

6. Elija las dos redes sociales que més utiliza:
a. Facebook
b. WhatsApp
c. Correo Electronico
d. Instagram
e. Tik Tok
I11. Factor: Comportamiento del consumidor
7. En qué medida esta de acuerdo o en desacuerdo con la siguiente afirmacion: “El alquiler de
herramientas entre personas a través de una plataforma digital, es una alternativa atractiva
de ahorro en lugar de comprarlas”.
a. Totalmente en desacuerdo
b. En desacuerdo
c. Desconozco

d. De acuerdo
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Totalmente de acuerdo

8. En qué medida est& de acuerdo o en desacuerdo con la siguiente afirmacion: “Alquilar una

herramienta en lugar de comprarla, contribuye positivamente al cuidado del medio ambiente”.

a.

b.

e.

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Desconozco

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

9. ¢Con queé frecuencia requiere de herramientas para sus proyectos de bricolaje?

a.

b.

e.

Cada mes

Cada 2 meses

Cada 4 meses

Cada 6 meses

Una vez al afio

10. ¢Qué tipos de proyectos de bricolaje suele realizar? (Elija tres opciones)

a.

Reparaciones y mejoras generales del hogar (Ejemplo, pintar una habitacion, colocar
azulejos, reparar un grifo, etc.)

Jardineria y paisajismo

Proyectos de carpinteria (por ejemplo, construir muebles, hacer reparaciones en el
mueble)

Proyectos eléctricos (por ejemplo, instalar un interruptor, reemplazar un enchufe)
Proyectos de fontaneria (por ejemplo, reemplazar una tuberia, instalar un calentador de

agua)



164

f. Otros
IV. Factor: Plataforma
11. Ordene del 1 al 5 las siguientes caracteristicas, donde 1 es la menos importante y 5 es la mas
importante, para una plataforma digital de alquiler de herramientas.
a. Variedad de herramientas.
b. Simplicidad y usabilidad en la publicacion.
c. Clasificacién por categoria de herramientas.
d. Descripcion detallada de cada herramienta.
e. Seguridad, transparencia y rapidez de la transaccion.
V. Factor: Accesibilidad
12. ¢ Preferiria alquilar las herramientas que necesite a través de una tienda fisica o a través de una
plataforma digital (aplicativo movil)?
a. Plataforma digital (aplicativo movil)
b. En tienda fisica
c. Ambas
13. ¢Con qué frecuencia alquilaria herramientas para sus proyectos de bricolaje?
a. Cada mes
b. Cada 2 meses
c. Cada 4 meses
d. Cada 6 meses
e. Unavez al afio

f. Muy rara vez
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14. ;Alguna vez ha alquilado herramientas en plataformas genéricas como Facebook, Mercado

Libre u otros?
a. Nunca
b. Raramente
c. Ocasionalmente
d. Frecuentemente

e. Siempre

15. Elija las dos caracteristicas mas importantes que debe tener una plataforma digital

especializada para alquilar herramientas, en comparacion a una plataforma genérica.

a. Variedad y calidad de herramientas.

b. Lareputacion y fiabilidad de la plataforma.

c. Féacil accesibilidad a variedad de proveedores.

d. La facilidad de uso y navegabilidad de la plataforma.

e. Lavariedad de opciones de pago.

16. ¢Qué factores le motivaria a utilizar una plataforma digital de alquiler de herramientas entre

personas, en lugar de alquilarlas a empresas establecidas? (elegir tres opciones)
a. Precios mas bajos
b. Mayor variedad de herramientas disponibles
c. Mayor flexibilidad en términos de tiempo y lugar de alquiler
d. Comodidad en el proceso de alquiler y entrega

e. Mayor cercania geogréafico de la herramienta buscada
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VII. Factor: Propuesta de valor
17. ¢Estaria interesado en alquilar herramientas de forma segura a través de una plataforma digital?
a. Si
b. Tal vez
c. No
18. Ordene del 1 al 5, donde 1 es nada importante y 5 es muy importante, ;Cuales serian los
atributos que mas valora de la plataforma digital de alquiler de herramientas y equipos entre
personas?
a. Modelo Innovador
b. Permite ahorrar costos.
c. Esun aplicativo mévil amigable y de facil uso
d. Seguridad en transacciones
e. Contribuye al cuidado del medio ambiente
19. ¢Cuaél es el principal medio de comunicacion por el que le gustaria informarse sobre la idea de
negocio?
a. Facebook
b. WhatsApp
c. Correo Electronico
d. Instagram

e. Tik Tok
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Anexo 2. Supuestos para el calculo de la tasa de descuento
Figura 25

Riesgo pais: Peru y Latam

580
500
420 EMBIG Latam 420
340
260 -
EMBIG Peru 105
180
100
4-Dic-20 21-Jun-21 6-Ene-22 24-Jul-22 8-Feb-23
Variacion en pbs.
8 Feb.2023 1Feb.2023 31Ene.2023 30 Dic.2022
EMBIG Perd (Pbs) 195 12 -1 1
EMBIG Latam (Pbs) 420 3 2 -20

Nota. Tomado de Nota Semanal, por BCRP (2023).

Figura 26
Tasa de interés del Bono del Tesoro de EEUU (10 afios)

4.8(%)

42

36 3,61
3.0

24

1.8

12

0.6
4-Dic-20 21-Jun-21 6-Ene-22 24-Jul-22 8-Feb-23

Variacion en pbs.
8 Feb.2023 1 Feb.2023 31 Ene. 2023 30 Dic.2022

3,61% 19 10 -26

Nota. Tomado de Nota Semanal, por BCRP (2023).
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Retorno anual del indice S&P (500)

168

2022 -18.14%
2021 28.95%
2020 18.40%
2019 31.29%
2018 -4.45%
2017 21,69%
2016 11.80%
2015 1,34%
2014 13.53%
2013 32.31%
2012 15.84%
Promedio 14.39%

Nota. Tomado de Rendimiento Total Anual del indice S&P 500, por Yahoo Finanzas (2023).
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Anexo 3. Entrevistas (transcripcion)
1. Entrevista a Marcio Endara Ruiz

Marcio Endara Ruiz es director de marketing digital en la empresa MindKontrol, dedicada
a brindar servicios de marketing digital, asi como elaboracién e implementacion de estrategias de
marketing. Tiene méas de 8 afios de experiencia en el rubro trabajando con clientes de diversas
industrias.

Considerando la actual penetracion del internet y el uso de los celulares en transacciones
comerciales. ¢Opina que seria factible que los usuarios de herramientas puedan migrar con
facilidad al uso de una plataforma digital para poder alquilarlas?

Yo creo que si, dependiendo del segmento también, porque hay segmentos donde no son
muy familiarizados con el tema de las herramientas digitales, pero ya en esta epoca postpandemia
creo que es un minimo. Creo que no estamos hablando de un 20% yo creo que un 80% si les seria
atil y si ingresarian a la plataforma para darle uso porque seria un beneficio para ellos tanto para
los que quieren alquilar sus activos como para los que necesitan alquilar; para dar soluciones en
casa o en el trabajo entonces yo creo que si si se animan a darle uso a esta plataforma.

Considerando que los Millennials se desenvuelven habitualmente en entornos digitales.
¢, Cree usted que ellos seria el pablico objetivo méas conveniente?

Si, yo creo que seria el punto de partida de los milennials hasta las generaciones que estan
viniendo. No los centennials que son los hijos de los milennials, pero yo creo que el fuerte seria
ellos porque basicamente son gente entre los 25 a mas edad; entonces creo que ellos ya pueden
manejar lo que son herramientas y que pueden dar un uso potencial porque actualmente ellos si no

estan en esa plataforma estan usando otro tipo de plataformas diferentes; o sea si estaria bien.
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En esta época post pandemia donde la situacion econdmica actual ha empeorado.
¢Considera que los usuarios de herramientas estarian mas dispuestos arrendar o comprar
herramientas?

Claro justamente como lo que tl indicas, en un entorno de postpandemia, econémicamente
ha habido mas desempleo hay un poco de inflacién y en los proximos afios todavia hay un poco
de incertidumbre. Mucha gente va a ver por conveniente alquilar en vez de comprar los equipos.
Por ejemplo: una persona que quiere una compresora si se le da esta alternativa le va a salir mucho
mas rentable alquilarla para un uso puntual que comprarla, igual aquellas personas que quieren
alquilar les van a ayudar a tener ingresos extra entonces yo creo que para ambas partes segun el
entorno que estamos viviendo ahorita es conveniente esta plataforma. Si seria Util sobre todo para
los que quieren alquilar para evitarles ese costo de comprar activos nuevos.

Teniendo en cuenta la existencia de distintos MarketPlace genéricos por ejemplo
Facebook, Mercado Libre, etc. Segun su experiencia, ¢es frecuente que en ellos se ofrezcan
herramientas cree que los usuarios podrian encontrar una ventaja significativa en una
plataforma digital dedicada especificamente a este rubro?

Especificamente como me lo comentas tu, no. Lo que encuentres en MarketPlace o en
cualquier otro MarketPlace de Facebook y Google hay alquiler o venta directa, pero no es algo que
esté especializado en ese tema, entonces puede que si a veces con suerte encuentre algo que yo
necesite para alquilar o comprar; o pueda que solo encuentre ofertas de venta, entonces hay
limitaciones actualmente no he visto otra propuesta como la que ti me comentas.

¢ Tu crees que al tener una plataforma especifica sea una ventaja 0 muy importante

ventaja?
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Claro porque ya tenia algo especializado y justamente en esta época las plataformas que se
enfocan en nichos son las que tienen més potencial o tienen més oportunidades de seguir creciendo;
entonces en este caso hay un nicho para aquellas personas que estan dentro del entorno de los
rubros de: construccion mantenimiento, decoracion. Entonces para todos ellos seria una gran
alternativa que exista una plataforma especializada en lo que es alquiler o venta de estos activos
entonces seria un buen potencial.

¢ Qué caracteristicas piensa usted que se deben considerar para ofrecer una plataforma
ideal? ¢ Qué caracteristicas pudieran ser mas valoradas por los usuarios?

Yo creo que los més valorados serian la simplicidad de que tanto la persona que quiera
alquilar, que sea facil publicar como en su momento era OLX o el que tU podias subir algin
producto sin necesidad de conocer mucho de internet. Por ejemplo, de interfaces era algo intuitivo
y para aquellas personas que buscaban el servicio también simplemente ponian el buscador y les
salian las opciones; entonces yo creo que depende mucho de la facilidad y la simplicidad que esta
plataforma tenga para que la persona que quiera alquilar sus activos pueda usarla facilmente. Si
por ahi se complicara o hubiera muchos pasos yo creo que eso seria una barrera no habria mucha
gente; que quizas dejaria de usarlo si es que encuentra dificultad en el entendimiento de la interfaz.
Depende mucho de eso que sea de un facil uso como dicen la palabra intuitivo es intuitivo.

¢ Cual cree que es la percepcidn de los usuarios respecto a las medidas de seguridad de
las plataformas comerciales actuales frente a delitos cibernéticos? y ¢como se podrian
transmitir o concientizar a los usuarios sobre las medidas de seguridad?

Antes de la pandemia la gente era reacio al uso del internet, incluso hasta con el YAPE
pero ahora después de la pandemia que se ha vuelto una necesidad estar en el tema digital también

las personas confian mas; entonces depende mucho de las plataformas de que indiquen eso de que
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ellos tienen mecanismos de seguridad de cuidado de los datos. Si es que se va a hacer algin pago
dentro de la plataforma también que brinde la seguridad yo creo que comunicando que se tiene
todas esas herramientas bajo control el usuario facilmente va a perder el miedo y lo puedo usar.
Porque ya en esta época es una exigencia, como te pongo el ejemplo del YAPE antes mucha gente
no lo usaba, pero ahora que es una necesidad asi tengan dudas lo usan, pero ya tienen esa confianza
de que es una plataforma seria. Obviamente cuando hay plataformas nuevas como que no da mucha
seriedad, si podria haber un miedo a que pudiera pasar algo, que me roben informacién o que me
puedan hackear la cuenta y depende mucho de la plataforma misma. Se debe tener una buena
comunicacion con los usuarios para que tengan confianza y le den uso a la plataforma.

¢Considera que los potenciales clientes estarian dispuestos a pagar comisiones por el
servicio de alquiler de herramientas? ¢Quién piensa estaria mas dispuesto a pagarla el
arrendador o el arrendatario?

