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Resumen Ejecutivo 

El crecimiento poblacional en la ciudad de Lima ha generado un nuevo escenario 

urbano donde se ha incrementado la demanda de viviendas y el valor del metro cuadrado. 

Frente a este escenario el sector inmobiliario apuesta por el crecimiento vertical y la 

reducción del tamaño promedio de la vivienda. 

La tendencia de vivir en lugares cada vez más reducidos trae como consecuencia la 

falta de espacio para mantener el orden en el hogar, generando una disminución en la 

calidad de vida de los miembros del hogar. 

Ante este escenario se desarrolla la propuesta de negocio Depobox, que brinda 

espacios para almacenar bienes domésticos sin tener que salir de casa, adaptándose a las 

necesidades de volumen y tiempo de cada familia. Esta propuesta promueve un cambio en 

la forma tradicional de guardar las pertenencias del hogar, disrumpiendo un mercado que 

solo ofrece espacios hacia uno que ofrece la gestión integral de los bienes familiares.  

Este proyecto requiere una inversión de S/. 350,000.00 nuevos soles, a un costo de 

oportunidad de 10%, se obtiene un valor actual neto económico (VAN) de S/ 84,870.00 

nuevos soles, una tasa interna de retorno económico (TIR) de 18 % y una recuperación de 

la inversión de tres años y medio. 

Lo atractivo de la propuesta Depobox es que tiene el potencial de poder replicar el 

modelo hacia varios distritos de la ciudad de Lima, pudiendo generar una red de almacenes 

domésticos con el lema: “con más espacio, mejora tu vida”. 
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Abstract 

Population growth in the city of Lima has generated a new urban scenario where the 

demand for housing and the value of the square meter have increased. Faced with this 

scenario, the real estate sector is committed to vertical growth and the reduction of the 

average size of housing. 

The trend of living in increasingly reduced places results in a lack of space to 

maintain order in the home, leading to a decrease in the quality of life of household 

members. 

Given this scenario, the Depobox business proposal is developed, which provides 

spaces to store household goods without having to leave the house, adapting to the volume 

and time needs of each family. This proposal promotes a change in the traditional way of 

storing household belongings, disrupting a market that only offers spaces to one that offers 

comprehensive management of family assets. 

This project requires an investment of $ 107,000.00 dollars, at an opportunity cost 

of 10%, a net economic present value (NPV) of $ 25,700.00 dollars, an internal economic 

rate of return (IRR) of 18%, and a return on investment are obtained three and a half years 

old. 

The attractiveness of the Depobox proposal is that it has the potential to replicate 

the model to various districts of the city of Lima, being able to generate a network of 

domestic warehouses with the motto: "with more space, improve your life". 
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Capítulo I: Introducción 

1.1 Contexto en el que se determina el problema a resolver 

El crecimiento poblacional está generando cambios económicos, sociales y urbanos 

en las ciudades lo que va a inducir que los ciudadanos adopten nuevos hábitos para 

adaptarse a ello. Arturo Yep, decano del Colegio de Arquitectos manifestó: “El crecimiento 

de la ciudad de Lima no se está enfocando sobre la base de un plan de desarrollo urbano 

actualizado, estructurado, coherente y sostenible” (RPP, 2018), esta falta de planificación 

ha traído a los habitantes de la ciudad tener que convivir con problemas como: caos en el 

sistema de transporte, falta de estacionamientos, incremento de tiempos de traslado, 

pérdidas de áreas verdes entre otros. 

Según el Instituto Nacional de Estadísticas e Informática (INEI, 2018), la población 

estimada en el Perú según el último censo realizado en octubre del 2017 es de 31 millones 

237 mil 385 habitantes. En el periodo censal 2007–2017, la población total del país se 

incrementó en más de 3 millones de habitantes, lo que representa un crecimiento de 10,7% 

respecto al 2007. En la Tabla 1, se muestra el crecimiento de la población peruana y las 

tasas de crecimiento promedio anual. 

Específicamente la provincia de Lima, según el censo del 2017, representa el 27.5% 

de la población peruana con 8 millones 574 mil 974 habitantes lo que representa un 

incremento de 971 mil 861 personas, con una tasa de crecimiento promedio anual de 1,2%, 

respecto al censo del 2007. (INEI, 2019). 

El crecimiento poblacional en Lima ha ido de la mano con el crecimiento en su 

economía. Según datos del INEI (2018), la producción de las diversas actividades 
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económicas de Lima, representa al 2017 el 45,9% del producto bruto interno (PBI) del 

Perú, seguido de Arequipa con 5.5 %, lo que nos da una muestra clara de la concentración 

de las actividades económicas en la capital del Perú. El crecimiento económico de Lima, 

también ha traído un incremento en la clase media generando mayores ingresos y 

oportunidades de acceder a créditos. (Comercio, 2019). 

 

El incremento de la población ha llevado a generar una alta demanda de 

departamentos que sobrepasan la oferta de mercado. En la Figura 1, se muestra la 

proyección de demanda insatisfecha para el 2018 y 2019 por tamaño de departamento. 

(CAPECO & BBVA, 2019). Esta demanda fue mayor en los distritos que se ubican en la 

zona centro de Lima, ya que el aumento de los tiempos de desplazamiento ha llevado a las 

familias a buscar un hogar cercano a su entorno social. Un estudio realizado por la 

consultora Arellano sobre cuales son criterios de evaluación del consumidor limeño al 

momento de la compra de una vivienda, encontramos en primer lugar la ubicación, que 

tenga acceso a colegios, universidades, su trabajo, centros comerciales es lo ideal, seguido 

por el precio y finalmente los acabados del departamento. (República, 2019).  

Esta valoración de cercanía en los limeños ha ocasionado que la demanda de 
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viviendas en las zonas centro de la ciudad de incremente, desarrollándose grandes 

proyectos inmobiliarios dando lugar a un crecimiento vertical en la ciudad.  

 

Este significativo incremento de departamentos en Lima muestra una clara 

tendencia en la población a vivir en edificios multifamiliares, lo que elevo la demanda y 

trajo como consecuencia un incremento en los precios de los departamentos. En la Tabla 2, 

se muestra la variación del precio del metro cuadrado del periodo 2014 al 2019. El  precio 

promedio por metro cuadrado se ha elevado de S/.1768 soles en el año 2014 a S/.1806 soles 

en el año 2019, este aumento de precios es más notorio en ciertos distritos en lo que existen 

una mayor demanda como los distritos de Magdalena, Surquillo, Jesús María, Barranco 

entre otros, en el caso de este último el precio por metro cuadrado paso de S/.2152 soles en 

el año 2014 a S/.2455 soles en el 2019, lo que representa un incremento de 14.1%. (BCRP, 

2019). Este aumento de precios también se ve reflejado en el incremento de alquileres de 
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viviendas, según el mismo estudio del BCRP el aumento promedio es del 5% en los últimos 

5 años. (Ver Apéndice A). A consecuencia del incremento del valor de los departamentos, 

los consumidores limeños están prefiriendo optar por viviendas con buena ubicación, pero 

de menor tamaño. 

 

El crecimiento poblacional ha ocasionado que la densidad poblacional de algunos 

distritos de Lima esté por encima de las 20,000 mil personas por kilómetro cuadrado como 

es el caso de Surquillo con 26, 438 habitantes por kilómetro cuadrado y Breña con 23,202 

habitantes por kilómetros cuadrado (Ver Apéndice B).  

Esto demuestra que el crecimiento poblacional está siendo solucionado a través de 

proyectos de vivienda que incentivan el crecimiento vertical, y para compensar el alto costo 

de los mismo se construyen departamentos cada vez más pequeños, teniendo que optimizar 
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el uso de las áreas y reduciendo la posibilidad de ofrecer a la familia espacios destinados 

para que funcionen como almacén para guardar las pertenencias de los miembros de la 

familia.  

1.2 Presentación del problema a resolver 

1.2.1 El problema a resolver 

El presente trabajo tiene como objetivo resolver el problema de la falta de espacio 

de almacenamiento doméstico en las familias de Lima Metropolitana que ocasiona 

desorden e incomodidad en el hogar.  

Bajo la tendencia de vivir en lugares más reducidos, los hogares de Lima 

Metropolitana no cuentan con un espacio destinado para guardar sus pertenencias que no 

son de uso diario, y si lo tienen es muy reducido que resulta insuficiente.  

La necesidad de contar con un espacio adicional para guardar las pertenencias de la 

familia es alta. Entre los productos que la familia tiene por costumbre guardar tenemos: 

ropa de temporada, artículos deportivos, herramientas, libros, archivos, recuerdos, artículos 

y adornos de temporada, electrodomésticos en desuso o dañados, juguetes, instrumentos 

musicales, entre otros. (Ver Figura 2). 

El almacenamiento doméstico es un proceso que practican todas las familias al 

guardar diferentes tipos de objetos en un lugar específico.  Por lo general se trata de 

almacenar de manera ordenada para utilizarlos cuando estos se necesiten, sin embargo, al 

pasar los años la acumulación de objetos sobrepasa la capacidad del lugar ocasionando que 

las familias utilicen otros espacios del hogar para guardar estos objetos, espacios que 

inicialmente estaban destinados a cumplir otra función terminan siendo depósitos, 
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reduciendo de esta manera los ambientes y afectando la comodidad del hogar. En otros 

casos la familia se priva de conservar estos recuerdos que tienen un valor sentimental y 

deciden desprenderse de ellos, generando una sensación de frustración. 

 

1.2.2 Sustento de la complejidad del problema a resolver 

 El problema de la falta de espacio de almacenamiento en los hogares es un 

problema complejo porque se deriva de un fenómeno mundial e incontrolable como es el 

crecimiento poblacional. 

 El crecimiento poblacional está originando que las ciudades se estén poblando de 

forma acelerada ocasionando cambios en la infraestructura urbana para dar respuesta a los 

requerimientos de viviendas de la población. En la Figura 3, se muestra la proyección de 

crecimiento urbano en el mundo y en la Figura 4, se muestra la estimación que para el 

2050, el 85% de la población Latinoamérica será urbana, lo que significaría que en la 

región se desarrollarían megaciudades con poblaciones superiores a los 10 millones de 

habitantes. (PWC, 2012).  



7 

 

 

 

 

El impacto del crecimiento demográfico en la vivienda ha significado una reducción 

del área promedio de los hogares y esta tendencia va a seguir incrementándose en el tiempo 
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a medida que la población siga creciendo. La Cámara Peruana de Construcción indicó que, 

en el 2011, en Lima Metropolitana el área promedio de un departamento era de 81 metros 

cuadrados y se redujo en el 2018 a 74,7 metros cuadrados. (Comercio, 2018).  

 Lo complejo del problema se genera a partir de como brindar un espacio adicional 

a las familias en una ciudad donde los espacios se van a ir reduciendo en el tiempo. El 

desafío es brindar a los hogares un espacio de almacenamiento que funcione como una 

extensión de sus hogares, pero fuera de sus hogares.  

 Acceder a este espacio adicional de almacenamiento no debe de demandar a las 

familias una inversión de tiempo y esfuerzo físico, de tal forma que el usuario sienta que el 

espacio lo pueda gestionar como si lo tuviera en casa, de un tamaño acorde a su necesidad y 

un precio al alcance de su economía.  

1.2.3 Sustento de la relevancia del problema de resolver 

La importancia de abordar el problema de la falta de espacio de almacenamiento en 

los hogares nace del nuevo contexto urbano que hoy enfrenta la ciudad de Lima y que tiene 

como resultado una potencial disminución de la calidad de vida en las familias. Tener un 

hogar con poco espacio para almacenar bienes genera desorden y esto trae graves 

consecuencias para la salud mental y física de sus miembros.   

La Organización Mundial de la Salud en su publicación Directrices de la OMS 

sobre la Vivienda y Salud (OMS, 2015) nos advierte del desafío que van a enfrentar las 

grandes ciudades ya que se estima para el 2050 que la población urbana mundial y la 

población de 60 años de edad, que pasa más tiempo en casa, se van a duplicar lo que podría 

generar conflictos sociales que pongan en duda la sostenibilidad de las ciudades.  

La ciudad de Lima a la fecha ha respondido al crecimiento poblacional a través del 
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desarrollo vertical de la ciudad y reduciendo el tamaño promedio de los departamentos, sin 

embargo, estas nuevas viviendas han sacrificado la calidad y confort impactando en la 

habitabilidad ocasionando problemas de orden físico y mental. La Organización Mundial de 

la Salud (OMS, 1990) menciona que la vivienda está íntimamente relacionada con la salud, 

en el reporte indica que la vivienda influye favorablemente en los procesos restauradores de 

la salud e incentiva la actividad creadora y el aprendizaje, cuando sus espacios funcionales 

reúnen las condiciones de facilitación para los que fueron diseñados. 

El panorama futuro de crecimiento de las grandes ciudades va a significar un 

enorme desafío de gestión urbanística para las autoridades. Sin embargo, frente al 

crecimiento urbano es evidente que la demanda de viviendas se va a incrementar, frente a 

esto nace la siguiente pregunta: ¿la tendencia del tamaño de vivienda seguirá reduciéndose? 

Porque de ser así, cada vez el impacto sobre la calidad de vida de los miembros del hogar 

será mayor. Por lo que se hace necesario encontrar modelos de negocio que pongan a 

disposición de las familias espacios adicionales para que puedan mantener el orden y 

armonía de sus viviendas.  

Con el presente estudio se pretende dar respuesta a la necesidad de espacio de 

muchas personas que habitan en estos pequeños departamentos, que a diario viven las 

consecuencias de la falta de espacio para almacenar sus pertenencias. Como resultado, 

actualmente su vivienda ya no promueve su salud algo que va en contra de los lineamientos 

de una vivienda saludable. (OMS, 2015). 

1.3 Sustento Científico al Problema de Negocio 

El Instituto Nacional de Estadística e Informática en su publicación Perú: 

Estimaciones y Proyecciones de Población, 1950 – 2050 (INEI, 2001), estimo que la 
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población del Perú en el año 2050 sería de 43 millones de habitantes de los cuales el 85% 

sería población urbana. Esto representa un incremento de casi 12 millones de habitantes con 

relación a la población en el 2017. No va a ser posible enfrentar este crecimiento 

poblacional sin que se transforme radicalmente la forma en la cual se construye y 

administra los espacios urbanos. (OMS, 2015).   

