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Resumen Ejecutivo
El sector transporte ha evolucionado por el desarrollo de nuevos modelos de negocio basados
en la intermediacion tecnologica, mejorando la eficiencia y calidad del servicio en areas
como los taxis. Sin embargo, otras modalidades de transporte, como el transporte de carga
liviana, atin operan de forma tradicional, siendo asi una oportunidad para la innovacion.

El presente estudio analiza una problematica que afecta al segmento de micro y
pequeiias empresas, observandose la necesidad de transportar mercancias de manera mas
eficiente, con mayor flexibilidad y disponibilidad de unidades de transporte, y a un precio
razonable. La solucion propuesta busca conectar a usuarios y transportistas en tiempo real,
utilizando tecnologia accesible para todos. Esto también beneficia a aquellos emprendedores
que se dedican al transporte de carga liviana, brindandoles mayor visibilidad y recurrencia en
sus servicios. Asi, luego de analizar las caracteristicas del mercado y la experiencia de los
usuarios, se disefio un prototipo de solucion. Este desarrollo fue acompafiado por la
estructuracion de un modelo de negocio que resulte rentable, escalable y sostenible.

Ademas de su enfoque innovador, la solucion propuesta es financieramente atractiva.
Se proyect6 un valor actual neto (VAN) de S/ 4,624,531 y una tasa interna de retorno (TIR)
de 46.58% en los primeros 5 afios de operacion, lo cual demuestra la viabilidad econémica
del proyecto y su potencial para generar retornos significativos a los inversionistas y
participantes del mercado. Asimismo, la solucién propuesta no solo reduce la distancia entre
la oferta y la demanda de servicios de transporte, sino que también crea nuevas oportunidades
de empleo y fomenta la inclusion econdémica, contribuyendo a los ODS 8 y 9.

En resumen, la solucion propuesta para el transporte de carga liviana se destaca por su
enfoque innovador al utilizar tecnologia accesible, su impacto social al acercar a los usuarios
y proveedores de servicios, su rentabilidad atractiva demostrada por el VAN y la TIR, y su

alineacion con los ODS al promover la modernizacion y el crecimiento econdmico sostenible.
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Abstract
The transportation sector has evolved through the development of new business models based
on technological intermediation, improving efficiency and service quality in areas such as
cabs. However, other modes of transportation, such as light cargo transportation, still operate
in a traditional manner, thus providing an opportunity for innovation.

This study analyzes a problem that affects the micro and small business segment,
noting the need to transport goods more efficiently, with greater flexibility and availability of
transport units, and at a reasonable price. The proposed solution seeks to connect users and
carriers in real time, using technology accessible to all. This also benefits those entrepreneurs
engaged in light cargo transportation, providing them with greater visibility and recurrence in
their services. Thus, after analyzing market characteristics and user experience, a prototype
solution was designed. This development was accompanied by the structuring of a profitable,
scalable and sustainable business model.

In addition to its innovative approach, the proposed solution is financially attractive.
A net present value (NPV) of S/ 4,624,531 and an internal rate of return (IRR) of 46.58% in
the first 5 years of operation were projected, demonstrating the economic viability of the
project and its potential to generate significant returns for investors and market participants.
Furthermore, the proposed solution not only reduces the gap between supply and demand for
transportation services, but also creates new employment opportunities and fosters economic
inclusion, contributing to SDGs 8 and 9.

In summary, the proposed solution for light freight transportation stands out for its
innovative approach by using accessible technology, its social impact by bringing users and
service providers closer together, its attractive profitability demonstrated by NPV and IRR,
and its alignment with the SDGs by promoting modernization and sustainable economic

growth.
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Capitulo I: Definicion del problema

En este capitulo se describe el entorno en el que se observa la problematica social que
motiva el desarrollo del presente estudio. Asimismo, se argumenta la complejidad y
relevancia del problema identificado, lo cual justifica su atencion.

1.1.  Contexto del problema a resolver

Una de las principales caracteristicas del entorno econémico y empresarial en el Pert
es el elevado nivel de informalidad, entendida como “el conjunto de empresas, trabajadores y
actividades que operan fuera de los marcos legales y normativos que rigen la actividad
econoémica” (Loayza, 2012). De conformidad con la informacion del Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica (INEI), en el afio 2022 la informalidad laboral del pais fue de 75.7%
(INEI, 2023, p. 20), en tanto que la informalidad empresarial ascendié a 60.5% —segun las
estimaciones del Instituto de Economia y Desarrollo Empresarial (IEDEP)—, principalmente
concentrada en el segmento de las micro y pequefias empresas (IEDEP, 2023, p. 13).

Sobre el particular, en el afio 2022 las micro y pequefias empresas' (mype) formales
en el Pert ascendieron a 2°241,417, equivalente al 99.2% del total de empresas formales
(Ministerio de la Produccion, 2024, p. 21). Sin embargo, considerando la representatividad de
la informalidad empresarial calculada por el IEDEP, se estima que existen mas de 5.6
millones de mype informales. Estas empresas, como parte de su gestion, deben cubrir sus
necesidades logisticas de abastecimiento y distribucion, con un costo agregado que
representa, en promedio, el 21.1% de las ventas, segin la Encuesta Nacional de Logistica
2020 (Ministerio de Transportes y Comunicaciones, 2022, p. 57). A pesar de la magnitud de

este segmento de mercado y la relevancia de la funcion logistica, actualmente existe una

! El tamafio empresarial de microempresa y pequefia empresa corresponde a lo sefialado en la Ley N° 30056. Se
considera microempresa a aquella cuyas ventas anuales ascienden hasta 150 Unidades Impositivas Tributarias
(UIT), en tanto que la pequefia empresa registra ventas anuales entre 150 UIT hasta 1700 UIT.



oferta limitada de soluciones agiles que faciliten esta labor, que consiste primordialmente en
el transporte de bienes y mercancias.

Por otro lado, en los ultimos afios, el sector transporte ha experimentado
transformaciones significativas a nivel mundial. Ello gracias a nuevos modelos de negocio
basados en tecnologia, que han mejorado la experiencia de los usuarios. Aunque empresas
como Uber, Cabify, Lyft o DiDi han logrado un gran éxito, estas plataformas se enfocan
principalmente en el transporte de pasajeros, dejando de lado otras modalidades como la
movilizacion de mercancias.

En este contexto, se observa un mercado en el que predominan las mypes (formales e
informales) que asumen elevados costos logisticos y una tendencia creciente en el uso de
tecnologia en el sector transporte, pero que no abarca integramente la demanda de transporte
de mercancias. Este es el panorama donde se situa el objeto de estudio del presente trabajo.
1.2. Presentacion del problema a resolver

Con base en el contexto presentado, se identifico como problema principal la limitada
oferta de servicios de transporte de carga liviana?, caracterizada por los bajos estandares de
calidad y seguridad. Actualmente, la oferta de servicios de transporte de bienes se ofrece bajo
un formato tradicional que toma varios dias entre el proceso de cotizacion y ejecucion, lo que
es ineficiente para las necesidades urgentes de las mype. A continuacion, se describe el flujo
actual para solicitar un servicio de transporte de carga liviana:

e Busqueda del servicio: El usuario inicia una busqueda, ya sea a través de Internet

y en redes sociales (servicios formales) o presencialmente en zonas comerciales
(servicios informales).
e (Contacto con los prospectos: Una vez identificados potenciales proveedores del

servicio, se procede a contactarlas y solicitar cotizaciones. Generalmente, el

2 Transporte de mercancias hasta 3.5 toneladas.



contacto es por via telefénica o de manera presencial en determinados puntos de la

ciudad.

e (otizacion: La cotizacion no es inmediata; requiere el envio de informacioén para

que la empresa dimensione el servicio. Este proceso suele tardar mas de un dia, lo

que no es ideal para solicitudes urgentes.

e Contratacion y pago del servicio: Tras analizar las cotizaciones, el usuario

selecciona una empresa y realiza un pago anticipado parcial o total en efectivo o

via transferencia bancaria.

e (Coordinacion del servicio: Una vez contratado el servicio, se procede a realizar las

ultimas coordinaciones para la ejecucion del servicio.

En cada uno de los pasos descritos previamente, se ha identificado los siguientes

puntos de dolor y retos para el usuario al contratar el servicio, los cuales se presentan en la

Tabla 1.

Tabla 1

Puntos de dolor del usuario para contratar el servicio

Puntos de dolor

Detalle

Baja disponibilidad
del servicio

Tiempos de
respuesta lentos

Baja confiabilidad
del servicio

Contactar a los proveedores es complicado, ya que el usuario debe
acercarse a la ubicacion del proveedor para verificar las
caracteristicas del vehiculo. Ademas, al ser una oferta limitada en
tiempos y tipo de vehiculo, los usuarios suelen contratar un servicio
sobredimensionado lo que puede implicar un costo mayor.

Requiere que el cliente envie informacion para que el proveedor
pueda remitirle una proforma del costo del servicio. Ello puede tardar
mas de un dia segun la disponibilidad del proveedor, lo cual es
ineficiente para solicitudes urgentes.

Los usuarios suelen percibir un alto riesgo de dafios a su mercaderia
y que el proveedor no asuma la responsabilidad.

Otro aspecto relevante es la seguridad. El usuario comiinmente debe
acompaiar y vigilar el vehiculo con la carga, lo cual genera
incomodidades o incremento en el gasto para el cliente. Asimismo,
es usual que el transportista llegue mas tarde de la hora pactada o, en
su defecto, cambie el horario del servicio de improviso.



Puntos de dolor Detalle

Regularmente, el servicio es pagado en efectivo o transferencia
bancaria; no se ofrecen mayores medios de pago al cliente como

. tarjetas de crédito u otros.
Pago en efectivo y

or adelantado ) o
p Por otra parte, los precios son arbitrarios. No se cuenta con un

tarifario general o precio medio de mercado. En muchos casos, la
diferencia de precios entre proveedores es alta.

No existen protocolos de atencion al cliente. Es comun ver que los
conductores o cargadores no tengan un trato apropiado, lo que genera
malestar.

Bajo nivel de
servicio ofrecido

Estos problemas delinean los principales inconvenientes que enfrentan los usuarios al
solicitar un servicio de transporte de mercancias. En la Figura 1 se presenta el analisis del
problema social a través del lienzo de dos dimensiones.

Figura 1

Lienzo Dos Dimensiones

2 Dimensiones (2D)

Tiempos de
2 respuesta
lentos

Pago en efectivo y
por adelantado

Baja
disponibilidad
del servicio

p—

N
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Bajo nivel de servicio ofrecido
(incumplimiento, etc.)

No es adquirir una
nueva flota de

'I " ‘
camiones
No es tener
respuestas rapidas
con informacion
aue no es decisiva

p No es solo cumplir
/ con algunos
compromisos
No es solo enfocarse
en la atencién al z

cliente




El lienzo anterior exhibe claramente los principales desafios a los cuales se enfrentan
los potenciales usuarios. A partir de ello, es posible generar potenciales alternativas de
solucion las cuales serdn elaboradas a lo largo de los siguiente capitulos del presente trabajo.
1.3.  Sustento de la relevancia y complejidad del problema a resolver

Con relacion a la relevancia del problema social, esta se justifica prioritariamente en
la significativa cantidad de empresas (mype) y personas que se verian beneficiadas por la
solucidn del precitado problema. Al respecto, tal como se detall6 en el acéapite 1.1 del
presente estudio, se estiman mas de 5,6 millones de mypes (entre formales e informales) que
podrian verse impactadas positivamente con la mejora de los servicios de transporte logistico.
De igual manera, favorecer las condiciones empresariales de las mypes también beneficia al
incremento del empleo en el pais, en virtud de que son las mype las principales generadoras
de puestos de trabajo en el Pert, concentrando el 88,3% de la totalidad de personas
empleadas en el sector privado, y el 59.6% de la poblacién econémicamente activa que se
encontr6 ocupada al cierre del afio 2022 (INEI, 2023, p. 36).

La complejidad del problema social identificado radica principalmente en las brechas
y desafios observados para el sector logistico, que afectan especialmente a las mype. Al
respecto, la Encuesta Nacional de Logistica 2020 evidencia que existe una brecha existente
entre el desempeno de las empresas grandes respectos a las pequefias y microempresas,
siendo estas Ultimas 34% mas costosas y con procesos logisticos que tardan mas tiempo
(MTC, 2022, p. 118). En este sentido, la implementacion de las acciones sefialadas en la
precitada encuesta para incrementar la eficiencia y competitividad de la logistica en el pais
(institucionalidad logistica, infraestructura vial y logistica, fortalecimiento del sector de
prestadores de servicios logisticos, inversion en tecnologias de la informacion, y formacion
en logistica) se encuentra sujeta al establecimiento y desarrollo de estrategias a nivel del

Estado, lo cual podria demandar un elevado tiempo de ejecucion. En este sentido, las



iniciativas privadas y sobre todo la aplicacion de tecnologia tendrian un impacto positivo en
la dindmica del sector.

Un aspecto adicional por considerar es el potencial de escalabilidad y crecimiento
exponencial de la solucion al problema social relevante, teniendo en cuenta las similitudes y
desafios estructurales que comparten los paises de la region. Al respecto, de acuerdo con el
estudio de Calatayud y Montes (2021), “en términos agregados, el desempefio logistico de
América Latina y el Caribe (ALC) presenta un importante rezago frente a otras regiones. (...)
ALC califica sistematicamente por debajo de los niveles de las economias avanzadas, a la vez
que su propia calificacion ha retrocedido en los tltimos lustros”. Por tanto, el disefio e
implementacion de una solucion exitosa para el problema logistico en el Perti podria
reproducirse también en otros paises. Ello acredita la exponencialidad, considerando la
ingente magnitud de mypes en la region que podrian impactarse, lo cual conlleva a generar
economias de escala (escalabilidad), estimdndose un incremento en ingresos superior a los
costos operativos que la solucion podria implicar.

Finalmente, resulta importante sefialar que el analisis y desarrollo de una solucién
para el problema social observado también permitird contribuir al avance de los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS) elaborados por la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU).
Por un lado, el ODS 8 busca promover el crecimiento econdomico inclusivo y sostenible, el
empleo y el trabajo decente para todos. En particular, la meta 8.5 del referido ODS se centra
en lograr el empleo pleno y productivo, y asegurar que todas las personas, incluidas aquellas
con discapacidad y los jovenes, reciban un ingreso justo y equitativo por su trabajo. Mediante
la modernizacion y transformacion del sector de transporte logistico para las mypes, se espera
impactar positivamente en el ingreso medio por hora de los trabajadores (métrica 8.5.1),

garantizando que los pequefios transportistas reciban una compensacion justa por su tiempo y



esfuerzo, lo cual contribuiré a reducir las desigualdades salariales y a promover un panorama
laboral més inclusivo y equitativo en el pais.

Por otro parte, el ODS 9 (construir infraestructuras resilientes, promover la
industrializacion inclusiva y sostenible y fomentar la innovacion) tiene como meta 9.3
“aumentar el acceso de las pequefias empresas (...) y su integracion en las cadenas de valor y
los mercados”. En este sentido, mediante el desarrollo de una solucion que permita
incrementar la eficiencia y productividad de la logistica para las mypes, se busca impulsar la
mayor creacion de valor de estas empresas, lo cual aporta al cumplimiento de la métrica 9.3.1
que mide la proporcion del valor afiadido total del sector industrial correspondiente a las

pequenias industrias.



Capitulo IT: Analisis del mercado

En este capitulo se desarrolla la descripcion y el andlisis competitivo de aquellos
productos y servicios existentes en el mercado que buscan satisfacer las necesidades
previamente identificadas, con especial énfasis en las principales ventajas y desventajas entre
las alternativas actuales.

2.1. Descripcion del mercado o industria

El mercado peruano de servicios logisticos para mypes es un mercado que ha
experimentado una significativa expansion en los Gltimos afios. Este mercado funciona a
través de la interaccion de las mypes con los proveedores de servicios logisticos
pertenecientes al sector transporte, quienes participan tanto en el proceso de abastecimiento
como en el reparto de los productos.

En términos generales, los servicios logisticos son fundamentales para que las mypes
puedan competir efectivamente en un mercado cada vez mas globalizado. Estos servicios
incluyen el transporte de carga, almacenamiento, distribucion, gestion de inventarios y
seguimiento de la cadena de suministro. Son proporcionados por una amplia gama de
empresas, desde pequeiias firmas locales hasta grandes operadores logisticos. En el mercado
peruano, las mypes tienen una gran necesidad de servicios logisticos eficientes y asequibles.
Los servicios logisticos para mypes en el Pert estan impulsados por una serie de factores,
como el creciente comercio electronico, el aumento de las exportaciones e importaciones y el
aumento de la demanda de servicios logisticos eficientes y efectivos. De esta manera, se
observa el gran potencial de crecimiento de este mercado, el cual requiere servicios de

calidad y asequibles para poder seguir compitiendo en el mercado global.



Por otro lado, la contribucion del sector transporte® a la economia general (medida
mediante el producto bruto interno [PBI]), ha oscilado alrededor del 4% y 6% en los Gltimos
afios, y cuya evolucion supera sostenidamente al crecimiento del PBI total (ver Tabla 2).
Tabla 2

Evolucion historica y representatividad del sector transporte

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Crecimiento

PBI Total (%) 3.25 3.95 2.52 3.97 224 -1095 1335

Crecimiento del

4.2 4.11 4.01 Sl 24 -27.4 17.94
PBI Transporte (%) { 0 2.5 8 7.43 1.9

PBI Transportes

4 delPBITom) >4 54T 555 564 565 460 479

Nota: Adaptado de “Producto Bruto Interno Trimestral segun Actividad Economica (Nivel
14) 2007-2021-1V (Valores a precios constantes de 2007) " por el Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica [INEI], 2021a (https://www.inei.gob.pe/estadisticas/indice-
tematico/economia/).

A pesar del impacto negativo generado por las restricciones de inmovilizacion
declaradas en marzo de 2020 durante el Estado de Emergencia Nacional, el sector transporte
ha mostrado resiliencia y una répida reactivacion econdomica en el ultimo afio, en especial en
el mercado de traslado de bienes.

Se puede tener una aproximacion de la dimension de este mercado a través del

analisis del trafico del servicio postal®, que sumo6 44.47 millones de envios durante el segundo

3 Comprende el traslado de bienes (fletes), el alquiler (fletamento); traslado de pasajeros (ventas de pasajes
aéreos, exceso de equipaje y transporte de correo) y los servicios de apoyo y auxiliares conexos (servicios que se
prestan en puertos y aeropuertos).

4 Comprende la admision, clasificacion, despacho, transporte y entrega de envios de correspondencias, pequefios
paquetes, encomiendas, remesas o giros y otros.
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semestre del afio 2021, y que genero ingresos por S/ 324.04 millones®. En la Figura 2 se
aprecia que los envios de documentos (correspondencia y paquetes pequetios de hasta 2 kg)
concentran el 92.82% del total de envios, en tanto que el 7.18% restante corresponde a
encomiendas postales (paquetes entre los 2 kg y 50 kg).

Figura 2

Trdfico postal por tipo de envio — Segundo semestre 2021

m Documentos Pequefio paquete documento

m Pequefio paquete mercancia = Encomienda postal

Nota: Tomado de “Boletin Estadistico del Sector Postal — Segundo Semestre 2021 por el
Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC), 2021
(https://www.gob.pe/institucion/mtc/informes-publicaciones/54411 1-servicio-postal-
estadisticas-dgprc).