Yo creo que seria la persona que quiere alquilar el activo. Te pongo el ejemplo de indriver
en ello las personas que ofrecen el servicio del taxi son los que pagan una cierta comision, pero
aquellas personas que buscan el servicio o0 sea gque son los demandantes no pagan nada, para ellos
es una solucion entonces parte del éxito de esa plataforma es que le da solucién a las personas sin
ningun costo, pero aquellas personas que estan recibiendo un ingreso si a éste se les puede cobrar
una comision y yo creo que dependiendo de la comisién, yo creo que no habria ningin problema
siempre y cuando haya una comision que sea coherente 0 sea un minimo que cubre los gastos
basicos de la plataforma, pero que también le dé un ingreso a la persona que esta alquilando. Yo
creo que habria ningan problema si hubiera que cobrarles una comisién a los que estan buscando
alquilar o los demandantes; yo creo que ahi si habria un poco de resistencia porque estas personas

seguirian viendo que no hay una solucion directa porque si ellos quieren alquilar por no comprar
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y si aparte les podrian con una comision como que se desanimarian solamente en ese lado, pero
del lado de los que ofertan el servicio yo creo que si se sobreentiende que tienen que pagar
comision, porque la mayoria de plataformas que brindan servicios similares cobran una comisién
pero es una comisién minima.

¢,Coémo cree que influenciaria los altos niveles de informalidad laboral de nuestro pais
en una propuesta de negocio que propicia la autogeneracién de ingresos?

Claro acé hay ventajas grandes porque uno siempre digamos en el mercado tradicional si
yo quisiera alquilar algo, la persona que me va a alquilar puede tener cierta desconfianza de si el
equipo que le voy a dar esté bien si de repente la voy a estafar pero normalmente estas plataformas
ya tienen: mecanismaos, restricciones, multas si es que una persona no cumple con ciertos requisitos
tanto el que sea el ofertante como el demandante, entonces eso si es que yo quisiera alquilar me
daria la seguridad de que esta plataforma filtra a las personas que estan ofertando los activos me
da la seguridad de que si es que yo estoy haciendo un pago o quiero alquilar algo lo voy a recibir
tal cual. Por el otro lado de los que son los ofertantes del inicio también pues, porque van a tener
la seguridad de que la persona gque necesita el servicio va a pagar sin tanta duda y la misma
plataforma va a ser el intermediario para que esto suceda de la mejor manera.

¢Cree usted que existe conciencia ecologica en el consumidor actual? Si existiera
¢tendria alguna influencia al momento de alquilar herramientas en lugar de comprarlas? De
no existir ¢se podria desarrollar progresivamente en este sector?

Dependiendo en qué rubro o sea puede haber conciencia ecoldgica, pero yo creo que el
mercado peruano a veces es mas el tema econdémico. A veces la gente pone el tema de los ingresos

o0 el tema econdmico por encima del tema ambiental en algunos casos, pero obviamente conforme
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van pasando los afios es mas la gente que pone por encima el tema ambiental entonces depende
mucho el rubro especificamente.

Si nos enfocamos en este rubro de alquiler de herramientas. ¢ TU crees que este podria
ser un factor este de la conciencia ecolégica el hecho de alguien que esté alquilando una
herramienta en vez de comprar y seguir comprando y seguir comprando herramientas?

Si, estaria bien porque seria algo asi como un reciclaje, como un redso desde temprano de
maquinas y estariamos creando menos basura y en el futuro estariamos dando un redso a los activos
que ya tenemos. Entonces yo creo que si como lo planteas el tema de conciencia ecoldgica si
tendria un valor por lo tanto esta plataforma la gente si lo apreciaria.

¢ Cual es su opinidn global con respecto a la plataforma digital planteada? ¢ Cémo podria
resultar mas atractiva y queé sugerencia agregaria?

Mira, ya considerando que estamos en una época donde la mayoria de las cosas ya estan
hechas, esta es una idea innovadora no la he visto antes ni en el Peru ni afuera, entonces es algo
muy innovador. Ahora mas alla de que sea innovador también le da soluciones no es tanto para un
nicho pequefio, creo que beneficiaria a una gran poblacion en el Perd y fuera de ella. Desde el
punto del disefio de la propuesta la idea es acertada y como lo hemos conversado con el tema de
la seguridad si la métrica es el tema del ahorro en vez de comprar y el tema de cuidado ambiental
creo que si seria unos pilares importantes. Lo Unico que yo recomendaria para que esto tenga éxito
es plantear bien el tema de la facilidad del uso que una vez que se lance la plataforma que sirva,
que no esté mucho en prueba porque eso a veces es contraproducente. Hay empresas que lanzan
plataformas como en prueba y al probarla la gente no se siente comoda y finalmente la rechaza, y
ya no las vuelve a usar, entonces tienen que cuidar ese tema quizas antes de lanzar tener un buen

tiempo de prueba y cuando ya se lance oficialmente que ya esté aprobado, que ya esté testeada.
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Obviamente siempre se va mejorando cada afio pero el tema del uso tendria que estar bien probado
antes de hacer el lanzamiento oficial y eso aseguraria de que en el futuro esta plataforma pues sea
parte de la vida de las personas, porque el hecho de alquilar la maquinaria o activos es algo que
nos acompafia en el dia a dia; eso no es de ahora nada mas, es algo de siempre entonces una
plataforma que esta enfocada a eso si tiene mucho potencial como te digo siempre y cuando el uso
este técnicamente bien elaborada. Esa seria la Gnica recomendacion porque por lo demas yo creo
que es una idea muy atractiva que no la he visto antes.

2. Entrevista a Alvaro NGfiez

Alvaro Nufiez es Subgerente comercial en SODIMAC Arequipa. Cuenta con méas de 5 afios
de experiencia en el area retail de construccion y productos para el mejoramiento del hogar,
pasando por areas administrativas y logistica. Experto en temas sobre la comercializacion de
herramientas para el publico en general y ventas mayoristas.

Considerando la actual penetracion del internet y el uso de los celulares en transacciones
comerciales. ¢Opina que seria factible que los usuarios de herramientas puedan migrar con
facilidad al uso de una plataforma digital para poder alquilarlas?

En el caso de que es un servicio normalmente es un poco mas complicado que vender un
producto, no porque tienes que considerar de que en el servicio tienes que primero ver el tema de
lo que es un alquiler de herramientas que obviamente se tiene que dejar una garantia y segundo
que cuando tu entregas un producto, esto, tienes que de alguna manera informar al cliente referente
a su uso, la garantia del tema de la de la que tiene que tiene que probar una herramienta antes de
llevarsela porque puede darse el caso de un reclamo en el cual el cliente por no probar la
herramienta en las instalaciones después puede traer inconvenientes como que la herramienta no

estuvo correcta o cosas.
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¢En el tema de que puedan utilizar plataformas digitales para la transaccion con todo
esto de los celulares con internet seria facil promocionarlo por ahi?

Claro obviamente que si, yo creo que ahora con el tema de la omnicanalidad que estamos
viviendo casi todo lo que es ventas de servicios y productos, y se ofrecen en aplicaciones o en
plataformas obviamente que para un cliente le salia hace mucho més practico poder hacer ese tipo
de tramite de gestién desde la comodidad de un celular o de una computadora.

Considerando que los Millennial se desenvuelven habitualmente en entornos digitales.
¢ Cree usted que ellos seria el publico objetivo méas conveniente?

Definitivamente, porque entiendo de que con el tema de la pandemia a nivel retail se ha
incrementado el uso, considerablemente las ventas por la web o por otros medios, eso ha hecho de
que se haga mucho mas familiar realizar las compras de servicios y productos ya que antes el
mercado peruano era muy reacio a realizar compras por internet porque de por si Somos personas
medias desconfiadas. En Chile, Colombia y Brasil el tema de la venta web ya tenia ciertos afios y
para nosotros recién con la pandemia es como que se gener0 ese proceso esa nueva forma de
realizar compras y se masifico.

En esta época post pandemia donde la situacion econdémica actual ha empeorado.
¢Considera que los usuarios de herramientas estarian mas dispuestos arrendar o comprar
herramientas?

Si pues, porque hay 2 tipos de clientes: hay clientes Jobistas y los clientes que son
profesionales. Los Jobistas normalmente son esos clientes que tienen trabajos puntuales en casa,
entonces no necesitan entender las herramientas de todos los diferentes tipos que puedes necesitar
para un trabajo puntual; por ejemplo un esmeril pero ponerte a coleccionar herramientas o guardar

herramientas en cantidad obviamente que demanda un espacio, hay que hacerles mantenimiento
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entonces yo creo que si es factible; no el hecho de poder tener este un tema de alquiler porque
recién me estoy dando cuenta de ello. De hecho, que lograrian ahorrar algo si es que solamente
van a ser esos temas puntuales.

Teniendo en cuenta la existencia de distintos MarketPlace genéricos por ejemplo
Facebook, Mercado Libre, etc. Segun su experiencia, ¢es frecuente que en ellos se ofrezcan
herramientas cree que los usuarios podrian encontrar una ventaja significativa en una
plataforma digital dedicada especificamente a este rubro?

La verdad que no he visto el alquiler de herramientas masificado. No digamos en lo que tu
me dices MarketPlace y otras plataformas. Pero hay algunas empresas que han comenzado a ofertar
es0s servicios que es el caso de Edipesa que es una competencia bastante buena y grande aca en el
sur del pais y ellos alquilan equipos, pero por su pagina web. Para ello tienen que dejar una
garantia, tenemos que tener un contrato. Este, de alguna manera entregan la mercaderia si es que
quieres en tu obra o tl también puedes ir a recogerla a sus instalaciones. Pero en el caso de nosotros
todo se hace aca en tienda o sea viene aca el cliente, se le explica el funcionamiento de la maquina
y se hace el contrato, se deja la garantia y bueno ya lo puede retirar.

¢TU crees que podria ser una ventaja el hecho de que haya una plataforma
exclusivamente para alquilar las herramientas, maquinas y demas?

Claro. Si se llega a tener una buena masificacion de la oferta del servicio yo creo que si
seria un golazo. Las personas normalmente lo que ahorita no tienen es tiempo, entonces te ayudaria
mucho en el tema de ahorrar tiempo. Yo creo que si yo quiero alquilar una herramienta y ti me la
puedes traer a mi casa y me la entregas y me explicas excelente seria genial.

¢ Qué caracteristicas piensa usted que se deben considerar para ofrecer una plataforma

ideal? ¢ Qué caracteristicas pudieran ser mas valoradas por los usuarios?
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Yo creo que primero seria conveniente trabajarlas, primero por categoria o sea yo creo que
aca tienes herramientas manuales, herramientas eléctricas, herramientas a bateria. Entonces
primero tener una buena clasificacion para que sea amigable el aplicativo con los clientes, no con
los consumidores. Segundo de que te detallen para qué usos es como un pequefio manual en el cual
tengas algunos tips para qué tipo de trabajos puedes realizar el alquiler de herramientas y que
accesorios, porque también considera que las herramientas utilizan consumibles entonces los
consumibles o bien los tienes que alquilar tu también o el cliente los tiene que adquirir.

¢ Cual cree que es la percepcion de los usuarios respecto a las medidas de seguridad de
las plataformas comerciales actuales frente a delitos cibernéticos?

Claro eso de la clonacion de las tarjetas, todo eso, pero yo creo que tener una aplicacion en
la cual te permita darte el soporte no sé con Paypal o con alguna de estas grandes en las cuales
tengas ese respaldo para poder tu realizar un pago yo creo que no habria inconveniente. Y con eso
también aparte de la aplicacion tu le das un respaldo en el hecho de tener una pagina, que esté
informado sobre la vision, mision o sea darles soporte; como dice la marca a la empresa yo creo
que eso hace que los clientes tengan mucha mas confianza para adquirir los productos. De todas
maneras, es importante, como se dice darle mucho renombre y mucha fuerza a la marca.

Y ¢Cémo se podrian transmitir o concientizar a los usuarios sobre las medidas de
seguridad?

Obviamente que si, yo creo de hecho que tu al momento en que lances un aplicativo, pones
las consideraciones que deben tener. El hecho de no hacer depoésitos en cuenta de terceros, no
compartir las contrasefias, no dejar contrasefias grabadas; de alguna manera yo creo que hay cosas

que si o si ya el consumidor de por si ya estamos haciendo; tanto en ventas y compras por internet.
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Entonces ya estamos familiarizados con esos procesos. Ya saben que no deben realizar ese tipo de
cosas que pueden causarles riesgos.