Algunos de estos cambios ya empiezan a experimentarse a través del crecimiento 

vertical de la ciudad, podemos observar a diario como las grandes casas tradicionales 

terminan convirtiéndose en proyectos inmobiliarios de gran altura, en el cual se ofertan 

departamentos en promedio de 78 metros cuadrados (CAPECO, 2017). 

La firma consultora PriceWaterhouseCoopers en su reporte Real Estate 2020 (PWC, 

2020) menciona que en los próximos años las ciudades atraerán a la clase media joven y se 

incrementará la competencia por los espacios urbanos lo que reducirá el tamaño de la 

vivienda y las inmobiliarias tendrá que innovar para utilizar el espacio de manera eficiente.   

Es evidente que la reducción de tamaño de la vivienda generara una necesidad en 

los miembros de la familia de resolver la problemática de la falta de espacio para almacenar 

sus cosas y mantener el orden en el hogar, evitando de esta manera entrar en posibles 

cuadros de estrés. (Santiago, 2019). 

Finalmente, Hernández-Sampieri (2014) menciona que uno de los motores para 

impulsar la investigación científica es la necesidad de resolver un problema, y el 

crecimiento poblacional nos pone ante una situación de reducción del tamaño de vivienda, 

ocasionando la falta de espacio para almacenar en los hogares y esto representaría una 

disminución de la calidad de vida de los miembros lo cual hace apremiante brindar una 

alternativa de solución de tal forma que la familia pueda satisfacer su necesidad de 
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almacenar cosas. 

1.4 Conclusiones 

El crecimiento poblacional es una variable que está trayendo a la sociedad nuevos 

contextos económicos, sociales y urbanísticos. 

Los departamentos van a seguir la tendencia de seguir reduciéndose y el problema 

de la falta de espacio va a generar una gran demanda. 

Hay distritos en Lima Metropolitana donde el problema de la falta de espacio es 

más notorio, principalmente en los ubicados en la zona centro.  

Hoy en día, las familias están haciendo frente al problema de la falta de espacio 

disponiendo de lugares que no estaba destinados a ese fin y con ello están sacrificando su 

comodidad. Al encontrar usuarios insatisfechos se genera una oportunidad de negocio.  
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Capítulo II: Revisión de la Literatura 

2.1 Mapa de la literatura vinculada al problema 

En lo referente al mapa de literatura se ha utilizado el método del mapeo para 

presentar un mapa conceptual del marco teórico de la problemática de la falta de espacio de 

almacenamiento en los hogares de Lima Metropolitana. 

En la Figura 5, se muestra el mapa de literatura, el cual tiene como eje central la 

falta de espacio doméstico y está dividido en dos áreas: escenario del problema y 

alternativas de solución.  

 

En la primera área se abordan tres temas vinculados al problema de negocio: 

definición y características del almacenamiento para el hogar, causas que originan el 

problema de la falta de espacio y consecuencias que origina el problema en el hogar.  
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En la segunda área se abordan dos temas vinculados a la solución del problema: 

alternativas convencionales de solución y desarrollo de la nueva propuesta en el cual se 

determina el carácter sostenible del proyecto y las herramientas que se van a utilizar para el 

desarrollo de la propuesta.   

2.2 Análisis de la Literatura vinculada al Problema de Negocio 

2.2.1 Almacenamiento Doméstico 

El término logística nace en un contexto militar y estuvo relacionado con mantener 

y transportar material, personal e instalaciones para el correcto abastecimiento de las 

necesidades militares. El término es adoptado en el ámbito empresarial y el Consejo de 

Dirección Logística en el año 1962   lo define como:  

“La logística es la parte del proceso de la cadena de suministro que planea, lleva a 

cabo y controla el flujo y almacenamiento eficientes y efectivos de bienes y 

servicios, así como de la información relacionada, desde el punto de origen hasta el 

punto de consumo, con el fin de satisfacer los requerimientos de los clientes”. 

(Ballou, 2004). 

Un concepto más actual lo da Coyle, Langley, Novack y Gibson (2013) que definen 

a la logística como el proceso de anticipar necesidades y deseos de los clientes, 

optimizando la red productora a fin de cumplir con las necesidades de los clientes de forma 

oportuna.  

Para cumplir con el propósito de la logística en las empresas, se cuentan con 

componentes entre los que tenemos: servicio al cliente, pronóstico de demanda, 

distribución, compras, control de inventarios, almacenamiento, transporte entre otros. 

(Ballou, 2004). 
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De acuerdo a lo anterior, el concepto almacenamiento es un componente de la 

logística que se desarrolla en el ámbito empresarial. El concepto de almacenamiento se 

define como el proceso de guardar inventarios por un tiempo determinado, para 

posteriormente coordinar el abastecimiento de productos y la demanda de los clientes. Los 

beneficios de un sistema de almacenaje son los siguientes: reducción de tareas 

administrativas, agilidad del desarrollo del resto de procesos logísticos, mejora de la calidad 

del producto y nivel de satisfacción del cliente. (Frazelle, 2007). 

Es importante mencionar que toda esta gestión se desarrolla en un almacén que debe 

contar con condiciones físicas adecuadas como: tamaño, seguridad, ventilación, estantería y 

equipos adecuados. Estos almacenes se van adaptando al crecimiento de una empresa de tal 

forma que, si la organización amplía sus operaciones, probablemente el almacén tenga que 

ampliar sus instalaciones.  

El almacenamiento es un proceso de la cadena de suministros de una empresa, sin 

embargo, no es exclusiva de este entorno. Cuando esta práctica se realiza a nivel personal o 

familiar, se le denomina almacenamiento doméstico, que consiste en guardar los bienes de 

la familia en un lugar específico durante determinado tiempo. Al igual que la empresa, el 

almacenamiento domestico trae beneficios a la familia como conservación de los bienes, 

orden, ahorro de tiempo y satisfacción.  

Las familias por la general designan un espacio dentro de su vivienda para realizar 

esta práctica, en el cual almacenan sus pertenencias que no son de uso diario como: 

recuerdos, electrodomésticos en desuso, artículos deportivos, libros y documentación, ropa 

de estación, artículos y adornos de estación entre otros. Sin embargo, el almacén domestico 

no es tan flexible con el empresarial, cuando una familia crece en miembros o pertenencias, 
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por lo general no crece en el tamaño de su almacén y esto ocasiona que pierde el orden a la 

hora de guardar sus productos, tenga que deshacerse de sus pertenencias de modo forzoso o 

invadir espacios que no estaban destinados para ese fin.  

2.2.2 Origen de la falta de espacio 

La falta de espacio de almacenamiento en los hogares de Lima Metropolitana tiene 

su origen en las siguientes dos causas: crecimiento poblacional y la acumulación de bienes.   

Con la relación al crecimiento poblacional, el Perú ha crecido en los últimos diez 

años a razón de 1% anual en habitantes. En el último periodo censal 2007–2017, la 

población se incrementó en 3 millones 16 mil 621 habitantes llegando a alcanzar la cifra de 

31 millones 237 mil 385 habitantes y en Lima Metropolitana se alcanzó la cifra de 8 

millones 574 mil 974 habitantes. (INEI, 2017). 

La tendencia de la población es a seguir creciendo, llegando a tener la expectativa 

de población al 2050 de 43 millones de habitantes (INEI, 2017), lo que ocasionara grandes 

conflictos urbanos y sociales si no se toman las medidas estatales que acompañen este 

evento. (ONU, 2015). 

Como respuesta al incremento poblacional, en los últimos años se ha incrementado 

la demanda de viviendas. Según el Ministerio de Vivienda Construcción y Saneamiento en 

el 2018, el Perú tiene una demanda efectiva de viviendas en los sectores socioeconómicos 

B, C y D de 163 mil viviendas de las cuales el 61% se concentran en la ciudad de Lima. 

(MVCS, 2018). Es decir, en Lima existe más de 100 mil familias que tienen necesidad, 

intención de compra y capacidad de pago para adquirir una vivienda.  

Es importante mencionar que el incremento de la demanda efectiva también ha sido 

impulsado por el crecimiento económico del país, que se refleja en el crecimiento que ha 
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tenido la clase media en el Perú. En la Figura 6, se observa que en el año 2004 la clase 

media estaba constituida por 5.2 millones de peruanos, ahora en el 2018 la clase media paso 

a estar formada por 13.4 millones, lo que ha significado mayores ingresos y poder 

adquisitivo de las personas con lo cual han podido a acceder a créditos hipotecaros a tasas 

competitivas. (Comercio, 2019). 

 

Esta necesidad de vivienda ha hecho que Lima venga experimentando una 

transformación urbana de crecimiento vertical. Según el informe Perú, perfil 

sociodemográfico del Instituto Nacional de Estadística e Informática de Perú (INEI, 2018) 

en Lima existen 2 millones 607 mil 336 viviendas particulares, de ese total las casas 

independientes representan el 70.8% y los departamentos el 24.4%. En la Tabla 3, se 

muestra que la tasa de crecimiento anual de los departamentos en el periodo 2007 – 2017 es 

de 8.3%, por encima de las casas que crecieron a una tasa de 2.6%. Adicionalmente a ello, 
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un informe del Instituto de Construcción y Desarrollo, indica que la preferencia sobre el 

tipo de vivienda es de un 40% para departamentos, 34% un lote urbanizado y 26% una 

casa, por lo que hoy se desarrollan proyectos inmobiliarios de gran elevación para un mejor 

aprovechamiento de espacios urbanos. (CAPECO, 2017). 

El incremento de la demanda de viviendas ha ocasionado un alza en los precios del 

valor del metro cuadrado. Según estudios realizado por el Banco Central de Reserva del 

Perú, indica que el precio promedio por metro cuadrado se ha elevado del 2014 al 2019 un 

14.1 % en los distritos de mayor demanda. (BCR, 2019).  

 

Según un informe de la Asociación de Empresas inmobiliarias del Perú, se espera 

que el metro cuadrado en Lima Metropolitana crezca 6% en el 2020, indicando también, 

que el distrito con el mayor precio por metro cuadrado es Barranco con S/ 8,288 soles, 

seguido de San Isidro, Miraflores, San Borja y Miraflores. (Gestión, 2020). 

Finalmente, como resultado del incremento del valor del metro cuadrado en Lima, 

las constructoras han reducido el tamaño de los departamentos para poder tener una mejor 

oferta frente a su consumidor objetivo. En la Figura 7, se muestra que el tamaño promedio 

de los departamentos de Lima se redujo de 88 metros cuadrados a 78 metros cuadrados del 
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2015 al 2017. (CAPECO, 2017). 

Es importante mencionar que las proyecciones de crecimientos demográfico indican 

que las ciudades van a convertirse en megaciudades donde se va a tener más de 20 mil 

personas por kilómetro cuadrado y esto va a inducir a que las viviendas sigan reduciéndose 

en el tiempo. (PWC, 2020).  

 

 

Adicionalmente a ello, hoy gran parte de la población económicamente activa está 

conformada por la generación millenials quienes, según estudios de mercado, tienen 

preferencia por vivir en departamentos pequeños, con áreas compartidas y funcionales por 

los tanto esta tendencia incrementaría la demanda por departamentos de menor tamaño. 

(Gestión, 2018). 

Como segunda causa de la falta de espacio en los hogares se menciona a la 

acumulación de bienes. Es muy común ver hogares donde no se cuenta con mucho espacio 

y sin embargo se siguen adquiriendo nuevos bienes o se tiene objetos que ya no se utilizan 
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o están dañados y siguen ocupando un espacio de la vivienda. 

Como punto de partida de esta situación, debemos situarnos en el contexto peruano 

donde nos encontramos ante una sociedad consumista, en el cual el bienestar de la sociedad 

se basa en la posesión y acumulación de bienes (Mejía, 2012). Hoy en día el sistema 

económico mundial desarrolla productos y servicios que los consumidores adquirimos de 

forma inmoderada, acumulando bienes que no son necesarios. “Investigaciones demuestran 

que el 80 por ciento de lo que tenemos nunca lo utilizamos, pero tenemos miedo de 

deshacernos o vivir sin ello”. (Hemphill, 1996). 

En esta sociedad de consumo, de alguna forma todas las personas tienden a tener 

cierto grado de acumulación, de conservar cosas de poco valor económico bajo el pretexto 

que en algún momento lo utilizaremos o simplemente porque nos da pena deshacernos de 

ellas. (Olivia, 2012). Sin embargo, esto resulta ser muy perjudicial ya que de forma gradual 

estas pertenencias empiezan a demandar cada vez más espacio, por encima de la capacidad 

del almacén doméstico y esto ocasiona que estos bienes tengan que ocupar otros espacios 

del hogar perdiendo la estética y funcionalidad de los ambientes.  

Este concepto de acumulación se ve reforzado con un estudio de Arellano 

Marketing en el cual se identifica que los peruanos han comprado y acumulado bienes que 

ya no utilizan y que tendrían para la venta un importe de S/. 5239.00 soles por familia. En 

el informe también se identifica que los peruanos solo estarían dispuestos a vender el 36% 

de sus pertenecías en desuso lo que confirma la tendencia alta a acumular bienes. (Gestión, 

2016). 

2.2.3 Consecuencias de la falta de espacio 

La tendencia urbana de reducir al área de la vivienda como respuesta al crecimiento 
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poblacional es un fenómeno global de las grandes metrópolis. Esta disminución del tamaño 

de la vivienda hace que las empresas constructoras gestionen de forma más eficiente los 

espacios y reduzcan áreas como la despensa o cuarto de almacenamiento.  

La disminución o ausencia de espacios para almacenar pertenencias origina diversos 

problemas en el hogar como la falta de orden, dificultad en la limpieza e higiene y 

disminución de la habitabilidad de la vivienda.   