En términos monetarios, la Figura 3 muestra que el envio de encomiendas postales
represento el 62.88% del total de ingresos postales generados en el segundo semestre del afio
2021, pese a tener una baja participacion en la cantidad de envios. Esto evidencia el valor
agregado que tiene el servicio de traslado de bienes (de dimensiones y pesos mayores) para

los usuarios por encima de los demads servicios de transporte postal.

5 Informacion obtenida del “Boletin Estadistico del Sector Postal — Segundo Semestre 2021 elaborado por el
Ministerio de Transportes y Comunicaciones.
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Figura 3

Ingresos postales por tipo de envio — Segundo semestre 2021

m Documentos " Pequefio paquete documento

m Pequefio paquete mercancia = Encomienda postal

Nota: Tomado de “Boletin Estadistico del Sector Postal — Segundo Semestre 2021” por el
MTC, 2021 (https://www.gob.pe/institucion/mtc/informes-publicaciones/544 11 1-servicio-
postal-estadisticas-dgprc).

Referente al ambito de envio se tiene que, del total de trafico postal nacional en el
segundo semestre del 2021, el 69.74% correspondio a traslados locales (origen y destino en la
misma provincia) y regionales (origen y destino en distintas provincias de la misma region),
lo cual evidencia que la principal necesidad de traslado de bienes corresponde a tramos cortos
dentro de la misma provincia o region. A nivel de regiones, Lima Metropolitana concentra la
mayor proporcion de envios locales y regionales, ligado a su elevada actividad comercial

interna (ver Figura 4).
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Figura 4

Trdfico postal local y regional — Segundo semestre 2021

0.00% Tumbes

Loreto
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Ancash puanuco
0.02% 0.02% pasco Ucayali
0.00% 0.00%
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Lima Provincias
0.18%  Huancavelica Cusco
lca 0.00% Apurimac 0.02%

Madre de Dios
0.00%

0.09% 0.00% il
Ayacucho 0.01%
0.01%
Arequipa
a0k Moquegua

0.02%
Tacna
0.01%

Nota: Tomado de “Boletin Estadistico del Sector Postal — Segundo Semestre 2021 por el
MTC, 2021 (https://www.gob.pe/institucion/mtc/informes-publicaciones/544111-servicio-
postal-estadisticas-dgprc).

El analisis del trafico postal permite estimar el tamafio de la demanda del mercado
formal de traslado de bienes, en particular de aquellos productos de grandes dimensiones. No
obstante, existe un importante volumen de transacciones logisticas que se realizan fuera del
servicio postal de manera informal y que, de acuerdo con las estadisticas del INEI, alcanz6 el
37%° del PBI total del sector transportes en el afio 2020. En este sentido, en cuanto a la oferta
del mercado, se identifican tres grupos de participantes:

e Grandes empresas: Personas juridicas facultadas por el MTC como concesionarios

postales para prestar el servicio postal en un ambito geogréafico determinado.

¢ Tomado del informe “Produccion y Empleo Informal en el Pert, Cuenta Satélite de la Economia Informal
2007-2020” elaborado por el INEI (2021b).
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Medianas empresas: Personas naturales o juridicas, facultadas o no por el MTC
como concesionarios postales, que brindan servicio de transporte de bienes.
Proveedores independientes: Personas naturales no registradas ante el MTC que

ofrecen el servicio de transporte de carga bajo la modalidad de taxi carga.

A nivel internacional, ademas de los modelos ya descritos en relacion con el servicio

de transporte de mercancias, existen otros modelos de negocio innovadores bajo la

intermediacion tecnoldgica, entre los cuales podemos citar los siguientes:

Uber Freight, una modalidad de transporte de carga pesada de Uber que conecta a
consignatarios con transportistas que cuenten con traileres, a fin de trasladar
mercancias en contenedores, los cuales deben completarse para su envio.

DiDi Freight, modalidad de transporte de carga de DiDi similar a la alternativa de
Uber con un mayor catalogo de vehiculos.

Mobbit, un servicio de transporte especializado en mudanzas que une a usuarios
con transportistas, previa programacion del servicio. Actualmente, ha desarrollado

una expansion al mercado de transporte y entrega de mercancias.

2.2.  Analisis competitivo

En este acépite se efectud un analisis de la industria de transporte de mercancias con

un enfoque particular en Pert. Esto permitio obtener una vision clara del panorama en el que

podria implementarse la solucion propuesta y del potencial éxito se podria alcanzar.

Asimismo, se realiz6 una evaluacion detallada de la competencia existente en el mercado,

identificando aquellas empresas que ofrecen servicios similares o alternativas que abordan el

problema identificado.

En la industria bajo andlisis, el servicio de transporte de carga liviana es provisto

principalmente por las siguientes clases de empresas:
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Grandes empresas de transporte: Estas empresas son conocidas como operadores
logisticos y suelen ser personas juridicas que gestionan los procesos de cadena de
suministro para otras empresas. Ofrecen una amplia gama de servicios, incluyendo
consultoria, almacenamiento, transporte, distribucion, tltima milla y soluciones
tecnoldgicas avanzadas. Su cobertura es tanto nacional como internacional, y su
disponibilidad suele ser programada, requiriendo que los traslados se reserven con
antelacion. Debido a su estructura, estas empresas pueden ofrecer multiples
formas de pago y cotizaciones en linea, adaptandose a las necesidades de grandes
empresas y corporaciones que buscan externalizar parte de su logistica.

Pequeiias y medianas empresas de transporte: Personas juridicas que poseen uno o
mas vehiculos de carga (cominmente de categoria N17 o N28 y de carroceria
furgon) y que brindan formalmente el servicio de transporte de bienes. Su
cobertura es mayormente nacional y, aunque también requieren programacion
para el servicio, pueden ofrecer cierta flexibilidad para traslados espontaneos. En
términos de precio, se posicionan en un nivel intermedio y suelen manejar
cotizaciones estandarizadas, pero no automatizadas. Sus clientes principales son
medianas empresas que necesitan servicios para abastecimiento o distribucion.
Transportistas independientes: Conocidos como “hombre-camion” (Herndndez et
al, 2015), son personas naturales que poseen un vehiculo de carga (de categoria
N1 con carroceria furgén, pick up o baranda) y que prestan servicios de transporte
de mercancias de manera informal bajo la modalidad de taxi-carga. La cobertura

que brindan es generalmente distrital y no requieren reservas previas, lo que los

7 Vehiculos de peso bruto de 3.5 toneladas o menos, disefiados y construidos para el transporte de mercancias
(Directiva N° 002-2006-MTC/15 “Clasificacion vehicular y estandarizacion de caracteristicas vehiculares
registrables”).

8 Vehiculos de peso bruto de 3.5 toneladas a 12 toneladas, disefiados y construidos para el transporte de
mercancias (Directiva N° 002-2006-MTC/15 “Clasificacion vehicular y estandarizacion de caracteristicas
vehiculares registrables™).
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hace accesibles para clientes que necesitan servicios rapidos y econdmicos.

Debido a su naturaleza informal, los pagos se realizan mayormente en efectivo o

mediante billeteras moviles, y la negociacion del precio es directa con el

transportista. Sus principales clientes incluyen personas naturales para servicios de

mudanza y microempresarios que necesitan trasladar mercancias a bajo costo.

A fin de profundizar el andlisis de la competencia en este segmento, la Tabla 3

presenta mayores caracteristicas de los grupos antes mencionados:

Tabla 3

Caracteristicas de los competidores en el sector de transporte liviano

, L. Pequefias y medianas Transportistas
Caracteristicas Grandes empresas d Y . por
empresas independientes
Tipo de
pod Formal Formal Informal
servicio
Consultoria
Almacenamiento
Servicios Transporte y distribucion Transporte
) porte y ¢is LR Y Transporte de carga
ofrecidos Ultima milla distribucion
Soluciones tecnoldgicas
Nacional . L
Cobertura . Nacional Distrital
Internacional
Programada, requiere
que el traslado se
Programada, requiere que reserve con Generalmente no
Disponibilidad el traslado se reserve con antelacion, aunque requiere reserva
antelacion también se puede previa
realizar de manera
espontanea
Precio Alto Intermedio Bajo
La cotizacion no es
automatizada.
Cuentan con servicios de Manejan precios
o, cotizacién en linea. estandarizados Negociacion directa
Cotizacion

Ademas, manejan tarifas
corporativas.

(catalogo de precios)
que se brindan en el
contacto telefonico o

por correo electronico.

con el transportista
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Caracteristicas

Grandes empresas

Pequefias y medianas
empresas

Transportistas
independientes

Formas de
pago

Forma de
contacto

Principales
clientes

Multiples formas de pago
(tarjetas de crédito y
débito, efectivo,
transferencias bancarias)

Paginas web
Motores de busqueda de
Internet
Central telefonica
Redes sociales

Grandes empresas y
corporaciones que
tercerizan parte de su
cadena de suministro.

Limitados medios de
pago (efectivo,
transferencias
bancarias, billeteras
moviles)

Paginas web
Central telefonica
Redes sociales
Presencial

Medianas empresas
que requieren

servicios de transporte

(abastecimiento o
distribucion)

Generalmente, solo

pagos en efectivo o

mediante billeteras
moviles (Yape, Plin)

Presencial, requiere
buscarlos en
determinadas
ubicaciones

(mercados,
almacenes)
Personas naturales
(servicio de
mudanza) y
microempresarios
(traslado de
mercancias)

Considerando las caracteristicas de los principales participantes del sector, es

relevante analizar también la interaccion que tienen en la dindmica del mercado. Para ello, se

presenta en la Tabla 4 el analisis de las cinco fuerzas planteadas por Michael Porter (1980)

que permiten entender la estructura de la industria en la que una empresa participa y la

posicion competitiva que tiene en relacion con otros actores. Ello les permite identificar

oportunidades para disefiar y mejorar su estrategia, a fin de lograr sus objetivos.
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Andlisis del entorno competitivo para el sector de transporte liviano

Perspectiva de
competencia

Analisis Nivel

Rivalidad
competitiva

Amenaza de
nuevos
participantes

Poder de
negociacion
de los clientes

Numero de competidores: Existe una gran cantidad de
participantes, especialmente en el sector informal.

Concentracion: El mercado esta altamente fragmentado. No se
identifica claramente una empresa lider; inicamente Serpost,
aunque con un servicio y mercado diferenciado.
Medio
Diferenciacion: La calidad es marcadamente distinta entre el sector
formal e informal. Entre los competidores formales, los
participantes se distinguen por tamaio (grandes y medianas
empresas) nivel de precio, atencion al cliente, atributos de
seguridad y disponibilidad para el servicio. En el mercado
informal, los competidores no se diferencian.

Barreras de entrada: En el sector formal, la principal barrera de
entrada es el requisito de capital, que determinaré la magnitud del
negocio. En el sector informal, las barreras de entrada son minimas,
pues solo se requieren las herramientas como el transporte y los
documentos basicos.

Alto
Economias de escala: A medida que una empresa transporta
mayores volimenes, puede obtener beneficios econdémicos por
reduccion de costos, por el mejor uso de la capacidad de carga, la
tecnologia y mejor negociacion de precios. Ello genera una
desventaja competitiva para los nuevos entrantes.

Numero de clientes: Existe una gran cantidad de clientes, en donde
la mayor proporcion son mypes’ con un bajo poder de negociacion
debido a su magnitud. En el caso de las grandes empresas, el poder
de negociacion es significativo e influye en los términos y
condiciones de los servicios.

Sensibilidad al precio: Considerando la amplia oferta, el precio
representa un aspecto relevante para los clientes, quienes buscan la
mejor alternativa en términos de costo-beneficio. No obstante, los
clientes pueden ser proclives a pagar un precio mas alto por la
calidad y confiabilidad del servicio (Chopra & Meindl, 2016).

Medio

Diferencias entre los competidores: Dado que los proveedores
informales son idénticos, el poder de negociacion de los clientes es
mayor. En el sector formal, las ventajas comparativas entre
proveedores disminuyen el poder de negociacion de los clientes.

® Micro, pequefias y medianas empresas.
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Perspectiva de
competencia

Analisis

Nivel

Poder de
negociacion de
los proveedores

Amenaza de
productos/
servicios
sustitutos

Numero de proveedores: Los principales proveedores en la
industria de transporte liviano son los operadores logisticos y las
pequeiias empresas formales e informales. En el campo de mypes,
existe un bajo poder de negociacion ya que tienen muy alta
competitividad sin diferenciadores. Los operadores logisticos si
tiene un alto poder de negociacion, ya que no cuentan con mayor
competencia significativa en el mercado.

Costos de cambio: En el rubro de pequeiias empresas hay una
similitud entre el servicio ofrecido por lo que el cambio de un
proveedor a otro no genera mayor disrupcion.

Numero de servicios sustitutos: En el sector, el principal sustituto
corresponde a que las empresas realicen la movilizacion de sus
bienes mediante vehiculos propios. Otro servicio sustituto
identificado es el servicio de mensajeria y paqueteria, como el
realizado por Serpost. No obstante, los sustitutos identificados no
siempre son opciones viables para todas las empresas, pues
dependera de sus necesidades especificas de logistica.

Propension del comprador a cambiar: Bajo la premisa de que el

transporte es un servicio relativamente estandar, el comprador tiene
una alta propension a cambiar en caso de que identifique una mejor

opcion en términos de beneficio (precio, servicios adicionales).

Bajo

Medio

Del analisis efectuado, se desprende que la industria muestra un nivel de competencia

medio-alto, especialmente en lo concerniente a la competencia actual y futura (potenciales

nuevos competidores). Asimismo, por las caracteristicas del servicio ofrecido, se observa un

elevado poder de negociacion de los compradores. Ello implica que las empresas requieren

disefiar tacticas para mejorar su posicion competitiva. En este sentido, se presentan cinco

estrategias de negocio que las empresas pueden considerar para generar una ventaja

competitiva respecto de otros participantes:

e Diferenciacion: Esta estrategia implica a destacarse de los competidores

ofreciendo productos o servicios Unicos o diferenciados, que le permitan cobrar

precios mas altos y reducir la sensibilidad de los consumidores al precio (Porter,

1980, pp. 37-38).
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e Liderazgo en costos: Corresponde a disminuir los costos de produccion y
operativos para poder ofrecer precios mas bajos que la competencia, a fin de
capturar una mayor participacion de mercado y aumentar su rentabilidad (Porter,
1980, pp. 35-37).

e Enfoque/especializacion: Consisten en enfocarse en un segmento de mercado
especifico (por ejemplo, en un nicho de consumidores o una zona geografica), y
desarrolla productos o servicios dirigidos especialmente para satisfacer sus
necesidades (Porter, 1980, pp. 38-40).

e Alianzas estratégicas: Doz y Hamel (1998) sefialan que las alianzas estratégicas
constituyen una herramienta muy util para crear valor al permitir el acceso a
nuevos recursos, conocimientos y mercados, lo que puede contribuir a aminorar
costos y mejorar su eficiencia.

e Innovacion: Desarrollar la innovacion en el marco de la gestion empresarial para
generar nuevos productos y servicios, o mejorar los existentes, permite satisfacer
las necesidades de los clientes de forma tnica y diferente a los competidores, lo
cual mejora la competitividad (Tidd et al., 2005).

Finalmente, del andlisis de la estructura del mercado de transporte de carga liviana, se
observa que las estrategias adoptadas por los participantes de la industria muestran
significativas diferencias, segiin su magnitud empresarial. En el caso de las grandes
empresas, la amplitud de sus portafolios de servicios les permite competir primordialmente
bajo estrategias de diferenciacion en busca de establecer relaciones de largo plazo con sus
principales clientes, adecuandose a sus necesidades especificas requeridas. De esta manera, se
incrementan los costos que implica el cambio de proveedor para el cliente. Asi también,
desarrollan estrategias de liderazgo en costos frente a competidores mas pequefios en

segmentos minoristas (pequefios negocios o personas naturales que requieren un servicio de
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transporte especifico), en virtud de las economias de escala que generan en sus operaciones.
Por otra parte, las pequefias y medianas empresas de transporte, asi como los transportistas
individuales compiten generalmente en términos de precio final al cliente, en vista de la poca

diferenciacion perceptible, asi como en disponibilidad para el servicio requerido.
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Capitulo III: Investigacion del usuario (cliente)
En este capitulo se presentan los resultados derivados de la investigacion de los
potenciales usuarios. Asimismo, se muestra su experiencia, tanto desde el punto de vista de los
potenciales usuarios finales como microempresarios de transporte. Para ello, se realiza un analisis

del perfil de cada usuario y los principales hallazgos respecto a sus necesidades y potenciales

soluciones.
3.1.  Perfil del usuario

A continuacidn, se presenta el perfil del metausuario, tanto para el usuario final del
servicio (Figura 5), como para los microempresarios de transporte (Figura 6), que serian
potenciales usuarios de negocio, lo cual permite describir las principales caracteristicas de
ambos. Asi también, se desarrolla el mapa de experiencia del usuario, en donde se expone los
principales puntos de dolor e insatisfaccion que presenta el usuario en el relacionamiento con
su entorno y las soluciones actuales que existen en el mercado.
Figura 5

Lienzo Metausuario — Usuario Final
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Definimos como metausuario para el perfil de usuario final a una persona de
aproximadamente 30 afios que ha desarrollado un emprendimiento como actividad principal o
complementaria. Por la naturaleza del negocio, es necesario trasladar mercaderia para
abastecimiento y entrega a clientes. Sus experiencias previas asociadas a este servicio han
sido negativas, principalmente, por la dificultad para encontrar un proveedor y el bajo nivel
de servicio ofrecido.

En base al perfil descrito, se disefi¢ la guia de entrevistas mostrada en el Apéndice A:
la cual tiene como objetivo comprender las principales necesidades y nivel de satisfaccion de
los usuarios con la oferta actual. Para el presente trabajo se realizaron 30 entrevistas a
usuarios finales, cuya muestra estd compuesta por personas entre 20 y 50 afios, que trabajen
en pequefias o medianas empresas o hayan desarrollado su propio emprendimiento. Se
incluye en el Apéndice B: una muestra de dichas entrevistas. Todas las personas entrevistadas
viven en Lima Metropolitana. Estas entrevistas permitieron identificar que existe un grupo
importante de personas que realizan emprendimientos, ya sea como actividad principal o
complementaria a otro trabajo. Son personas enfocadas en el uso de la tecnologia para buscar
soluciones a sus necesidades de manera agil y segura. Se identifico la necesidad de trasladar
productos o materiales tanto para actividades comerciales como para temas personales. Esta
necesidad es cubierta a través de soluciones poco confiables y de baja disponibilidad. En este
sentido, las entrevistas evidenciaron los principales dolores del usuario y algunas potenciales

soluciones que tendrian aceptacion por su parte.
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Figura 6

Lienzo Metausuario — Microempresario de transporte
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Definimos como metausuario para el perfil de socio transportista'® a una persona de
aproximadamente 45 afios que realiza trabajos asociados a transporte de carga. En promedio
cuentan con uno o dos vehiculos para realizar estos servicios. Los retos a los que se enfrenta
son la dificultad para conseguir nuevos clientes y los altos tiempos muertos de sus vehiculos,
lo cual se traduce en menores ingresos.