¢Considera que los potenciales clientes estarian dispuestos a pagar comisiones por el
servicio de alquiler de herramientas? ¢Quién piensas estaria méas dispuesto a pagarla el
arrendador o el arrendatario?

Yo creo que para el que arrienda y es una oportunidad en el cual su negocio puede crecer.
Es otro canal en el cual puede generar mas ingresos y de por si le conviene poder masificar sus
servicios. Yo creo que el que consume no tiene el tiempo de buscar; ver estas alternativas. De
hecho, para ellos el tema de pagar una mensualidad por algo que capaz no lo utiliza todos los meses
como que los puede desalentar.

¢ Como cree que influenciaria los altos niveles de informalidad laboral de nuestro pais
en una propuesta de negocio que propicia la autogeneracion de ingresos?

Yo creo que si, ahorita estamos con el tema de los startups que de alguna manera son
aplicaciones, ideas de negocio que permiten esa independencia, esa solvencia que creo que todos
estan buscando de no depender de una empresa que le da un sueldo sino de tus negocios.

Bueno obviamente que el hecho de que tengamos tanto mercado informal afecta
directamente a los pequefios emprendedores porque obviamente lo que hace es tener una
competencia desleal. Actualmente tenemos bastantes mercados tradicionales caso de Mariscal
Castilla que ofrecen productos no originales. En el caso de la aplicacion tendriamos que considerar
que la propuesta que usted desea brindar tiene que tener garantia por parte de la empresa, de la
marca para de alguna manera hacer que el cliente tenga esa necesidad de adquirir el servicio sin
tener ese temor de que pueda estar siendo engafiado por el hecho de no tener productos de calidad.

Actualmente lo que pasa es que en el tema de las apps no tenemos todavia esa competencia desleal
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porque actualmente son muy pocas las empresas que se meten a este servicio por la web o por las
apps y que realmente ahorita no estda muy masificado para los piratas. Yo creo que ellos lo que
hacen normalmente es ofrecer los productos de manera directa porque es mas facil dejar rastros o
huellas; en cambio con unas apps un depdsito deja mas datos e informacion.

Bueno yo creo que cuando tu compras una herramienta o quieres un servicio de alquiler de
una herramienta. Si lo haces de manera directa es mas mas factible que te puedan engafiar porque
va a dar la plata y nada mas pero no queda otra cosa como una huella sobre lo que has hecho un
dep6sito o un tramite o X.

Si ya ese lado informal de este tipo de transacciones es muy muy alto no el tema de que
de que como la plataforma hospeda a personas que tienen ciertas herramientas y que las quieren
alquilar propicia una auto generacion de ingresos, ¢tu crees que ayude a la informalidad esta
plataforma?

Yo no creo, porque al final td pones los parametros para poder colocar a tus proveedores
en la aplicacion. Por ejemplo: ti al momento en que vas a registrar a un proveedor, a una persona
que va alquilar vas a necesitar ciertos datos de si es persona natural o persona juridica, entonces
de una manera tu vas a tener ese control de saber a quiénes ingresas a quiénes colocas en esta
aplicacion. Ahora bien, de hecho, el que vas a tener los filtros como te digo ese tipo de filtros son
importantes porque al final, tu estas dando la cara con las apps por la garantia y el respaldo de
todos estos tienen que tener recibos y estar bien definidos a quienes estds colocando en ese
aplicativo.

¢Cree usted que existe conciencia ecoldgica en el consumidor actual? Si existiera
¢tendria alguna influencia al momento de alquilar herramientas en lugar de comprarlas? De

no existir ¢se podria desarrollar progresivamente en este sector?
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En ese sentido nosotros estamos muy atrasados. En otros paises tienen mucho més metido
ese tema de la conciencia ecoldgica sobre el cuidado del medio ambiente, de evitar generar
residuos. A nosotros nos falta bastante porque este tema en los colegios y las universidades muy
pocos se han enfocado en generar esa filosofia y esa cultura.

Pero si pudiéramos desarrollar el tema de la conciencia ecol6gica. ¢ TU crees que podria
decir mira voy a alquilar esta herramienta porque me parece mas ecoldgico que comprarla crees
que existe eso?

Yo creo que si. Sé que no voy a utilizar una marca de un producto con una frecuencia alta;
obviamente en que eso repercute en que yo tenga en mi casa, cosas igual de méas cosas y generen
mas residuos y al final es como que me vuelvo un poco consumista, pero de hecho no ayuda en
nada no porque de por si tener tantas herramientas y no le vas a dar un uso yo creo que en algun
momento vas a tener que si o si botarlas.

¢Entonces crees que ahorita tu cliente piense eso?

Ahora como te digo no todavia. No pensamos en eso; no o sea realmente pensamos en que
si necesito esto y vamos guardando las cosas, pero yo creo que ese es un punto muy importante en
el cual podrias tu con esta propuesta de negocio concientizar.

¢ Cual es su opinidn global con respecto a la plataforma digital planteada? ¢ Cémo podria
resultar mas atractiva y qué sugerencia agregaria?

Bueno me parece una excelente idea y propuesta de negocio. Creo que si tiene bastante
base para poder desarrollarse yo creo que lo que tenemos que considerar aca es que si 0 si hay que
tratar de masificar a través de la publicidad; dar a conocer, valernos de otras herramientas y que
en algn momento si es que se puede ofertarlas a ciertos nichos de mercado en los cuales se

requiere con urgencia las herramientas; es tu primer escalén. Por ejemplo: yo tengo maestros que
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necesitan realizar trabajos, pero por falta de herramientas no pueden utilizar 0 no pueden seguir
trabajando con otras obras. No al hecho que tu le des el servicio de alquiler de herramientas
obviamente que ellos les amplias sus frentes en las que puedan trabajar obras no. Por ponerte un
ejemplo, no tengo un melaminero quien para realizar la instalacion de no sé pues unos empotrables
en una cocina ya necesita un atornillador, necesita un esmeril, “x” cosas; pero le sale otro negocio
mas en el cudl un cliente también lo requiere con urgencia entonces para no estar con ese tema de
comprar otras herramientas y que lo que necesites atender al otro cliente puede solicitar el alquiler
y de esa manera genera mas ingresos.

Si es que digamos tienes un taladro que cuesta 350 soles y tu lo quieres alquilar
dependiendo cuanto es el precio. Obviamente td tienes que darle un porcentaje no a un taladro de
350 soles ti no vas a alquilar de 50 en 50 vas a alquilar de 20 en 20; con la finalidad de que con el
uso se pague eso a 12 veces que prestes el servicio. En herramientas grandes es mas complicado
porque hay herramientas en las cuales son mucho mas técnicas o sea tienes que buscar con mayor
intensidad qué clientes son los que solicitan este tipo de herramientas. No es tan practico son mas
especificos.

¢, Se puede extender no solo herramientas sino de repente cosas que tu me hiciste en casa
no sé qué te faltaba altimamente pues probablemente un toldo no sé una parrilla o un cilindro
que te lo puedan apilar asi crees que se puede extender este tipo de cosas?

Yo creo que es un poco complicado porque en el caso del toldo le pueden dar un mal uso.
T no sabes en donde lo instalan, donde lo ubican. Yo creo que se deteriora mucho méas mas rapido,
en cambio una herramienta esta hecha para eso, para ser usado; en cambio el toldo es como que

depende donde lo vayas a utilizar y se puede como te digo, se puede maltratar. Igual es como una



183

parrilla no se tiene el mismo cuidado. Claro que las herramientas es algo un poquito mas facil de
controlar; el uso por las horas o por la marca o por las prestaciones que tiene cada herramienta.

Mi opinién global sobre la plataforma digital planteada es que es una buena idea y
propuesta de negocio. Se debe considerar la importancia de masificar y promocionar la plataforma
a través de la publicidad, ofertandola a nichos de mercado que requieran herramientas de manera
urgente. Ademas, se podria considerar la conciencia ecoldgica y como la plataforma puede ser mas
atractiva para los clientes al ofrecer una alternativa méas sostenible que la compra de herramientas.
3. Entrevista realizado a Francisco Sanchez

Francisco Sanchez es Especialista de Marketing y Docente Instituto Continental (Peru).
Licenciado en Administracion y Direccion de Empresas por la Universidad de Extremadura
(Espafia) con mas de 10 afios de experiencia en Marketing digital y con Experiencia como Social
Media Manager & Community Manager.

Considerando la actual penetracion del internet y el uso de los celulares en transacciones
comerciales. ¢Opina que seria factible que los usuarios de herramientas puedan migrar con
facilidad al uso de una plataforma digital para poder alquilarlas?

Bueno definitivamente creo que una de las lineas que se tienen que desarrollar por parte de
buscar el enfoque digital con la digitalizacién de la empresa es una plataforma de oferta y demanda
como puede ser cualquier Marketplace; y en estos Ultimos afios han acelerado mucho todo el
proceso de integracion por parte de las personas con lo cual es algo muy adecuado con respecto a
penetracién de mercado. Por la parte del internet, si miramos datos tiene un porcentaje muy alta la
poblacién que tiene acceso al internet y muchisimo mas sobre todo en el Per( y Sudamérica el
porcentaje de degeneracion del celular es altisimo, muy alto. Estamos hablando de un porcentaje

muy alto entonces definitivamente cualquier modelo de negocio que plantee una presentacion de



184

producto mas facil sin la movilidad de las personas es mucho mas adecuado. Bueno en ese sentido
concreto.

Lo bueno de este modelo de negocio es que es escalable a nivel nacional e internacional
porque todo lo que sea informacidn es escalable a nivel mundial. Otra cosa es ya la parte fisica,
pero si uno piensa por ejemplo en herramientas o en aplicaciones como la del delivery son
plataformas que estan a nivel internacional y que hay muchos sitios. Entonces yo creo que es la
tendencia natural.

El formato del negocio es conocido por los clientes. EI problema en el Pert que habria que
evaluar es la desconfianza que es lo mas complicado. Yo no creo que tenga que ver con la
idiosincrasia en si, sino mas bien con las experiencias que se han tenido no sélo a nivel digital sino
a nivel fisico. También donde no se ha replicado lo que el acuerdo de transaccion es decir uno va
a cualquier tienda pequefia y te venden ahi... que ya vimos como punto de venta en la parte de
ellos que aqui en el Peru es lo que tenemos por avanzar. Por eso hay plataformas grandes como
Sodimac y Falabella que tienen la confianza de la gente, porque como que se tiene un espacio
grande no estan en muchos sitios como que se tiene la seguridad de que te van a hacer caso. Eso
es lo Unico que yo querria.

Considerando que los Millennials se desenvuelven habitualmente en entornos digitales.
¢, Cree usted que ellos seria el publico objetivo méas conveniente?

Si nosotros analizamos las demografias ya actualmente podriamos tener un rango bastante
abierto ya 8,181 por ahi hablando de por lo cual no puede ser que sea el grueso por decirlo al que
se apunte a medio plazo, pero a corto plazo yo creo que hay otras energias que también podria
mostrar. Porque hoy por ejemplo si nosotros analizamos la demografia de Facebook tiene una

penetracion de los 23 millones de usuarios en el Perd y la demografia principal esta desde los 25
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a los 45 afos de ahi entra Millennial de ahi la X o la Z. Entonces ahi tendriamos varias opciones.
También considerariamos personas mas jovenes como esta por ejemplo el de generacion de la “X”
en adelante. Estarian bien los Millennials. Estdn muy bien. Un punto bastante interesante, pero si
nosotros vamos a la generacién z hay que entender que son seriamente publico que como esta
transformandose la sociedad seria mucho mas adecuada.

Sobre todo, la gente muy joven va a tener la influencia de zonas como Estados Unidos y
Europa donde se va a mover mucho la parte que ya hay, la parte del consumo de bienes que no son
suyos. Algo que aqui poco a poco se va a ir integrando més, a corto plazo si tengo una buena
declaracion, pero yo de mi generacion pues entraria no porque personas de 50 afios 40 afios podria
también entrar en algunas lineas que incluso podrian ser algunos casos mas confiables. También
habria que verle como se le presenta el proyecto, el producto porque supuestamente en esas
generaciones ya el poder adquisitivo es diferente.