Como primer punto, el tener poco espacio en el hogar dificulta la tarea de mantener 

el orden de las cosas, es decir al no tener la flexibilidad de espacio las cosas son ubicadas 

no donde corresponda, sino donde alcancen. Al paso del tiempo esta práctica de 

almacenamiento va creando ambientes desordenados que pierden la estética y funcionalidad 

lo cual genera en los miembros de hogar estrés. Según Naranjo (2009), la causa de estrés en 

el ser humano tiene factores internos y externos. Dentro de los factores externos se 

encuentras el espacio físico donde se desenvuelve. Estudios científicos demuestran que 

vivir en un lugar desordenado trae problemas para la salud, genera estrés. Joseph Ferrari, 

profesor de psicología de la Universidad DePaul, en Chicago comento: “El desorden es un 

exceso de posesiones que colectivamente crean espacios caóticos”. Ferrari realizo un 

estudio del impacto del desorden en las personas adultas y encontró que la frustración por 

el desorden aumento los niveles de cortisol, hormona del estrés. (Santiago, 2019; Adroso, 

2020). 

Otro problema derivado de la falta de orden es el deterioro de los bienes. Al no 

tener un almacén espacioso donde guardar las pertenencias con la adecuada 

implementación y ventilación, las pertenecías tienden a tener un menor tiempo de vida que 

lo establecido, más aún en una ciudad como Lima donde la humedad acelera el deterioro de 
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los bienes. (Casas, 2012). 

Como segundo punto, la falta de espacio incide en la limpieza de la vivienda. El 

desorden y la acumulación afecta al aseo diario y la limpieza no se realiza de manera 

adecuada teniendo contaminación y presencia de plagas en el interior. Un estudio realizado 

en la ciudad de México, midió el impacto de los ácaros de almacenamiento domestico en 

las enfermedades alérgicas respiratorias. La sensibilización de las personas a estos ácaros 

fue mayor a lo que se tenía previsto, ocasionando problemas respiratorios. (Ramírez, 

Guidos, Miyagui, 2013; Zubeldia, Baeza, Jauregui & Senet, 2012). En consecuencia, en la 

vivienda los lugares de almacenamiento deben tener una prioridad al momento de 

diseñarlos ya que mantienen el orden y en consecuencia la limpieza del hogar se facilita. 

(Medina & Peña, 2016) 

Como tercer punto, la falta de espacio de almacenamiento impacta en la 

habitabilidad de la vivienda. Según Tarchopulos & Ceballos (2003), la habitabilidad es la 

condición satisfactoria de la calidad ambiental, material y cultural del espacio habitado por 

las personas. Dentro del aspecto material se incluye los relacionados a la infraestructura de 

la vivienda como el espacio de ambientes, la circulación, la disposición de muebles entre 

otros. (Molar & Aguirre, 2003). Un estudio realizado en México demostró que mejorar las 

dimensiones de los espacios ayuda a elevar la calidad y habitabilidad de los miembros del 

hogar. (Hernández, Velázquez, 2014). 

2.3 Aporte de la Literatura a la solución del Problema de Negocio 

Ante el problema de la falta de espacio para almacenar, que origina una disminución 

en la habitabilidad de la vivienda, se plantea como solución ofrecer a las familias espacios 

adicionales fuera del hogar para cubrir esta necesidad de tal forma que se puede mitigar el 
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impacto de esta problemática. En la actualidad los habitantes de Lima encuentran dos 

opciones para resolver la falta de espacio de almacenamiento en sus hogares.  

En primer lugar, la familia puede solicitar los servicios de almacenaje de una 

empresa de mudanzas, en la cual depositan sus pertenencias por un determinado tiempo. 

Entre las empresas que se dedican a prestar estos servicios tenemos: Mudanzas en Lima, 

Alba Transporte y Mudanza Montalvo.  Como punto a favor del servicio se ofrece 

seguridad, buenas prácticas y condiciones apropiadas de almacenamiento. Como puntos 

desfavorables: el servicio de almacenamiento es para muebles y enseres domésticos, no 

tienen definida una tarifa estándar por volumen, no hay privacidad, su principal negocio es 

la mudanza y el almacenamiento es un servicio adicional y poco difundido. (Mudanzas en 

Lima, 2020; Alba Transporte, 2020; Mudanza Montalvo, 2020).  

Como segunda opción de almacenamiento puede solicitar los servicios de un 

“trastero” o “self storage”. Este es un modelo de negocio que tiene como propuesta de valor 

el alquiler de espacios para almacenamiento de diferentes tamaños, con tiempos de alquiler 

mensual, máxima seguridad, excelentes condiciones de almacén, total privacidad y le 

permite gestiona al cliente su espacio de forma libre (Uribe, 2019). Sin embargo, este 

modelo tiene como punto en contra el alto costo y la inversión en tiempo del usuario al 

tener que gestionar sus pertenencias. (Ver Figura 8). 

La industria del auto almacenamiento o self storage nació en EEUU y es un sub 

sector dentro del mercado inmobiliario. En EEUU hay más de 54 mil centros de 

almacenamiento, en 2016, los ingresos del sector alcanzaron los US$ 32.700 millones con 

un crecimiento de 7,7 por ciento anual entre 2012 y 2017, lo que lo convirtió en el negocio 

de bienes raíces de más rápido crecimiento registró en los últimos 38 años. El uso de este 
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servicio tiene una penetración en EEUU del 10%, es decir 1 de cada 10 personas tienen un 

espacio alquilado. (Campbell, 2017). 

  

En España, el empresario Alexander Ruckensteiner, fundador de Bluespace líder del 

mercado con una cuota del 50% del sector, comento: “España tiene un gran potencial para 

este sector pues la densidad de población de Madrid, Valencia y Barcelona, las principales 

ciudades españolas, es la más alta de Europa, con entre 15 mil y 20 mil habitantes por 

kilómetro cuadrado". (Risatti, 2013). Basado en estas declaraciones podemos inferir que la 

densidad poblacional alta es un mercado atractivo para el desarrollo de la industria del auto 

almacenamiento. 

Latinoamérica no es ajena al crecimiento de este sector, al 2017 contaba con 600 

self storage principalmente en México y Brasil. El valor promedio en la región es de US$ 

12 dólares por metro cuadrado. (Valleboni, 2017). 

En el Perú, la industria del self storage recién está en una etapa de penetración. A la 

fecha solo se cuenta con dos empresas especializadas que brindan este servicio: 

Deposeguro y Safestorage. (Ver Figura 9). Deposeguro es una empresa de capitales 
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peruanos, alemanes y españoles con una inversión de diez millones de dólares que cuenta 

con dos locales que brindan el servicio de almacenamiento, ofreciendo altos estándares de 

calidad y servicio. (El comercio, 2015). Por otro lado, Safestorage es una empresa peruana, 

que tiene un local de 3500 metros cuadrados en San Isidro, y asegura que el valor de su 

oferta no está en el espacio sino en la adecuada climatización para controlar la humedad 

hongos y ácaros, así como la seguridad de las pertenencias. (El comercio, 2017). 

 

Los puntos a favor de la propuesta self storage es que brindan al cliente seguridad, 

privacidad, calidad y variedad de tamaños de almacén. Sin embargo, tiene como puntos en 

contra el costo elevado de alquiler y la gestión del espacio es responsabilidad del cliente.  

El propósito de este trabajo es brindar una propuesta de solución innovadora y 

sostenible para la problemática de la falta de espacio de almacenamiento.  

Hoy en día la sociedad exige a las empresas que no solo sus acciones estén 

enfocadas en la generación de beneficio económico, sino también debe incluir benéficos 

sociales y medioambientales.  El emprendimiento sostenible es el proceso de identificar y 

capitalizar las oportunidades que brinda el mercado para generar propuestas que 
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contribuyan al desarrollo económico social y medioambiental.  (Crals &Vereeck, 2005; 

Rodriguez, 2016).  

Para tal fin, se va proceder al uso de metodologías ágiles ya que permite tener 

flexibilidad y rapidez para cambiar el desarrollo del proyecto según se vayan encontrando 

nuevos escenarios. Al ser la industria del almacenamiento domestico poco desarrollada en 

el país, no se tiene información sobre datos del volumen demandado de espacios, 

disposición del usuario a dejar sus bienes domésticos en un lugar ajeno a su hogar, 

valoración económica del servicio por lo cual existe incertidumbre y es mejor aplicar estas 

metodologías para su solución. (Figueroa, Solís, Cabrera, 2007). 

La propuesta de negocio se ha desarrollado utilizando las metodologías Design 

Thinking y el Método Lean Startup. A través de ello, se ha generado un modelo de negocio 

que se ha plasmado sobre el lienzo Canvas, para definir la lógica de cómo la empresa 

genera ganancias. (Clark, Osterwalder y Pigneur, 2012). 

Design Thinking es una metodología que fomenta la innovación centrada en el 

usuario para la resolución de problemas. Según Brown (2008):  

“es una disciplina que usa la sensibilidad y métodos de los diseñadores para hacer 

coincidir las necesidades de las personas con lo que es tecnológicamente factible y 

con lo que una estrategia viable de negocios puede convertir en valor para el cliente 

y en una oportunidad para el mercado”. 

Esta metodología se compone de cinco fases: (a) empatizar con el problema a 

resolver, (b) definir el problema, (c) idear formas de resolver el problema, (d) crear 

prototipos de solución y (e) probar la solución con los clientes. Este proceso es iterativo de 

tal forma que la propuesta se vaya retroalimentando de los clientes hasta llegar a la solución 
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óptima final. (Ver Figura 10).  

 

Lean Startup es una metodología que se utiliza para crear productos en base a la 

experimentación. Según Lean (2012), el centro del método consiste en un proceso iterativo 

de tres fases: crear, medir y aprender. Como primer punto se materializa las ideas en un 

producto que se piensa que puede funcionar, paso seguido se mide como los consumidores 

responden al producto y finalmente se aprende de los consumidores y se introduce los 

cambios necesarios para ser nuevamente presentados al cliente. (Ver Figura 11). 
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2.4 Conclusiones 

El crecimiento poblacional es una variable con tendencia creciente que va a hacer 

que las ciudades de hoy se conviertan en megaciudades con una población que supere los 

20 mil habitantes por kilómetro cuadrado.  

Los peruanos tienen tendencia a acumular cosas, y esto ocasiona que los hogares 

vayan perdiendo la estética y funcionalidad de sus ambientes.  

La falta de espacio genera desorden en el hogar, y este aspecto esta correlacionado 

con la salud mental a través del estrés.  

En países como EEUU, la industria de alquilar espacios para las familias está muy 

desarrolladas. Uno de cada diez habitantes cuenta con un trastero alquilado.  

En Perú son pocas las empresas que atienden esta necesidad por lo que se 

consideraría una muy buena oportunidad de negocio.  
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Capítulo III: Planteamiento de la Solución al Problema 

3.1 Aplicación de metodologías agiles para la solución mínima viable del problema 

Entre las principales metodologías que se aplicaron para la búsqueda de la propuesta 

de solución son: pensamiento abductivo, pensamiento creativo, design thinking, entrevistas, 

perfil del usuario, mapa de experiencia, prototipado ágil, idear y definir, procesos blueprint 

y pitch MVP. 

3.1.1 Pensamiento Abductivo 

Según Aristóteles (1995) existen tres tipos de razonamientos: la deducción, la 

inducción y la abducción. En la deducción la conclusión se obtiene de la premisa, se va de 

lo universal a lo particular. Por el contrario, en la inducción se crea una regla a partir de un 

caso y otro, se va de los singular a lo universal. En la abducción se crean hipótesis para 

explicar un fenómeno. Génova (1996), afirma que “a la abducción corresponde el rol de 

introducir las ideas nuevas en la ciencia: la creatividad, en una palabra”. 

El lienzo de dos dimensiones desarrollado por el taller de ideas disruptivas de la 

PUCP, es una herramienta que nos ayuda a desarrollar el pensamiento abductivo y entender 

mejor el problema identificando que cosa no es el problema y raíz de ese conocimiento 

generar propuestas innovadoras de solución.  

Para el problema de la falta de espacio de almacenamiento de las familias de Lima 

Metropolitana se desarrolló el lienzo de dos dimensiones tal como se muestra en la 

Figura12, del cual podemos extraer las siguientes tres ideas acerca de lo que no es el 

problema: (a) la casa no es Ransa, un operador logístico, (b) la casa no es un palacio y (c) la 

casa no es una tienda de mejoramiento para el hogar. 

A partir de conocer el problema y de lo que no es el problema se ha extraído las 
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siguientes tres ideas de alto nivel: desarrollar una empresa de asesoría de optimización  

de espacios en el hogar, desarrollar un operador logístico para las familias limeñas, 

crear una plataforma tecnológica para compartir espacio. 

 

La primera idea consiste en crear una empresa con profesionales (diseñador de 

interiores, especialistas en decoración y ambientación, técnicos entre otros) que brinden una 

asesoría especializada a las familias limeñas, rediseñando y optimizando los espacios del 

hogar con un ideal equipamiento, de tal forma que el resultado sea ganar más espacio en la 

vivienda sin perder la estética y armonía que debe transmitir el hogar. 

La segunda idea está enfocada en desarrollar una empresa como “Ransa” pero para 

las familias. Es decir, tercerizar la gestión de las pertenencias familiares que no son de uso 

diario a una empresa. Dicha organización va a recepcionar, custodiar y trasladar los bienes 
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de los hogares según los requerimientos de cada familia. 

Finalmente, la tercera idea consiste en crear una plataforma tecnológica que permita 

compartir espacios físicos entre los usuarios bajo el modelo de economía colaborativa. Se 

podría decir que es el “Airbnb” de almacenes. Consiste en desarrollar una plataforma 

tecnología que vincule a personas que cuenten con espacio en sus domicilios con personas 

que tengan necesidad de espacio para almacenar sus pertenencias. A través de este modelo 

las familias podrían encontrar un almacén a la medida de sus necesidades y cercano a sus 

hogares. 

3.1.2 Pensamiento Creativo 

El pensamiento creativo es la capacidad de tomar caminos alternativos a los 

tradicionales. Se trata de pensar fuera de la caja para afrontar retos de manera original y 

diferente. Según Bachrach (2013), “pensadores creativos van a mirar el problema de 

distintas maneras, van a tratar de examinar distintas variables buscando muchas veces por 

lo inesperado”.  