Con base en el perfil descrito, se disefi6 la guia de entrevistas del Apéndice C: que
permitié comprender las necesidades y nivel de satisfaccion de potenciales socios con la
demanda actual. Para el presente trabajo se desarrollaron 20 entrevistas a potenciales socios

transportistas, cuya muestra estd compuesta por personas entre 40 y 65 afios, que trabajen se

EEINT3

101 0s términos “socio transportista”, “microempresario de transporte” y “socio conductor” hacen referencia a la
persona que ofrece el servicio de traslado de bienes y mercancias. Los términos se utilizan indistintamente a lo
largo del presente estudio.
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desempefian en el rubro de transporte. Se incluye en el Apéndice D: una muestra de dichas
entrevistas. Todas las personas entrevistadas viven en Lima Metropolitana. Las entrevistas
realizadas permitieron identificar que los potenciales socios cuentan con una cantidad
limitada de clientes y les cuesta acceder a nuevos clientes. Segtn los resultados, ellos estarian
dispuestos a evaluar el uso de un aplicativo mévil para ofertar sus servicios, pero les
preocupa las condiciones que podrian tener.
3.2. Mapa de experiencia de usuario

A continuacion, se muestran en las Figuras 7 y 8 el Lienzo Mapa de Experiencia para
el usuario final y el microempresario de transporte, de manera que se pueda identificar
principalmente los puntos altos y bajos de su experiencia relacionado al servicio analizado.
Figura 7

Lienzo Mapa de Experiencia de Usuario — Usuario Final
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Figura 8

Lienzo Mapa de Experiencia de Usuario — Microempresario de transporte
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Se puede apreciar que la experiencia de ambos tipos de usuario presenta niveles

negativos y que suelen reforzarse en la etapa final del proceso. En el caso del usuario final, el
cliente sufre distintas sensaciones negativas desde la demora en contactar al proveedor, las
condiciones de pago, asi como el bajo nivel de servicio. Asi, se puede identificar al
incumplimiento del proveedor y pérdida de tiempo como los principales dolores del usuario.
Respecto al socio transportista, este tiene una experiencia con altos y bajos, pero con un
desenlace negativo dado la baja ocupacion de sus vehiculos debido a la falta de un
compromiso formal con el cliente.
3.3. Identificacion de la necesidad a resolver para el usuario

Mediante el analisis de la experiencia de usuario se identificaron los dolores y

necesidades tanto de los usuarios finales como de los socios transportistas, los cuales estan
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asociados principalmente al bajo nivel de servicio por parte del usuario final y a la baja
ocupacion de vehiculos por parte del Microempresario de transporte.

En este sentido, la solucion a proponer durante el presente trabajo debera plantear una
sinergia entre las necesidades de ambos usuarios aprovechando las necesidades comunes y/o
complementarias identificadas. Alternativamente, existen otras necesidades que también
podrian ser atendidas y ayudarian a aumentar la satisfaccion de los usuarios y aceptacion del
servicio tal como la posibilidad de mayores opciones de pago, tiempos de respuesta mas

rapidos y mayor demanda y oferta del servicio.
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Capitulo IV: Diseiio del producto o servicio

En este capitulo se desarrolla el proceso de ideacion de potenciales soluciones
(productos o servicios) que alivien las necesidades identificadas anteriormente, asi como el
andlisis realizado para determinar las ideas mas relevantes en funcion del beneficio para el
cliente y el esfuerzo que requeriria su implementacion. Asimismo, se detalla el estudio
realizado sobre posibles soluciones similares a la propuesta realizada, con énfasis en el grado
de innovacion y exponencialidad del producto o servicio planteado, y se profundiza en la
compresion que se tiene sobre el usuario, con el propdsito de lograr el encaje adecuado entre
las caracteristicas del producto o servicio y las necesidades del cliente. Finalmente, se
presenta el resultado de los cambios hechos sobre los prototipos iniciales que fueron
empleados para el disefio del producto minimo viable.
4.1. Concepcion del producto o servicio

Tras analizar los momentos criticos del usuario, se determiné el desafio especifico
(problema relevante a resolver), que es mejorar la experiencia de Pedro (usuario) al buscar el
transporte necesario para movilizar mercaderia conectandolo con Daniel (transportista) para
que le brinde este servicio. Este objetivo origind que se reconozcan seis necesidades
particulares de ambos usuarios. En el caso de Pedro, las necesidades prioritarias se
enmarcaban en el tiempo que tarda para conseguir movilidad, la seguridad de su mercaderia,
la precaria calidad del servicio y el uso de efectivo; para Daniel, sus necesidades se
relacionan con incrementar sus ingresos mediante mayor recurrencia de servicios, para lo
cual también requiere mantener precios competitivos que le eviten perder clientes.

Mediante un proceso de brainstorming, se propusieron multiples ideas que podrian

solucionar cada necesidad a través del Lienzo 6x6 presentado en la Tabla 5.
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Tabla §
Lienzo 6x6
Necesidades:
Objetivo: 1. Pedro necesita reducir el tiempo en trasladar su mercaderia porque deja su negocio cerrado.

Mejorar la experiencia de Pedro (usuario) al buscar
el transporte necesario para movilizar paquetes
grandes, conectandolo con Daniel (conductor) para

que le brinde este servicio.

2. Pedro necesita contar con un servicio de transporte seguro porque su mercancia es valiosa.

3. Pedro necesita tener otros métodos de pago porque se siente inseguro llevando efectivo.

4. Pedro necesita encontrar vehiculos de mayor tamafio porque usar taxis arriesga sus paquetes.
5. Daniel necesita mayor acceso a clientes porque desea incrementar sus ingresos.
6. Daniel necesita tener precios competitivos porque le evita perder clientes.

Preguntas generadoras

(Qué alternativas
podriamos brindar a
Pedro para disminuir el
tiempo en encontrar
transporte?

(Cémo podriamos
brindar seguridad a
Pedro en el transporte
de sus paquetes?

(Como podriamos brindarle
a Pedro otros métodos de
pago en su transporte?

(Como podriamos ayudar
a Pedro a encontrar el
vehiculo de tamano
necesario?

(Qué podriamos hacer
para que Daniel consiga
mas clientes?

(Qué alternativas
podriamos brindar a Daniel
para mantener precios
competitivos?

Establecer un call center
para conectarlo con
empresas de transporte.

Disefiar una aplicacion
movil para contactarlo
con transportistas
disponibles.

Crear una pagina web con

los datos de contacto de
empresas de transporte.

Establecer una empresa
de transporte con flota
propia.

Brindar el servicio de
rastreo via GPS.

Formar una empresa de
consultoria para
formalizar los servicios
individuales

Habilitar el servicio de
interconexion directa
con la policia.

Oftrecer seguros de
proteccion en el
transporte.

Habilitar pagos digitales
con procesadores de pago.

Establecer una compaiiia
intermediaria para contratar
y financiar el servicio

Formar una empresa de
consultoria para formalizar
los servicios individuales

Disefiar una plataforma
propia de pago por débito
directo a los usuarios.

Crear una empresa de
transporte con vehiculos
de carga.

Establecer un call center
para conectarlo con
empresas de transporte de
carga.

Fabricar carretas de carga
acoplables a vehiculos
livianos.

Subcontratar a
transportistas mas
pequeios para aumentar
la disponibilidad

Establecer un servicio de
publicidad para
transportistas.

Formar una empresa de
consultoria para
formalizar los servicios
individuales

Crear una base de
informacion de contacto
de transportistas.

Disefiar una aplicacion
movil para contactarlo
con potenciales clientes

Establecer una empresa
con flota propia via leasing

Disefiar una aplicacion
movil externa para
contactarlo con clientes
para asegurar la ocupacion
de los vehiculos

Disefiar un algoritmo para
establecer precios segin
distancia, carga y vehiculo.

Habilitar pagos con
billeteras digitales

Ideas seleccionadas

Disefiar una aplicacion
movil para contactarlo
con transportistas
disponibles.

Formar una empresa de
consultoria para
formalizar los servicios
individuales

Establecer una empresa con
flota propia via leasing

Fabricar carretas de carga
acoplables a vehiculos
livianos.

Establecer un call center
para conectarlo con
empresas de transporte.

Establecer una compaiiia
intermediaria para
contratar y financiar el
servicio
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A través del proceso de ideacion, se seleccionaron las siguientes seis ideas, las cuales

se valoraron segun su nivel de innovacion y aporte a las necesidades observadas:

1.

Disefar una aplicacion movil para contactarlo con transportistas disponibles. Esta
idea se considera la de mayor innovacion, pues se apoya en la tecnologia para
intermediar entre una demanda de servicios de transporte y la oferta de
conductores disponibles, atendiéndose asi a un segmento del mercado no cubierto
de manera disruptiva.

Formar una empresa de consultoria para formalizar los servicios individuales. Esta
idea es mas tradicional y busca asesorar directamente a los transportistas para que
presten un servicio formal y con mayor seguridad para los usuarios.

Establecer una empresa con flota propia via leasing. En esta propuesta, se entraria
a competir directamente con la oferta disponible (empresas de transporte de carga,
transportistas individuales) buscando atender al segmento identificado,
apalancandose en el arrendamiento de vehiculos y la personalizacion del servicio
como ventaja competitiva sobre los demads participantes del mercado.

Fabricar carretas de carga acoplables a vehiculos livianos. Este concepto se
considera innovador, pues los acoplamientos a vehiculos estan disefiados para
transportes de carga pesada, como las carrocerias y los remolques.

Establecer un call center para conectarlo con empresas de transporte. Esta
propuesta pretende centralizar la demanda de servicios de transporte en un canal
de atencion tradicional, para contactarlo con socios transportistas disponibles.
Establecer una compafiia intermediaria para contratar y financiar el servicio. Esta
idea plantea innovar en el modelo administrativo, siendo el intermediario con los
usuarios y subcontratando pequefias empresas de transporte y transportistas

individuales para brindar el servicio.
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A continuacion, se muestran las matrices de costo impacto basadas en tres variables:

energia, tiempo e inversion econdémica (Tablas 6, 7 y 8). En base a este andlisis se definira la

solucion mas conveniente para atender las necesidades ya identificadas. En el mismo se ha

calculado una puntuacion para cada posible solucion respecto al impacto de cada una de ellas,

asignando el mayor puntaje a la solucion que tenga el mayor impacto positivo.

Tabla 6

Matriz Energia / Impacto

Rotulo Accion/Variable Energia Impacto Mediana I
Vo1 Consultoria para formalizar los servicios individuales 3 20 20
V02 Aplicativo para conectar usuario y empresa 4 30 20
Vo3 Empresa con flota propia 6 25 20
Vo4 Carretas de carga adaptables 4 15 20
V05 Call Center 3 15 20
V06 Empresa que subcontrata transportistas pequefios 4 20 20
Tabla 7

Matriz Tiempo / Impacto

Rotulo Accion/Variable Tiempo Impacto Mediana I
Vo1 Consultoria para formalizar los servicios individuales 3 20 20
V02 Aplicativo para conectar usuario y empresa 4 30 20
Vo3 Empresa con flota propia 5 25 20
Vo4 Carretas de carga adaptables 4 15 20
Vo5 Call Center 3 15 20
V06 Empresa que subcontrata transportistas pequefios 2 20 20
Tabla 8

Matriz Inversion Economica / Impacto

Rotulo Accion/Variable Inversion Impacto Mediana I
V01  Consultoria para formalizar los servicios individuales 2 20 11
V02  Aplicativo para conectar usuario y empresa 3 30 11
V03  Empresa con flota propia 6 25 11
V04  Carretas de carga adaptables 4 15 11
V05  Call Center 3 15 11
V06  Empresa que subcontrata transportistas pequeiios 2 20 11
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Con base en las tres matrices analizadas, se concluye que la mejor solucion es la del
desarrollo de un aplicativo para conectar usuarios con transportistas. Esta solucion ofrece el
mayor impacto frente a las necesidades identificadas en nuestros usuarios y a su vez requiere
una inversion promedio respecto a otras soluciones, un nivel de esfuerzo ligeramente superior
al promedio y, si bien puede tomar un poco mas de tiempo debido al desarrollo del aplicativo
y afiliacion de transportistas, ofrece el mejor balance entre estas tres variables y el impacto
esperado.

Luego de este analisis, se procedi6 a realizar el primer modelo de la aplicacion. Este
disefio fue realizado tomando como base el esquema de las soluciones moéviles de transporte
de taxis, complementado con funcionalidades y caracteristicas especificamente dirigidas a
satisfacer el transporte de mercancias. Tal como se observa en la Figura 9, la aplicacion busca
que los usuarios se registren, y puedan solicitar el transporte que requieran segiin sus
necesidades. Dentro de este formulario podran indicar datos como las medidas y peso de la
mercancia, la direccion de partida y llegada, capacidad y tipo del transporte, forma de pago,
entre otros. Luego de ingresar los datos, se podra conocer el precio que tendra el servicio
solicitado. Una vez realizado el pago, el cliente podra ver el nombre del socio transportista, el
modelo del transporte y su placa. La primera version de la aplicacion fue mostrada a diversas

personas para obtener su retroalimentacion y lograr posteriores versiones mejoradas.



Figura 9

Primera version de Movers App

MOVERS & Co.

Inicia Sesién
{Holas ingresa tus datos paranciar sesién.

emall

= cliente@email.com

MOVERS & Co.

32

A inicio

© Viajes Anterlores

3 Mensajes

{Hola, Clientet
(A dénde desens lievamos?

QWERTYU I OFP

A/SDFGHJKLRN

Elige el tipo de vehiculo:

- _“"50*

a a
‘om—0- gm0

R Notas para el conductor..

Durante la creacion del Lienzo Blanco de Relevancia (Figura 10) se levantaron

diversas sugerencias que sirvieron para mejorar la aplicacion. Dentro de las propuestas se

identifico, por ejemplo, la evaluacion que deben seguir los nuevos socios transportistas,
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utilizacion de vehiculos con combustibles que cuiden el medio ambiente, nuevas modalidades
de tipo de servicio, entre las mas relevantes, asi como se observa en la siguiente figura.
Figura 10

Lienzo Blanco de Relevancia
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4.2. Desarrollo de la narrativa

Se utilizé un procedimiento que se basa en experimentos del modelo de aplicacion
con los usuarios con el proposito de construir el lienzo blanco de relevancia. Esta
informacion ayudoé con la fase de Empatizar con los usuarios y el problema. Luego, para la
etapa de Definir, se utilizaron los resultados para tener mayor claridad en el bosquejo del
metausuario. Como se observa en la imagen anterior, dentro del punto Cosas Interesantes

resaltan: depositos de los servicios semanal, y mayor claridad sobre la estrategia de como



34

lidiar con los informales. Esta informacioén ayudo6 a bosquejar mayores necesidades del
metausuario del transportista.

En la fase de Idear, se conocieron las ideas que aportan los usuarios, que finalmente
son quienes padecen el problema relevante y conocen mejor sus necesidades. Aportes como
utilizar vehiculos que funcionen con combustible GNV o GLP, capacitaciones permanentes
para los socios transportistas, ayudaron a fortalecer el modelo de negocio y las caracteristicas
de la aplicacion.

Durante el Prototipado, se recogieron las nuevas ideas que entregaron los usuarios.
Ideas como nuevos formatos de envio (delivery pool, que refiere a un tipo de servicio recoge
diferentes tipos de servicios que se encuentren dentro de una ruta determinada) o contar con
una opcidn de seguimiento grupal del servicio brindado. Finalmente, para la fase de
Evaluacion, se reviso, validd y analiz6 toda la informacion recopilada y se reformuld la idea
original con los cambios realizados posteriormente.

4.3. Caracter innovador o disruptivo y exponencial del producto o servicio

Actualmente, para transportar bienes las mypes recurren a las microempresas de
transporte o a empresas de courier. Para solicitar el servicio, el usuario ubica a la
microempresa de transporte o a la empresa de courier, principalmente a través de referencias
o del buscador de internet. Una vez elegido al proveedor del servicio (a través de una
llamada, redes sociales o una cotizacion via web) el usuario elige el punto de partida y
destino, el tipo de bien a transportar y la fecha del servicio. Con dicha informacion, el
proveedor confirma el costo del servicio y dependiendo la disponibilidad, confirma la fecha
de envio. De esta forma, se buscé informacion de aquellos servicios que brindan transporte de
carga similares, a fin de verificar sus atributos innovadores y de esta manera incorporarlos a

la propuesta (Tabla 9).



Tabla 9

Principales atributos de los servicios de transporte de carga
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L . ) Microempresa
Criterio Olva Courier Serpost Taxi Carga P
de transporte
Conductores
Conductores Conductores Conductores .
. i . brindan el
capacitados, capacitados, capacitados, ..
Conductores ) ., ) ., ) ., servicio de
verificacion de verificacion de verificacion de
perfil. perfil. perfil. forma )
independiente.
Cotizacion en linea/ Cotizacion en linea/ ..,
) L L. Cotizacion en .
Usuario Seguimiento de Seguimiento de linea Trato directo
pedido pedido
De acuerdo con
Se calcula . .
, : j la distancia
. Se calcula segun Se calcula segun segun . .
Tarifa . . : ) . : y . recorrida (tarifa
distancia recorrida distancia recorrida distancia . N
A ey mas econdmica
del mercado)
. 8 L. Brinda
Peso limite hasta Peso limite hasta ..
Otros servicios de
25 kg 32 kg
mudanza.

De la revision al sitio web de Olva Courier (https://www.olvacourier.com/), se

visualizé que brinda el servicio de envios a niveles nacional, mientras que Serpost

(https://www.serpost.com.pe/), tiene alcance a nivel nacional e internacional. En ambos

casos, es posible realizar el rastreo del envio en tiempo real y la confirmacion de la fecha de

arribo dependera de la disponibilidad de la empresa. Usualmente se debe requerir el servicio

con 2 a 5 dias de anticipacion. Por otra parte, al analizar el sitio web Taxi Carga

(https://taxicarga.com.pe/), se visualizd que han desarrollado un sistema que conecta al

usuario y al conductor. Por otro lado, se observa a los conductores independientes con

microempresa de transporte, que los usuarios ubican a través de referencias y la

comunicacion es directa. Asi, se comprobo que, en la ideacion de la solucidon propuesta, se

estan contemplando las principales caracteristicas de las empresas referidas.

Continuando, la Tabla 10 muestra la matriz ERIC con el objetivo de analizar el

caracter disruptivo del servicio:
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Tabla 10
Matriz ERIC
Criterio Descripcioén
e Desconfianza por la oferta del servicio vigente en el mercado (calidad
Eliminar del servicio y perfil de los conductores).
e Posibles dafios a la carga a transportar.
Reducir e Retrasos en los tiempos de entrega.
e Disponibilidad del servicio (24/7).
Incrementar

e Accesibilidad de la aplicacion.

e Una propuesta de valor que conecte a los usuarios y a los conductores
Crear a través de una aplicacion, orientada a la rapidez del servicio,
seguridad y brindando alternativas de formas de pago.