Son persona que compran, pero bueno desde mi punto de vista esta bien de los Millennials,
pero se podria ampliar un poquito mas tanto a generacioén “Z” y a la generacion “X”.

Si porque también y consideran que digamos que cuando son muy jovenes no estan
pensando tanto en hacer muchos trabajos en casa proyectos un poco ya tienes su familia de repente
chicos y pues siempre hay cosas que reparan en casa Yy entonces por eso también hay un rango de
alguien consideramos, pero creo que es valido este es el que se puede expandir sobre todo a la a la
generacion “X”.

En esta época post pandemia donde la situacion econdémica actual ha empeorado.
¢Considera que los usuarios de herramientas estarian mas dispuestos arrendar o comprar

herramientas?
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Bueno el proceso como el que estamos viviendo normalmente la gente no compra tanto.
Es Igico se le dan alternativa por l6gicamente en base mucho més adecuado ademas si analizamos
un poco mas ya no la situacion global, sino el espiritu peruano que tiene mucho que ver con el
recurseo, que tiene que ver mucho en situaciones complicadas segun la alternativa de ingresos.

Yo creo que podria ser algo interesante porque alguien puede llegar a decir para conquistar
una chapuceria aca no tengo 1,000 soles para comprar, pero tengo 200 soles para alquilarlo y hago
una semana de trabajo, y yo creo que si es muy adecuado para la situacién; también para el espiritu
peruano. Lo que si hay que evaluar es el beneficio de ambos porque ya no sélo desde el punto de
vista del que compra sino desde una plataforma el modelo de negocio bilateral. Ya hay que ver la
persona que paga sino la persona que aporta el bien y cobray ahi si seria un punto interesante por
tratar, porque es muy beneficioso para personas gque tengan ciertas herramientas, cierto activo que
no los estan poniendo en valor, que los tienen ahi marcado y que definitivamente ayudaria también
a recursearse. Entonces pero no sélo hay que mirar lo del punto de vista de la persona que arrienda
sino desde el punto de vista de la persona que pone en alquiler su herramienta.

Usaste una palabra que la verdad que me parece muy adecuada para nuestra
idiosincrasia de, pero bueno obviamente el recurseo que si siempre estamos buscando como
hacer esto siempre desde todo punto de vista yo admiro de él, yo veo una de las cosas que mas
admiro es que muy dificiles.

Yo llevo 6 afios, pero siempre procuro hablar con la persona y por mi trabajo soy
imperativo y siempre estudio todo, y tengo que enterarme y una de las cosas que mas admiro en
situaciones complicadas que ha pasado en Per( aun asi ha seguido avanzando en situaciones de
inestabilidad politica y econdémica ahora mismo tenemos una situacion bastante complicada desde

hace bastante tiempo y aun asi la economia del Peru sigue avanzando. El hecho desde mi punto de
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vista que algo muy positivo es la gente que lo ve negativo. Yo vivo muy positivo que hay un
porcentaje muy grande de economia sumergida en el Per(. Porque si estuvieran como esta por
ejemplo en Espafia que no hay tanta economia sumergida y limita muchas posibilidades, aqui la
gente es mucho mas creativa no se deja caer 0 sea sale una situacion complicada y se siguen
moviendo. Estamos acostumbrados también a vivir tiempos complicados entonces ya se ha
formado un héabito digamos efectivamente. Todo lo que sea plantearlo y dé ganancia siempre va a
tener salida desde mi punto de vista.

Teniendo en cuenta la existencia de distintos MarketPlace genéricos por ejemplo
Facebook, Mercado Libre, etc. Segun su experiencia, ¢es frecuente que en ellos se ofrezcan
herramientas cree que los usuarios podrian encontrar una ventaja significativa en una
plataforma digital dedicada especificamente a este rubro?

Todo lo que sea especializacion siempre y cuando esté bien posicionado es positivo y
utilizar l6gicamente o sea lo que no hay y luchar contra las plataformas que ya estan implantadas
sino como puntos de comunicacion. Si yo soy para poner el ejemplo de la plataforma que tenemos
no de delivery ya el taller plataforma de delivery la tengan que sean especificas no negativo de que
esa misma plataforma puedan promocionarse en otros espacios digitales el hecho de tener a la
forma fisica crea una plataforma especifica y mucho mejor porque légicamente el mensaje mas
directo o sea todo lo que es la estructura de imagen mucho mejor que ya te especificas de
posiciones en un nicho légicamente eso te va a ayudar a atraer mas personas pero no podemos
olvidar que ya hay plataformas que existen que se tienen que utilizar como medios de
comunicacion ok, igual da lo mismo la plataforma que sea una competencia indirecta. Porque si
es cierto que existe, pero no es tan critico y eso que el alquiler cuando uno entra de alquiler, pero

alquileres por ejemplo de vivienda en ese sentido pues si ahi las personas que alquilan una cosa,
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pero no es algo negativo es todo lo contrario hay que verlo como una palanca que puede ayudar a
la a la idea a posicionarse igualmente. Otro se le tiene quedar hoy en dia al publico es que se
comunique desde donde quiera en el modo que quiera y haga la transaccién cuando quiera o sea
eso de tener una plataforma especifica es muy adecuado pero el que te puedan comunicar desde la
propia plataforma de Facebook o de Mercado Libre seria motivo interesante porque ya hay usuario
alla lo que hay que ver la manera de atraerlos a la plataforma yo creo que si I6gicamente bueno yo
no he hecho la investigacién en los canales de ustedes pero habria que analizar qué situacion hay
en el mercado de cara a la parte de posicionamiento. Eso es lo que habria que plantear sobre todo
el esfuerzo inicial porque todo cuando es una idea en un principio es complicado.

Creo que si esta es la parte que mencionas sobre en vez de verlo como algo negativo yo
creo que se puede utilizar para apalancarse entonces este de algo que ya de alguna manera quieren
utilizandolo, aunque no esté especializado en alquiler de herramienta, pero la gente de alguna
manera lo utiliza ya, entonces me parece.

Yo digo le diria que algo que aprendi, pero hay muchas personas que intentan buscar el
elefante azul o el unicornio y buscar un nicho de mercado que no existe. Yo en mi experiencia he
aprendido que lo mejor que hay es entrar en un en un sitio donde ya haya competencia no vale
entrar en un mercado maduro porque ahi ya no tenemos ningun tipo de posibilidades pero si hay
mercados incipientes, mercados que estan en crecimiento es preferible que haya competencia a un
mercado que no existe, porque si revisa objetivamente hace una critica por lo obviamente ya hay
un planteamiento que se puede mejorar y no se trata muchas veces de ser el primero sino de hacerlo
mejor que cuando haya una cuando hay competencia desde punto de vista siempre es positivo
porgue ya hay transacciones hay personas gque estan comprando hay personas que estan vendiendo

0 empresas yo diria lo Gnico que hacer es donde te ubicas y es cierto que en un porcentaje muy
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alto estamos hablando porque es muy muy alto de las economias mundiales la gran mayoria del
tejido empresarial casi todos los paises son pequefias empresas no saben ni tienen concepto de
posicionamiento ni tienen claro como es sus imagenes de marca o sea hay conceptos que no
entienden que simplemente no constituyen empresas y no constituyen negocios donde mueven no
era mucho dinero pero no tienen esa idea de crear un proyecto grande a crear lo voy a desarrollar
entonces siempre es algo positivo analizar desde ese punto de vista porque ayuda, pues si hay sitios
donde se vende, hay indicativo de que hay una necesidad y hay un mercado.

¢ Qué caracteristicas piensa usted que se deben considerar para ofrecer una plataforma
ideal? ¢ Qué caracteristicas pudieran ser mas valoradas por los usuarios?

Bueno definitivamente lo que esta planteado es l6gico o sea lo que es el disefio no visual y
la experiencia del usuario se tiene que trabajar mucho en la plataforma se tiene que mirar siempre
la mentalidad de voy a hacerlo para celular no tiene por qué ser un aplicativo puede que si pero si
he pensado siempre celular y luego extrapolarlo al resto de los dispositivos, la plataforma ya no
se concibe desde la computadora al celular sino al reves sobre todo por lo que le decia antes de
porcentaje de ingresos a internet a través del celular que es asombrosamente superior con respecto
a la computadora.

Entonces se tiene que empezar desde el punto de vista del celular y la necesidad que
tenemos en ese dispositivo, una pantalla de pequefia con lo cual la informacidn tiene que estar muy
bien estructurada el mejor ejemplo de todo eso desde mi punto de vista es Amazon que teniendo
millones y millones de registros lo tiene muy bien y es muy facil de usar y debe ser muy sencilla
y definitivamente tiene que ser un sitio donde haya muchas personas por el lado de la oferta muchas
personas por el lado de la demanda porque eso ya ser que haya una que se repite en rebaje la

tensién. nosotros entramos en el mercado libre y vimos que hay muchas empresas que ofertan y
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hay muchos comentarios positivos y real positivo negativo lo que vemos aqui hay muchas personas
que interacttan eso es fundamental que la persona cuando entre no ve algo que no hay movimiento
con lo cual en ese sentido yo veria a lo mejor modelo de negocio que ya se han hecho que hay un
periodo donde no hay cobro de la plataforma sino lo que se incentiva es la creacion de esa
comunidad tan real de demanda y oferta y ver también un poco como pasa con todas las
plataformas y ver también para tener una idea de qué es lo que quiere caracteristica como estamos
hablando sobre todo en la experiencia de la usabilidad la imagen y todo eso hay que tenerlo muy
claro pero luego hay que hacer siempre muchas pruebas no se puede afiadir una plataforma estética,
se tiene que trabajar mucho con el feedback del usuario con lo cual siempre en todas estas
plataformas hay periodo mientras se va captando publico pues hay un periodo de anélisis; de ver
coémo funciona pero si definitivamente: experiencia de usuario, usabilidad, la parte visual el que
haya muchas personas tanto por la parte de la demanda y la oferta que sea muy facil del registro y
para la parte de encontrar y tu tienes que ver con la experiencia de usuario por la parte de encontrar
lo que uno busca no puede ser algo muy complejo no podemos estar ahi dando un boton y a otro
y a otro y a otro y a otro para pasar la mientras menos puntos de contacto entre plataforma y el
usuario desde que llega hasta encontrar el objeto que esta buscando lo que va a hacer aungue si de
acuerdo tiene que tener una clara una politica muy clara de transaccién y todo eso no la politica de
uso de la plataforma, etc., pero principalmente eso y la velocidad es muy importante con lo cual
hay que ver que sea una plataforma liviana que sea facil que no tarde mucho en descargarse que
se integre. Hay plataformas que se integra muy bien con otras plataformas que sea muy integrado
porgue una cosa que pasa es que cuando muchas veces se da cuenta por ejemplo hay planes dentro
de claro, etc. hay planes que uno tiene gratuita ciertas aplicaciones como Facebook, WhatsApp y

otras con costo, entonces es algo que se tiene que considerar.
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¢ Cual cree que es la percepcion de los usuarios respecto a las medidas de seguridad de
las plataformas comerciales actuales frente a delitos cibernéticos? y ¢Como se podrian
transmitir o concientizar a los usuarios sobre las medidas de seguridad?

Bueno definitivamente el miedo esta, pero se ha avanzado mucho en los ultimos afios hay
que ver desde un punto de vista que ha habido un antes y un después desde marzo del 2020 ese esa
época ha sido un cambio radical porque habido muchas experiencias muy positivas y muy
negativas y habia una experiencia ha habido un porcentaje muy grande de experiencias neutras y
hay que apoyarse en eso, hay personas que todo este tiempo le han engafiado literalmente con lo
cual hay que identificar a la plataforma como un espacio seguro y dejar muy claro que todo lo que
pase en la plataforma entonces seguro y si hay algo fuera de la plataforma pues no se puede
asegurar porque va a haber personas que hagan una transaccion fuera de la plataforma porque le
va a salir mas barato entonces ahi se tiene que tener muy claro. decir nosotros aqui y hay que
buscar los sistemas de seguridad ya no sélo cibernéticos sino sistema de seguridad de pago por
ejemplo hay plataformas donde uno contrata a lo mejor que te haga un disefio que puede ser facil
de ver, que uno contrata a través de la plataforma el dinero esta en la plataforma y cuando ya el
receptor dice que ya esta entregado se le paga. entonces como garantia. No se hace la transaccién
automatica, pero yo doy algo y me dan el dinero no el dinero lo tiene la plataforma y cuando se ha
cumplido el contrato se descarga el dinero se permite eso. entonces ese sentido, pero como le digo
lo bueno es que ha habido un porcentaje muy alto de experiencia neutra a la hora de transacciones
digitales. Pero estamos en el Per( y esa es la Unica cosa que esto bueno por ejemplo no con el
YAPE parece me que Plin todo lo han pirateado, entonces hay que ver que la plataforma de
transaccion sea una plataforma sea reconocida y que sea muy seguro es lo que habria que hacerlo.