Para incentivar el pensamiento creativo se procedió a elaborar una maqueta con 

papel, goma, tijeras y lapiceros, tal como se muestra en la Figura 13, donde se representa: 

donde sucede el problema a solucionar, cuando sucede y a quienes afecta. 

La maqueta fue presentada y explicada a los estudiantes del MBA Centrum 

CXXXIII, y los comentarios más valiosos como feedback de comprensión del problema 

son los siguientes: 

El desorden se traduce en pérdida de tiempo y una de las cosas que más valoran las 

personas es el tiempo, este tiempo que se pierde puede ser aprovechado para 

compartir más tiempo con su familia, pasar momentos de esparcimiento o incluso de 
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descanso. 

 

Los ambientes desordenados pueden generar estrés. La casa ya no tiene tanta 

comodidad. 

Muchos espacios del hogar han perdido la funcionalidad inicial que tenían, ya que 

terminan siendo almacenes para guardar cosas que no son de uso diario o recuerdos. 

La falta de limpieza puede generar diversas enfermedades y plagas, como alergias, 

ácaros, pulgas, etc. 

Muchas personas acumulan cosas por valor sentimental, no solo porque es necesario 

sino otros motivos como el vestido de novia, la cuna del bebé, su primera bicicleta 

del primer hijo. 

El alto precio de las viviendas en Lima Metropolitana y la falta de dinero de las 

personas genera que éstas busquen espacios reducidos a un precio asequible, 

muchas veces sin considerar que a futuro puedan necesitar espacio adicional por 
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efecto del crecimiento de la familia. 

3.1.3 Metodología Design Thinking 

Design Thinking es una metodología que permite crear soluciones innovadoras a  

partir de conocer a profundidad las necesidades de los clientes. Para el desarrollo de este 

proceso creativo se tiene cinco fases: empatizar, definir, Idear, prototipar y testear. 

Paso 1: Empatizar. En esta primera etapa se trató de conocer el problema de la falta 

de espacio a través a acercarse a los usuarios afectados. Pare ello, se realizó entrevistas en 

la cual pudiéramos conocer los pensamientos y sentimientos que desarrolla este problema 

en ellos y actualmente como lo están afrontando. Aquí resultó fundamental observar a los 

potenciales usuarios e identificar cuáles eran sus puntos de dolor. En el punto 3.1.4 se 

amplía la información de los datos obtenidos.  

Paso 2: Definir. Una vez que se obtuvo la información del usuario, teníamos que 

definir cuál era el problema, es decir nos tocaba preguntarnos: ¿Qué ocasiona que los 

usuarios tengan falta de espacio en sus hogares? Teníamos que identificar donde se origina 

el problema. Por ejemplo, se podía pensar que la falta de espacio era producto que los 

personas no saben organizar su hogar, existe una mala distribución de los espacios, sin 

embargo, a través del acercamiento a los usuarios se pudo definir que la falta de espacio se 

debe a un crecimiento de los hogares en recuerdos, actividades y miembros. Esto se da por 

la naturaleza social del ser humano y es inevitable.  

Paso 3: Idear. Esta es la etapa que demanda la creatividad. Una vez que ya se 

conoce cuál es el problema utilizamos el lienzo seis por seis para generar múltiples ideas de 

solución. Una vez que se definió el problema, se identificó seis necesidades de los usuarios 

y a partir de eso se formuló seis preguntas generadoras de ideas que trajo una lluvia de 



33 

 

 

opciones para resolver las diferentes necesidades. Luego de esto las ideas de evaluaron en 

un lienzo costo-impacto para finalmente poder quedarnos con las ideas más eficientes. En 

el punto 3.1.7 y 3.1.8 se desarrolla los lienzos mencionados.  

Paso 4: Prototipar. En esta etapa se elaboró un prototipo del modelo de la 

solución a la falta de espacio. No era el producto totalmente listo, pero se definió como el 

producto mínimo viable que se elaboró con cartón y se dio la apariencia de una tablet, en el 

cual se simulaba el uso de un aplicativo para solicitar el servicio de almacenamiento de 

objetos.  

Paso 5: Testear. Finalmente, este prototipo fue presentado a doce personas que  

tuvieron la oportunidad de interactuar con la plataforma de solución. Luego de unos 

minutos se realizó una breve entrevista que tenía por finalidad conocer cuáles eran las 

apreciaciones de los potenciales usuarios, que aspectos de mejora encontraban en el 

prototipo. A partir de ese feedback pudimos generar conocimiento que nos permitió 

mejorar la propuesta de solución.  

Es importante mencionar que el desarrollo de las fases de prototipado y testeo se 

trabajó de forma iterativa de la mano con la metodología Lean Startup desarrollada en el 

punto 3.1.12. 

3.1.4 Entrevistas 

En la metodología del Design Thinking, tanto para la fase de empatizar como para 

la de testear, es importante obtener información relevante de los usuarios a los que nos 

dirigimos.  

Para tal fin, la entrevista, es una herramienta para la recolección de datos utilizada 

en las investigaciones que permite la obtención de información del sujeto en estudio 



34 

 

 

mediante la interacción oral con el investigador (Vargas, 2012).  

En base a ello, se realizó 27 entrevistas semi estructuradas a potenciales usuarios en 

dos centros comerciales de la ciudad de Lima: Plaza San Miguel en el distrito de San 

Miguel y Real Plaza de Salaverry en el distrito de Jesús María. La entrevista contiene 17 

preguntas (Ver Apéndice C), de las cuales se obtuvo la siguiente información relevante: 

De 27 personas entrevistadas que representan el 100% de la población estudiada, 15 

que representan el 56% afirman que si necesitan espacio adicional al que tienen y 12 

que representa el 44% mencionan que el espacio de almacenamiento es suficiente.  

De la población masculina, el 57 % tiene necesidad de mayor espacio para 

almacenamiento, mientras que la población femenina el 54 %. 

Para la clasificación de la necesidad de espacio según la edad, se ha tomado tres 

rangos de edades que abarcan todo el abanico de entrevistados. En el rango de 30 a 

35 años, el 80% tiene necesidad de espacio mientras que en los rangos de 36 a 40 

años y 41 a 45 años, el 50% necesita espacio en ambas opciones.   

De los datos obtenidos con relación al estado civil se puede concluir: de todas las 

personas separadas solo un 20% tiene necesidad de espacio, mientras que las 

personas casadas con hijos el 50% tiene la necesidad de tener mayor espacio de 

almacenamiento. En el caso de personas solteras, que aún viven en casa de un 

familiar un 100% requieren mayor espacio.  

Con relación al tipo de vivienda, de 21 entrevistados que viven en departamentos el 

52 % tiene necesidad de mayor espacio. De una población que vive en casas de 6 

entrevistadas el 67 % tiene necesidad de mayor espacio 

De una población que vive en casas propias, de 16 entrevistados, el 50 % tiene 
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necesidad de mayor espacio para almacenamiento. De una población que vive en 

casas alquiladas, de 11 entrevistadas, el 64 % tiene necesidad de mayor espacio.  

De 27 personas entrevistadas que representan el 100% de la población, se obtiene 

que, 20 personas que representan el 74 % de la población, considera que la principal 

consecuencia de la falta de espacio es el desorden.  

De la población entrevistada que necesita mayor espacio de almacenamiento, el 62 

% considera que el principal miembro de la familia afectado por la falta de espacio 

es la Madre.  

A partir de la información recogida en las entrevistas, que ha sido saturada y 

agrupada, se identificó los siguientes patrones de comportamiento: 

El rango de edad de los usuarios afectados oscila entre 30 y 45 años. 

La mayor cantidad de entrevistados que mostraban interés por conocer propuestas 

de solución de almacenamiento viven en departamentos y son profesionales, valoran 

la cercanía a sus trabajos, escuelas y centros comerciales.  

Los usuarios afectados tienen un espacio en el hogar destinado como almacén, pero 

les es insuficiente. Adicionalmente a ello expresaron que muchas de las cosas que 

necesitaban guardar tenían un valor sentimental y mostraban preocupación por ellas. 

De los miembros del hogar, es la madre de familia quien se ve más afectada, pues es 

quien está al pendiente de la estética, orden e higiene del hogar.  

 3.1.5 Perfiles de usuario 
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Por medio de las entrevistas realizas se ha podido identificar ciertos patrones de 

comportamiento que han servido para construir un arquetipo de usuario utilizando el lienzo 

meta-usuario.  

 En la Figura 14 y 15 se muestra dos lienzos meta-usuario, los cuales nos permite 

tener una visión holística acerca de la vida de los potenciales clientes que se han 

identificado para poder conocer a profundidad como les afecta el problema de la falta de 

espacio en sus hogares.  

 

 3.1.6 Mapa de experiencia de usuario 

 El mapa de experiencia del usuario es una herramienta de Design Thinking, que 

hace posible expresar a través de un mapa cada una de las fases o etapas que recorre una 
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persona, desde el momento que sobreviene una necesidad hasta que se convierte en cliente 

de una marca porque compra un producto o disfruta de un servicio. En este mapa se 

expresan los momentos, pensamientos y sentimientos de los usuarios para descubrir donde 

se encuentran sus verdaderas necesidades. 

Las historias son una valiosa fuente de conocimiento para las empresas, a la hora de 

analizar el comportamiento de sus clientes. A continuación, se desarrolla un storytelling 

para poder entender donde se encuentra el problema actualmente y que hace hoy el cliente 

para tratar de resolverlo. 

“Pedro y Lucía es una pareja joven, que después de llevar 3 años de novios, deciden 

casarse. Pedro es un ingeniero industrial de 33 años y Lucía una abogada de 32 años, ambos 

son eficientes profesionales muy bien reconocidos en cada una sus instituciones.  
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Después de casarse, tomaron la decisión de comprar un departamento de dos 

habitaciones de sesenta metros cuadrados. Ambos se mudaron a su nuevo hogar con las 

cosas que adquirieron en su etapa de solteros. Su desarrollo profesional los llevo a mejorar 

sus ingresos económicos y fueron comprando electrodomésticos y equipos de tal forma que 

acondicionaron su hogar con todas las comodidades.  

Después de tres años de convivencia, recibieron la noticia que se convertirían en 

padres. Ambos se entusiasmaron con la noticia e inmediatamente se dieron cuenta que 

necesitaban muchas cosas (cuna, coche, andador, etc.) para estar preparados para la llegada 

del nuevo integrante de la familia. En uno de esos días, decidieron empezar a acondicionar 

la habitación del bebé, y al entrar en la habitación disponible se dieron con la sorpresa que 

allí tenían muchas cosas que no son de uso diario como una carpa, un cooler, una guitarra, 

libros, herramientas, la ropa de estación y en desuso, adornos de navidad, etc. En ese 

momento ambos se miraron y la pregunta que se hacían era: ¿A dónde vamos a guardar 

todas estas cosas? En un primer momento las sacaron de la habitación y las repartieron 

entre los otros ambientes del hogar. Sin embargo, no quedaron satisfechos al hacer esto, ya 

que los demás ambientes de la casa fueron perdiendo la estética y armonía que tenían. 

Ambos estaban fastidiados con esta situación ya que no se sentían tan cómodos como antes.  

Un día, después de muchas conversaciones, decidieron desprenderse de algunas de 

sus pertenecías para poder recuperar la armonía de su hogar. Algunas cosas en desuso las 

donaron y otras las vendieron, sin embargo, algunas de ellas tenían un valor sentimental ya 

que habían formado parte de alguna etapa de sus vidas, por lo que esta situación los dejo 

nostálgicos. Sin embargo, la llegada de bebe era mucho más importante, así que cualquier 

esfuerzo valdría la pena.  
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Después de algunos meses de acondicionamiento, se terminó con el cuarto del bebe 

y la casa quedo nuevamente ordenada, pero con menos espacio. Pedro y Lucía estaban 

preparados para la nueva aventura de ser padres.  

Ya con la llegada del nuevo integrante de la familia, Pedro y Lucía cambiaron sus 

rutinas, ampliaron su círculo social y realizaron nuevas actividades, lo cual les demando 

adquirir nuevas cosas. Un día fueron de compras y adquirieron nuevas cosas para él bebé 

que estaba creciendo y al regresar a casa se dieron cuenta nuevamente que no tendrían 

espacio para estar en casa cómodamente como antes. Ambos se miraron y otra vez la 

pregunta: ¿Dónde vamos a guardar todo esto?” 

En la Figura 16, se muestra el mapa de experiencia de la historia, donde se muestra los 

momentos, pensamientos y sentimientos de los usuarios lo que nos permite entender cuáles 

son los puntos críticos de los usuarios y a partir de ello encontrar oportunidades de negocio 

atendiendo su necesidad.  
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De la historia se desprende los siguientes puntos críticos: (a) cuando la pareja se da 

cuenta que necesita nuevas cosas, (b) cuando no tienen espacio para poner todas las cosas 

que han comprado y (c) por la falta de espacio empiezan a desprenderse de sus 

pertenencias.  

 3.1.7 Ideas  

 Esta etapa del trabajo corresponde a la generación de ideas para solucionar la falta 

de espacio de almacenamiento. Para ello se desarrolló el lienzo 6x6, que se soporta en la 

técnica de brainstorming como herramienta que estimula el pensamiento creativo para 

generar una gran cantidad de ideas de solución. (Herring S., Jones B., Bailey B., 2009).  

En la Figura 17, se muestra el desarrollo del lienzo en el cual se indica el objetivo, seis 

necesidades y a partir de ello seis preguntas generadoras de ideas. Como resultado se 

muestra en la parte final del lienzo las ideas seleccionadas que dan respuesta al problema de 

la falta de espacio de almacenamiento en los hogares. 
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3.1.8 Quick wins 

 Los quick wins o “victorias rápidas” son una herramienta profesional para conseguir 

resultados de una forma rápida, de alto impacto y con una inversión baja dentro de un 

proyecto. Se refiere a aquellas acciones que pueden implementarse rápidamente al ser de 

menor complejidad. 