Por otro lado, se analiz6 que la innovacion propuesta se refiere a una innovacion de
producto y de carécter tecnologico. La propuesta provee una opcion alterna de solucion que
conecta a los usuarios con los conductores mediante un aplicativo. Para ello, se desarrolla un
modelo inicial que cumpla con las principales caracteristicas y atributos innovadores de las
empresas mencionadas: conexion de transportista (con sus propias unidades) y usuario, uso
de aplicativo movil, disponibilidad inmediata, verificacion de antecedentes de socios
transportistas y tiempos de viaje mas rapidos.

Finalmente, utilizando la herramienta Google Patents (https://patents.google.com/) se
realizo una busqueda de las patentes relacionadas a las caracteristicas del modelo de negocio
propuesto, considerando criterios como “transporte de mercancias”, “price based
navigation”, “freight transportation mobile”, “freight navigation™. Al respecto, se
encontraron dos patentes relacionadas con la navegacion y establecimiento de precios
dinamicos, y con la asignacion de conductores de transporte de carga. El resumen de ambas
patentes se presenta en la Tabla 11, y la especificacion técnica se adjunta en el Apéndice E:.
Para el presente proyecto, no se contempla el licenciamiento de dichas metodologias; el

desarrollo del algoritmo forma parte de la solucion propuesta y constituird parte de la

propiedad intelectual generada en el proyecto.
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Patentes relacionadas con el modelo de negocio

Codigo Nombre

Descripcion

Price based

Me¢étodos de asignacion de precios basados en

US12001999B2 o navegacion a través de diversos sistemas, entre
navigation .
ellos, los sistemas GPS.
System and method Sistema y método para seleccionar empresas
of selecting freight de transporte en el que las ofertas para las rutas
US8131598B2 . de transporte y similares se reciben con
forwarding : -
. suficiente antelacion a un transporte de
companies

mercancias.

4.4. Propuesta de valor

El perfilamiento del usuario y del socio transportista fue modelado a partir de la

propuesta de valor inicial, que contempla desde las alegrias, trabajos hasta las frustraciones

del usuario. Respecto del mapa de valor, incorpora el generador de aliviadores, los productos

y servicios (ver Figuras 11 y 12).
Figura 11

Lienzo de propuesta de valor — Usuario
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En el lienzo se encontr6 un factor de dolor presente en los emprendedores que

requieren transportar sus mercaderias, esto es la disponibilidad de empresas de transportes de
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carga reconocidas en el mercado que brinden un servicio de calidad, dado que la oferta
formal de este servicio es escasa. Por ello, la propuesta de valor para el usuario es ofrecerle
una experiencia de transporte de carga de facil acceso (a través de un aplicativo), de alta
disponibilidad y a un precio competitivo. La soluciéon contempla como aliviador de
dificultades, que el servicio sea realizado por conductores que no registren antecedentes

policiales y/o penales, con una adecuada calidad del servicio, y brindando diversas formas de
pago (tarjetas de crédito).

Figura 12

Lienzo de propuesta de valor — Socio transportista
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Ademas, se identificé que un factor que causa dolor a los microempresarios de
transporte es que presentan dificultad para conseguir nuevos clientes y que sus vehiculos
tienen altos tiempos muertos y consecuentemente, menores ingresos. La propuesta de valor
para el socio transportista se centra en que Movers facilitara el contacto con el usuario final,
lo cual incrementara la frecuencia de traslados que realizaran. Asimismo, el precio sera fijado

con antelacion por la aplicacion, por lo cual el socio transportista no tendra inconvenientes

con el usuario por discrepancias en el precio final.
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4.5. Producto minimo viable (PMYV)

El PMV se logro a través de diversas iteraciones que trabajaron la forma de conectar a
un usuario con una unidad cercana a través de un aplicativo movil. La solucion tiene por
nombre Movers (ver Figuras 13 y 14), y fue presentada a mas de 15 clientes de diferentes
rubros para recoger sus sugerencias y expectativas.

Como ya se ha presentado anteriormente, los principales beneficios para el usuario
final es que podra solicitar el servicio de manera inmediata, a través de la aplicacion y la
descripcion de su necesidad. Esta solicitud es atendida por los socios transportistas
(previamente seleccionados por Movers), incrementando asi la recurrencia de sus servicios.
El registro de los socios transportistas se hard mediante la evaluacion sus antecedentes
penales y policiales, su informacién personal (DNI, licencia de conducir, SOAT, tarjeta de
propiedad del vehiculo, registro de papeletas, puntaje del brevete del conductor). Este
proceso brinda una mayor confianza y seguridad en los usuarios. Adicionalmente, también se
contempla que aquellas empresas de transporte con capacidad no ocupada puedan registrarse
como socios transportistas para aprovechar mejor sus recursos.

Finalmente, la aplicacion de Movers (Movers Drivers!'!) estara disponible en los dos
principales mercados de aplicaciones como Play Store y App Store, tanto para los usuarios
como los socios transportistas. En el caso de los socios transportistas, deberan completar el
formulario y entregar los documentos requeridos. Luego de la aprobacion, el socio
transportista pasara por una entrevista personal y/o virtual, por una induccion digital sobre el
uso de la aplicacion y por una capacitacion en atencion al cliente y alcances del servicio. Con
ello, se le permitiré ser dado de alta en la aplicacion e iniciar con el servicio. El proceso podra

durar hasta siete dias habiles.

! Los bosquejos de las aplicaciones (mock-ups) se encuentran disponibles en los enlaces siguientes:
Usuarios: https://app.moqups.com/cP40YRfh8Cj20CiyNnLVw8ubmdG239mS5/view/page/ae8fe8eb0
Transportistas: https://app.moqups.com/cP40YRfh8Cj20CiyNnLVw8ubmdG239mS5/view/page/ababe8§894



Figura 13

Producto Minimo Viable — Usuario
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Figura 14

Producto Minimo Viable — Transportista
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Capitulo V: Modelo de negocio

En este capitulo se presenta la propuesta de disefio del modelo de negocio
desarrollada en base a la herramienta estratégica Business Model Canvas (BMC). Asimismo,
se evalua el planteamiento del modelo de negocio desde la perspectiva de viabilidad
financiera, escalabilidad y sostenibilidad social.

5.1. Lienzo del modelo de negocio

La Figura 15 muestra el lienzo de modelo de negocio de Movers, el cual describe la
forma como se crea, proporciona y captura valor para los clientes, incluyendo en este
concepto tanto a los usuarios del servicio como a los socios conductores. Para ser coherente
con esta definicion, el modelo de negocio desarrolla una propuesta de valor diferenciada para
el usuario y el socio transportista, segiin sus propias necesidades, aspiraciones y deseos. De
esta manera, desde la perspectiva del usuario, Movers representa una solucion que le brinda
experiencia de transporte de carga de fécil acceso (a través de un aplicativo), de alta
disponibilidad y a un precio competitivo. Para el socio conductor, Movers le brinda un nuevo
horizonte comercial por el cual puede lograr mayores ventas e ingresos, contando ademas con
un sistema de cotizacion de cada servicio que genera transparencia para ambas partes.

Para ambos perfiles, la relacion de los clientes con Movers se gestiona
primordialmente a través de la aplicacion movil, la cual proporciona todos los medios para
que los clientes puedan atender sus requerimientos por ellos mismos. Ademas, cuenta con un
sistema de calificaciones entre usuarios y socios conductores, que permite a Movers obtener
informacion valiosa respecto de la calidad del servicio. Adicionalmente, los canales de
comunicacion para establecer el contacto con los clientes se sostienen especialmente sobre las
redes sociales por su mayor visibilidad y alcance de personas. Asimismo, se emplean paneles

publicitarios ubicados en lugares estratégicos alineados al perfil del usuario (como los
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principales mercados mayoristas de abastecimiento de Lima) y la optimizacion del
posicionamiento de la empresa en los motores de busqueda de Internet més utilizados.

Debido a la importancia de la aplicacion moévil en los procesos de negocio antes
senalados, esta constituye el principal recurso clave de Movers, junto con la marca de la
empresa, la red de socios conductores, la infraestructura tecnolédgica y el equipo humano que
brinda soporte. Por ello, la actividad clave prioritaria se centra en el desarrollo,
mantenimiento y mejora permanente de la aplicacion mévil. De manera coherente, otras
actividades clave se relacionan con los recursos clave identificados, como la promocién de la
aplicacion relacionado a fortalecer la marca de la empresa. Igualmente, siendo la red de
conductores un recurso esencial, la capacitacion hacia ellos resulta una actividad clave en el
desarrollo del modelo de negocio para mantener un estdndar adecuado de calidad de servicio
y generar un impacto reputacional positivo sobre el valor de la marca.

En el desarrollo del modelo de negocio, existen asociaciones clave que posibilitan el
funcionamiento y la operacion de Movers. Para formar la red de socios conductores, resulta
prioritario formar alianzas estratégicas con pequefias empresas de transporte poco conocidas
en el mercado para convertirlos en los proveedores de los servicios de transporte, ademés de
los transportistas individuales que brinden estos servicios de manera independiente. En
cuanto a la aplicacién moévil, el soporte tecnologico necesario es fundamental para evitar
disrupciones en la operacion de la plataforma, por lo cual es esencial contar con proveedores
de servicios de tecnologia, ademas de otros proveedores que brindan cualidades adicionales
de la aplicacion (pasarelas de pago, geolocalizacion) o reducen ciertos riesgos del negocio
(seguros contra accidentes o responsabilidad civil). Es importante también incorporar como
socios clave a los inversionistas (personas naturales o fondos de inversion) dentro del
modelo, pues ellos brindan el financiamiento de las operaciones del negocio, ademas de

compartir los riesgos asociados.
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La creacion de valor entregado hacia los clientes permite que Movers genere ingresos
basados en una comision del 15% sobre la tarifa pagada por el usuario por cada servicio de
transporte contratado. El precio final pagado por el cliente, que incluye esta comision, sera
determinado de manera dindmica por la aplicacion en funcion a la distancia del traslado
solicitado, el tipo de vehiculo requerido y la demanda al momento de la cotizacion; asi
también, este precio serd mostrado al cliente de forma anticipada previo a la contratacion del
servicio de transporte. En cuanto a la estructura de costos, el principal de ellos es el costo de
adquisicion de clientes, que representa el valor monetario del esfuerzo para obtener mayor
clientela. Del mismo modo, los pagos a los socios conductores representan otro concepto
relevante en la estructura de costos, asi como los gastos de mantenimiento de la plataforma
moévil y demés proveedores de servicios. Finalmente, los gastos asociados al financiamiento
también impactan en los costos del negocio.

Figura 15

Lienzo Modelo de Negocio
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Por lo expuesto, se considera que en el modelo de negocio de Movers confluyen los

tres atributos clave de una solucion basada en la metodologia de design thinking, los cuales se

someten a validacion en el siguiente capitulo:

Deseabilidad: La solucion posee una propuesta de valor relevante para los
clientes, pues resuelve un problema real como es la necesidad basica de transporte
de bienes, ademas de necesidades especificas tanto para el usuario como el socio
conductor. Asi también, la propuesta de valor planteada es diferente a las opciones
existentes en el mercado, apoyandose en la tecnologia para facilitar la forma
actual en la que el usuario lidia con el problema identificado.

Factibilidad: A nivel técnico y operativo, la solucion propuesta es posible de ser
implementada. El lienzo de modelo de negocio identifica claramente las
actividades que resultan claves para el éxito del negocio, asi como los recursos
esenciales. Ambos se relacionan principalmente con el disefio, desarrollo y
mantenimiento de una aplicacién moévil, teniéndose en la organizacion el talento
humano y el conocimiento técnico necesario para su realizacion. Respecto de los
otros recursos (mayor equipo de programadores, infraestructura tecnologica), se
considera que la organizacion es capaz de abastecerse de ellos en el corto plazo,
por lo cual no representarian una limitacion a la implementacion del negocio.
Finalmente, no se han identificado conflictos de patentes, aspectos legales o
regulatorios que supongan riesgo para implementar la solucion.

Viabilidad: Tal como se desarrolla en el siguiente acépite, el modelo de negocio
propuesto resulta sostenible financieramente. Por parte de la estructura de costos,
el modelo de negocio permite alcanzar economias de escala una vez alcanzada la
masa critica de usuarios, lo cual permite sobrellevar los costos en el largo plazo.

Ademés, el modelo de generacion de ingresos basados en una comision por
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servicio brindado ha sido ampliamente validado en el mercado local e

internacional en base a la experiencia de otras empresas como Uber. En este

sentido, las proyecciones realizadas muestran que los resultados financieros

cumplen con los objetivos estratégicos de rentabilidad de la organizacion.
5.2.  Viabilidad financiera del modelo de negocio

Considerando como base un escenario probable o esperado, se estima un presupuesto
inicial de S/ 3.75 millones, el cual sera constituido por aporte propio de los accionistas (65%)
y crédito bancario (35%). Este monto sera destinado a financiar la construccion, desarrollo e
implementacion de la aplicacion, el despliegue una campaiia intensiva de marketing, la
adquisicion de los bienes de capital necesarios (relacionados con los sistemas de soporte de la
aplicacidn) y cubrir las necesidades de capital de trabajo para el primer ano de operacion del
negocio. Para los siguientes afios, se pronostica un sostenido crecimiento en los ingresos
producto de la exponencialidad del modelo de negocio (sustentado en el siguiente acapite),
acompafiado de la disminucién de los costos operativos por las economias de escala que se
consiguen a medida que el volumen del negocio aumenta. Con ello, se estima que el proyecto
logrard un valor actual neto (de la inversion inicial) de S/ 4,624,531 en el escenario esperado
y una tasa interna de retorno de 46.58%. La proyeccion de los resultados financieros y el
andlisis correspondiente se profundizan en la seccion 6.3 del presente estudio.
5.3.  Escalabilidad / exponencialidad del modelo de negocio
Movers presenta un modelo de negocio escalable, ya que en el pais existe un mercado

amplio de mypes superior a los 8 millones, para las cuales no existen soluciones especificas
que alivien sus requerimientos logisticos. Asimismo, tal como describen Calatayud y Montes
(2021), “en términos agregados, el desempeno logistico de América Latina y el Caribe (ALC)
presenta un importante rezago frente a otras regiones. (...) ALC califica sistematicamente por

debajo de los niveles de las economias avanzadas, a la vez que su propia calificacion ha
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retrocedido en los ultimos lustros”. Por tanto, el disefio de Movers también se encuentra
alineado a las necesidades de otros paises de la region, lo cual representa una importante
oportunidad de mercado. Otro aspecto importante que sustenta la exponencialidad es que se
puede lograr un crecimiento acelerado de la oferta con campafas intensivas de promocion
para los socios transportistas, lo cual aumenta la disponibilidad de vehiculos para los usuarios
y, por tanto, aminora el tiempo de espera. En un esquema de transporte tradicional, se
requeriria una enorme cantidad de inversion para adquirir las unidades y proporcionar el
servicio. De esta manera, esta solucion sera atractiva tanto para los usuarios como para los
socios transportistas, ya que atacara sus principales necesidades no atendidas. Al asegurar
disponibilidad y nivel de servicio para los usuarios, asi como alto flujo de servicios para los
transportistas, se concluye que el negocio podra alcanzar una rapida y alta penetracion de
mercado en el corto y mediano plazo.

A través de la siguiente plantilla (Figura 16) se muestran los principales criterios de la
exponencialidad del modelo de negocio.
Figura 16

Plantilla ExO Canvas

Organization Date Done by

ExO Canvas

Propésito Transformador Masivo
El propdsito de la empresa es desarrollar un aplicativo que permita conectar a usuarios con servicios de transporte disponibles en el mercado, asegurando un alta disponibilidad y
nivel de servicio, asi como ofreciendo distintas opciones de pago. El publico objetivo son todos las personas naturales que necesiten transportar carga mediana o pesada y
emprendedores que necesiten trasladar mercaderia.

Informacion

Informacién en base a fuentes
primarias y secundarias (encuestas
propias realizadas a potenciales
usuarios e informacion estadistica
obtenidas de estudios y entidades
publicas)

Base de datos generada a partir de la
informacién recolectada durante el
uso del aplicativo movil y redes
sociales.

Seguimiento a los ratios de
productividad.

Registro documentario y evaluacion
de los transportistas via aplicativo
movil.

Personal a pedido
Se tercerizaran segin demanda los
servicios complementarios como
desarrollo de app., publicidad, etc.

Comunidad & multitud
Se contactara los gremios de transporte
para mostrar el aumento del volumen
de servicio a través del app.

Algoritmos
Se trabajara en calificacion del personal,
andlisis de rutas y precios en base al uso
del aplicativo.

Activos externos
Los vehiculos serdn propiedad del socio
transportista, mientras que la oficina
sera alquilada y servidores tercerizados.

Compromiso
Calificacion y visibilidad del puntaje por
parte de los usuarios para asegurar un
alto nivel de servicio.

Interfaces
Actualizaciones del aplicativo basados
en la experiencia de usuario y feedback
a través del app o redes sociales.

Cuadros de mando
Se definiran KPI's para las dreas core del
negocio: Finanzas, Marketing &
Operaciones.

Experimentacion
Se realizaran campafias en algunas
zonas industriales donde se espera
mayor trafico de servicio.

Autonomia
Los socios son responsables de cada
area por lo que tendran poder de
decision para implementar la estrategia.

Tecnologias sociales
Nos apalancaremos en las principales
redes sociales (Facebook, Instagram)

Implementacion

Se realizara una campafa de
marketing que nos permita
posicionarnos en el mercado y que
los usuarios conozcan y descarguen
nuestra aplicacion.

Esta campafa estara enfocada en
resaltar los principales beneficios
para los usuarios como
disponibilidad y seguridad.

Los wusuarios podran calificar el
servicio, de manera que ellos
podran ver la calificacion del
transportista al momento de
confirmar el servicio.
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Como se observa en esta plantilla, el mercado muestra condiciones favorables para la
exponencialidad de nuestra solucion apalancado principalmente en la alta penetracion del uso
de teléfonos moviles y el uso de nuestra aplicacion para la recoleccion de datos y posterior
analisis y uso.

5.4. Sostenibilidad social del modelo de negocio

El modelo de negocio contemplado para Movers tiene un aporte significativo sobre el
ODS 8 (Trabajo decente y crecimiento econémico con énfasis en aumentar los niveles de
productividad mediante la modernizacion tecnologica) y con el ODS 9 (Industria, innovacion
e infraestructura) al promover la modernizacion tecnoldgica en el sector de transporte de
carga liviana, aumentando asi la eficiencia. El andlisis del impacto de Movers sobre ambos
ODS se aborda en el Capitulo VII.

En el contexto actual, los pequefios transportistas en Peru se enfrentan a una situacion
econdmica precaria, caracterizada por ingresos bajos e inestables. Esta situacion se ve
agravada por la alta fragmentacion e informalidad que prevalece en la industria del
transporte. Esta informalidad no solo limita las oportunidades de crecimiento para los
transportistas, sino que también perpetua un ciclo de bajos ingresos y acceso limitado a
recursos que podrian mejorar su situacion econdmica.