Lo que es la pasarela de pago tiene que ser un medio muy seguro dentro que tiene que hacérselo
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dentro de la plataforma y bueno que sea (estos ya son temas de seguridad que no haya
intermediarios entre la transaccion eso como le digo o sea definitivamente ha habido experiencias
muy negativas ha habido mi experiencia muy positiva es en lo que hay que apoyarse es lo que ha
surtido en la gran mayoria de las personas a tener una experiencia normal eso es lo que yo creo.
Con respecto a la parte de como transmitirlo pues yo creo que ya se lo he dicho no la parte
dentro de la plataforma esta protegido ya no sélo con la parte técnica sino también la parte legal
nosotros nos responsabilizamos de esto tenemos esta garantia etcétera ,lo que pasa es que después
de ahi (plataforma) en el Pert uno ya le busca la vuelta yo diria va a haber personas, es una de las
cosas que no se puede garantizar si usted y yo nos ponemos de acuerdo usted pone la herramienta
lo pone en alquiler yo digo que voy a alquilarsela hemos acordado fuera de la plataforma que
vamos a engafar entonces usted me ha dado la herramienta a mi y yo digo que no me la han dado,
usted dice que no le han pagado y le sacan el dinero a la plataforma ya entonces en este sentido es
lo que hay que ver esa. porque al final uno la seguridad en la plataforma la tiene, pero a la hora de
la transaccion fisica no, es lo que habria que buscar que el cdmo se plantea, qué garantias uno tiene
que dar a la hora de presentar el alquiler y el pago entonces yo creo que en ese sentido asi se trabaja
separadamente y se le hace ver al que pone en alquiler su herramienta que va a tener un cierto
seguro y a la otra persona se le tiene que decir que su dinero va a estar bloqueado hasta que se haga
la transaccion. la verdad es que habria que darle mas vueltas en ese sentido porque es lo que yo
veo que pueden ponerse de acuerdo pueden decir que han robado la herramienta y el otro puede
decir no yo no la he robado él no me ha dado la herramienta se quedd con mi dinero eso es lo que
hay que ver; el como dar una seguridad y que garantias se tienen que pedir para que se hagan las

transacciones por ejemplo: eso es como lo hace PROMART toman una garantia de tu tarjeta o en
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efectivo o blogueo en tu tarjeta de crédito ya por ese seria una opcion. un ejemplo ya bueno pues
eso seria una manera de hacerlo claro.

Si hay que darle a buscarla la garantia a ambos tanto al que alquila como al que pone la
herramienta en alquiler. esta plataforma por el modelo de negocio que existe que no se tiene sélo
un cliente tirados ya 2 tipos de clientes uno de oferta y otro que demanda donde a todos se le tiene
que mirar es como si estuviéramos asiendo 2 negocios al mismo tiempo. Es como que arrendamos
y subarrendamos entonces son como una doble transaccion lo que se hace ahi. Tanto al que da 'y
al que recibe hay que ver qué garantias se le da, la comunicacion es totalmente diferente con este
tipo de planea y modelo de negocio o sea uno tiene que buscar como atrae a las personas que ponen
las herramientas y qué garantias se le va a dar y como atraemos a las personas que quieren alquilar
herramientas y qué garantias también van a dar, que no tienen por qué ser las mismas
definitivamente. las plataformas en si deben tener un espacio y que garantice la transaccion ya se
tiene que haber un espacio seguro que lo mas adecuado en la parte de a través de una tarjeta que
todos llevamos no como el PLIN esta plataforma que nosotros estamos pasando que puede haber
fugas, sino que lo hacemos a través de una transaccion como si fuera un POS. eso es lo que daria
mas seguridad mas complicado; es como mercado pago, mercado libre tiene su plataforma de pago
de mercado pago nosotros a través de ahi estamos mas seguros y lo que veo que ha habido un
aumento en la ventas digitales quizas en la hora de como caracteristica de medidas de seguridad
seria eso la parte mas técnica ver cuales son los partners con el que vamos a hacer las transacciones
que la empresa es segura, que pues realmente mercado pago puede ser porque también te dan
mociones de lo vincula en tu propia pagina en cuestion de vivir esta parte vivir de algo una empresa

ya muy creible no podria hacerse no se podria hacer desde cero desde mi punto de vista lo haria
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con una empresa creible que te permite aunque el coste financiero sea méas alto pero lo hace desde
generar confianza.

¢Considera que los potenciales clientes estarian dispuestos a pagar comisiones por el
servicio de alquiler de herramientas? ¢Quién piensa estaria mas dispuesto a pagarla el
arrendador o el arrendatario?

Tiene que ser compartida desde mi punto de vista, un porcentaje a cada uno de la
transaccion que se realiza yo creo que es lo mas adecuado es repartir de la transaccion de si lo
alquilamos a quien pues légicamente que sea un porcentaje a la persona se le indique que pone la
herramienta que va a recibir 95 y que la herramienta se va alquilar en 105 entonces seria
compartido cada uno y sélo nos quedamos con una pequefia porcion.

¢ Como cree que influenciaria los altos niveles de informalidad laboral de nuestro pais
en una propuesta de negocio que propicia la autogeneracion de ingresos?

Si ayuda con la parte que hemos hablado antes no pero analizando todos los puntos que
hemos tenido hasta ahora i la parte de la garantia economica de como garantizamos la transparencia
un poco problematico al mirar todo lo que hemos estado pensando creo que es asi no o sea por un
lado es positivo porque realmente va a ayudar a muchas personas pero por otro lado buscar el cbmo
se garantiza la transaccion es fundamental el modelo de negocio para que sea escalable si no va a
estar limitado al porcentaje de personas que tienen que estén bancarizadas y que tengan un crédito
0 sea que tengan una tarjeta si no hay es dificil quiza lo mejor se puede hacer a traves de bueno si
la parte econdémica puede ser no que se deposite.

Hoy en dia se estan ofreciendo tarjetas el mismo YAPE en el que la gente ya no necesita
estar bancarizado se asocian con su DNI y hay otras tarjetas como por ejemplo Agora que han

aparecido Y funciona como una tarjeta de crédito pero practicamente es una de débito porque td



195

depositas dinero ahi cuando quieres gastar y sistema te reconoce que tu tienes un dinero ahi, y son
muy faciles de obtener las estn entregando en estas tiendas por departamentos entonces hay gente
entonces tal vez buscar conectarse con ellos un poco porque como bien comentas es positivo por
un lado la informalidad porque la gente es la forma habitual de generarse ingresos de auto
generarse ingresos pero por otro lado también este tema de alguna manera hay que formalizarlos
porgue necesitamos que exista un tema de garantia se necesita un poco de un respaldo econémico
detras entonces tal vez tendriamos que buscar ese tipo de asociaciones ver como con conectamos
con estos otros proyectos que estan ahi que estan funcionando y que le estan dando cierta
formalidad a gente que quiere tener acceso a una tarjeta sin la necesidad de tener una cuenta o estar
yendo a un banco ni nada de eso

Definitivamente es una linea porque ampliaria el porcentaje de cuota de mercado la otra
linea seria que la expansion no se enfocara en un solo pais ya y nosotros decimos que el 30% del
Peru esté bancarizado, ese va a ser nuestro mercado que vamos a tener, el publico no es el mercado
objetivo pero si es nuestro mercado pero si vemos que no es suficiente pues tendriamos que irnos
a buscar una expansion de la plataforma a otros paises y ampliarlo a los paises cercanos del ambito
de Sudamérica que ampliaria la cuota de mercado porque al final es una idea de negocio que es
digital que lo que tiene que garantizar es la transaccion lo que se tiene que enfocar mucho en atraer
tanto oferta como demanda. mercado libre no es peruano es argentino. las cosas que hacen ellos
todas estas plataformas lo bueno que tienen lo que hablabamos al principio lo bueno es la
escalabilidad, eso es lo bueno depende de como uno lo enfoque. igualmente puede ser extrapolable
a paises como Espafia Estados Unidos definitivamente porque se puede expandir la plataforma a
esos paises. Es cuestion del cuél es la idea que se tiene, como es la vision y mision de la empresa,

qué es lo que se quiere. La idea de negocio esta bien buena a lo mejor se nos queda a un porcentaje
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muy pequefio en la poblacion del Pert bueno pues vamos a ampliarlo y que mi modelo de negocio
sea crear pequefias unidades en distintos paises y escalarla rdpidamente.

El talon de Aquiles de acé es garantizar la transaccién, lo mas complicado es ponerse en
todas las situaciones donde qué pasa si no se entrega la herramienta qué pasa si la herramienta que
se cae poniendo en alquiler esta en Mal estado, qué pasa si en la herramienta estd en buen estado
se entrega pero se la entrega en mal estado, poner toda la casuistica a nivel del pago y de la
herramienta Que se mantenga la herramienta y que se garantice el pago cuando se resuelvan o se
plantea toda la casuistica que se tiene va decir como va a avanzar el modelo de negocio como hasta
donde va a llegar yo creo que eso es o mas importante en este sentido independientemente de si
es yo menos me importaria la parte de la transaccion econdémica la plataforma que garantizar esas
dos partes para que yo como ciudadano pongo herramienta que me la devuelvan bien y gane mi
dinero esa es mi preocupacion y la otra persona es que yo pagué el dinero que me den una
herramienta adecuada para mi y que yo la entrego y si se rompe por un buen uso no por un mal
USO oye pues Nno me cueste mas o sea esos son los que yo tendria que resolver resolviendo eso el
modelo de negocio ya esta resuelto y eso va a dar opciones o0 sea puede que haya mercado que sea
muy interesante pero que como no se garantizan esas transacciones no se puede entrar.

¢Cree usted que existe conciencia ecologica en el consumidor actual? Si existiera
¢tendria alguna influencia al momento de alquilar herramientas en lugar de comprarlas? De
no existir ¢se podria desarrollar progresivamente en este sector?

Depende muchisimo del puablico, aqui en Arequipa nos vamos a Zamacola o vamos al
terminal terrestre no hay esa conciencia yo tengo que avanzar es légico sea un poco yo le diria que
si vieron luego lo vi en la Piramide de Maslow en funcion de las necesidades no y ahi zonas en el

Peru que realmente tiene una necesidad muy basica de alimento de vestirse de tener casa y es
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imposible que nosotros le hablemos de otras imposible nos vamos a sitios como no sé el mismo
Lima crear el mismo Arequipa no vamos a ir piedra santa 0 no se va se va a Cayma donde el poder
adquisitivo diferente la persona ya tiene ciertas necesidades cubiertas entonces buscan otro tipo de
desarrollo personal en ese tipo de publico entraria, entonces si nos entramos en personas que
econdmicamente estén solventes para que se garantice las transacciones estamos haciendo una
plataforma muy de nicho al que si le entraria este mensaje pero si nosotros como le digo vayase a
terminal no vamos al mercado Pesquero caballero pues a ese publico es imposible hay que ser
realista y hay que ver las necesidades de cada uno te vuelvo a decirle a lo mejor lo que se puede
constituir o se puede construir una plataforma mucho méas de nicho enfocado a un grupo de
personas y no mirandolo desde el punto de vista no de toda la poblacién sino un nicho muy
completo que nos den garantia economicas y que le entre el mensaje que légicamente de desarrollo
de conciencia ecologica es cierto que hay un movimiento mundial en este sentido efectivamente
hasta qué punto es bueno pues no se tiene muy claro, es cierto que hay mucha plata eso es algo
que esta muy claro encima del de los todo lo que son las empresas los fondos de inversion tienen
mucha plata destinada a esas lineas a lo que le llaman “S” se me parece y eso es algo que quieren
potenciar y es cierto que lo que sea la no compra de materiales fortaleciendo que la de reutilizacion
de otros materiales qué es lo que esta planteando ustedes. Esa linea va muy bien la parte econémica
pero lo mismo depende del nicho de mercado yo creo que con las situaciones que estan planteando
seria una plataforma muy de dicho y buscar quizé el posicionamiento que tiene PROMART pero
a nivel digital. Y PROMART no es un sitio donde vaya a cualquier persona lo que a lo mejor limita
a muchas personas, pero garantiza la viabilidad de la idea de negocio garantiza las transacciones
que al final seglin a lo que uno busca en el negocio o sea que esté bien. es imposible nadie le vende

a todo el mundo o sea eso es imposible



198

¢ Cual es su opinion global con respecto a la plataforma digital planteada? ¢ Como podria
resultar mas atractiva y qué sugerencia agregaria?