 En la Figura 18 se muestra la matriz Costo-Impacto, en la cual se ha ubicado las seis 

ideas seleccionadas del lienzo seis por seis. Según esta metodología las ideas que cumplen 

con las características quick wins son: (a) alquilar espacios adicionales a medida de la 

necesidad y (b) contratar un servicio de almacenaje especializado. 
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3.1.9 Prototipado Ágil 

 Se utilizó los conocimientos adquiridos en las etapas previas para poder desarrollar 

un prototipo que nos permita simular la propuesta de solución y conocer la reacción de los 

clientes o usuarios. De esta forma podemos abandonar las ideas que no son bien recibidas 

por los usuarios. “La meta de crear prototipos no es concluir el proyecto, es aprender sobre 

las fortalezas y debilidades de la idea e identificar nuevas direcciones que otros prototipos 

podrían tomar”. (Harvard Business Review, 2008). 

El modelo de negocio se desarrolla como respuesta a la necesidad de las familias 

limeñas de buscar mayor espacio de almacenamiento para sus hogares. Como propuesta de 

valor se plantea ofrecer un servicio de recojo, almacenamiento y entrega de las pertenencias 

de los usuarios a través de una plataforma digital. 

 En la Figura 19, se muestra el prototipo desarrollado que simula una aplicación 

móvil dentro de una Tablet, en la cual el usuario puede interactuar con las diversas 

opciones que brinda la plataforma. (Ver Apéndice D). 

El prototipo fue presentado a diferentes usuarios que tuvieron la oportunidad de 

probar la plataforma y nos dieron su feedback sobre las oportunidades de mejora en la 

propuesta. Este proceso fue iterativo hasta poder llegar a una propuesta que englobe las 

diversas sugerencias de los usuarios. 

3.1.10 Propuesta de Valor  

 La propuesta de valor es un conjunto de beneficios que recibirá el cliente de una 

empresa a cambio de una retribución económica. Para el desarrollo de la propuesta se 

utilizó la herramienta visual lienzo propuesta de valor. Este lienzo permite definir la 
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propuesta de valor a partir de buscar un encaje entre el mapa de valor y el perfil del cliente. 

(Osterwalder, Pigneur, Bernarda, Smith, 2014). 

 

 En la Figura 20, se muestra el lienzo de propuesta de valor desarrollado para la 

solución a la falta de espacio de almacenamiento.  

3.1.11 Business Model Canvas 

El modelo de negocio se diseñó a través del uso de esta herramienta. El lienzo y el 

desarrollo de sus partes se muestran en la sección 3.3. 

3.1.12 Pitch MVP 

Luego de elaborar el modelo de negocio Depobox, se pasó a realizar el producto 

mínimo viable según la metodología Lean Startup, el cual incluye las características 

esenciales de la propuesta para ser validada en los potenciales clientes. “El objetivo de un 

producto mínimo viable es probar la hipótesis fundamental y ayudar a los emprendedores a 
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empezar el proceso de aprendizaje lo más rápido posible”. (Ries, 2011).  

 

Se realizo doce entrevistas a personas que estaban afectadas por la falta de espacio 

de almacenamiento en el hogar. Las entrevistas estaban conformadas por preguntas abiertas 

que tenían la finalidad de ver la funcionalidad del producto en los clientes y obtener 

información valiosa para el mejoramiento de la propuesta. (Ver Apéndice E). Dentro de la 

información brindada a los posibles clientes se propuso también opciones de planes de 

comunicación para la propuesta Depobox. (Ver Apéndice F).  

Del trabajo de entrevistas se obtuvieron las siguientes métricas MVP: 

El 83% de usuarios considero que el producto solucionaba su demanda de espacio y 

aceptaron la propuesta.  

El 75% de usuarios considero que la plataforma era de fácil uso y amigable. 

El 66% de los usuarios considero que la plataforma le brindaba toda la información 

necesaria para solicitar el servicio.  
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El 100% de usuarios considero relevante el servicio de entrega y recojo a domicilio. 

El 50% de usuarios considero importante el servicio de entrega y recojo en el local y 

ellos valoraron la distancia del local a sus hogares.  

El 58% considero que el precio justo por el servicio es de S/.2.0 soles por metro 

cúbico diario. 

El espacio promedio por usuario a alquilar por usuario es de 3 metros cúbicos.  

Solo el 33% de usuario estaría dispuesto a pagar por el servicio de embalaje.  

A través de la metodología lean startup se obtiene el conocimiento de los clientes 

por medio de constantes iteraciones con el producto mínimo viable. Como resultado de ello 

se añadió características que fortalecieron la propuesta de valor como: Kardex y 

visualización de los productos almacenados, entrega y recojo en las instalaciones de 

Depobox, precio de ingreso al mercado, entre otros.  

3.1.13 Service Blueprint 

Service blueprint es una herramienta visual que nos permite tener una descripción 

detallada de todos los procesos de un servicio agrupados en cinco campos: evidencia física, 

acciones del usuario, acciones visibles, acciones no visibles y procesos de soporte. Muestra 

la interacción entre clientes y personal del servicio y la forma en que las diversas 

actividades, tanto tangibles como intangibles para el cliente, apoyan la realización del 

servicio, para una mejor satisfacción. (Berkley, 2000).  

Uno de los objetivos de esta herramienta es poder identificar los posibles riesgos y 

puntos de dolor durante la entrega del servicio. De esta forma se pueden generar planes de 

contingencia para los diferentes riesgos y acciones correctivas sobre los puntos de dolor y 

así mejorar la experiencia del usuario.  
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En la Figura 21, se muestra el service blueprint de la propuesta Depobox. Del 

análisis se desprende los siguientes posibles riesgos:  

No llegar en la fecha y hora pactada para el recojo y entrega de los productos. 

Problemas para acceder a la página web o aplicativo móvil. 

Los bienes en custodia presenten algún deterioro ocasionado durante el servicio. 

Pérdida o robo de los bienes en custodia.  

El volumen cancelado por el servicio sea inferior al volumen de todos los productos 

a almacenar. 

 

3.2 Aplicación de los Elementos de la Investigación Científica para la Solución del 

Problema de Negocio 

El presente trabajo es una investigación aplicada en la cual se ha utilizado 

metodologías ágiles para buscar una alternativa de solución al problema de la falta de 

espacio para el almacenamiento doméstico.  

Para mejorar y fortalecer el proceso ágil se ha visto conveniente utilizar los 
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siguientes elementos de la investigación científica: motor de la investigación, perspectiva 

teórica y el uso de datos cuantitativos y cualitativos.  

3.2.1 Motor de la investigación 

Todo proceso de investigación tiene como punto de partida una idea, y esta puede 

tener múltiples orígenes. Sin embargo, los motores que llevan a impulsar una investigación 

los podemos agrupar bajo cinco frentes: inspiración, oportunidad, necesidad de cubrir 

vacíos de conocimiento, conceptualización y necesidad de resolver una problemática. 

(Hernández, 2014) 

El origen de la presente investigación nace de la experiencia que han atravesado los 

autores de este proyecto con el problema de la falta de espacio para guardar sus bienes en 

sus respectivos hogares.   

Para el presente trabajo el motor que impulsa a llevar adelante la investigación 

aplicada es la necesidad de resolver una problemática, que en este caso es la falta de 

espacio de almacenamiento en los hogares de Lima Metropolitana. En el capítulo uno se ha 

expuesto la relevancia de dar solución a este problema pues como consecuencia de ello se 

impacta en la calidad de vida de los miembros del hogar.  

3.2.2 Perspectiva Teórica 

La perspectiva teórica es un elemento de relevancia en los trabajos de investigación. 

A través de esta herramienta se va a dar el sustento teórico a las ideas planteadas para la 

solución de negocio. La perspectiva teórica consta de dos partes: mapa de literatura y 

revisión de la literatura. (Hernández, 2014) 

En lo referente al mapa de literatura se ha utilizado el método del mapeo para 

presentar un mapa conceptual del marco teórico. Este mapa se ha dividido en los siguientes 
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subtemas: definición de almacenamiento doméstico, causas y consecuencias que originan el 

problema de la falta de espacio para almacenamiento, alternativas de soluciones actuales y 

metodología ágiles para el desarrollo de la propuesta Depobox.  

Con relación a la revisión de la literatura, se ha utilizado diversas bases de datos 

especializadas de investigación nacionales e internacionales para consultar y obtener 

información relevante y útil en el propósito del estudio. A través de esta revisión se ha 

encontrado datos cuantitativos y cualitativos que han ayudado a: (a) validar las ideas 

iniciales como el impacto de la falta de espacio en la habitabilidad de los hogares, (b) 

encontrar las propuestas actuales de negocio que están resolviendo el problema de la falta 

de espacio en los hogares y (c) identificar los procesos de las metodologías ágiles como 

design thinking y lean startup para el desarrollo de la propuesta de solución.  

3.2.3 Recolección de datos 

Para la recolección de datos se han utilizado instrumentos de recolección de datos 

tanto cualitativos como cuantitativos.  

Para la recolección de datos cuantitativos se ha utilizado el instrumento de la 

entrevista a través de aplicar cuestionarios con preguntas semi abiertas con lo cual se ha 

podido obtener tendencias de comportamiento de las personas afectadas por la falta de 

espacio. Es importante mencionar que la cantidad de datos obtenidos es pequeña y no se 

puede considerar una muestra representativa del universo de usuarios.  

Para la recolección de datos cualitativos se ha utilizado como principal instrumento 

al investigador tanto en las entrevistas, conversatorios y la revisión de documentos. En la 

entrevista semiestructurada, se buscó generar información que nos permita conocer que 

siente, piensa, hace y desea los diferentes usuarios, pero sobre todo identificar cuáles eran 
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los puntos de dolor en ellos que eran claves para la solución. A partir de ello, los datos se 

estructuraron de tal forma que permitieron generar hipótesis y propuestas de solución que 

fueron luego validadas ante los usuarios de forma iterativa hasta llegar a la solución final 

Depobox. 

3.3 Definición de la solución al problema 

El objetivo de la propuesta Depobox es ofrecer una alternativa de solución a la falta 

de espacio de almacenamiento en los hogares de Lima Metropolitana.  

La propuesta se basa en ofrecer un servicio de almacenaje de objetos domésticos 

que incluya el transporte de los productos y los materiales de almacenaje y embalaje 

necesarios para su custodia. Para la gestión del servicio se dispone de una plataforma 

tecnológica donde se programa las solicitudes y permite a los usuarios a llevar un control 

de sus pertenencias almacenadas. La unidad de cobro de la tarifa es en metros cúbicos, de 

tal forma que el usuario solo paga por el espacio ocupado, a diferencia de otras empresas 

que alquilan espacios fijos por un tiempo mínimo de un mes. Depobox se presenta como el 

operador logístico de las familias limeñas, adaptándose a los requerimientos de espacio y 

tiempo de las necesidades del usuario. 

Alexander Osterwalder, define el Modelo de Negocio como “el plan previo al plan 

de negocio que define qué vas a ofrecer al mercado, cómo lo vas a hacer, quién va a ser tu 

público objetivo, cómo vas a vender tu producto o servicio y cuál será tu método para 

generar ingresos “. Es decir, es elaborar un documento donde se muestre como se va a 

crear, desarrollar y capturar valor. (Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, 2010). En la 

Figura 22, se muestra el lienzo modelo de negocio desarrollado para la propuesta Depobox.  
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3.3.1 Segmento de Clientes. 

Los servicios de Depobox tienen como principales clientes a las familias de Lima 

Metropolitana que se encuentran en el nivel socio económico B y C, sin embargo, los 

servicios también pueden ser utilizados por micro y pequeñas empresas. Otro tipo de 

clientes son todos aquellos que requieran almacenar sus pertenencias por periodos más 

cortos como los turistas que llegan a la capital y viajan inmediatamente a provincia. 

 

3.3.2 Propuesta de valor. 

Depobox ofrecerá el servicio de almacenamiento de artículos domésticos, esta 

propuesta incluye traslado y productos de embalaje para su custodia. Depobox ofrece la 

gestión de sus pertenencias a través de una plataforma digital donde se programarán los 

traslados y se visualizara sus bienes.  

Depobox contara con una red de almacenes ubicados estratégicamente en Lima para 
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poder tener una amplia cobertura de distritos.  

Los almacenes estarán vigilados las 24 horas y tendrán control de humedad para 

mayor cuidado de los productos.  

La tarifa Depobox esta expresada en metros cúbicos de tal forma que solo el usuario 

pague por el espacio ocupado. La tarifa incluye un seguro en caso de robo o pérdida.  

3.3.3 Relación con los clientes. 

La relación de Depobox con sus clientes va a ser principalmente a través de una 

plataforma digital interactiva, en la cual los usuarios van a solicitar el servicio de 

almacenamiento, programar el recojo, traslados y entrega de sus pertenencias.  

El otro punto de contacto con nuestros clientes se da de forma personal en el 

momento del recojo y entrega de productos a almacenar para lo cual es de suma 

importancia que nuestros colaboradores tengan orientación al servicio ya que forman parte 

de la experiencia del usuario. 

Finalmente se va a contar con un área de atención al cliente para dar soporte a las 

diferentes interrogantes de nuestros usuarios a través de un chat en la aplicación, correo 

web o línea de teléfono, brindando de esta manera una atención personalizada a nuestros 

clientes. 

3.3.4 Canales 

En este componente se muestra los medios por el cual la empresa va a comunicar y 

hacer llegar su propuesta de valor a sus consumidores objetivos. El modelo de negocio 

Depobox, presenta los siguientes canales: redes sociales, página web, aplicación móvil, 

volantes publicitarios en centros comerciales. 

3.3.5 Socios Claves 
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Con la finalidad de optimizar la operación, reducir los riesgos del modelo y brindar 

un mejor servicio a nuestros clientes, es necesario contar con socios estratégicos. A 

continuación, se menciona cuáles serían las alianzas estratégicas de DEPOBOX para su 

funcionamiento sostenible.  

En primer lugar, consideramos que un socio clave para este negocio es el 

arrendatario, ya que es quien va a proporcionarnos el local con una ubicación estratégica. 

Es importante mencionar que DEPOBOX va a alquilar el local y lo acondicionara como 

almacén. Esta partida representa una variable importante dentro de la estructura de costo 

por lo cual la búsqueda de este local es estratégica. Se debe negociar un precio razonable y 

conseguir un tiempo de duración de alquiler no menor a cinco años con el arrendatario, ya 

que se va a realizar una inversión de implementación al local a alquilar. 