Por otra parte, se encuentra la importancia de integrar a las pequefias empresas en las
cadenas de valor y mercados mas amplios (ODS 9.3.1). Las mypes en el Pert, que dependen
en gran medida del transporte logistico, enfrentan serias limitaciones en cuanto a
infraestructura y acceso a tecnologias avanzadas. Estas limitaciones se reflejan en los
elevados costos logisticos, que representan en promedio el 21.1% de las ventas de las
empresas, segun la Encuesta Nacional de Logistica 2020 (MTC, 2022, p. 57). Estos altos
costos no solo impactan la rentabilidad de las mypes, sino que también limitan su capacidad

para competir en un mercado cada vez mas globalizado y demandante.
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Ademas, la fragmentacion del mercado y la prevalencia de la informalidad agravan la
situacion, elevando los precios finales para los clientes y reduciendo la competitividad de las
mypes. La solucion propuesta, al enfocarse en la modernizacion y formalizacion del sector
logistico, tiene el potencial de mejorar significativamente la integracion de estas pequefias
empresas en cadenas de valor mas amplias. Esto no solo permitiria a las mypes optimizar sus
operaciones y reducir costos, sino que también las habilitaria para afiadir mas valor a sus
servicios y participar de manera mas efectiva en mercados mas amplios y competitivos.

Asi, se concluye que esta integracion es fundamental para elevar la competitividad del
sector logistico en Pert, promoviendo un desarrollo econémico mas equilibrado y sostenible.
Ademas, la escalabilidad de esta solucion la hace aplicable no solo a nivel nacional, sino
también en otras regiones y paises que enfrentan desafios similares en el sector logistico. En
este sentido, la solucion propuesta tiene el potencial de generar un impacto positivo y
duradero, tanto en la mejora de la eficiencia econdmica como en la promocion de la inclusion

social y laboral, alinedndose con los objetivos del ODS 9.
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En el presente capitulo se desarrolla la validacion de las hipdtesis planteadas sobre el

modelo de negocio, con la finalidad de analizar el grado de deseabilidad, factibilidad y

viabilidad financiera de la solucion propuesta al problema social relevante.

6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion

A fin de validar la deseabilidad de la solucion desarrollada, se recurrié al método de

hipotesis y prueba. Con base en el andlisis del lienzo de propuesta de valor y el lienzo del

modelo de negocio, se formularon cinco hipoétesis iniciales, las cuales fueron categorizadas

posteriormente segun se observa en la Figura 17.
Figura 17
Hipotesis iniciales de la deseabilidad de la solucion

Importante

HI: Creemos que existen emprendedores de
mypes, que no cuentan con vehiculo propio,
que usarian el aplicativo Movers para
transportar sus bienes

mypes que valoran obtener una cotizacion

H3: Creemos que existen emprendedores de
de su transporte en tiempo real.

J

\
HS: Creemos que existe un grupo de personas P
. 2 - i o
naturales (con vehiculos de carga propios) y H2: Creemos que existen emprendedores de
pequeiias empresas de transporte (entre 2 y 6 mypes que estan dispuestos a pagar 15% mas

por un servicio de transporte via aplicacion

vehiculos) que estan dispuestas a brindar sus ; o ;
en tiempo real para movilizar sus bienes.

servicios a través de una aplicacion movil.

Sin evidencia

H4: Creemos que los usuarios valoran tener
un sistema de resefia y calificacion sobre la

calidad del servicio recibido por parte de los
conductores.

Trivial

Con evidencia

De la evaluacion anterior, se consideraron aquellas hipotesis clasificadas como

importantes, y que ademads tengan un sustento para evidenciar su validacion. En este caso, se

tomaron en cuenta las hipotesis 1 y 2 del cuadrante superior derecho, las cuales se presentan

en el siguiente punto y en el Apéndice F:.
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6.1.1. Hipotesis para validar la deseabilidad de la solucion

e Hipotesis 1: Creemos que existen emprendedores de mypes, que no cuentan con
vehiculo propio, que usarian el aplicativo Movers para transportar sus bienes.

e Hipotesis 2: Creemos que existen emprendedores de mypes que estan dispuestos a
pagar un precio 15% superior por un servicio de transporte via aplicacion en
tiempo real para movilizar sus bienes.

6.1.2. Experimentos empleados para validar las hipdtesis

Para validar las hipétesis planteadas, se selecciond un grupo de 20 emprendedores que

actuaron como usuarios del servicio y se les requiri6 realizar las siguientes actividades:

e Experimento 1: Al grupo se le present6 un cuadro comparativo entre las
caracteristicas de una empresa convencional que brinda el servicio de transporte
de carga y el servicio que ofrece Movers (ver Tabla 12). Este experimento se
realiz6 mostrando tinicamente las caracteristicas de las dos opciones, sin
especificar el nombre de cada alternativa. De este modo, se requirid al grupo
elegir las caracteristicas mas y menos relevantes para elegir una opcion.

Tabla 12

Cuadro de caracteristicas para encuestados (prueba en ciego)

Caracteristicas . Qp cion A . Opcion B
(Servicio convencional) (Movers)
Disponibilidad de unidades Baja Alta
Respuesta a solicitud del servicio De 2 a 4 dias Hasta el dia siguiente
Seguridad de la carga transportada Bajo Alto
Precios de mercado Bajo/Medio Alto
Servicio diferenciado Bésico Clésico/Premium

En este sentido, se destaca que la caracteristica mas relevante para los encuestados
es un precio competitivo, en tanto que el menos relevante resulto ser el servicio

diferenciado. A continuacion, se les solicitd escoger una de las opciones bajo una
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prueba en ciego en la cual cada uno ponder¢ individualmente los atributos

positivos y negativos de cada alternativa. Como resultado, se observé que 15 de

los encuestados eligieron la opcion B (Movers).

e Experimento 2: Se mostré a cada emprendedor, de forma individual, el prototipo

de aplicativo de Movers, explicandoles los pasos para acceder a la aplicacion y

solicitar el servicio, luego de lo cual se les pidié responder una serie de preguntas

relacionadas con la percepcion de la aplicacion (Tabla 13) y la percepcion del

precio estimado para este modelo (Tabla 14).

Tabla 13

Encuesta sobre percepcion de la aplicacion

Pregunta

Del 1 al 10, ;cuan buena cree que es la
aplicacion? Donde 1 es poco intuitivo y
10 es muy entendible.

Del 1 al 10, ;cuan rapido fue solicitar un
servicio con la aplicacion? Donde 1 es
muy lento y 10 es muy rapido.

Del 1 al 10, ;cuan fécil fue solicitar un
servicio con la aplicacion? Donde 1 es
muy dificil y 10 es muy facil.

Del 1 al 10, ;cuan fécil fue pagar por el
servicio a través de la aplicacion? Donde
1 es muy dificil y 10 es muy facil.

9 10 Total
9 8 20
12 4 20
18 2 20
11 2 20
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Tabla 14

Encuesta sobre percepcion del precio

Opciones Si No Quizas
(Estarias dispuesto a pagar
15% mas del servicio 12 3 5
normal?
. Hay otras opciones  Facilidades de Situacion
Opciones .
en el mercado pago econdmica

Si respondiste "Quizas"
[cudl crees que es el factor 1 3 1
mas relevante de decision?

1 Aceptar Aceptar otros
. Cuotas sin . :
Opciones . - cualquier tipo de medios de pago
tarjeta de crédito  (billeteras digitales)
Si respondiste “Facilidades
de pago” ;/como te gustaria 1 0 2

pagar?

Sobre la base de los hallazgos de los experimentos antes descritos, se desprende que,
para el grupo de estudio, la caracteristica mas relevante es el balance entre el precio del
servicio, las facilidades/diversidad de pago y la rapidez de solucion del problema. Se observa
que los usuarios valoran mucho el tiempo que ahorran y la flexibilidad que les brinda
Movers. Ademas, otra caracteristica valorada es la facilidad de obtener movilidad en
cualquier momento, lugar o circunstancia, y estos atributos compensan el mayor precio, la
barrera principal. Por parte del disefio de las funciones de la aplicacion, los resultados
muestran que existe una percepcion generalizada de que reservar un vehiculo y efectuar el
pago a través de la aplicacion resulta intuitivo y rapido. En conclusion, los experimentos
realizados permiten evidenciar que el usuario de la solucion propuesta considera que esta es
facil de utilizar (Hipotesis 1) y se encuentra dispuesto a pagar por la solucion (Hipotesis 2).
De esta manera, se sustenta la deseabilidad de la solucion propuesta.

6.2.  Validacion de la factibilidad de la solucion
En este acapite se presenta el disefio del plan de mercadeo y plan de operaciones

como pilares de la factibilidad técnica del modelo de negocio, los cuales son validados
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posteriormente mediante la simulacién de Monte Carlo, como modelo probabilistico que
permite evaluar la incertidumbre o aleatoriedad de los datos de entrada y su impacto en la
distribucion de los resultados.
6.2.1. Plan de mercadeo

Para el disefio del plan de mercadeo, se ha establecido como objetivo general lograr
que Movers se posicione en el mercado de transporte de bienes para mypes como una
alternativa eficiente, facil y Util para el usuario, y que para los socios conductores sea una
alternativa que les permita generar ganancias a su ritmo. Entre los objetivos especificos, se ha
definido las siguientes metas:

e Alcanzar una participacion de mercado del 1% en el primer afio, equivalente a
atender a mas de 5 mil mypes (mercado objetivo), e incrementar la participacion
anualmente a razon de 0.5% a 2.5%.

e Lograr mas de 250 mil descargas de la aplicacion en el primer afio, para lograr
obtener el mercado objetivo sefialado considerando prudencialmente una tasa de
conversion menor al 2%.

e Mantener un presupuesto anual de marketing entre el 11% y 18% de los ingresos
por ventas para alcanzar el crecimiento esperado.

Con miras a cumplir los objetivos propuestos, se presenta a continuacion la

segmentacion del mercado objetivo, desde la perspectiva de cuatro enfoques (Tabla 15), lo

cual permitird posteriormente determinar la estrategia de mercado apropiada:
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Segmentacion del mercado objetivo

Enfoque

Perfil del usuario

Demografica

Socioecondémica

Conductual

Geografica

No es un factor discriminante, pero se espera alcanzar a emprendedores
entre 20 y 59 afios, que representa el 83.4% del total (Ministerio de la
Produccion, 2024), principalmente por el uso de la tecnologia. Otras
variables como género o estado civil no son limitantes.

Emprendedores principalmente con negocios familiares (comerciantes),
particularmente en los sectores C y D, que no cuentan con movilidad
propia para el transporte de sus bienes. Realiza su abastecimiento en
los principales mercados mayoristas. Manejan efectivo y otros medios
de pago.

El usuario emplea la tecnologia para cubrir sus necesidades de
transporte. Son consumidores regulares de taxis por aplicativos.

Lima y principales plazas comerciales de provincias.

Por otra parte, los resultados de los experimentos presentados en la validacion de la

deseabilidad de la solucioén propuesta mostraron la valoracion de los usuarios por las

caracteristicas y atributos de Movers. Ello compensa el precio mas elevado en comparacion

con las alternativas actuales. En este sentido, para el proyecto se considera que la estrategia

mas apropiada es aplicar una estrategia de diferenciacion, en la cual el posicionamiento en la

mente del consumidor se explica por las ventajas competitivas que Movers ofrece,

especialmente la mayor disponibilidad y flexibilidad para solicitar los servicios de transporte.

En relacion con la estrategia de mercado (marketing mix), para cada uno de los

factores principales (producto, precio, plaza y promocion) se detalla la estrategia aplicada:

e Producto: Movers ofrece una plataforma que permite conectar usuarios

(emprendedores) que requieren movilidad para sus bienes, con socios

transportistas que ofrezcan este servicio, de manera agil, sencilla y con altos

estandares de calidad. Para ello, se cuenta con una aplicacion especifica tanto para

el usuario como el socio transportista, segtn las caracteristicas y disefio

presentados en las Figuras 13 y 14. Entre las bondades més relevantes del
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aplicativo, se permite obtener una cotizacion en linea del servicio, la trazabilidad
del recorrido via GPS, pagos con tarjetas de crédito y billeteras digitales.

Precio: Considerando que no existe en el mercado de transporte de carga liviana
un precio referencial, debido a la alta informalidad del servicio en el pais, se ha
definido una comision transaccional (precio) de 15% sobre el costo del viaje, lo
cual resulta en un precio mas alto respecto de la competencia (transporte
informal), agregando todos los beneficios de calidad de servicio. Esto nos
permitiria mantener una oferta atractiva para los socios transportistas, y a su vez
atractivo para los potenciales usuarios que encontraran un claro valor agregado en
el servicio ofrecido mediante una estrategia de diferenciacion.

Plaza: El servicio se ofrecerd a través de un aplicativo movil, el cual estara
disponible tanto para sistemas operativos Android como i0S, lo que permitira
acceder a todos los potenciales donde se cuente con acceso a internet.

Promocion: Para un rdpido posicionamiento de la marca, se emplearan multiples
estrategias de promocion en paralelo. En primer lugar, considerando el perfil y
segmentacion del usuario, se realizaran intensivas campanas de marketing
mediante publicidad out-of-home en los principales mercados de abasto mayorista
de Lima y las principales ciudades. Asi, ademas de impactar sobre la mente del
consumidor, también se incrementa la disponibilidad del servicio, pues estas zonas
concentran la mayor cantidad de transportistas asociados a emprendimientos y
comercio de carga mediana. En segundo lugar, se emplearan las principales redes
sociales (Facebook, Instagram, TikTok) para la difusion de los servicios ofrecidos,
mediante embajadores de marca reconocidos en el sector comercio. En tercer
lugar, se manejaran campaias publicitarias above-the-line a través de medios

masivos como la radio y spots en programas televisivos cuyo contenido vaya
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dirigido a los emprendedores. Finalmente, en la etapa inicial del proyecto, se
implementara una estrategia digital para publicitar anuncios de los servicios de
Movers a través de Search Engine Marketing (SEM) en Google Ads con cargo al
presupuesto. A medida que el volumen de operaciones se incremente, se trabajara
también en una estrategia de Search Engine Optimization (SEO) a través de la
identificacion de palabras clave que los usuarios emplean al buscar transporte, la
creacion de contenido con consejos para emprendedores, entre otros.
6.2.2. Plan de operaciones
Para la ejecucion de las operaciones de Movers, se han disefiado procesos principales
y secundarios basados en el modelo de negocio propuesto (intermediacion tecnoldgica). Asi,
la cadena de valor de la empresa se sostiene de cinco procesos fundamentales: tecnologia,
operaciones, marketing, servicio al cliente y producto (investigacion y desarrollo). De esta
manera, en la Figura 18 se puede apreciar el detalle de las actividades clave de estos procesos
para el logro de los objetivos de Movers. Por parte de los procesos de apoyo, se tiene la
gestion de infraestructura, que en el caso de la empresa corresponde a la adecuacion de la
ubicacién y las instalaciones bajo contratos de alquiler, pues no se tiene planificado adquirir
propiedades para las operaciones. Un segundo proceso de soporte es la relacion con los
inversionistas y la comunidad, considerando la importancia de mantener comunicacion
permanente con todos los stakeholders, lo cual puede facilitar el acceso a posteriores rondas
de levantamiento de capital (Series A y B). Aunado a ello, la gestion financiera permitira
soportar el crecimiento del negocio segun las expectativas propuestas mediante la obtencion
de las mejores condiciones posibles para el financiamiento. La gestion logistica también
resulta importante, pues permite mantener una estrecha coordinacion para el abastecimiento

de los recursos necesarios para que los procesos principales se desarrollen. Finalmente, una
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adecuada gestion humana permitira captar, capacitar, compensar y mantener una solida
relacion con el talento necesario para que la empresa logre sus objetivos organizacionales.
Figura 18

Cadena de valor de Movers

Infraestructura
Relacion con inversionistas y la sociedad
Finanzas
Recursos humanos
Logistica
Tecnologia Operaciones Marketing Servicio al Producto (I+D)
* Mantenimiento de | ¢ Soporte a los * Gestion cliente * Analisis de la
la aplicacion. cotizadores en publicitaria. « Atencién de experiencia del
¢ Gestion de linea. * Seguimiento al quejas y reclamos usuario (UX)
ciberseguridad del | « Gestion del crecimiento y de usuarios. * Identificacion de
aplicativo. proceso de altas retencion de « Apoyo a los nuevas
« Integraciéon de (usuarios y clientes. socios funcionalidades.
servicios de conductores). * Medicion de la conductores. * Busqueda de
terceros en la satisfaccion del servicios paralelos
aplicacion (ej. cliente (NPS). para ofrecer.0z
mapas, GPS).

En cuanto al flujo de operaciones para el usuario y el socio conductor, se desarrolld
un prototipo del aplicativo (Figuras 13 y 14), en donde se representa visualmente los pasos
que se deben seguir para solicitar el servicio. Asimismo, mediante los experimentos
realizados en la validacion de la deseabilidad, se observo la interaccion que tienen los
usuarios finales, validando si este esquema logra satisfacer sus expectativas y necesidades. Al
respecto, se identificd que, en general, los flujos de registro, solicitud, cotizacion y valoracion
del servicio por parte del usuario resultaron faciles e intuitivos, lo cual brinda evidencia que
los pasos establecidos son adecuados. Por otra parte, se identific6 mayor variabilidad en el
tiempo que se tardaron para solicitar el viaje. En este sentido, siendo la agilidad uno de los
principales atributos de la oferta de valor de Movers, se considerd este tiempo observado en

el proceso de simulacion que se presenta en el siguiente acépite.
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6.2.3. Simulaciones empleadas para validar la factibilidad

A fin de evaluar la factibilidad del plan de marketing propuesto, se estimaron
inicialmente dos métricas claves relacionadas: el valor del tiempo de vida del cliente (VTVC)
y el costo de adquisicion del cliente (CAC). EI VTVC permite estimar el valor econdmico de
la relacién comercial que el negocio tiene con sus clientes, en base a las caracteristicas de
compra de cada cliente (frecuencia y monto) y el tiempo de vida util o permanencia con la
empresa. Por otra parte, el CAC representa el costo en que el negocio incurre para captar a
cada cliente, y se encuentra asociado principalmente a los gastos realizados en estrategias de
marketing. Asi, ambas métricas permiten determinar la efectividad del plan de marketing y si
se estd generando el valor para la empresa segtn lo presupuestado.

En este sentido, para la simulacion del plan de marketing se establecié como
indicador el ratio VTVC/CAC, el cual relaciona la rentabilidad generada por los clientes
captados en base a la estrategia de marketing y el costo de adquisicion de dichos clientes. En
la Tabla 16 se presenta el calculo del VTVC y del CAC para el primer afio, con lo cual el
ratio VTVC/CAC inicial ascendid a 3.08. Para este calculo, se tuvieron en cuenta las
siguientes consideraciones:

e Se tomo el promedio de las frecuencias de compras semanales que los usuarios

indicaron durante las entrevistas (1.5 veces), y luego se anualizo este resultado.
e FElingreso promedio también fue obtenido de las entrevistas, y corresponde al
valor medio que los usuarios gastan por vez que se trasladan para abastecerse (ida
y vuelta), multiplicado por la comision que Movers cobra (15%).

e Prudencialmente, se consider6 como vida 1til un periodo de 6 meses, suponiendo
un incipiente posicionamiento de Movers en el mercado durante el primer afio
(que implica una moderada tasa de retencion), y la alta competencia de otros

participantes, principalmente del sector informal.
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e El célculo del flujo de nuevos clientes se presenta en la Tabla 21.

o El gasto de marketing corresponde al presupuesto presentado en la Tabla 22.