A mi la idea me parece muy interesante la verdad, la problemética que ya habia planteado
es la parte de como se garantiza que esté bien lo que se entregue y lo que recibe creo que es el
punto en el que se tiene que poner mayor énfasis creo que lo mas importante y creo también que
por cOmo se esta planteando vuelvo a decirle ya parate un analisis a ver que profundizar mucho
mas que lo que hay para abrir PAGEMART de otros paises a ver qué es lo que hay sobre todo
paises del ambito anglo, porque ellos estan méas desarrollados entonces habria que ver: ¢qué es lo
que se ha planteado? ;Como han planteado las soluciones? El posicionamiento no puede ir a todo
el mundo, se limita mucho al modelo de negocio, puede que la persona que se tengo una entrada a
través de esas nuevas lineas que usted dice no de la de las tarjetas no en ese sentido pero yo creo
gue esa parte seria la mas pequefia de la plataforma haria un poco la idea de lo que ha hecho y la
mas con lo que es la parte de los carros eléctricos que empiece a irse a la parte baja de la audiencia
decir carros de poco precio lo que si ha ido es a la parte elitista ha sacado carros de mucho haber
mucha plata y con ese dinero ira parando aqui abajo ampliando el mercado sea yo haria una
penetracion de irme arriba has entrado a la plataforma en ingresos econémicos C y aspiracion al
de por ahi entraria. acercaria esa plataforma ahi y luego buscaria una manera social por asi decirlo
donde escalariamos quizas a otro tipo de niveles socioeconomicos donde ya con una plataforma
ya con cierto reconocimiento en el mercado como posicionamiento y se pueden llegar a acuerdos
con la parte financiera, etcétera. Porque el problema de las plataformas en si no es complicado
tenemos una plataforma donde va a haber personas que le ponen sus herramientas alquiler por lo
cual se le da una serie de pautas que rellenar para que suban su herramienta por el otro lado todavia

se le tiene que dar una manera de busqueda que sea facil para encontrar esa herramienta ya esta
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hecho bien eso es la parte de la plataforma la parte vale y luego nos vamos a la parte econémica
hay una plataforma externa o integrada pero que es una parte que esta privada donde esté el pago
que no llega directamente del comprador que alquila al que al que al que venda no o sea llega a la
plataforma se mantiene en la plataforma y luego ya se le entrega la otra persona si hay un tiempo
ahi de demora eso esta esa gran parte de técnica por asi decir pero lo que hay aqui es la parte fisica
a partir de la plataforma lo tenemos ahi la transaccidn fisica eso es donde tendria que hacerse mas
fofo a esa parte es lo que pasa que como va a interactuar como entregan porque luego yo me pongo
a pensar ya yo quiero alquilar lo que sea. Yo vivo en Mollendo y ahora resulta que una persona de
cada quien en Arequipa quién paga el envio de la herramienta ;cémo la recibo? ;A través de qué?
Ya entra el tema de logistica. EI problema con la parte fisica entra en eso en la garantia de la
herramienta que esté bien que se pueda enviar si puede reenviar todo eso son cosas que se tienen
que evaluar.

Eso es lo mas complicado y resulta que es la Unica herramienta que yo puedo alquilar yo
vivo en Lima y la otra persona esta en Trujillo como claro entonces bueno se puede hacer con la
geolocalizacion que solo tu puedas alquilar dentro de tu propia ciudad o de un &mbito cercano pero
volvemos a lo mismo hay una transaccion hay un movimiento de mercancia y esto es lo mas
complicado toda la parte digital porque digital vuelvo a decirlo o sea no hay problema usted a su
casa y usted la mia hay una plataforma de por medio podemos conversar no pasa nada, como lo
hacemos como lo ponemos de acuerdo bien para ese envio yo se la tengo que rellenar si la tengo
que devolver como verifico usted que si yo que la rellenado es el problema real de esta plataforma.

Si correcto porque el resto de la lo otro ya estd desarrollado hasta aplicado el tema del
cobro todos esos problemas ya han sido solucionados o ampliamente utilizados conocidos que

coincido en que la problematica esta por el tema de la parte fisica y todas las garantias del producto
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que uno recibe, como funciona y luego como lo devuelve regresa finalmente a la persona que lo
arrendo.

En ese sentido pero realmente ya en la viabilidad y en la parte de costeo pero lo méas
coherente ya no pensar o sea la plataforma es el punto del iceberg que uno tiene lo que tiene que
construir es una zona de un espacio donde se recoge la herramienta o0 sea que yo como persona
que voy a alquilar yo no se lo doy a la persona yo me acerco un centro de depdsito lo entrego hay
los técnicos de la empresa lo revisan si esta bien verifican que la herramienta esta verificada lo
reciben ahora viene el que la persona que alquilado le entrega la atencién a su papelito toma usted
con lo cual estamos entrando en el tema de logistica tiene un sitio de almacén. Era lo mejor luego
ya otras lineas de negocio no que puede dar mas viabilidad, pero si en ese componente fisico
I6gicamente requiere personal profesional, etcétera. (Como resuelve esa parte fisica? Si ahi
tenemos que ponernos a pensar un poco mas detalle.

4. Entrevista realizada a Eduardo Caballero Lopez

Eduardo caballero Lopez es administrador de profesion licenciado por la Universidad
catdlica de Santa Maria. Con amplia experiencia en la venta de bienes de capital para el sector
construccién y mineria. Ha sido parte de la corporacion Ferreyros con 13 afios en roles como
administrador de la sucursal llo, jefe de Agencia zona norte Trex Chile. Actualmente se desempefia
como administrador de la empresa Triton en la ciudad de Arequipa

Considerando la actual penetracion del internet y el uso de los celulares en transacciones
comerciales. ¢Opina que seria factible que los usuarios de herramientas puedan migrar con
facilidad al uso de una plataforma digital para poder alquilarlas?

Yo creo que si pero quizas no todos, la nueva generacion que estd mas apegada al uso de

la tecnologia; que quizas son los jovenes que todavia no tienen la experiencia que tenemos las
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personas mayores que si son las que conocen mas de herramientas entonces si se podria, pero creo
que no para todos los grupos generacionales.

Considerando que los Millennials (24 a 40 afos) se desenvuelven habitualmente en
entornos digitales. ¢ Cree usted que ellos seria el pablico objetivo mas conveniente?

Si mira como te comenté inicialmente ellos son el publico objetivo inicial, la idea tampoco
es que se quede solo con ellos, sino también llegar o de alguna manera hacer que la informacién
de esta propuesta de negocio llegue a los otros grupos etarios pero los que mas van a tener acogida
son pues los Millennial, porque son personas que llegan a formar una familia y hacen trabajos méas
caseros entonces si se considera que es un target correcto

En esta época post pandemia donde la situacion econdémica actual ha empeorado.
¢Considera que los usuarios de herramientas estarian mas dispuestos arrendar o comprar
herramientas?

Mira si es que hay un buen respaldo de las caracteristicas, de la disponibilidad, el aspecto
documentario y hasta legal quizas; yo creo que la gente si optaria méas por el alquiler, porque a
veces uno adquiere una herramienta para hacer un trabajo o piensa que quizas hacer mas trabajos
con ella y al final solamente lo utilizé un par de veces entonces en vez de que la herramienta se
esté depreciando al estar guardada entonces optar mejor por usar esta plataforma que podria
implementar y de alguna manera sacarle provecho pero siempre que haya la disponibilidad de
buenos equipos, las maquinas que esta buscando la gente, que haya un contrato con los términos
y condiciones de qué pasaria si ahi si se rompe o0 la rompo, entre otros. Pero si esta todo eso bien
definido y algunos parametros yo creo que si.

Hay sectores de gente que usa herramienta que ya es especializado, Por ejemplo: un

carpintero va a tener cierto tipo de herramientas que va a necesitar o tiene la necesidad de contar
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con cierto tipo de herramientas, alguien que haga por ahi manualidades u otro tipo de herramientas
que quizés algunas son similares 0 mas especializado alguien que por ahi te digo metalmecénica 'y
asi 0 cosas son grupos de herramientas por decirlo asi que varian mucho; creo que muy pocas
personas son las que hacen de todo y que podria necesitar todo tipo de herramientas. Sierra
caladora o taladros o esmeril que usa un carpintero puede ser, pero puede darse es bastante amplio.

Teniendo en cuenta la existencia de distintos MarketPlace genéricos por ejemplo
Facebook, Mercado Libre, etc. Segun su experiencia, ¢es frecuente que en ellos se ofrezcan
herramientas cree que los usuarios podrian encontrar una ventaja significativa en una
plataforma digital dedicada especificamente a este rubro?

La verdad que no, cada vez que he tenido una necesidad de cotizar o de buscar siempre
predomina mas la compraventa el alquiler casi nunca tampoco he visto, he tenido el interés de
alquiler, pero no he encontrado

¢ Y crees que los usuarios podrian encontrar una ventaja significativa en una plataforma
digital especializada que se dedique solamente al rubro de alquiler les parecera mas atractiva
encontraran algo que les pueda afiadir valor que ellos valoren?

Yo creo que si, siempre y cuando la plataforma tengas varias condiciones establecidas tales
como: una tarifa justa, acuerdos y condiciones aceptables, que haya también variedad y/o variedad
de marcas de mayor reconocimiento en el mercado para este tema de alquiler. Y no es conveniente
tener herramientas de todo tipo, pero con marcas que no son muy de confianza porque terminarias
mal.

¢ Qué caracteristicas piensa usted que se deben considerar para ofrecer una plataforma

ideal? ¢ Qué caracteristicas pudieran ser mas valoradas por los usuarios?
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Mira lo primero que yo veo indistintamente del precio o de la marca de algo que quiera
comprar que no tiene tanta importancia es la disponibilidad y la cercania. Si digamos buscamos
una pizzay veo uno de 20 soles, pero esta al otro lado de la ciudad; pero yo no tengo tiempo para
ir hasta alla, pero si encuentro una pizza de 30 soles y estd a 3, 4, 5 cuadras 0 minutos de mi casa,
prefiero esa y ahorrar entre comillas porque la otra estd mas lejos, porque ahora; todo te lo traen a
tu casa entonces ese costo de envio de delivery siempre te lo terminan cargando, aparte que esta
mas cerca, lo vas a tener mas rapido, vas a tener menos costos de envio. Hay gente que va a tener
la necesidad de optar por esta plataforma porque necesita las herramientas porque en casa ya no
hay mucho campo tampoco para tener las herramientas guardadas, entiende que es para un trabajo
que esta haciendo en el momento, que surge la necesidad y no tiene por el momento. Aparte de las
caracteristicas de la cantidad, marca de los equipos, es la disponibilidad con geolocalizacion de los
equipos para que puedas visualizar quien esta mas cerca o mas disponible, quién te puede entregar
un equipo o herramienta de manera inmediata.

¢Cual cree que es la percepcion de los usuarios respecto a las medidas de seguridad de
las plataformas comerciales actuales frente a delitos cibernéticos? Y ¢como se podrian
transmitir o concientizar a los usuarios sobre las medidas de seguridad?

Hay todavia cierto temor de hacer este transacciones virtuales para compra venta, alquiler
pero cuando hay una red social digamos muy abierta como Facebook eso puede ser no pero es
algo mas especifico como mercado libre nacional eBay o alguna plataforma como que el riesgo se
reduce pero no se elimina pero siempre hay ese temor de que pasa si hago el pago y no me llega,
entonces creo que también es importante para un poco disminuir este tema en la en la poblacion
y los usuarios que haya también términos y condiciones que su dinero en el momento de que vayan

a hacer la transaccion pueda por ver ta quieres ser usuario nuestro vas a tener a disponibilidad tus
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20 herramientas de tu room que tienes por ahi entonces tienes que aceptar nuestras condiciones. Y
si algo pasase pues las condiciones eran que el usuario que te alquilé no se ve afectado y eso
también hay que hacer conocer a los usuarios que van a alquilar las herramientas para que estén
mas seguros y pierdan ese temor de que las operaciones de manera virtual no vayan a pasar por
malos momentos.