Otro socio clave, es nuestro proveedor del desarrollo de la plataforma digital, ya que 

ésta va a ser el principal punto de interacción con los usuarios; así como también lo será el 

proveedor de servicios y alojamiento web. 

También contamos con la compañía de seguro con quienes se tiene que negociar un 

marco de contrato que dé cobertura a todas las posibles eventualidades que se pueda tener 

en el desarrollo del giro de negocio.   

Por último, tenemos a la empresa que va a proveer los insumos necesarios para la 

implementación de los almacenes y productos de embalaje para un buen cuidado de los 

artículos a almacenar.  

3.3.6 Actividades Claves 

La actividad principal del negocio de DEPOBOX es el almacenamiento, transporte 

y manipulación de los objetos en custodia, para lo cual es primordial la gestión de logística 
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de control de los inventarios, programación de traslados y buenas prácticas de embalaje y 

manipulación. 

En lo comercial, una actividad clave va a ser el marketing digital y manejo de redes 

sociales pues es el único canal de ventas y soporte de la propuesta.  

Otra actividad clave es el diseño, actualización y soporte de la plataforma, pues 

según el crecimiento del negocio se requerirá mayores capacidades.  

Finalmente, como actividad clave se tiene a la búsqueda y negociación de locales, 

pues para la expansión del negocio se tiene que tener una ubicación estratégica que nos 

permite ampliar la cobertura del negocio con un costo bajo de metro cúbico. 

3.3.7 Recursos Claves 

De acuerdo al modelo de negocio de DEPOBOX uno de los principales recursos 

será el local el cual ya ha sido ubicado estratégicamente para poder atender con prontitud a 

nuestros clientes, asimismo, la infraestructura y el transporte también son claves para poder 

brindar un servicio correcto.  

Por otro lado, contamos también con la plataforma digital la cual consideramos de 

suma importancia ya que a través de esta el cliente podrá programar el recojo y entrega de 

sus pertenencias, así como también tendrá visibilidad del inventario que tiene en almacén. 

Otro recurso que consideramos clave es el personal con el que contaremos tanto en 

atención al cliente como el personal operativo al momento de la carga y descarga, de esta 

manera estaremos asegurando un servicio personalizado y de calidad   

3.3.8 Estructura de Costos 

Dentro del modelo de negocios de DEPOBOX se tienen dos categorías de gastos 

que representan el 80% de la estructura: alquiler del local y planilla del personal.  
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Se va a realizar una inversión en la compra de activos para la implementación de 

estanterías en el almacén, acondicionamiento de las oficinas, un montacargas y un vehículo 

de 2 toneladas de capacidad.  

Por otro lado, existen costos del diseño, implementación y mantenimiento de la 

página web y aplicación, marketing digital, servicios básicos, seguridad, transporte, 

combustible, mantenimiento de unidades, seguro sobre la propiedad y los bienes 

almacenados. 

3.3.9 Fuentes de Ingreso 

La fuente de ingreso principal de este negocio es el pago por servicio de 

almacenamiento, donde el cobro se realizará de acuerdo al tiempo y espacio que el cliente 

requiera. Se va a manejar tarifas escalonadas, de tal forma que a mayor tiempo de 

almacenamiento pueda obtener un mejor precio por metro cubico.  

El uso del servicio de almacenamiento brinda el servicio de recojo y entrega de 

forma gratuita solo por una vez. En caso se requiera hacer mayor movimiento de los objetos 

guardados, se generará un cobro adicional y esto representa una segunda forma de ingreso. 

3.4 Discusión sobre la innovación disruptiva en la solución al problema 

3.4.1 Sobre la innovación en la solución 

La innovación se puede definir como un proceso por el cual se modifican los 

elementos, protocolos e ideas ya existentes, mejorándolos o creando nuevos que impacten 

de manera favorable en el mercado. Sherman (1981) en su libro titulado La innovación en 

las organizaciones, sostiene que la innovación de nuevas necesidades humanas nace de 

diferentes circunstancias: ideas naturales en cumplimiento de una necesidad, necesidad de 

desarrollar un producto, necesidad de modificar un producto, etc. Esta necesidad transforma 
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constantemente el mercado y llama a la competitividad a todos los sectores industriales. 

Innovar es mejorar lo que existe o incluso crear nuevos productos, aportando nuevas 

opciones que satisfagan las necesidades de los consumidores, estas innovaciones pueden ser 

en diferentes rubros como el área de procesos, el área comercial, el área tecnológica, etc. 

Son muchos elementos los que intervienen en el área de la innovación, por lo tanto, innovar 

es algo esencial para cualquier industria, pero también es importante tener claro en que 

categoría se desea innovar ya que se compone de múltiples elementos y áreas donde poder 

llevarse a cabo. 

Según el autor Gröroos (1994) define al servicio como una actividad o conjunto de 

actividades de naturaleza intangible, el cual brinda una solución de un problema del cliente. 

En base a lo mencionado, la propuesta de solución Depobox es considerado un 

proyecto de innovación en la categoría de servicios ya que utiliza métodos, equipos y 

conocimientos actuales y los mejora para poder ofrecer un servicio nuevo y diferente 

enfocado a resolver el problema de la falta de espacio en los hogares. 

La industria del almacenamiento doméstico en el Perú este cargo de la propuesta 

que brindan los almacenes convencionales que se basa en alquilar un almacén y el usuario 

es responsable de la gestión de sus productos, en cambio el modelo Depobox propone un 

servicio nuevo en el cual la empresa se encarga de la gestión (transporte, almacenaje, 

embalaje) de los bienes de la familia a través de una plataforma tecnológica.   

La propuesta convencional entrega al usuario un espacio físico y las llaves 

correspondientes del lugar para que lo utilice a su conveniencia, haciéndose cargo del 

transporte de sus pertenencias. La propuesta Depobox fue creada a través de metodologías 

ágiles que se centraron en el usuario para desarrollar una propuesta de valor en la cual el 



56 

 

 

cliente tenga un espacio ilimitado para almacenar sus bienes sin tener que salir de casa. 

Por lo tanto, Depobox aporta una solución nueva al problema de la falta de espacio, 

utilizando herramientas actuales que le permiten ofrecer mayor comodidad, ahorrándoles la 

labor de trasporte y almacenado; y la facilidad de uso, a través de una plataforma 

tecnológica.  

3.4.2 Sobre la disrupción de la solución 

Con el avance de la tecnología y la globalización, muchos modelos de negocios 

tradicionales están quedando obsoletos, es por ello que son necesarios implementar 

cambios disruptivos en sus productos o servicios que sean adecuados a las nuevas 

circunstancias de negocio o consumo. La disrupción se define como una interrupción o 

rompimiento de la manera tradicional de ejecutar alguna acción, significa romper con los 

patrones o los esquemas que la sociedad adopta como normal, es por ello que al comienzo 

adaptar un proceso o producto disruptivo es complicado, sin embargo, con el tiempo puede 

llegar a convertirse en normal y natural. 

Según Christensen (1999), define la disrupción como aquel proceso en el cual se 

utilizan tecnologías sofisticadas para transformar un producto o servicio que es complicado 

y costoso, en uno simple, económico, revolucionario y competitivo. 

Además, indica que existen dos tipos de innovaciones, la innovación continua que 

generalmente es aplicada en las grandes corporaciones, el cual está enfocado en la mejora 

continua de sus productos, procesos o servicios prestados. Por otra parte, la innovación 

disruptiva que es principalmente aplicada por las pequeñas empresas o empresas nuevas, se 

enfocan en estudiar el mercado en busca de clientes insatisfechos que son excluidos por las 

grandes corporaciones y a partir de ello desarrollan productos o servicios sencillos que 
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satisfacen las necesidades de esos posibles compradores. 

La disrupción no implica necesariamente un cambio de producto sino también un 

cambio en el modelo de negocio, el objetivo principal es resolver un problema existente y 

tener una sensible atracción sobre el consumidor, ofreciendo un cambio significativo en la 

propuesta de valor de lo que ya estaba establecido, crear lo que aún no existe y que resuelva 

un problema, además de tocar las fibras emocionales del consumidor para que abandone el 

producto tradicional que actualmente usa. 

En ese sentido, el modelo de negocio de Depobox si puede ser considerado 

disruptivo, a pesar de no haber un desarrollo tecnológico, si hay una nueva propuesta de 

negocio totalmente diferente a como se maneja la industria de almacenamiento en los 

hogares, en la cual las personas no tienen que verse en la obligación de alquilar un 

inmueble adicional con un metraje establecido, sino que solo alquilan un espacio en metros 

cúbicos según su necesidad a través de una plataforma innovadora que les brinda el servicio 

de manera inmediata. Es importante mencionar que este nuevo modelo negocio va a 

implicar un cambio de comportamiento de los usuarios respecto a la forma de como venían 

almacenando sus pertenencias, a partir del nacimiento de Depobox las familias limeñas van 

a tener la oportunidad de que una empresa pueda gestionar sus pertenecías. Así como las 

grandes empresas cuentan con operadores logísticos, ahora las familias limeñas cuentan con 

un operador para ellos.  Este hecho hace que la propuesta resulte totalmente disruptiva pues 

cambia la forma en como venía operando un mercado tradicional y los usuarios adopten un 

nuevo comportamiento de almacenamiento.  

3.5 Discusión sobre la Exponencialidad en la Solución al Problema de Negocio 

El término organización exponencial (ExO) apareció por primera vez en el libro 
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Exponential Organizations escrito por Ismail, Michael S. Malone y Yuri van Geest. Este 

tipo de organizaciones, a diferencia de las tradicionales, que se ven afectadas por recursos 

limitados, se rigen por el supuesto de la abundancia. Eso provoca que generen disrupción y 

transformen industrias completas en muy poco tiempo. Según el autor Salim Ismail (2016) 

“Una organización exponencial es aquella cuyo impacto es desproporcionadamente grande, 

al menos 10 veces más que su competencia debido al uso de nuevas técnicas organizativas 

y de aceleración”. 

El autor menciona que existen once atributos específicos que cualquier empresa 

puede adoptar para tener, de forma deliberada, resultados exponenciales. La estructura ExO 

utiliza el Propósito Transformador Masivo (PTM) como una base sobre la cual se apoyan 

10 atributos; estos 10 atributos se dividen en 5 características externas y 5 mecanismos 

internos, para los cuales se usan los acrónimos ESCALAR e IDEAS, respectivamente. (Ver 

Apéndice G). 

Según Ismail (2016) “nuestras investigaciones indican que tener un mínimo de 

cuatro atributos implementados te convierte en una organización exponencial y hace que 

aceleres y superes a tus competidores”. En base a esto podemos considerar al modelo de 

negocio Depobox exponencial ya que cumple con las condiciones mencionadas. Depobox 

tiene como propósito transformar el sector de almacenamiento para las familias e incluso 

propone un cambio en la manera de almacenar tradicional de los usuarios llegando a 

colaborar con el desarrollo y crecimiento de las ciudades de manera sostenible. El propósito 

trasformado Depobox es “Con más espacio, mejora tu vida”. 

En la Figura 23, se muestra el desarrollo del Exo Canvas para la propuesta.  

Con relación al atributo Algoritmos, Depobox va a aprovechar los datos existentes 
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(Big data) como población por distrito, cantidad de departamentos por distritos, entre otros 

para aplicar algoritmos que le permita aprender del mercado y usuarios de forma constante, 

para posicionar sus almacenes en lugares estratégicos de tal forma que pueda tener una 

buena cobertura en la ciudad de lima metropolitana y cercanía a sus clientes. 

 

En el atributo Activos externos, el modelo de negocio del proyecto no contempla la 

compra de locales. Depobox va a desarrollar el alquiler de locales para su expansión, de tal 

forma que crecer no signifique comprar activos en terrenos. Sin embargo, Depobox si va a 

tener un costo de implementación para cada almacén. Inicialmente el servicio del traslado 

de bienes custodiados va a ser realizado por parte de la misma empresa, sin embargo, cabe 

la posibilidad en una segunda etapa de tercerizar este servicio.  

Con relación al Interfaces, este atributo es el responsable de conectar lo externo con 

lo interno. En el caso de Depobox, se va a tener como interface una plataforma tecnológica 
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que permita a los propios usuarios solicitar su servicio de almacenamiento y programar sus 

entregas. Adicionalmente a ello, los usuarios van a poder llevar un control de los productos 

almacenados con nosotros a través de la plataforma.  

En el atributo cuadro de mandos, Depobox va a desarrollar cuadros de mandos en 

tiempo real sobre la organización y sus clientes de tal forma que pueda tener información 

oportuna para la toma de decisiones. Estos cuadros de mando cada vez van a procesar más 

datos y van a necesitar de una mejor analítica del Big Data. A través de estos cuadros se va 

a monitorear indicadores claves de desempeño como: número de servicios, metros cúbicos 

alquilados, tiempo promedio de alquiler, distancia del usuario a almacenes de Depobox 

(zona de influencia), entre otros.  

En la Experimentación, tal como en un inicio, el proyecto Depobox nace de los 

principios de la metodología Lean Startup, que consiste precisamente en la creación del 

PMV (producto mínimo viable), testar y aprender en iteraciones rápidas, y va a mantener 

esta práctica de metodologías agiles para el desarrollo de nuevos procesos y productos ya 

que es un método de tomar riesgos de forma controlada y garantiza que la empresa se 

adapte a los cambios del mercado rápidamente.   

En relación a la Autonomía, Depobox va a tener una estructura jerárquica matricial 

de tal forma que los equipos de trabajo deben tener la autonomía para desarrollar proyectos 

siempre que sean fieles a su propósito transformador masivo.  

En el atributo personal bajo demanda, el modelo de negocio en mención no cumple 

con esta característica, ya que al crecer en locales va a crecer su planilla fija mensual. Es 

decir, sus servicios por local no son proporcional al número y sueldo de sus colaboradores.  