Tabla 16

Cdlculo del VTVC y CAC — Escenario esperado

Conceptos Afio 1
Frecuencia de uso por afio 78
Ingreso promedio por compra (en soles) 16.82
Vida util (afios) 0.5
Valor del tiempo de vida del cliente (en soles) 656.04
Gasto de marketing (en soles) 1,150,000
Flujo de nuevos clientes 5,401
Costo de adquisicion de clientes (en soles) 212.92

Ademas de determinar el ratio VTVC/CAC para un escenario esperado, se efectud un

modelo estadistico para analizar la distribucion de dicho ratio en multiples escenarios

simulados. Para ello, se asign6 una distribucion de probabilidad a la frecuencia (semanal) de

uso, la vida util y el gasto de marketing (como porcentaje de las ventas), considerando los

siguientes supuestos presentados en la Tabla 17:

Tabla 17

Especificaciones del modelo de simulacion de factibilidad del plan de marketing

Distribucidén de

Variable probabilidad Parametros Fuente
Resultados de las entrevistas a
Frecuencia semanal de Uniforme Min.: 1 los usuarios. El resultado
uso Max.: 3 anualizado se redondea al
entero superior.
Min.: 025 Juicio experto. Se tomd
Vida util Triangular Mo: 0.5 prudencialmente V?.lOI’GS
Max - 1 mer}ores'para evitar
- sobrestimacion del VTVC.
Min.: 11.0% Gasto.s proyectadqs de la
Gasto de marketing (%) Triangular Mo: 16.0% estrategla de marketmg como
Méx - 18.0% porcentaje de los ingresos (ver

acapite 6.3.2).
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Con base en lo anterior, se formuld la siguiente hipotesis sobre el plan de marketing:
e Hipotesis 3: Para el primer afo de operacion, la probabilidad de que el ratio
VTVC/CAC del proyecto sea menor a tres no supera el 30%.

A partir de la ejecucion de 5,000 iteraciones bajo simulacion de Monte Carlo, el ratio
VTVC/CAC mostré la distribucion presentada en el histograma de la Figura 19. Como se
observa, la probabilidad acumulada para valores de VTVC/CAC menores a tres ascendio a
25.72%. Por consiguiente, los resultados obtenidos sustentan que la hipotesis es valida, y que
existe una adecuada probabilidad de que la inversion en la estrategia de marketing resulte
rentable generando mayores retornos para la empresa producto de la relacion comercial con
los clientes captados, a una razén de 3:1.

Figura 19

Resultados de la simulacion del ratio VITVC/CAC
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Respecto de la validacion de la factibilidad del plan de operaciones, se utilizdo como
indicador clave el tiempo de solicitud del viaje por parte del cliente. Este tiempo comprende
el periodo desde que el cliente ingresa a la aplicacion moévil hasta que obtiene una cotizacion
en el mismo aplicativo, con lo cual decide si prosigue con la biisqueda del socio conductor.
Esta métrica se establecio con base en la ventaja competitiva que Movers busca construir
frente a su competencia: la mayor agilidad en la busqueda de transporte. En este sentido, la
hipoétesis inicial para el plan de operaciones es la siguiente:

e Hipotesis 4: La probabilidad de que el tiempo de solicitud de un viaje no exceda

de los 90 segundos es superior a 70%.

A fin de validar la hipotesis antes senalada, se midio el tiempo (en segundos) que
tardaron 25 potenciales clientes para solicitar un viaje. Cabe sefialar que estas personas no
habian tenido un contacto previo con la aplicacion, por lo cual el tiempo también recoge el
aprendizaje necesario para el uso. En este sentido, los tiempos registrados (Apéndice G:)
luego fueron analizados para evaluar si se aproximan a una distribucion normal, a través de
un Grafico Q-Q (Figura 20).

Figura 20

Grdfico Q-Q de los tiempos observados y la distribucion normal
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Como se observa, los datos se asemejan en gran medida a los cuantiles de la
distribucion normal. Con ello, se determiné la media y la desviacion estandar del tiempo de
solicitud, los cuales fueron empleados como parametros para la simulacion. Los resultados de
la ejecucion de 5,000 iteraciones se presentan en la Tabla 18.

Tabla 18

Simulacion del plan operativo

Concepto Tiempo (segundos)
Tiempo promedio observado 82.76
Desviacion estandar del tiempo observado 14.00
Tiempo promedio simulado 82.61
Desviacion estandar simulada 13.89
Tiempo minimo 51.65
Tiempo maximo 136.46

Probabilidad de que el tiempo sea menor a

0
90 segundos 70.32%

Con base en los resultados obtenidos, se observa que existe una probabilidad de
70.32% de que el tiempo que el cliente demora para solicitar su viaje sea menor a 90
segundos, con lo cual se valida la hipotesis planteada para el plan de operaciones. De esta
manera, se concluye que la rapidez y facilidad que el aplicativo brinda a los usuarios
contribuye a construir la ventaja competitiva necesaria para diferenciarse de otras soluciones
existentes en el mercado. Asi también, debe tenerse en consideracion que a medida que los
usuarios se familiarizan con el uso frecuente de la aplicacion, el tiempo promedio de solicitud
del viaje disminuiria progresivamente, mejorandose el desempefio operativo de la aplicacion.
Como conclusion general de las validaciones realizadas, los resultados obtenidos tanto para el
plan de marketing como para el plan operativo sustentan la validez de la factibilidad del
modelo de negocio, verificaindose que existe la capacidad para proporcionar la propuesta de

valor y asegurar un ritmo de crecimiento que garantice la rentabilidad.
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6.3. Validacion de la viabilidad de la solucion

El anélisis de la viabilidad econdmica y financiera de la soluciéon propuesta parte de la
estimacion del mercado potencial y la determinacion del mercado objetivo. Para este fin, se
analiz6 la evolucion de la cantidad de mypes formales durante los afios 2012-2022, con base
en la informacion estadistica anual publicada por el Ministerio de la Produccion!?. En linea
con lo anterior, para calcular la cantidad de mypes informales se considero el valor de 60.5%
que corresponde a la estimacion de la informalidad empresarial determinada por el IEDEP
(2023). De esta manera, se obtuvieron los datos presentados en la Tabla 19.
Tabla 19

Cantidad de mypes durante el periodo 2012-2022

% Informalidad ~ Mypes informales

Ano Mypes formales | A\ Total de mypes
2012 1,338,252 60.50% 3,387,980 4,726,232
2013 1,510,486 60.50% 3,824,016 5,334,502
2014 1,589,597 60.50% 4,024,297 5,613,894
2015 1,688,080 60.50% 4,273,621 5,961,701
2016 1,725,320 60.50% 4,367,899 6,093,219
2017 1,897,550 60.50% 4,803,925 6,701,475
2018 2,209,270 60.50% 5,593,089 7,802,359
2019 2,374,307 60.50% 6,010,904 8,385,211
2020 1,777,368 60.50% 4,499,666 6,277,034
2021 2,115,449 60.50% 5,355,568 7,471,017
2022 2,241,417 60.50% 5,674,474 7,915,891

A partir de esta informacion, se construy6 un modelo de regresion lineal univariada de

series de tiempo para efectuar un prondstico de la cantidad de mypes futuras durante el

horizonte de evaluacion del proyecto. En este modelo, se definié como variable dependiente

la cantidad total de mypes presentada en la Tabla 19, y como variable independiente el

periodo (afio), lograndose obtener un coeficiente de determinacion superior al 70%, lo cual

12 Boletines anuales “Las mipyme en cifras” obtenidas del repositorio
https://ogeiee.produce.gob.pe/index.php/en/oee-documentos-publicaciones/publicaciones-anuales
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refleja una adecuada bondad de ajuste y precision del modelo. Asi, se determinaron los
pronosticos presentados en la Tabla 20 para los proximos aflos. El analisis estadistico de la
significancia de los parametros de la regresion utilizada se encuentra en el Apéndice H:.
Tabla 20

Prondstico de la cantidad de mypes para los proximos afos

Afo Cantidad pronosticada
2023 8,373,318
2024 8,673,681
2025 8,974,044
2026 9,274,407
2027 9,574,770
2028 9,875,134

Sobre la base de los pronosticos anteriores, se puede determinar el tamafio (en
cantidad) del mercado de mypes que la solucion propuesta puede atender. Se defini6 que el
mercado total (total addresable market o TAM) corresponde a aquellas mypes que cumplen
con las siguientes caracteristicas:

e Se encuentran en el sector econdémico de comercio, equivalente al 44.6% del total

en el afio 2022 (Ministerio de la Produccion, 2024, p. 43).

e Los conductores (fundadores, lideres o representantes legales) realizan uso de
internet para el desarrollo de sus actividades, equivalente al 57.3% del total
(Ministerio de la Produccion, 2024, p. 136).

e No cuentan con vehiculo propio para su gestion logistica (81.0%, resultado
extraido de las entrevistas a los usuarios).

De este universo, se considerd que el mercado disponible (serviceable available

market o SAM) estd conformado por la proporcion de mypes que requieren un vehiculo de
mayor tamafio que un automoévil, a fin de diferenciarse de la mayoria de los aplicativos de

transporte actuales. El resultado se extrajo de las entrevistas, obteniéndose un valor de 64,3%.
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Asimismo, en el calculo del SAM se ha incorporado el despliegue progresivo de Movers a

nivel regional, empezando por Lima y Callao durante los primeros tres afios, pues concentran

la mayor proporcion de mypes (48.5%) segtn la informacion del Ministerio de Produccion

(2024). Luego de obtener un posicionamiento relevante, se extenderia el servicio a Arequipa

(5.8%) en el cuarto afio, y al norte del pais —Lambayeque (3.3%), Piura (4.1%) y La Libertad

(5.3%)— hacia los afios cinco y seis. Finalmente, se defini6 como mercado objetivo del

proyecto (serviceable obtainable market o SOM) atender al 1% del SAM en el primer afio del

proyecto, considerando los recursos disponibles en el inicio de las operaciones, e ir

incrementando progresivamente este porcentaje durante los siguientes afios. Los resultados de

este analisis se presentan en la Tabla 21.

Tabla 21

Mercado total, disponible y objetivo

Atio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ano 5 Afio 6
Total de mypes 8373318 8,673,681 8974044 9274407 9574770 9.875,134
% Sector Econémico A4.6%  44.6%  44.6%  A46%  44.6%  44.6%
Comercio
% Uso de Internet 57.3% 57.3% 57.3% 57.3% 57.3% 57.3%
V) : 4
/o Sin vehiculo 81.0%  81.0%  81.0%  81.0%  81.0%  81.0%
propio
Mercado total (TAM) 1,732,275 1,794,414 1,856,553 1,918,692 1,980,832 2,042,971
_ :
7o Vehiculos grandes 64.3% 64.3% 64.3% 64.3% 643%  64.3%
(no automovil)
\ .
7o Despliegue 48.5% 48.5% 48.5% 54.3% 57.6% 67.0%
regional
?giﬁ;io disponible 540,099 559473  578.847 669,761 733,474 879,937
% Objetivo 1.00% 2.00% 3.50% 4.50% 550%  6.00%
Mercado objetivo 5.401 11,190 20,260 30,140 40342 52,797

(SOM)

La determinacion del tamafio del mercado objetivo permite efectuar el presupuesto de

inversion y la proyeccion de los ingresos y egresos futuros del proyecto. Con ello, se efectia

el analisis financiero de los flujos de caja esperados y los indicadores de rentabilidad de la
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inversion. Por ultimo, se definen las hipdtesis relacionadas con la viabilidad del modelo de
negocio, las cuales son validadas posteriormente mediante la simulaciéon de Monte Carlo
considerando diversas distribuciones de probabilidad para los principales factores que
determinan el desempefio econdmico del proyecto.
6.3.1. Presupuesto de inversion

Previo al inicio de operaciones de la empresa, en el escenario base se estimo un monto de
inversion inicial agregado de S/ 3.75 millones. Este aporte permitiria cubrir las necesidades de
inversion en bienes de capital (o capex, por su abreviatura en inglés), primordialmente
relacionadas con el desarrollo y soporte del aplicativo mévil de Movers. Por otra parte, la
inversion inicial incorpora también la estimacion del capital de trabajo necesario para la
operacion inicial del negocio, el cual considera los gastos de personal, el alquiler de oficinas y el
equipamiento de los ambientes de trabajo. Finalmente, la inversion inicial incorpora los
presupuestos para el despliegue de las estrategias de marketing segin lo detallado en el acépite
6.2.1. La disgregacion de la inversion inicial se presenta en la Tabla 22.

Tabla 22

Estimacion del monto de inversion inicial

) = o o . Monto presupuestado
Rubro de la inversion inicial p p

(en soles)
Inversion en bienes de capital (capex) 1,400,000
Capital de trabajo 1,200,000
Campaias de marketing 1,150,000
Monto de inversion inicial 3,750,000

6.3.2. Analisis financiero

A partir de la evolucion del mercado objetivo presentado en la Tabla 20, se elabor¢ la
proyeccion de las ventas de Movers. Con este propdsito, se empled la informacion sobre el
comportamiento de los usuarios entrevistados (frecuencia de traslados anualizada, gasto

promedio por vez). Asimismo, en vista de que el modelo de negocio de Movers consta de una
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comision transaccional, se considerd un factor de 15% sobre el tamafio monetizado del
mercado objetivo. El detalle correspondiente se expone en la Tabla 23.
Tabla 23

Proyeccion de ventas anuales

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5 Afo 6

Mercado objetivo 5,401 11,190 20,260 30,140 40,342 52,797
Canthad de traslados 73 73 73 73 73 73
(anualizado)

Gasto promedio por vez

112.14 112.14 112.14 112.14 112.14 112.14
(en soles)

Ventas totales 47243 97881 177217 263,639 352,877 461,823
(en miles de soles)

% Comisiéon Movers 15% 15% 15% 15% 15% 15%

Ventas Movers
(en miles de soles)

7,086 14,682 26,583 39,546 52,932 69,273

Por parte de la estimacion de determinados costos y gastos del proyecto, se utilizo
como referencia la informacion financiera de empresas referentes con modelos de negocio
similares a Movers. En particular, se tomo la informacion financiera de Uber Technologies,
Inc. reportada durante los afios 2017-2023 a la Comision de Bolsa y Valores de Estados
Unidos (Securities and Exchange Commision [SEC], 2024), considerando la relevancia de
esta empresa en los modelos de negocio de intermediacion tecnologica. Asi, se calcularon
ratios financieros de Uber para el calculo del costo de ventas (mds representativo, pues
incorpora conceptos de gastos de seguro de la plataforma central, tarifas de procesamiento de
tarjetas de crédito, gastos del centro de datos, gastos de dispositivos moviles y servicios de
mantenimiento, entre otros), y los gastos operativos (soporte a las operaciones, incluidas las
operaciones de los conductores, la gestion de la comunidad y la atencion al cliente),
tomandose el promedio para la construccion de los flujos del proyecto. En cuanto a los demés
gastos, estos han sido presupuestados de manera acorde a las necesidades especificas de

Movers tal como se detalla en el Apéndice I:, considerando lo siguiente:
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e Sobre los gastos de ventas, en el acépite anterior se determind un presupuesto base
de S/ 1,150,000 para el primer afio. Para los afios siguientes se ha considerado que
dicho gasto no debe exceder del 16% de los ingresos por ventas.

e Los gastos administrativos (de nomina) corresponden a la necesidad de personal
estimada, los salarios agregados y los beneficios sociales.

e Los gastos por depreciacion se calcularon en base a la inversion en bienes de
capital presentado en el presupuesto (S/ 1.4 millones), considerandose una vida
util de cinco afios y el método de linea recta (S/ 280,000).

e Para los gastos financieros, se asumio una estructuracion de deuda
correspondiente al 35% de la inversion inicial (equivalente a S/ 1,312,500), en
linea con lo indicado en el numeral 5.2. El horizonte de repago fue de cinco afios,
con cuotas anuales iguales (al rebatir), considerando la tasa promedio bancaria'
publicada por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS, 2024).

Asimismo, es importante sefialar que, si bien el horizonte del proyecto es de cinco

afios, se proyecto un afio adicional (afio seis) a fin de que sirva como base para la estimacion
del valor presente de los flujos futuros del ano seis en adelante (valor terminal). En este
sentido, la Tabla 24 muestra la proyeccion del estado de resultados de Movers, en tanto que la

Tabla 25 presenta la proyeccion de los flujos de caja calculados bajo el método indirecto.

13 Tasa promedio de entidades bancarias de préstamos a mas de 360 dias para medianas empresas (ventas
menores a S/ 20 millones, segin Resolucion SBS N° 11356-2008).



Tabla 24

Estado de resultados (en miles de soles) — Escenario esperado
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Concepto Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6
Ingreso por ventas 7,086 14,682 26,583 39,546 52,932 69,273
Costo de ventas 3,810 7,894 14,292 21,262 28,459 37,245
Utilidad bruta 3,276 6,788 12,290 18,284 24473 32,028
Gastos operativos 846 1,752 3,172 4,718 6,316 8,265
Gastos de ventas 1,150 2,349 4,253 6,327 8,469 11,084
Gastos administrativos 763 1,678 3,231 4,061 4,467 6,143
Depreciacion 280 280 280 280 280 280
Utilidad operativa 238 729 1,355 2,897 4,940 6,256
Gastos financieros L& 148 118 83 44 0
Utilidad antes de impuestos 63 581 1,237 2,813 4,896 6,256
Impuesto a la renta 19 171 365 830 1,444 1,846
Utilidad neta del ejercicio 44 409 872 1,983 3,452 4411
Tabla 25
Flujos de caja proyectados (en miles de soles) — Escenario esperado
Concepto Anol Anfo2 Ano3 Afio4 AnoS5S Afiob6
Utilidad neta del ejercicio 44 409 872 1983 3,452 4,411
Partidas no monetarias 280 280 280 280 280 280
Intereses*(1-Tasa Impositiva) 123 104 83 59 31 0
Flujo de caja libre 448 794 1,235 2,322 3,763 4,691

La evaluacion de la viabilidad financiera del negocio se determin6 mediante el calculo

del valor actual de los flujos futuros neto de la inversion inicial (VAN). Este indicador de

rentabilidad implica el descuento tanto de los flujos de caja de los cinco primeros afos

(presupuestados) como del valor terminal, el cual es el valor presente de los flujos de caja que

ocurriran mas alla del ultimo afio de proyeccion, y que, por lo general, representa el mayor

porcentaje del valor total de la empresa. En este sentido, se requiere estimar una tasa de

crecimiento para los flujos posteriores al quinto afo y una tasa de descuento apropiada.

Para el presente estudio, la tasa de crecimiento de los flujos futuros ascendi6 a 3.87%,

la cual est4 basada en la tasa compuesta anual de crecimiento del sector de transporte privado

y taxis por aplicativo a nivel global (Statista, 2022, p. 54). Respecto de la tasa de descuento,



71

esta corresponde al costo promedio ponderado de capital, el cual considera la estructura de
deuda/patrimonio descrito en el acapite 5.2 y los costos financieros tanto de la deuda como
del aporte de los accionistas. El costo de deuda ascendi6 a 13.33% (SBS, 2024), y para el
costo del capital se considero una tasa de 40% correspondiente al retorno exigido por
capitalistas de riesgo (venture capitalists) para un proyecto en la etapa inicial de desarrollo
(first stage), conforme analiza Damodaran (2009, p.15). Como resultado, se obtuvo que el
costo promedio ponderado de capital ascendi6 a 29.29%, con lo cual se procedi6 a calcular el
factor de descuento de los flujos de caja presentados anteriormente. Los calculos realizados
se muestran en la Tabla 26.