¢ Cudl seria la forma de transmitir y concientizar sobre estas medidas seguras a los
usuarios?

Mira por ejemplo en la plataforma de mercado libre hasta hace poco recién he escuchado
de mercado pago; ellos te aseguran que cuando tu vas a hacer el pago del producto que has
comprado te llegue; cuando te llega tu das el ok para que recién mercado libre libere entre comillas
y el dinero al vendedor. Con eso al proveedor aseguras de que tu dinero si es que el producto no
esta ok tu puedes decir no es lo que tu pediste, no es lo que me dijeron, no es lo que esperaba todo
esta fallado quiero mi devolucidn entonces con tu descargo obviamente mercado libre interviene
en la transaccion y asegura que todo salga ok, entonces algo asi se puede hacer como que un
intermediario entre el usuario y el proveedor para que negocios salga ok.

¢Considera que los potenciales clientes estarian dispuestos a pagar comisiones por el
servicio de alquiler de herramientas? ¢Quién piensa estaria mas dispuesto a pagarla el
arrendador o el arrendatario?

Te voy a mencionar de mercado libre, ellos hacian cobro y tenia ciertas restricciones al
momento de que td generes la publicacién de tu producto, en las fotos de tu producto en tu
informacion no puedes poner tu numero de celular ni tu direccién porgue eso se va a mostrar al
usuario cuando se confiere el pago. Entonces que hacia los usuarios y quiza por ahi lo hacian

algunos de mis familiares era que en las mismas fotos de manera muy suspicaz digamos daban la
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informacion, ponia los nimeros en chiquitito o hacian comentarios con cddigos codificados por
decirlo asi 9,15, 2+2 pero totalmente codificado entonces como mercado libre tiene un sistema
para detectar esas cosas, no detectaba como que hacian un poco la trampita y asi evitaban el cobro
de esa comision, entonces ahi te doy un ejemplo de que un cobro de comision es incobmodo tanto
para el usuario como para el proveedor. Las grandes plataformas de redes sociales no te cobran
ninguna comision; ellos ganan por numero de usuarios de ingresos a su plataforma, pero entiendo
que la plataforma es méas pequefia entonces si es que habria que hacerlo si es que el beneficio va a
ser mas grande seria justificado.

¢Quién crees que podria asumir quién lo asumiria el que alquila el que presta su
herramienta o el que alquila la herramienta?

Ambos, tanto que tiene la cuenta activa para alquilar como el que la tiene para proveer de
las maquinas bueno los 2 salen beneficiados si es que solamente se cobrase a uno, creo que tendrias
muchos usuarios y pocos proveedores o al reves.

¢ Como cree que influenciaria los altos niveles de informalidad laboral de nuestro pais
en una propuesta de negocio que propicia la autogeneracion de ingresos?

Yo creo que si, de todas maneras, porque como indicas o sea el objetivo es que la gente
que tenga herramientas o que necesita herramientas pueda rotarlas con alguien que la tiene o no la
tiene. Si eso no es un negocio para mi, bueno es un adicional en ingresos. que sea una actividad
principal que me dedique exclusivamente a eso de todas maneras me ayuda porque de otra manera
si yo tengo un trabajo informal totalmente apartado de la plataforma o del objetivo de todas
maneras me ayuda, aparte de eso también ayudaria a bancarizar porque si vamos a tener o se va a

crear una plataforma digital entonces se va pedir una cuenta para hacer los pagos, una cuenta para
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prestar las herramientas, esta gente que quizds no estd acostumbrada a las transacciones
bancarizadas o virtuales va a tener que hacerlo por su mismo beneficio

¢Cree usted que existe conciencia ecolégica en el consumidor actual? Si existiera
¢ Tendria alguna influencia al momento de alquilar herramientas en lugar de comprarlas? De
no existir ¢ Se podria desarrollar progresivamente en este sector?

En el tema de herramientas la verdad que no he escuchado mucho de innovaciones en las
mismas herramientas que sean digamos por medio ambiente, he visto mejoras en la calidad,
mejoras en las rapidez, en las durabilidad de los elementos de las herramientas pero que me diga
oye sabes que esta herramienta esta hecho el 50% de materiales reciclados o ahorrador de energia;
la verdad que la gente no se fija mucho en eso creo el tema va con que sea de buena calidad, que
se haga la chamba como que no les importa mucho si gasta mucha luz o no. Porque para hacerla
pues han tenido que depredar mucho el ambiente

Podriamos desarrollar este tipo de conciencia en este sector; el tema de ahorro es bastante
amplio como mencionaste: el tema del material, ahorro de energia, son varios aspectos que se
podrian considerar porgque no lo tenemos y podriamos desarrollar progresivamente para usuarios
de este tipo de productos.

Yo creo que si es un buen punto de mejora la concientizacion y sobre todo de darle valor
agregado. Sabes que en la plataforma de alquiler herramientas pues las que tenemos tienen este
tema de la suspension o son amigables con el medio ambiente de alguna manera la generacion
actual pues tiene presente este aspecto yo creo que si ayudaria eso.

¢ Cual es su opinién global con respecto a la plataforma digital planteada? ¢ Cémo podria

resultar mas atractiva y qué sugerencia agregaria?
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Mira lo que mas este atrae de la idea es que vas a entrar en una comunidad que busca lo
mismo alquilar sus maquinas y alquilar maquinas que necesitan entonces ahi puedo tener opciones
que quizés antes la Unica opcién era la de compra. Pero solamente tus necesidades es temporal
porque vas a realizar 1 o 2 trabajos que va a necesitar o quizas temporalmente esa es creo la mayor
fortaleza de la propuesta que van a poder cubrir tu necesidad en el tiempo que necesitas y por el
espacio que necesitas no hay necesidad de comprarlo; muy distinta hubiera sido sabes que vamos
a vender maquinas 0 vamos a este poner en venta maquinas de remate o0 maquinas repotenciadas
que son ahora cominmente conocidas; creo que si es la mayor fortaleza de la idea cubrir la
necesidad temporal de las 3 personas.

Ahora lo que a mi me preocupa un poco es el tema entre comillas legales, los acuerdos
entre los usuarios y los proveedores con la plataforma. yo por ejemplo como ti mismo mencionaste
el inicio quizas tenga una herramienta que he comprado de una marca prestigiosa que tenia una
inversion lo he utilizado 3 a 4 veces esta en buenas condiciones y sé que pues tomo un riesgo al
prestarla a cualquier persona, entonces lo que me gustaria es que la plataforma me asegure que mi
maquina me van a devolver en las mismas condiciones mas el desgaste pues natural o si es que por
ahi llegase a pasar algo me van a reponer, entonces si eso pasara yo tengo la confianza de que mi
maquina esta asegurado. Y también que alguien dé constancia de como estoy entregando y la
transaccion tenga un check list aceptado por ambas partes de como se estd entregando la
herramienta con eso ya cuando la herramienta regresa hay respaldo mira sali6 con esto, estas otras
cosas, como esta puesto o esto no estaba roto entonces tienes que asumir el costo de la reparacion.
Cuando trae accesorios también tienen que entregarse completo, si se solicita y si esta todo eso;
seria algo mas atractivo

¢ Y de darse la posibilidad de lanzar esta plataforma ta la usarias?
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Si le daria uso para probar como usuario que como proveedor para algunas cosas que
necesito y que siempre no voy a comprar pero para esta cosa que necesito mejor porque esta
actividad puntual que necesito mejor busco alguien que tenga pero no hay un mundo asi de
“alquiler de herramientas al paso”, pues si seria una buena opcidn para para trabajar.

5. Entrevista realizada a Melissa Aponte Trujillo

Melissa Aponte Trujillo es Licenciada en Ciencias de la Comunicacion por la Pontificia
Universidad catdlica del Pertd, MBA en Centrum PUCP. Con més de 10 afios de experiencia en la
venta de bienes de capital para el sector mineria y construccion, desempefiandose como jefe de
marketing en Unimag, actualmente se desempefia como Administrador de Unimaq de sucursal 1lo
- Moquegua y como profesor de marketing en Centrum PUCP.

Considerando la actual penetracion del internety el uso de los celulares en transacciones
comerciales. ¢Opina que seria factible que los usuarios de herramientas puedan migrar con
facilidad al uso de una plataforma digital para poder alquilarlas?

Si tu publico objetivo es Millennials si de todas maneras porque la gente es super agil y
facilmente adaptable méas que las personas mayores.

Porque yo veo cualquier tipo de plataforma digital porque si a mi me preguntas de adquirir
en la tienda o vender eso espera es mejor tirarlo por internet a comprar servicio que era mejor
mirarlo por internet porque es mucho mas facil mirar el catalogo digital.

Y en este tema de las evaluaciones por puntos eso ayuda mucho no el tema de que de que
califiqguen los mismos usuarios

Toda recomendacion de ahi le da confianza al usuario no de que ha habido gente antes de

él que ha alquilado la herramienta y que ha funcionado, eso de todas maneras es vital cualquier
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recomendacion sobre todo de una persona real que se ve su foto y su nombre eso influye a la hora
de decidir porque es un elemento de confianza.

Considerando que los Millennials se desenvuelven habitualmente en entornos digitales.
¢ Cree usted que ellos seria el publico objetivo méas conveniente?

Si sobre todo para estos emprendedores que quieren también hacen servicios generales
hacen algun tipo de trabajo también o para su casa misma mucha gente esta buscando remodelar
su casa y Yo mismo entonces si estarian interesados sobre todo que sea plataforma digital porque
todo el mundo para en el teléfono todos los dias.

En esta época post pandemia donde la situacion econdémica actual ha empeorado.
¢Considera que los usuarios de herramientas estarian mas dispuestos arrendar o comprar
herramientas?

Eso de arrendar porque nadie como no es un sistema seguro el de comprarte un activo la
gente mas va a querer arrendar que comprar porque es algo temporal y segun a lo que le interesa
compra, pero la primera la inversidn méas pequefia es arrendar antes que comprar.

Teniendo en cuenta la existencia de distintos MarketPlace genéricos por ejemplo
Facebook, Mercado Libre, etc. Segun su experiencia, ¢es frecuente que en ellos se ofrezcan
herramientas cree que los usuarios podrian encontrar una ventaja significativa en una
plataforma digital dedicada especificamente a este rubro?

MarketPlace nunca he usado, sé que existe, pero nunca me he dado el trabajo de buscar
nada ahi, Mercado libre tampoco porque siempre he comprado un producto asi en la pagina de la
tienda, debido a que no he tenido la oportunidad siempre he comprado producto nuevo.

¢ Tu crees que los usuarios podran encontrar una ventaja importante en una plataforma

digital dedicada a este rubro a las herramientas netamente?
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Si ti me llevas hablando de MarketPlace por ahi t0 entras para buscar una cosa y dejar el
0jo en otra cosa entonces hay una renta cruzada ay sin querer. En Marketplace ti puedes buscar
por ejemplo una cosita y al final se presentd otra cosa, pero como que te distrae el ojo también
estar mirando con el ojo claro de lo que realmente estas buscando.

Tengo algunos primos que les encanta remodelar su casa, ellos podrian alquilarlo por una
semana, por 15 dias, para no comprarse algo tan grande

¢Y th crees que en ese tipo de herramientas caseras por asi decirlo no herramientas
caseras podrian entrar otros articulos del hogar?

Las parrillas podrian entrar como elementos de metal.

¢Cual cree que es la percepcion de los usuarios respecto a las medidas de seguridad de
las plataformas comerciales actuales frente a delitos cibernéticos? Y ¢como se podrian
transmitir o concientizar a los usuarios sobre las medidas de seguridad?

Debe tener politica de seguridad y privacidad ahi en la en la misma pagina y todo tiene que
ser encriptado en todos sus extremos y todo sea confidencial.

¢ Como crees que las empresas actualmente que tienen este tipo de plataformas digitales
como concientizan a los usuarios sobre estas medidas de seguridad?