En la característica comunidad y seguidores, la propuesta contempla el desarrollo de 
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un plan de comunicación por las redes sociales. A través de ello se va a crear una 

comunidad digital en la cual se va a desarrollar tutoriales con relación al orden, limpieza y 

buenas prácticas de almacenamiento domestico para las familias. A través de todos estos 

medios se va a dar a conocer como Depobox ayuda a mejorar el bienestar de los miembros 

de la familia.  

En el atributo compromiso, la plataforma del modelo de negocio va a contemplar un 

empoderamiento del cliente a través de sus comentarios, de tal forma que puede calificar 

constantemente el servicio y esto sirva de referencia para potenciales clientes.  

Finalmente, en el atributo tecnologías sociales, Depobox va a promover el trabajo 

en equipo a través de herramientas digitales. Asimismo, los miembros del equipo van a 

poder acceder a información compartida en tiempo real desde cualquier punto.  

De acuerdo a los expresado en cada atributo, la propuesta Depobox contaría con 

nueve características para ser una organización exponencial. 

3.6 Discusión sobre la Sostenibilidad en la Solución al Problema de Negocio 

En la actualidad nos encontramos ante un nuevo contexto empresarial en el cual los 

consumidores premian con sus preferencias a las empresas que no solo velan por sus 

intereses económicos, sino que se preocupan también por hacerse cargo del impacto que 

tienen sus decisiones de negocio en la sociedad y el medioambiente. A raíz de esto, las 

empresas han generado indicadores en sus tableros de control que contemplan perspectivas 

sociales y medioambientales.  

La Triple Bottom Line o Triple cuenta de resultados es un concepto desarrollado por 

Elkington (1998), en el cual afirma que solo se pueden considerar empresas sostenibles en 

el tiempo a aquellas que resulten ser económicamente viables, socialmente responsable y 
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ambientalmente sostenibles. Es decir, un negocio es sostenible si crea valor económico, 

medioambiental y social en las generaciones presentes y futuras. 

En relación a lo expuesto, se va a evaluar la sostenibilidad del modelo de negocio 

Depobox para lo cual analizaremos las tres perspectivas: económica, social y ambiental.  

3.6.1 Sostenibilidad social/ambiental 

La Organización de las Naciones Unidas (ONU, 2012) dio a conocer cuáles son los 

diecisiete objetivos de desarrollo sostenible a alcanzar en el 2030 con sus respectivas metas 

propuestas. Estos objetivos abarcan temas sociales y ambientales como son: cambio 

climático, la desigualdad económica, el consumo sostenible y la paz, y la justicia, entre 

otros.  

Por lo tanto, para la evaluación social y ambiental se va a considerar como el 

modelo de negocio se alinea y contribuye con los objetivos de desarrollo sostenibles. La 

propuesta de negocio Depobox contribuye a la sociedad a través de fomentar los objetivos 

3, 8, 11. Es importe aclarar que el modelo no tiene aporte medioambiental.  

Con relación al objetivo 3, garantizar una vida sana y promover el bienestar para 

todos, la propuesta Depobox va a ofrecer a las familias espacios que van a funcionar como 

una extensión de sus hogares de tal forma que puedan liberar espacio en sus casas y esto le 

permita tener mayor orden e higiene en los ambientes, lo que tendría un impacto positivo en 

la salud mental y física de los miembros del hogar.  

Muchos hogares de Lima, producto de la falta de espacio, tienden a amontonar 

cosas alterando el orden del hogar. Según afirma Marie Kondo (2019), “el orden doméstico 

está por lo general asociado a un menor estrés”, y esta idea es reafirmada con en un artículo 

publicado por The New York Times en el cual científicos aseguran que tener una casa 
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ordenada repercute en un espacio libre de estrés. (Santiago, 2019).  

Adicionalmente a ello, un estudio realizado en México determino el impacto de la 

presencia de ácaros, producto del polvo, en los miembros del hogar. De acuerdo con esta 

investigación se concluyó que, en los almacenes domésticos, donde hay poco espacio para 

una limpieza profunda, se convierten en focos de ácaros que causan enfermedades 

respiratorias. (Ramírez, J., Guidos, G., Ken Miyagui, 2013).  

Según lo anterior podemos concluir que la propuesta de negocio Depobox al otorgar 

un espacio adicional a las familias está contribuyendo con mejorar las condiciones de orden 

y limpieza en el hogar y esto traerá un impacto positivo en la salud física y mental, 

promoviendo bienestar en la sociedad.  

Con relación al objetivo 8, promover el crecimiento económico sostenido, inclusivo 

y sostenible, el empleo pleno y productivo y el trabajo decente para todos, Depobox 

contribuye a la generación de nuevos puestos de empleo y al ser un modelo de negocio 

exponencial, Depobox tiene oportunidad de crecimiento en otras grandes ciudades hasta la 

internacionalización y esto generaría puestos de trabajo a gran escala.  

Con relación al objetivo 11, lograr que las ciudades y los asentamientos humanos 

sean inclusivos, seguros, resilientes y sostenibles, podemos afirmar que el crecimiento 

poblacional está trayendo como consecuencia el crecimiento vertical de las ciudades y la 

reducción del tamaño de las viviendas, con lo cual se está afectando el nivel de satisfacción 

de los miembros del hogar pues la calidad de espacios se ha disminuido. (Hernández G., 

Velázquez, 2014). 

Frente a este nuevo escenario inmobiliario, Depobox se presenta como una 

alternativa de solución a la falta de espacio por la reducción del tamaño de la vivienda y 
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esto se complementa con la nueva forma de crecimiento urbano. De esta manera las 

familias pueden acceder a viviendas reducidas con la oportunidad de poder crecer en 

espacio extra según su necesidad. Por lo tanto, Depobox contribuye mejorar la calidad de 

vida de las familias ofreciendo espacios adicionales y complementando la tendencia de 

viviendas reducidas, ayudando de esta forma a un crecimiento de la ciudad sin sacrificar de 

forma significativa el bienestar de los hogares.  

3.6.2 Sostenibilidad financiera 

3.6.2.1 Inversión del proyecto 

El proyecto está conformado por inversiones en activos tangibles e intangibles y 

capital de trabajo. En la Tabla 4 y 5 se detallan los elementos que conforman los activos. 
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Para estimar la inversión en capital de trabajo se utilizó el método de déficit 

acumulado máximo (Sapag, 2007), para lo cual se utilizó los datos de ingresos y egresos 

del primer año de operación. Según el cálculo realizado se necesita como capital de trabajo 

el importe de S/. 21 600.00 soles, para efectos de holgura se considerará el importe de S/. 

30 000.00 soles. (Ver Apéndice H). 

Finalmente, en la Tabla 6 se muestra el consolidado de la inversión total que 

asciende a S/. 350 000.00 nuevos soles. 

 

3.6.2.2 Financiamiento del proyecto 

El proyecto Depobox va a ser financiado a través de dos modalidades: aporte de los 

accionistas y un préstamo bancario.  

Con relación al aporte de los accionistas, se ha proyectado recaudar la cifra de S/. 

150 000.00 nuevos soles, de tal forma que los tres integrantes que elaboraron el proyecto 
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aporten el monto de S/. 50 000.00 nuevos soles cada uno. El costo de oportunidad de los 

accionistas es de 5.5%, pues está definido por la rentabilidad anual que obtienen por sus 

fondos mutuos. Por lo tanto, se procedió a considerar un COK de 6% para los accionistas.  

la Tabla 7 se muestra la composición de los accionistas.  

 

Con relación al préstamo bancario, el importe a financiar es de S/. 200 000.00 

nuevos soles y se evaluó las diferentes opciones y condiciones que ofrecen las entidades 

bancarias. Por el importe y tipo de negocio el Banco de Crédito ofreció otorgar una tasa 

efectiva anual de 18.2% a 60 cuotas. 

En la Tabla 8, se muestra el detalle anual de cuotas, amortizaciones e intereses del 

préstamo solicitado en la entidad bancaria.  

 

Con los datos obtenidos se procedió a realizar el cálculo del costo ponderado de 
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capital (WACC). (Ver Apéndice I). En la Tabla 9 se muestra los datos del costo de 

oportunidad (COK), tasa efectiva de interés (TEA) y el costo ponderado de capital 

(WACC).  

 

3.6.2.3 Presupuesto de ingreso y egresos 

Para la proyección de ingreso se debe tener en cuenta las siguientes 

consideraciones: 

El local de Depobox va a estar ubicado en Surquillo y va a tener una capacidad de 

almacenamiento de 1200 metros cúbicos como se detalla en el punto 3.7.1. 

La tarifa del servicio va a estar expresada en metros cúbicos y va a tener un costo de 

S/. 2.00 por día. En el Tabla 10, se muestra las tarifas que vienen manejando la 

competencia y no incluyen costo de traslado, por lo que se considera la tarifa Depobox una 

propuesta atractiva para el usuario. (Ver Apéndice J). 

 

La tarifa de Depobox se va a incrementar año a año a razón de la tasa de inflación 

de 3%, pues según el BCRP (2019), la tasa promedio de los últimos años es de 2.6%. (Ver 
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Apéndice K). 

La proyección se va a realizar en un plazo de 5 años, tiempo mínimo del proyecto, 

pues el préstamo bancario así lo determina y los accionistas también están de acuerdo con 

ello.  

La Tabla 11, muestra el porcentaje de ocupación de los almacenes de Depobox en 

los próximos 5 años. El primer año se considera tener una ocupación del 78% del almacén, 

lo que representa tener que llegar a impactar a 320 familias del distrito de surquillo con una 

ocupación promedio de 3 metros cúbicos durante el año. (La ocupación promedio se obtuvo 

de las entrevistas). Considerando que, según los datos del INEI, Surquillo es el distrito con 

mayor densidad poblacional, 26000 habitantes por kilómetro cuadrado, y cuenta con 

aproximadamente 18000 mil familias de las cuales se estima que 18% viven en 

departamentos, podemos tener un potencial de 3240 familias. Por lo que impactar al 10% 

en un distrito con alta densidad poblacional consideramos una expectativa bastante realista. 

  

Finalmente, se espera que la ocupación crezca a razón de 5% cada año hasta 

estabilizarse al 92% de ocupación. Esto debe ser el objetivo comercial que va a ir 

acompañado de estrategias de publicidad y marketing digital.  

La Tabla 12, muestra los ingresos anuales según las consideraciones expuestas. 

Con relación a la proyección de egresos se tiene que tomar en cuenta las siguientes 

consideraciones: 
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El pago del alquiler es mensual y tiene un costo de S/. 21000.00 soles, las 

consideraciones se detalla en el punto 3.7.1. 

 

 

En la Tabla 13, se detalla la planilla de los colaboradores, quienes están bajo el 

régimen laboral de pequeña y mediana empresa (REMYPE). El costo anual incluido 

beneficios sociales es de S/. 250 800.00 soles. 

 

Se considera un incremento anual de sueldo correspondiente a 3%, alineado a la 

inflación del país.  

Se considera un gasto logístico de S/. 2000.00 soles mensual para recojo y traslado 
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de los bienes de los clientes. El mayor gasto es de combustible pero que solo va a tener un 

radio de acción en el distrito de Surquillo.  

Se considera un gasto comercial de S/. 1500.00 soles mensual para la publicidad 

digital, alineado con los precios actuales de los anuncios en las redes. 

Se considera un gasto mensual de S/.1800 soles por concepto de servicios de agua, 

luz cable y telefonía.  

Todos los gastos mencionados están afectos a un incremento anual correspondiente 

a la inflación del país.  

La Tabla 14, muestra los egresos anuales según las consideraciones expuestas. 

 

3.6.2.4 Evaluación Económica y Financiera 

Para realizar la evaluación económica y financiera se requiere elaborar el flujo de 

caja proyectado. Para lo cual se debe tener en cuenta que en la legislación tributaria peruana 

se tiene un impuesto a la renta de 29.5%.  

La depreciación de los activos tangibles es a 5 años, pues es el plazo en el cual se 

está evaluando el proyecto y es consecuente con los criterios de devaluación. La Tabla 15, 

muestra los montos de depreciación en los 5 años.  
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Según las consideración y datos anteriores, la Tabla 16 muestra la proyección de 

flujo de caja para los primeros 5 años.  

 

A partir de los datos obtenidos se procede a realizar el cálculo del Valor presente 

neto (VAN), Tasa interna de retorno (TIR) y el tiempo de recuperación de la inversión 

(PAYBACK) desde el punto de vista económico. En la Tabla 17, se muestra los indicadores 

mencionados. 

 

Ahora se va a incluir al flujo de caja proyectado la visión financiera. Esta 

perspectiva incluye las condiciones del financiamiento de inversión inicial y aporta una 

visión más amplia a la toma de decisiones. La Tabla 18, muestra el flujo de caja proyectado 
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para el inversionista.  

 

A partir de los datos obtenidos se procede a realizar el cálculo del Valor presente 

neto (VAN), Tasa interna de retorno (TIR) y el tiempo de recuperación de la inversión 

(PAYBACK) desde el punto de vista financiero. En la Tabla 19, se muestra los indicadores 

mencionados. 

 

Finalmente, al obtener un valor actual neto económico y financiero mayores a cero, 

se considera que los proyectos generan valor económico para los accionistas. 

La tasa interna de retorno económica y financiera es de 18% y 24% 

respectivamente, y al ser estos valores mayores al costo de oportunidad de los accionistas 

(6%) y mayores al costo promedio ponderado de capital se considera que el proyecto es 
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viable económicamente.                                                                                 

El tiempo de recuperación de la inversión económica y financiera es de 3 años 6 

meses y 3 años 3 meses respectivamente a lo que accionistas consideran que estos plazos 

están dentro de sus expectativas.  

3.7 Implementación de la solución 

3.7.1 Plan de implementación 

 La implementación del negocio tendrá una duración máxima de 6 meses la cual se 

detalla en la Figura 24, cabe resaltar que este cronograma corresponde a actividades de 

infraestructura ya que en paralelo se estará realizando actividades de marketing. 

 

El primer paso para la implementación es la creación de la empresa, haciendo la 

constitución e indicando que tipo de empresa será, en este caso consideramos que es una 

Sociedad Anónima, luego debe ser inscrita en los registros públicos y crear el RUC. 