Tabla 26

Cdlculo del valor actual neto (en miles de soles) — Escenario esperado

Rubro Ano (0 Aol Ano2 Ano3 Ano4 Ano5 Ano 6
Flujos de caja 448 794 1,235 2,322 3,763 4,691
Valor terminal 18,456
Factor de descuento 1.29 1.67 2.16 2.79 3.61
Inversion inicial -3750

Flujos descontados -3750 346 475 571 831 6,151

De esta manera, se determind un VAN de S/ 4,624,531, lo cual muestra la
conveniencia econdomica del proyecto. Analogamente, la tasa interna de retorno (TIR) del
proyecto ascendio a 46.58%. Dado que la TIR resulta superior a la tasa de descuento
empleada (29.29%), se concluye que el desarrollo del modelo de negocio propuesto no solo
es econdmicamente viable, sino que crea valor para los accionistas en el escenario esperado.
6.3.3. Simulaciones empleadas para validar la viabilidad

Para validar los resultados obtenidos respecto de la viabilidad financiera del proyecto,
se elabor6 un modelo estadistico sobre determinados componentes del flujo de caja,
especialmente sobre aquellos derivados de informacion de otras empresas para incorporar la

variabilidad de los datos. Ello, a fin de analizar de manera exhaustiva la distribucion de
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probabilidad del VAN para multiples escenarios, y no Uinicamente en escenarios definidos
arbitrariamente como pesimistas u optimistas. En la Tabla 27 se presentan los principales
supuestos sobre las variables simuladas, las cuales son porcentajes calculados sobre los
ingresos por ventas.

Tabla 27

Especificaciones de las variables del modelo de simulacion financiera

Distribucidén de

Variable probabilidad Parametros Fuente
Min.: 0.5% Juicio experto sobre las
Mercado objetivo (%) Uniforme 0% expectativas de crecimiento y
Max.: 2.5% .
aceptacion de la marca.
e, © Valores minimo, promedio
Costo de ventas (%) Triangular Mo: 53.77% ik 1mo, p y
Méx - 61.67% maximo h1s.torlcos de los
Min. ; 7 '21<y reportes financieros de Uber del
. . 0 .
Gastos operativos (%) Triangular Mo: 11.93% oo 2(3%);2)023 (SEC,
Max.: 16.33% '
Min.: 11.0%
Gastos de ventas (%) Triangular Mo: 16.0% Ce}:tsrzz p;ﬁ:ﬁ?i?{igﬁ la
Max.: 18.0% & &
Min.: 1.23% Variaciones interanuales de las
. . 0 . .
Tasa de crecimiento (%) Triangular Mo: 3.87% i e hlstorlca§ Y
Méx - 4.15% proyectadas durante el periodo

2017-2027 (Statista, 2022).

Luego de especificado el modelo, se defini6 la siguiente hipdtesis sobre la
distribucion del VAN y la probabilidad de éxito del proyecto:

e Hipotesis 5: El riesgo de que el VAN del proyecto sea negativo es menor al 10%.

Para validar la hipdtesis anterior, se desarrollé una simulacion de Monte Carlo
ejecutandose 5,000 iteraciones del modelo planteado, cuyos resultados se presentan en la
Figura 21. Como se puede observar, la distribucion del VAN del proyecto se asemeja a una
distribucién normal con asimetria positiva (cola derecha). En relacion con la hipdtesis, se
evidencid que la probabilidad de que el VAN sea negativo fue de 9.40%. Por consiguiente, se
valida la hipotesis planteada, concluyéndose que existe una alta probabilidad de que el

proyecto genere rentabilidad para los inversionistas.



73

Figura 21

Resultados de la simulacion del VAN

F 025

1.00 - l

20.52%
19.60% 19289 o5

0.80
=
z
=
g 14.34% 0.15 £
2060 - s Z
E g
g =
=
F 9.72%
§ 0.40 9.00% / r0.10 2
v —
2
€3

/ 5.20%

/ 1.70%
040% | A D 0.24%

0.00 —Se-TN _ WNN NN WS W8 =8 : == 0.00
-10,000 -5.000 0 5,000 10,000 15.000 20.000 25,000 30,000 35,000 40,000
Miles de soles

=Frecuencia por rangos de VAN e===Frecuencia acumulada

Adicionalmente, como objetivo del presente estudio, se espera que el proyecto pueda
lograr un VAN superior a USD 1°000,000 al final del horizonte de cinco afios. Por
consiguiente, se establecid la siguiente hipotesis sobre la viabilidad del negocio:

e Hipotesis 6: El riesgo de que el VAN del proyecto sea menor a USD 1°000,000 no

debe ser mayor a 30%.

Sobre el particular, se construy6 el indicador VAN2 como una transformacion del

VAN del proyecto considerando el tipo de cambio contable!* (USDPEN 3.729) y el valor

objetivo de USD 1,000,000. Asi, el indicador VAN2 (en USD) sigue la ecuacion:

VAN2 = VAN 1,000,000
3729 T

14 Tipo de cambio contable al 08/08/2024 publicado por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP
(https://www.sbs.gob.pe/app/pp/SISTIP_ PORTAL/Paginas/Publicacion/TipoCambioContable.aspx)



En este sentido, la Hipdtesis 6 puede ser reformulada a la siguiente expresion:
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e Hipotesis 6: La probabilidad de que el VAN2 sea negativo no debe ser mayor a

30%.

Bajo el mismo procedimiento, se efectud una simulaciéon de Monte Carlo con 5,000

iteraciones para analizar la distribucion del VAN2, obteniéndose los resultados mostrados en

la Figura 22. Similar a la distribucion del VAN, los valores simulados del VAN2 también se

aproximan a una distribucién normal con asimetria positiva. Segin los datos observados, la

probabilidad de que el VAN?2 sea negativo fue de 25.02%. En consecuencia, se puede afirmar

que la Hipotesis 6 planteada es valida, lo cual significa que el proyecto tiene una probabilidad

aceptable (dentro de los limites establecidos) de tener un valor superior a USD 1,000,000.

Figura 22

Resultados de la simulacion del VAN2
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Capitulo VII: Solucion sostenible

Este capitulo tiene como objetivo validar tanto el impacto social del proyecto como su
sostenibilidad. Por lo tanto, se validaré la relevancia que tiene el mismo respecto de los
objetivos de desarrollo sostenible (ODS) asi como la cuantificacion del beneficio social que
traera consigo.

7.1.  Relevancia social de la solucion

El modelo de negocio planteado por Movers se encuentra alineado con los ODS 8y 9,
especificamente con las metas 8.5 y 9.3. La solucién no solo cuenta con la posibilidad de
generar un impacto econdémico positivo al facilitar el acceso a mas servicios de transporte
para microempresarios, sino que también promueve la formalizacion del sector, lo que abre
mayores oportunidades de crecimiento y estabilidad econémica para los pequenos
transportistas y empresas asociadas.

Movers se alinea con el ODS 8 “Trabajo decente y crecimiento econdmico”
permitiendo que microempresarios accedan a una plataforma tecnoldgica que incrementara la
demanda de sus servicios, mejorando asi sus ingresos y estabilidad laboral. Ademads, fomenta
la formalizacion de muchas empresas que se unirdn a la plataforma, lo que les permitira
acceder a beneficios adicionales, como financiamiento y mayor seguridad juridica.

Asimismo, la solucion estd contribuye con el ODS 9 “Industria, innovacion e
infraestructura”, particularmente con la meta 9.3, que tiene como objetivo el incrementar el
acceso de las pequenas empresas a los servicios financieros y de esta manera facilitar la
integracion con las cadenas de valor y los mercados. Al incorporar a microempresas y
transportistas independientes a la plataforma, Movers facilita su integracion en una red mas
amplia, mejorando su competitividad y acceso a mercados mas grandes.

La relevancia social del proyecto se determind mediante el desarrollo del Flourishing

Business Canvas (FBC), una herramienta que amplia la perspectiva del negocio al hacerlo
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mas integral. Esta metodologia incorpora nuevos componentes como: actores del ecosistema,
sus necesidades, posibles maneras de destruccion de valor, gobernanza, y en relacion con el
medio ambiente, las reservas biofisicas y servicios ecosistémicos, asi como las metas a
alcanzar. El uso del FBC permitié comprender las tres dimensiones de un negocio sostenible,
como lo son, la economia, la sociedad y el medio ambiente.

En la Figura 23 se muestra el FBC del proyecto donde se incluyen los siguientes

actores:

e Actores del ecosistema: Compuesto por mypes de Lima (inicialmente), socios-
transportistas, entre otros.

e Necesidades: Principalmente, el incremento de la calidad de los servicios
logisticos a los cuales tiene acceso las mypes. También se considera el
acercamiento de los transportistas a las mypes para contar con mayor recurrencia
de servicios.

e Destruccion de valor: Refiere al ratio de accidentes o también a la cantidad de
emisiones de gases provenientes de las unidades de los socios-transportistas.

e (Gobernanza: Tiene como objetivo hacer a la organizacion lo mas horizontal
posible, con una participacion activa tanto de los accionistas como de los socios.

e Reservas biofisicas: Movers requiere del uso de combustibles amigables con el
medio ambiente, entre otros.

e Servicios Ecosistémicos: Se busca aportar en la reduccion de CO2 y la reduccion
de la congestion urbana.

e Metas: Movers apuesta por el desarrollo de servicios logisticos de calidad, el
crecimiento de la empresa y el acercamiento de los socios-transportistas hacia las

mypes.
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Para conocer el Indice de Relevancia Social (IRS) procedimos a identificar el impacto
del modelo de negocio sobre las métricas de cada uno de los ODS planteados, en este caso, 8
y 9. Al respecto, si bien se reconocen impactos en multiples objetivos, para el calculo del IRS
unicamente se tomaron en cuenta los mas significativos, bajo una perspectiva prudencial. En
este sentido, para el ODS 8 se espera impactar considerablemente en 7 de 10 objetivos. Por
parte del ODS 9, Movers tiene el potencial de impactar positivamente en 3 de las 5 métricas.
Asi, la Tabla 28 muestra el calculo del IRS para cada ODS, en tanto que las Tablas 29 y 30
presentan mayor detalle de como Movers impacta positivamente en cada ODS.
Tabla 28

Indicador de relevancia social de Movers

ODS  Numero de metas del Metas impactadas por Indicador de relevancia
ODS Movers social
ODS 8 10 7 70%
ODS 9 5 3 60%
Tabla 29

Impacto social de Movers en el ODS 8

Métrica del
_ Impacto Movers
objetivo &8
La propuesta de Movers permitird un crecimiento econémico de nuestros socios
transportistas al contribuir con el crecimiento del PBI con un objetivo de 18 millones
8.1 : . : % . .
de dolares de ingresos durante los primeros 5 afios de operacion. Esto en parte debido
a la mayor demanda por el servicio.
El uso de la tecnologia, a través de un aplicativo movil, para esta solucion permitira
82 ofrecer un servicio con valor agregado para el sector de transporte. El objetivo
' planteado es alcanzar que un 25% de mercado de Lima acceda a estos servicios a
través de la tecnologia y la solucion de Movers.
33 Movers fomentara el emprendimiento empresarial, considerando que proveera

mayores facilidades para la gestion logistica del pais.

Se incluira como parte del proceso de evaluacion de proveedores, una evaluacion del
8.4 estado de vehiculos con el objetivo de asegurar el cumplimiento de la normativa
medioambiental vigente que permita reducir el impacto sobre el mismo.

A través de Movers, se generaran empleos formales, mejorando el ingreso medio por

8.3 hora de los trabajadores en el sector, conforme a la métrica 8.5.1 del ODS 8.
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Métrica del
- Impacto Movers
objetivo 8
Este modelo de negocios ofrece la posibilidad de generar mayor cantidad de empleos,
8.6 lo cual permitiria acceder a los jovenes a un empleo formal. Se estima generar
aproximadamente 400 empleos a través de Movers y empresas asociadas.
El proceso de evaluacion de proveedores incluira filtros que exigiran el cumplimiento
8.7 de normativa vigente, a fin de garantizar la erradicacion de trabajo forzoso, trabajo
infantil, entre otros.
El modelo planteado establece criterios y requisitos minimos para que los
8.8 transportistas pueden ser socios, los cuales incluyeron los estandares de seguridad,
permisos y seguros asociados al servicio de transporte.
Movers promovera la adopcion de tecnologias verdes en el transporte, como
8.9 vehiculos eléctricos y sistemas de gestion de energia, a través de incentivos
monetarios o brindando beneficios a los socios transportistas.
Movers buscara alianzas con las entidades financieras para poder facilitar lineas de
8.10 crédito accesibles a los socios transportistas, con el objetivo de que puedan acceder a
un financiamiento que les permita renovar o mejorar su flota.
Movers impulsard la creacion de programas de formacion y capacitacion para los
8.a socios transportistas y los colaboradores logisticos en temas de gestion, tecnologia y
sostenibilidad.
Movers establecera un fondo de innovacion y de desarrollo destinado a la mejora
8.b continua del servicio y a la tecnologia empleada, con una inversion anual del 2% de
los ingresos netos.
Tabla 30

Impacto social de Movers en el ODS 9

Metas del
L Impacto Movers
objetivo 9
Movers contribuira con el desarrollo de infraestructuras resilientes, facilitando el
91 acceso a servicios de transporte eficientes y sostenibles, promoviendo de esta manera
' la sostenibilidad en las operaciones logisticas, con un enfoque en la inclusion de
mypes y transportistas independientes.
Movers ayuda a impulsar la inclusion de las mypes dentro de la cadena de servicios
9.2 logisticos, aumentando asi su contribucion al empleo y al PIB a través de la
formalizacion y el acceso a nuevas oportunidades de negocio.
9.3 A través del app, Movers facilita la integracion de las mypes en mercados mas

amplios.
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Metas del
. Impacto Movers
objetivo 9
Movers contribuye con la modernizacion del sector transporte de mercancias
9.4 mediante la implementacion de tecnologias que optimizan el uso de recursos
' informaticos. Estos ayudan con la reduccion de emisiones de carbono y promueven
practicas logisticas mas limpias y sostenibles.
95 Movers fomenta la innovacion en la logistica mediante el uso de tecnologias
' avanzadas y el desarrollo continuo de la app, contribuyendo al aumento de
capacidades tecnologicas en el sector transporte de mercancias.
9.4 Aunque el enfoque principal de Movers es Pert, la escalabilidad de la plataforma
’ puede servir como modelo para el desarrollo de infraestructuras sostenibles en otros
paises en desarrollo.
9b Movers apoya la innovacion nacional al proporcionar una plataforma que incentiva la
' adopcion de nuevas tecnologias y procesos logisticos, fortaleciendo la diversificacion
industrial y aumentando el valor afiadido en los servicios de transporte.
Movers contribuye con el acceso a las TIC (tecnologia de la informacion y las
9.c comunicaciones) en el sector transporte de mercancias, proporcionando una

plataforma digital accesible para transportistas y mypes.

7.2. Rentabilidad social de la solucion

El modelo de negocio planteado aporta un beneficio significativo, no solo

econdmicamente, sino también socialmente como resultado de su implementacion. Para

estimar el mismo, se detallan los costos sociales y los beneficios que existiran durante la

ejecucion del proyecto. Se ha considerado como beneficios sociales del proyecto:

e Beneficio total por ahorro de tiempo del transportista
¢ Beneficio total por ahorro de tiempo del usuario de transporte

e Beneficio total por reduccion en la emision de CO2

Del mismo modo, se detallan los costos sociales considerados:

e Tiempo de registro del transportista en la plataforma

e Tiempo de registro y solicitud de servicio por parte del usuario

El célculo detallado de costos y beneficios se muestran en las Tablas 31 y 32.



Tabla 31

Beneficios sociales por la implementacion del proyecto
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Impacto Social Unid. Afiol Afo2 Afno3 Afio4 AfoS

Beneficio por ahorro de

. i Horas 10,800 16,680 23,867 34,420 45,580
tiempo de usuario
Beneficio por ahorro de Horas 21,600 33360 47,733 68,840 91,160
tiempo de conductor
Beneficio por reduccion o o o o o o
de emision de CO2 % 10% 10% 10% 10% 10%
Beneficio porahorrode  5¢py (1) 18 28 41 59 77

tiempo de usuario
Beneficio por ahorro de

! USD (miles) 405 626 895 1,291 1,709
tiempo de conductor
Beneficio por reduccion !
de emisién de CO2 USD (miles) 5 8 12 17 23
Total USD (miles) 429 662 948 1,367 1,810
Tabla 32
Costos sociales de la implementacion del proyecto
Impacto Social Unid. Anol Ano2 Afo3 Afo4 AnoS
Tiempo registro del Horas 432 667 955 1377 1,823
transportista
Tiempo registroy Horas 1,620 25502 3,580 5,163 6,837
programacion del usuario
Tiempo registro del USD (miles)y 16 25 36 52 68
transportista
Tiempo registroy USD (miles) 3 4 6 9 12
programacion del usuario
Total USD (miles) 19 29 42 60 80
Rentabilidad Social USD (miles) 410 633 906 1,306 1,730

Considerando una tasa de descuento de 8% para los flujos resultantes, se determin6

que el proyecto cuenta con un VAN social positivo, el cual asciende a USD 3,542,370. De

esta manera, se evidencia que la implementaciéon de Movers no solo genera beneficios

sociales significativos al optimizar el tiempo tanto para los usuarios como para los

prestadores del servicio, sino que también tiene mejora positivamente el impacto existente en

el medio ambiente, principalmente por la disminucion en las emisiones de CO2. Ademas, al

alinearse con la métrica 8.5.1 y 9.3 de los ODS, la solucién mejora el ingreso medio por hora
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existente para los trabajadores del sector, promoviendo asi un empleo mas justo y equitativo,
ademas de fomenta la innovacion en las mypes y su integracion a las cadenas de valor de los
mercados. En conclusion, Movers demuestra una relevancia social considerable y un VAN

social positivo, lo que demuestra la viabilidad tanto econdmica como social.
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Capitulo VIII: Decision e implementacion

En este capitulo se describe el plan de implementacion del proyecto Movers, el cual
incorpora tanto el detalle de las actividades necesarias como del equipo encargado. Se
discuten las conclusiones de los analisis de los capitulos anteriores, ademas de hacer las
recomendaciones pertinentes que los inversionistas deberan considerar para una adecuada
toma de decisiones.
8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

Tanto para la ejecucion como la implementacion del modelo de negocio de Movers,
se ha estimado contar con un equipo inicial de diez personas durante el primer afio, lideradas
por los socios fundadores. La Tabla 33 muestra el detalle del perfil profesional del equipo
inicial de implementacion y los roles asignados. Debe destacarse que la puesta en marcha del
proyecto implica diversos frentes administrativos, legales, financieros y tecnologicos, por lo
cual se requiere un equipo multidisciplinario.
Tabla 33

Equipo inicial de implementacion de Movers

Categoria Descripcion

Yomaira Bazan (Gerente General)
Jorge Salinas (Gerente Comercial)

Socios Daniel Garcia (Gerente de Tecnologia)
Walter Ango (Gerente de Administracion y Finanzas)
3 desarrolladores de software
2 ingenieros de ciberseguridad
2 disefiadores de UX y Ul
Personal

1 asistente administrativo
1 ejecutivo comercial
1 analista de marketing

A nivel agregado, se han definido las siguientes etapas para la implementacion:
1. Etapa de constitucion: Corresponde al desarrollo del analisis legal y tributario que

se debe realizar para determinar el tipo de sociedad a constituir; ademas, en esta
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etapa se determinan los procedimientos necesarios para poder asegurar que el
esquema de pagos y obligaciones se adecue a la normativa tributaria existente.
Asimismo, incluye el registro de la propiedad intelectual relacionada con la marca
de Movers, la obtencion del RUC y el aporte del capital social.