Con la publicidad y con sus publicaciones en sus redes, siempre ponen que toda la base de
datos es confidencial, que las transacciones comerciales son muy seguras con PayPal, con Visa,
etc.

¢ Como cree que influenciaria los altos niveles de informalidad laboral de nuestro pais
en una propuesta de negocio que propicia la autogeneracion de ingresos?

La informalidad quizas seria porque la gente te puede alquilar en una plataforma y que no

te devuelve la herramienta, te alquila y al duefio no devuelve y se queda con ella o puede ser
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también un poquito blancos de estafa de gente que va alquilar herramientas tu le pagas y cuando
llega el momento no te entrega nada, cosas que se ven un poquito de informalidad o de riego que
todo lo que es entorno digital siempre te va traer ese riesgo pero el tiempo es el beneficio porque
es mas rapido obviamente al tener tantas opciones.

¢En el tema de la informalidad laboral que tenemos gente que es sin contratos y demas
esto ayude un poquito en el bueno ayudar a novel en generar un ingreso adicional?

Si porgque como te digo mucha gente esta buscando alguna oportunidad de negocio de poder
tener un ingreso extra. tener una plataforma que te permita alquilar y obtener ingresos, no sé si van
a cobrar una membresia 0 va a ser gratis 0 se cobra una comision, pero ya digamos para las
personas tener tu local o poner a la venta esto es mucho mas econdémico.

¢Cree usted que existe conciencia ecologica en el consumidor actual? Si existiera
stendria alguna influencia al momento de alquilar herramientas en lugar de comprarlas? De
no existir ¢se podria desarrollar progresivamente en este sector?

Si claro hay también un intermediario, asi como Fetasy y Cabify en toda su publicidad
dicen que somos neutros en carbono, entonces también empresas digitales que no entregan un solo
papel que todos es virtual, mucha gente valoran eso, muchos clientes muchos Millennials valoran
eso que las empresas sean totalmente responsables con el medio ambiente y no contribuyan a la
contaminacion ambiental.

¢En el tema de herramientas ya se hace desarrollado esta conciencia ecoldgica o todavia
se fija mucho solo en el precio?

Vas a elegir una herramienta ecoldgica y una herramienta convencional es mas barata la
segunda opcion obviamente. En este sector esta en camino puede ser una oportunidad de

proponerlo.
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¢ Cual es su opinion global con respecto a la plataforma digital planteada? ¢ Cémo podria
resultar mas atractiva y qué sugerencia agregaria?

Publicidad de que existe para que la gente lo conozca, una plataforma &gil que no tenga
muchas fotos y que tengan buena resolucién y que cargue rapidito ya sea que tenga una app y
tengo una web en cualquiera de los casos, que tenga una amplia de cantidad de herramientas,
amplio portafolio de modelos, muy extendido que tenga amplia variedad de herramientas para que
la gente pueda encontrar novedades como cuando entras un sabado a una tienda de Ripley, que
haya novedades para que no sientan que todos los dias es lo mismo.

6. Entrevista realizada a Maria Elena Vergel

Maria Elena Vergel es gerente general de POWER SAC, empresa especializada en venta y
post venta de maquinaria y herramientas para diversos sectores como: construccion, industria,
mineria y agro.

Considerando la actual penetracion del internet y el uso de los celulares en transacciones
comerciales. ¢Opina que seria factible que los usuarios de herramientas puedan migrar con
facilidad al uso de una plataforma digital para poder alquilarlas?

Si, porque mejora la experiencia de cliente y facilita la seleccion de las herramientas a
alquilar

Normalmente el usuario de maquinas o herramientas busca lo siguiente:

Seleccionar la herramienta en funcién al trabajo a realizar (importante distinguir las
categorias y que haya un Call Center que pueda dar soporte en la seleccion correcta)

Seleccionar la aplicacion a realizar y escoger el consumible que requiere (se puede dar la
opcién a compra del consumible. Ejm: broca para acero, broca para madera, diametro de broca,

etc.)
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Considerando que los Millennials se desenvuelven habitualmente en entornos digitales.
¢ Cree usted que ellos seria el publico objetivo méas conveniente?

Si son un publico objetivo muy digital (30-40 afios), que buscan la practicidad, y no
invierten en cosas que nos les aporte mucho valor. Sin embargo, también puede extenderse a la
generacion X (40-50 afios), quienes prefieren alquilar para un uso ocasional, y evitar sobre
almacenaje.

En esta época post pandemia donde la situacion econémica actual ha empeorado.
¢Considera que los usuarios de herramientas estarian mas dispuestos arrendar o comprar
herramientas?

El avance de la digitalizacion postpandemia es una ventaja para el desarrollo de este
proyecto, escogeran arrendar si es para un trabajo en especifico y si la prestacion del servicio les
simplifica el uso (entrega y recojo en domicilio).

Teniendo en cuenta la existencia de distintos MarketPlace genéricos por ejemplo
Facebook, Mercado Libre, etc. Segun su experiencia, ¢es frecuente que en ellos se ofrezcan
herramientas cree que los usuarios podrian encontrar una ventaja significativa en una
plataforma digital dedicada especificamente a este rubro?

Definitivamente si, por la seguridad que ofrece una plataforma especializada, con soporte
para el alquiler, seguimiento para la entrega, disponibilidad de soporte en el uso de la herramienta,
para aquellos usuarios no muy familiarizados con el equipo/herramienta, tarifas accesibles y de
costo de oportunidad ante la compra de una herramienta.

¢ Qué caracteristicas piensa usted que se deben considerar para ofrecer una plataforma
ideal? ¢ Qué caracteristicas pudieran ser mas valoradas por los usuarios?

e Uso amigable.
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e Ladindmica de compra rapida, segura por el medio de pago (Sectigo).
e Garantia al propietario de la herramienta (cobertura de reembolso ante pérdida o mal uso).
e Garantia de oportunidad al usuario (entrega y recojo oportuno).
e Tarifas.
e Disponibilidad de varias unidades por modelo (base de datos grande de propietarios de
herramientas).
e Alianza estratégica con una empresa de delivery (el cual se carga de manera adicional en
funcién a la distancia del punto de entrega o domicilio).

¢Cual cree que es la percepcion de los usuarios respecto a las medidas de seguridad de
las plataformas comerciales actuales frente a delitos cibernéticos? Y ¢como se podrian
transmitir o concientizar a los usuarios sobre las medidas de seguridad?

Sectigo.

¢Considera que los potenciales clientes estarian dispuestos a pagar comisiones por el
servicio de alquiler de herramientas? ¢Quién piensa estaria mas dispuesto a pagarla el
arrendador o el arrendatario?

Si estaria dispuesto, incluso en una estructura 60% de beneficio para el duefio de la
herramienta y 40% para el prestador de servicio de la APP

¢ Como cree que influenciaria los altos niveles de informalidad laboral de nuestro pais
en una propuesta de negocio que propicia la autogeneracion de ingresos?

Se podria considerar un régimen un régimen simplificado, RUS, de menor tributacion y

que mejora la rentabilidad en el este tipo de negocios.
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¢Cree usted que existe conciencia ecoldgica en el consumidor actual? Si existiera
Jtendria alguna influencia al momento de alquilar herramientas en lugar de comprarlas? De
no existir ¢se podria desarrollar progresivamente en este sector?

Si, porque evita compras innecesarias y uso sostenible y amigable.

¢ Cual es su opinion global con respecto a la plataforma digital planteada? ¢ Como podria
resultar mas atractiva y qué sugerencia agregaria?

Es una buena oportunidad de acercar al usuario con el propietario. Generando beneficio

por ambos lados, evitando gastos innecesarios e ingresos adicionales.
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Anexo 4. Valor de recupero

La Tabla 31 proporciona informacion sobre los ingresos relacionados con la venta, al
finalizar el proyecto, de los equipos que forman pare de la inversion inicial, los impuestos
generados por esta operacion y la recuperacion del capital de trabajo operativo (80% del total).
Tabla 31
Valor de recupero

% con respecto al

precio de compra Precio de venta Valor en libros Utilidad
Equipo de cdmputo 20% S/6,317 S/0 S/6,317
Equipo de oficina 40% S/3,413 S/4,266 -S/853
!ngreso antes de S/5.463
Impuestos
SUNAT impuesto a -S/1,612
la renta
Recuperacién de
capital de trabajo S/55,412
operativo
Ingreso real (valor de $/59,264
recupero

Nota. Elaboracién propia.



Anexo 5. Matriz cuantitativa de planeacion estratégica con detalle

Tabla 32

Matriz cuantitativa de planeacion estratégica (completa)

Factor

Oportunidad

Enel Perd el comercio electrénico ha crecido de forma constante en el Gltimo afio debido a la pandemia por
COVID-19, reflejando claramente en un incremento del casi 100% del nimero de compradores en linea enel
Per( (Statista, 2022).

Incremento del néimero de equipos mdviles en Perd, (20% mas de equipos méviles que el nimero de habitantes
enel territorio nacional) (INEI, 2020).

La sociedad peruana esta orientandose hacia la economia circular, con conciencia de reusabilidad, la cual
converge con el objeto social del modelo de negocio.

Actualmente el Pert atraviesa la etapa del llamado “Bono Demografico” que se refiere al periodo demografico
pasajero en la cual la poblacion en edad de trabajar (15 a 59 afios) (INEI, 2021). Este grupo demogréfico puede
impulsar el desarrollo y crecimiento de nuevas ideas de negocio .

Por otro lado, el pais tiene un alto nivel de empleo informal, segin datos del INEI Ia tasa de empleo informal
subi6 de 72.7% en 2019 a 75.3% en 2020 (INEI, 2021). Esto impulsa a que lo poblacién busque nuevas e
innovadoras formas de generar ingresos.

El aumento de tasas de referencia del BCRP (2022) significa un encarecimiento en los créditos en general,
siendo las tarjetas de crédito mas usadas para compras de herramientas en tiendas por departamento. Esto
desincentivaria la compra, creando un espacio importante para el arrendamiento de las maquinas y herramientas
dado que resultarfa ser una opcién mas econdmica.

Amenaza

Aln existe una brecha digital importante marcada entre las zonas urbanas y las zonas rurales. Los hogares que
disponen del servicio de internet, en las zonas rurales es de 5.9% y en zonas urbanas es el 69% (INEI,2022).
Modelo de negocio facilmente replicable y escalable.

Hoy en dia, es més factible acceder a recursos tecnolégicos y financieros para el desarrollo de plataformas
similares.

Que las actuales empresas retail (Sodimac Promart, maestro) ingresen al mercado de Renta de Herramientas y
Equipos.

A pesar de los esfuerzos del gobierno por impulsar la economfa digital y apoyar a las Mypes (EI Peruano,
2020), el ecosistema digital en el pais todavia est en desarrollo, a pesar de su crecimiento (Statista, 2022) y
podria no estar completamente maduro para la adopcion generalizada de una plataforma de alquiler de
herramientas en linea.

Compaifas extranjeras con el mismo modelo de negocio amplien su mercado al mercado peruano.

Que surjan nuevas regulaciones que desalienten el crecimiento de plataformas digitales (impuestos, leyes,
normas).
Los ataques cibernéticos son una amenaza real a todas las compafiias conectadas a la red global de
comunicaciones (internet). Estos causan el incremento en costos de operacién porque se debe invertir mas en
“cybersecurity”. En el 2021, hubo un promedio de 270 ataques por empresa (acceso no autorizado de datos,
aplicaciones, servicios, redes o dispositivos), un aumento del 31% en comparacion con 2020 (World Economic
Forum 2022).

Total

Nota. Elaboracion propia.
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0.18
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0.26
0.21
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0.16

0.11
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PA
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0.20

0.10
0.18

0.18

0.06

0.12

0.18
0.09
0.14

0.14

0.12

0.05

0.07

0.07

1.70

PA

E4

CA

0.30

0.20
0.18

0.27

0.12

0.12

0.26
0.18
0.14

0.21

0.18

0.11

0.07

0.11
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CA

0.40

0.30
0.36

0.36

0.18

0.16

0.14

0.14

3.69

PA
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CA

0.20

0.10
0.09

0.18

0.06
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0.18
0.09
0.07

0.14

0.12

0.05

0.04

0.07
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0.36
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0.18

0.06

0.06

0.18
0.09
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0.05

1.70

PA

E10
CA

0.20

0.10
0.09

0.18

0.06

0.06

0.18
0.09
0.07

0.14

0.12

0.05
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