Luego se procede a buscar el espacio físico donde vamos a operar, así como también 

se cotiza los equipos, muebles e insumos que se necesitaran para la implementación del 

negocio. 
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Dentro de la etapa de búsqueda de local, se debe considerar diferentes factores para 

poder determinar la mejor ubicación de las instalaciones. Siendo el distrito elegido para la 

operación Surquillo, distrito con mayor densidad poblacional, se procede a evaluar el costo 

de alquiler, condiciones estructurales, la seguridad de la zona, las vías de acceso y tipo de 

zona de las diferentes opciones.  

El local debe contar con condiciones estructurales que permitan tener una zona de 

almacén de 700 metros cuadrados con techo alto para poder ubicar racks que permitan 

ganar 4 metros de altura. Bajo esta configuración la capacidad instalada debe ser de 1200 

metros cúbicos. (Ver Apéndice M). 

Una vez implementado todo lo que corresponde a infraestructura se procederá a 

programar la inspección de INDECI para poder obtener los permisos necesarios de la 

municipalidad y nos habiliten la licencia de funcionamiento. 

En el proceso operativo se ha identificado cinco etapas: (a) captación de clientes, (b) 

coordinación de servicios, (c) Recepción, (d) entrega y (e) servicio post venta. (Ver Figura 

25). 

 

El proceso de captación de clientes tiene como objetivo principal conseguir usuarios a 
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través de estrategias de promoción y publicidad.  

En etapa de coordinación de servicio, el cliente puede contactarse con Depobox 

mediante la app, aplicación web o atención al cliente vía telefónica, de requerir algún 

espacio se le brindara la información necesaria, indicando le fecha y hora de recojo de los 

bienes que van a ser almacenados. 

En el proceso de recepción, nuestro personal se encargará de realizar un inventario y 

la revisión del estado en que se encuentran los objetos. Dentro de este proceso se estará 

validando el espacio necesario y solicitado, así como también se brindará el apoyo en el 

embalaje. Se hará la correcta ubicación para evitar daños y maltratos de los objetos, 

asimismo, esto será ingresado a un sistema de inventarios. El cliente debe firmar un 

contrato donde se especifica los objetos que está dejando a guardar y el estado de los 

mismos. 

En la entrega o devolución, el cliente debe realizar la coordinación con el personal de 

atención al cliente o utilizando los medios digitales. Habiendo establecido fecha y hora de 

entrega se procederá al retiro de los objetos ubicados en el almacén para el despacho 

respectivo y será registrada la salida en el sistema de inventarios. Luego de esto los objetos 

son entregados al cliente el cual debe verificar el estado en el que se encuentran para luego 

firmar la orden de devolución. 

Finalmente, el servicio post venta será realizada por nuestro personal de atención al 

cliente, quienes se enfocarán en conocer el nivel de satisfacción del cliente con respecto al 

servicio que le brindamos. 

3.7.2 Presupuesto de Implementación 

Dentro del presupuesto de implementación se está considerando el costo del alquiler 
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del local, equipos de oficina, maquinarias, materiales, insumos, muebles y enseres. 

El alquiler del local tendrá un costo de S/. 21 000.00 soles mensual y se tendrá que 

realizar al inicio de contrato el pago de un mes de garantía y un mes de adelanto.   

El desarrollo de plataforma virtual tendrá un costo de S/. 60 000.00 soles e incluye el 

desarrollo, implementación y capacitación de la herramienta digital.  

En la sección de oficinas, almacén y transporte, comprende la compra de maquinaria 

necesaria para la operación de almacenaje, considerando también unidades de transporte e 

infraestructura e implementación de las oficinas administrativas. (Ver Tabla 4). 

Finalmente, la suma de los conceptos descritos nos brinda un monto de instalación de 

S/. 320 000.00 nuevos soles.  

3.7.3 Factores clave para el éxito de la implementación 

Consideramos dentro de la implementación del negocio tres factores claves: 

Desembolso oportuno de la inversión inicial, pues el cumplimiento del plan de 

implementación está supeditado a tener los recursos en el tiempo necesario de no ser así se 

aplazaría la fecha de inicio, generando dificultades económicas. 

Como segundo factor se considera el alquiler del local. Para que la implementación 

no tenga mayores dificultades y se incurra en costos adicionales se debe buscar un local que 

tengan las condiciones estructurales para el funcionamiento de un almacén y la zona debe 

permitir el otorgamiento de la licencia sin mayores dificultades. La relación costo/metros 

cúbicos debe ser un factor muy importante a la hora de la evaluación.  

Finalmente, como tercer factor clave para el éxito de implementación es la búsqueda 

de la seguridad en las instalaciones. Se va a trabajar en un almacén con racks de 4 niveles 

llegando a alcanzar la altura de 4 metros, por lo debe existir capacitaciones a los operarios y 
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brindar las condiciones e implementos necesarios para evitar que ocurra algún incidente.  

3.8 Métricas y resultados que confirmarán el éxito de la solución 

Las métricas son de utilidad para medir los resultados del negocio, además ofrecen 

una visión estratégica del proyecto y permiten la evaluación de las metas dadas, 

determinando puntos asertivos y errores que ayudan a mejorar el desempeño de la 

propuesta. Se determino para el proyecto Depobox métricas operacionales, financieras y 

sociales.  

3.8.1 Métricas financieras 

Para el seguimiento del proyecto es necesaria una revisión constante de los 

indicadores financieros. Para el proyecto consideramos relevante los siguientes indicadores: 

ingresos de venta, margen EBITDA y el ROI. En la Figura 26 se muestra el objetivo, 

medición, cálculo y resultados esperados para cada métrica. 
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3.8.2 Métricas Operacionales 

Precio costo del metro cúbico. Esta información es importante para definir cuanto es 

nuestro costo de almacenaje y está en función al precio de alquiler del almacén y a las 

condiciones estructurales que nos permiten tener el máximo volumen de almacenamiento 

posible. La expansión de Depobox hacia nuevos distritos va a ser a través del alquiler y con 

esta medida podemos tener un parámetro de evaluación a la hora de poder alquilar un local 

respecto al costo de almacenaje que va a generar.  

Capacidad instalada. Este indicador nos da un porcentaje de la utilización de las 

instalaciones y su análisis puede estar definido por día, semana, mes o año. A través de este 

indicador se debe evaluar el desempeño comercial del equipo.  

Tiempo y espacio promedio de almacenaje de los usuarios. Estos indicadores 

permiten realizar proyecciones operacionales y promociones comerciales de acuerdo a la 

necesidad de los clientes. Estos datos pueden variar según la ubicación del proyecto. 

Retroalimentación de clientes. Es muy importante tener información constante de 

como los clientes están percibiendo el servicio que ofrecemos. Para lo cual se va a 

implementar un sistema de calificación inmediatamente después de cada servicio realizado, 

reforzado con llamadas a clientes para conocer el nivel de satisfacción. 

En la Figura 27, se detalla el objetivo, medición, cálculo y resultados esperados para 

cada métrica operacional mencionada. 
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3.8.3 Métricas Sociales 

Aporte de metros cúbicos a la sociedad. Con este indicador queremos medir cuantos metros 

cúbicos de espacio estamos contribuyendo a las familias de Lima Metropolitana 

solucionándoles su problema de falta de espacio para mejorar su habitabilidad. El objetivo 

es aportar más de 1000 metros cúbicos de espacio. 

Puestos de trabajo creados. Debido a la característica escalable y de innovación de la 

propuesta, se tiene potencial para poder aperturar nuevos locales con lo cual se aportaría a 

la sociedad con nuevos puestos de empleo. 

Índice de habitabilidad. La propuesta Depobox tiene como objetivo mejorar las condiciones 

de orden y limpieza de los hogares de Lima por lo que se generarán encuestas a los clientes 

para medir en cuanto ha mejorado el orden de sus hogares a partir del uso del servicio de 

almacenaje doméstico. 
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En la Figura 28, se muestra el objetivo, medición, cálculo y resultados esperados para cada 

métrica operacional mencionada.  

 

3.9 Conclusiones 

A través del trabajo en campo se pudo validar las hipótesis iniciales sobre la 

necesidad de espacio que tienen muchos hogares de Lima Metropolitana. 

Muchas familias no sabias que existía empresas que se dedicaban al alquiler de 

espacios para almacenar bienes domésticos. 

La solución estuvo centrada en el usuario a través de constantes iteraciones, sin 

embargo, la muestra no es representativa como para llegar a una afirmación general. 

La propuesta sugiere un cambio de conducta en el usuario al sugerir una nueva forma 

de almacenamiento, sin embargo, es evidente que esto va a llevar su tiempo de maduración, 

pero la tendencia de vivir en espacios mas reducidos va a ayudar a agilizar el proceso. 

El calculo financiero se realizó a 5 años sin embargo la tendencia a vivir en espacios 

reducidos asegura que posterior a ese plazo va a existir mayor demanda.  
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Capítulo IV: Conclusiones y Recomendaciones 

4.1 Conclusiones 

El crecimiento poblacional está ocasionando la falta de espacio en la ciudad por lo 

cual se ha elevado la demanda de terrenos y con ello el valor del metro cuadrado, por lo que 

las familias están optando por comprar viviendas con menor tamaño buscando alternativas 

más económicas que se adapten a su capacidad de pago.  

Las viviendas se están reduciendo y genera que las familias no tengan un espacio 

prudente para almacenar de forma ordenada sus pertenencias. 

Actualmente las familias vienen afrontando esta problemática invadiendo otros 

espacios del hogar, amontonando los bienes o desprendiéndose de sus pertenencias sin 

embargo estas soluciones traen problemas potenciales de una disminución de la calidad de 

vida.   

A través del trabajo en campo desarrollado se ha podido verificar la necesidad de los 

hogares de buscar una solución a esta problemática que los viene aquejando.  

Actualmente hay un nicho de mercado en el Perú en la industria del almacenamiento 

doméstico, pues en comparación con otros países latinoamericanos esta industria está en 

etapa de penetración y solo dos empresas ofrecen este servicio.  

El negocio esta dirigido inicialmente para Surquillo, sin embargo la necesidad esta 

presente en otros distritos también por lo que se pude considerar el negocio escalable para 

poder posicionar una red de locales a nivel de toda la zona centro de Lima.  

El modelo de negocio Depobox promueve un cambio en la forma tradicional de 

almacenar de las familias. Los hogares limeños están acostumbrados a gestionar sus bienes 

sin embargo la propuesta sugiere una tercerización de esa gestión a cargo de la empresa.  
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La evaluación financiera del proyecto cumple con los requisitos para ser considerado 

como un proyecto viable, pues tiene un valor presente neto mayor 0, y la tasa interna de 

retorno es mayor al costo de oportunidad de los inversionistas.   

4.2 Recomendaciones 

Los usuarios tienen la percepción de que este tipo de servicios tienen un costo 

elevado, por lo que se sugiere tener en cuenta este aspecto al desarrollar los planes de 

comunicación al cliente.  

Se ha encontrado a través de la entrevista una vinculación emocional alta de los 

usuarios hacia sus pertenencias, sobre todos los que ellos consideran sus recuerdos, por lo 

que la propuesta tiene que buscar medios que rompan el paradigma de solo tenerlos en casa 

por temor a que algo les suceda. 

En la propuesta comercial se debe de considerar opciones de tarifas escalonadas 

según el tiempo y espacio de almacenamiento. Es decir, sacrificar un % del costo de 

alquiler para generar relaciones a mediano plazo de tal forma que se puede recuperar 

generando otros ingresos como el transporte de sus bienes. Cabe señalar que la propuesta 

solo contempla un recojo y una entrega de forma gratuita, los demás servicios tienen un 

costo adicional.  

  La industria del almacenamiento domestico es el Perú es nueva por lo que no 

existen datos sobre la potencial demanda de espacio y el comportamiento que está teniendo 

año con año. Se sugiere realizar un estudio para cuantificar el mercado que existe.  

Las ciudades van a seguir la línea de crecimiento poblacional, por lo que las 

viviendas van a seguir reduciéndose impactando en la calidad de vida de los hogares. Se 

sugiere realizar un estudio cuantitativo de este impacto.  
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Es importante mencionar que la propuesta Depobox es totalmente adaptable al nuevo 

contexto social generado por la pandemia Covid-19. El formato de desarrollaría con los 

mismos protocolos de seguridad con el que vienen funcionando los servicios de entrega de 

e-commerce y delivery de comida. 
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Apéndice A: Precios de alquiler de departamentos según distrito 
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Apéndice B: Densidad demográfica según distritos. 
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Apéndice C: Preguntas de entrevistas en campo 
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Apéndice D: Prototipo del Aplicativo Depobox 
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Apéndice E: Preguntas de Entrevista – métricas pitch 

 

Cuestionario para obtener las métricas Pitch: 

1.- ¿Considera que el producto soluciona su necesidad de espacio? 

2.- ¿Considera que la plataforma es amigable y de fácil uso? 

3.- ¿Considera que la plataforma tiene todo lo que necesita para solicitar el servicio? 

4.- ¿Es importante para usted el recojo/entrega de los productos en el hogar? 

5.- ¿Es importante para usted el recojo/entrega de los productos en almacén? 

6.- ¿Es importante la distancia del almacén a su domicilio? 

7.- ¿En qué rango de tarifa considera que es el precio justo del producto? 

8.- ¿Cuántos metros cúbicos utilizaría en promedio? 

9.-De los siguientes planes de comunicación ¿Cuál de ellos comunica mejor el 

servicio ofrecido? 

10.- ¿Estaría dispuesto a pagar el servicio de embalaje? 
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Apéndice F: Planes de comunicación

 

Apéndice G: Estructura ExO 
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Apéndice H: Cálculo de capital de trabajo 

 

El capital de trabajo corresponde a los meses de enero y febrero que suman: 

S/. 21 600.00 soles 

Apéndice I: Cálculo del WACC 

 

Ws= 150/3500 

Ks= 6 % 

Wd= 200/300 Al sustituir las variables se obtiene WACC= 9.9 % 

Ks= 18.2 % 

t= 29.5 % 
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Apéndice J: Tarifa Depobox y Safestorage 

 

 

Apéndice K: Inflación BCRP 2019 
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Apéndice M: Imágenes del prospecto del local 

 

 

 