2. Etapa de preparacion: Implica la determinacion de las instalaciones requeridas
para la ejecucion de las operaciones de Movers, bajo un formato de
arrendamiento. También engloba las labores de reclutamiento del personal
descrito en la Tabla 33, la descripcion de las funciones especificas de cada puesto,
y la busqueda de los principales proveedores para actividades de marketing y
soporte tecnoldgico. En esta etapa también se logra el relacionamiento con las
entidades bancarias para obtener el financiamiento necesario.

3. Etapa de desarrollo: Corresponde principalmente al desarrollo de la aplicacion
movil de Movers, las pruebas de seguridad, funcionalidad y calidad, y el disefio de
los canales web para su distribucion. También se efectuara el despliegue de las
estrategias comerciales y de marketing.

4. Etapa de marcha blanca: En este hito se realizara la puesta en marcha de la
plataforma a través de la captacion de usuario y socios transportistas, para evaluar
una adecuada funcionalidad del aplicativo.

5. Etapa de lanzamiento: Luego de superadas todas las necesidades identificadas en
la etapa previa, se realizard el lanzamiento oficial de Movers a la comunidad,
acompafiado de una campafia promocional del aplicativo.

Para presentar el detalle pormenorizado de las actividades planificadas, se ha

elaborado la Tabla 34. Asimismo, se estima un periodo de doce meses para el despliegue de

dichas actividades, considerando que muchas de ellas se desempefaran en paralelo.



Tabla 34

Diagrama de Gantt del plan de implementacion
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Actividades Responsables Bimestre 1 | Bimestre2 | Bimestre3 | Bimestre 4 | Bimestre 5 | Bimestre 6
1 2 3 41 2 3 41 2 3 411 2 3 4]1 2 3 4|1 2 3 4

0 0
Validacion y aprobacion del modelo de negocio WA+YB+JS+DG
Planificacion WA+YB+JS+DG
Establecimiento de recursos WA+DG
Constitucion legal de la empresa WA+YB+JS+DG
Preparacic
Alianza estratégica con entidad financiera YB+WA
Presentacion del modelo de negocio WA+YB+JS+DG
Eﬁ:rilscigrlay firma del contrato con la entidad WALYB+IS+DG
Busqueda de desarrolladores de aplicativos DG
Busqueda de asesores legales YB+WA
Busqueda de proveedores para las areas de
cperacion ccnolsgio. atoncion ol ciente,persoral | WAYYBHSDG
administrativo, etc.
Evaluacion de los perfiles y analisis de costo. WA+YB+JS+DG
Desarrollo
Contratacion de programadores, asesores y DG
proveedores
Desarrollar del disefio de la marca YB+JS
Linea grafica YB+IS
Diagramacion y disefio del aplicativo DG+JS
Elaborar el prototipo DG
Evaluacion, stress y aseguramiento del prototipo DG
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Actividades Responsables Bimestre 1 | Bimestre2 | Bimestre3 | Bimestre 4 | Bimestre 5 | Bimestre 6
1 2 3 41 2 3 41 2 3 411 2 3 4]1 2 3 4|1 2 3 4
Culminacion de la version final del aplicativo DG
Puesta en marcha del aplicativo DG
Diagrama y disefio de web DG
Plan de marketing IS
Campaiia promocional IS
Evaluacion de proveedores YB+IS
Realizacion de videos YB+JS
Promocion a través de medios de comunicacion, YBIS

redes sociales e influencers
Marcha blanca
Go live de la plataforma

DG+WA

Captacion de potenciales clientes y socios
conductores para la marcha blanca

WA+YB+IS+DG

Prueba de la app

Lanzamiento
Evento de lanzamiento

WA+YB+IS+DG

WA+YB+JS+DG

Promocion del evento por los medios de
comunicacion, redes sociales e influencers

WA+YB+JS+DG
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8.2. Conclusiones

Como resultado de la investigacion sobre el problema social relevante, el analisis del

mercado, el modelo de negocio, la propuesta de valor, y las validaciones efectuadas a las

diversas hipotesis planteadas respecto de la deseabilidad, factibilidad y viabilidad, se recogen

las siguientes conclusiones:

El éxito de los negocios de intermediacion tecnologica en el sector transporte
evidencia que estos atienden una necesidad real que no habia sido cubierta por
otras alternativas. La mayor parte de la innovacion en el sector transporte se ha
centrado prioritariamente en el traslado de pasajeros, en tanto que otras
modalidades de transporte, como la movilizaciéon de mercancias de carga liviana
no ha mostrado similar desarrollo, la cual es una necesidad social relevante
considerando el alto grado de emprendimiento empresarial reflejado en la elevada
cantidad de microempresas en el pais.

Con base en el plan de marketing desarrollado para la implementacion del negocio
de Movers, se analiz6 su factibilidad mediante la simulacion del ratio
VTVC/CAC. El resultado mostrd que en el 74.28% de las iteraciones, el ratio fue
superior a tres, validandose asi la hipotesis planteada.

En relacion con el plan operativo, se empled el tiempo de solicitud del viaje por
parte del cliente para la validacion. De esta manera, se comprob6 que en el
70.32% de los escenarios simulados, el tiempo de solicitud del viaje fue menor a
90 segundos, con lo que se valido la hipdtesis sobre la factibilidad operativa.
Respecto de la viabilidad tanto econémica como financiera, se analiz6 el VAN de
los flujos esperados para el horizonte de los proximos cinco afios. Considerando el
escenario esperado, se determin6 un VAN de S/ 4,624,531 y una TIR de 46.58%.

Asimismo, la simulacion realizada sobre el VAN mostrd que el riesgo de que este
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sea negativo es menor al 10% de los casos. Por otra parte, uno de los objetivos del
presente estudio que era que el VAN sea mayor a USD 1°000,000. Al respecto, se
validd que el riesgo de que ello no se cumpliera fue de 25.02%, inferior al limite
de 30% planteado, con lo cual se valid6 la hipotesis de la viabilidad del negocio.
Sobre el impacto y la relevancia social de Movers, se determin6 un IRS de 70%
considerando los objetivos del ODS 8, y de 60% sobre el ODS 9. Adicionalmente,
se evaluo la rentabilidad social, calculandose un VANS de USD 3,542,370, lo cual

sustenta el impacto positivo de la implementacién de Movers para la sociedad.

8.3. Recomendaciones

En relacion con la implementacion de la solucion propuesta y del modelo de negocio

planteado para Movers, se establecieron las siguientes recomendaciones:

En un mercado con clientes mejor informados, aumenta el riesgo que los clientes
migren de un servicio a otro. La lealtad por parte de los usuarios es una
consecuencia directa de la percepcion del cliente frente al servicio que ofrecido.
En este contexto, Movers posee una debilidad por encontrarse en un modelo de
negocio altamente imitable, lo cual debera ser mitigado con la implementacion del
plan de marketing y el plan operativo detallado anteriormente.

Uno de los principales desafios para cualquier proyecto empresarial es la
adquisicion de clientes. En el caso de Movers, este problema es dual, debido a que
se debe considerar como clientes tanto a los usuarios como a los transportistas. A
fin de disminuir el riesgo de no contar con suficientes transportistas para que la
plataforma sea mas atractiva para los usuarios y viceversa, es recomendable
desplegar Movers mediante alianzas con las pequefias empresas que ofrecen
servicios de transporte, que ya cuentan con una flota y que se beneficiarian por el

mayor alcance que Movers podra brindarles producto de la aplicaciéon movil.
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En las proyecciones presentadas en este estudio, se analiza el desempefio del
proyecto a nivel nacional, mostrando niveles de rentabilidad aceptables. Sin
embargo, luego de lograr un posicionamiento efectivo de la marca, es
recomendable disefiar futuras estrategias de levantamiento de capital mediante
rondas de inversion a través de emisiones Series A y B, a fin de explotar el
potencial de la escalabilidad del proyecto. Ello permitira financiar la expansion de
Movers a otros mercados en los paises de la region, que muestran caracteristicas y

brechas similares, las cuales representan una excelente oportunidad de negocio.
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Apéndices

Apéndice A: Guia de entrevista — Usuario

ftem Preguntas Objetivo

1 Hola, buenos dias. ;Cual es su nombre?

2 (En qué distrito vive? Saludar a la persona y conocer datos

3 (Enrubro se encuentra tu emprendimiento? generales del negocio.

4 ;Cuanto tiempo tienes en tu negocio?

5 Semanalmente, ;cudntas veces necesitas
trasladar productos pesados para tu negocio?

6 (Tienes movilidad propia o debes contratar un
vehiculo para trasladar tus compras? Validar la existencia de la necesidad

7 (Qué tipo de vehiculo necesitas para trasladar del servicio y estimar la frecuencia.
tus mercancias?

] (Te resulta facil encontrar el vehiculo que
necesitas para trasladar tus compras?

(Qué tan satisfecho te encuentras con la calidad

9 de los actuales servicios de transporte de Identificar los principales dolores del
mercancias? usuario en relacion con el servicio de

10 . Qué consideras que deben mejorar tus actuales transporte actual.
proveedores de transporte?

1 Aproximadamente, ;cudnto gastas cada vez que Recoger el gasto promedio del usuario
realizas compras para tu negocio (ida y vuelta)? en el servicio de transporte
Ademas de los transportistas individuales, 3 . .. .

™ Identificar el nivel de posicionamiento

12 ;conoces alguna empresa especializada en el . .

.. de potenciales competidores.
servicio de transporte de carga?

13 (Utiliza aplicativos méviles para su actividad Recoger las preferencias de los

diaria en su vida personal y/o profesional? usuarios para mejorar su experiencia.
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Apéndice B: Resultado de entrevistas realizadas a usuarios

Preguntas

Entrevistado # 1

Entrevistado # 2

Entrevistado # 3

Hola, buenos dias. ;Cual es
su nombre?

(En qué distrito vive?

(En rubro se encuentra tu
emprendimiento?

(Cuanto tiempo tienes en tu
negocio?

Semanalmente, ;cuantas
veces necesitas trasladar
productos pesados para tu
negocio?

(Tienes movilidad propia o
debes contratar un vehiculo
para trasladar tus compras?

(Qué tipo de vehiculo
necesitas para trasladar tus
mercancias?

(Te resulta facil encontrar el
vehiculo que necesitas para
trasladar tus compras?

(Qué tan satisfecho te
encuentras con la calidad de
los actuales servicios de
transporte de mercancias?
(Qué consideras que deben
mejorar tus actuales
proveedores de transporte?
Aproximadamente, ;cudnto
gastas cada vez que realizas
compras para tu negocio (ida
y vuelta)?

Ademas de los transportistas
individuales, ;conoces
alguna empresa especializada
en el servicio de transporte
de carga?

(Utiliza aplicativos méviles
para su actividad diaria en su
vida personal y/o
profesional?

William Paucar

Santa Anita

Servicios de
construccion civil y
albanileria

6 afos y medio

4 veces

Alquila un vehiculo
ocasionalmente

Camion mediano y
Furgon

No

No satisfecho

Puntualidad y mejor
estado de vehiculos

Variable. En
promedio 150 soles

Si

Si, en ambas

Julio Torres
Santiago de Surco

Comercio de
abarrotes

3 afios

Diariamente

Debe contratar
servicio de
transporte

Pick up y Furgén

Si

Satisfecho

Disponibilidad y
puntualidad

Entre 50 y 100
soles

No

Si, en ambas

Percy Rojas

Comas

Ferreteria

Mas de 10 afios

5 veces
Cuenta con
movilidad propia

Camidén mediano
y Furgon

No

No satisfecho

Puntualidad
Aproximadamente

50 soles

Si

A veces
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Preguntas

Entrevistado # 4

Entrevistado # 5

Entrevistado # 6

Hola, buenos dias. ;Cual es
su nombre?
(En qué distrito vive?

(En rubro se encuentra tu
emprendimiento?

(Cuanto tiempo tienes en tu
negocio?

Semanalmente, ;cuantas
veces necesitas trasladar
productos pesados para tu
negocio?

(Tienes movilidad propia o
debes contratar un vehiculo
para trasladar tus compras?

(Qué tipo de vehiculo
necesitas para trasladar tus
mercancias?

(Te resulta facil encontrar el
vehiculo que necesitas para
trasladar tus compras?

(Qué tan satisfecho te
encuentras con la calidad de
los actuales servicios de
transporte de mercancias?
(Qué consideras que deben
mejorar tus actuales
proveedores de transporte?
Aproximadamente, ;cudnto
gastas cada vez que realizas
compras para tu negocio (ida
y vuelta)?

Ademas de los transportistas
individuales, ;conoces
alguna empresa especializada
en el servicio de transporte
de carga?

(Utiliza aplicativos méviles
para su actividad diaria en su
vida personal y/o
profesional?

Frank Torres

Santiago de Surco
Comercio de
materiales de
construccion

2 afios

3 veces

Debe contratar
servicio de
transporte

Cami6n mediano y
grande

No

No satisfecho

Puntualidad

Entre 100y 120
soles

Si, en ambas

Maria Velasquez

Lince

Restaurante

1 aflo y medio

Diariamente

Debe contratar
servicio de
transporte

Furgon

No

Medianamente
satisfecho

Aceptacion de
mas medios de

pago

Aproximadamente

50 soles

Si, en ambas

Abner Davalos
Ate Vitarte

Comercio de
Abarrotes

2 afos

Diariamente

Debe contratar
servicio de
transporte

Furgon

No

Medianamente
satisfecho

Puntualidad y
aceptacion de

medios de pago

85 soles en
promedio

Si, en ambas
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Preguntas

Entrevistado # Entrevistado #

Entrevistado # 9

Entrevistado #

7 8 10
Hola, buenos dias. ;Cual es . , . -
¢ Hugo Segura José Garcia Arturo Sevilla ~ Rudy Saldafia
su nombre?
e San Juan de Villa El San Juan de
; $ ? . Magdalena .
¢En qué distrito vive Lurigancho Salvador gdale Lurigancho
Importacion .
(En rubro se encuentra tu S S po Y Comercio de
o Carpinteria Carpinteria venta de equipos
emprendimiento? oo Abarrotes
de iluminacion
, Cuanto tiempo tienes en tu 5 ~ ~ ~
¢Cu .09 empo fie 5 afios 5 afios 1 afio 15 afos
negocio’
Semanalmente, ;cuantas
veces necesitas trasladar Entre 2y 3 . .
3 veces Diariamente Diariamente
productos pesados para tu veces
negocio?
(Tienes movilidad propiao  Debe contratar ~ Cuenta con Debe contratar  Debe contratar
debes contratar un vehiculo servicio de movilidad servicio de servicio de
para trasladar tus compras? transporte propia transporte transporte
L , Pick Up, .,
(Qué tipo de vehiculo P Camioén ., . .
. Camidén . Camién mediano Pickupy
necesitas para trasladar tus . mediano y . .
, mediano y y Furgén Furgon
mercancias? : grande
Furgon
(Te resulta facil encontrar el
vehiculo que necesitas para No No Si No
trasladar tus compras?
(Qué tan satisfecho te
ncuentras con la calida . . Medianamente Mu
e . cad €8 No satisfecho ~ No satisfecho . e
los actuales servicios de satisfecho insatisfecho
transporte de mercancias?
' Qué i . Aceptacion Puntualida
cQge consideras que deben . P lapatibit ceptacio de untu dad,
mejorar tus actuales Seguridad seouridad mas medios de seguridad y
proveedores de transporte? yseg pago precio
Aproximadamente, ;cuanto
astas cada vez realiza Alrededor de 100
gastas cada vez que calizas 200 soles 150 soles 60 soles
compras para tu negocio (ida soles
y vuelta)?
Ademas de los transportistas
individuales, ;conoces
alguna empresa especializada No Si No Si

en el servicio de transporte
de carga?
(Utiliza aplicativos moviles

para su actividad diaria en su

vida personal y/o
profesional?

Si, en ambas Si, en ambas

Si, en ambas

Si, pero solo
en mi vida
personal
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Apéndice C: Guia de entrevistas — Socio transportista

ftem Preguntas Objetivo
1 Hola, buenos dias. ;Cual es su nombre? Saludar a la persona y conocer
2 ;En qué distrito vive? datyos. generales y su estado de
) . ‘ o animo a fin de generar un
3 (Desde hace cuanto tiempo se dedica al servicio ambiente agradable para la
de transporte? entrevista
5  (Cuantos servicios suele ofrecer diariamente?
6 (Cuenta con clientes recurrentes o suelen ser
clientes esporadicos? ) . .
. p . Validar si existe la necesidad del
7 (Debido a su empleo, realiza el traslado de servicio
producto de alto peso y/o dimensiones?
] (Cuales son los productos que suele trasladar
con mayor recuerrencia?
9  (Le resulta sencillo conseguir nuevos clientes?
10 ¢(Considera que tiene una alta demanda del Validar la satisfaccion del usuario
servicio? con la demanda actual del
|| oEstd satisfecho con el precio promedio de cada SgIvicio
servicio?
12 (Estaria interesado en trabajar a través una . .
aplicativo mévil? Validar la percepcion sobre los
. . medios disponibles para la oferta
13 [ Tiene alguna preocupacion sobre el uso de del servicio

aplicativos en su rubro?
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Preguntas

Entrevistado # 1

Entrevistado # 2

Entrevistado # 3

Hola, buenos dias. ;Cual es
su nombre?

(En qué distrito vive?
(Desde hace cuanto tiempo
se dedica al servicio de
transporte?

(Cuantos servicios suele
ofrecer diariamente?
(Cuenta con clientes
recurrentes o suelen ser
clientes esporadicos?

(Debido a su empleo, realiza
el traslado de producto de
alto peso y/o dimensiones?

(Cuales son los productos
que suele trasladar con
mayor recurrencia?

(Le resulta sencillo
conseguir nuevos clientes?

(Considera que tiene una alta
demanda del servicio?

(Esta satisfecho con el precio
promedio de cada servicio?

(Estaria interesado en
trabajar a través una
aplicativo movil?

(Tiene alguna preocupacion
sobre el uso de aplicativos en
su rubro?

Y ostin Gabriel

Comas

2 afos

2 al dia

Esporadicos en
general. Muy pocos
recurrentes

Si, todos los dias

Abarrotes

Si

No

Mas o0 menos

Si

Mayor competencia
y que bajen los

precios

Elmer Salazar

Callao

5 anos

Entre 1 y 2

Esporadicos

Si, carga mediana

en general

Ferreteria y
abarrotes

Mas o0 menos

No

Mas o0 menos

Si

Que bajen los
precios

Javier Masias

Pueblo Libre

5 anos

lo2aldia

Esporadicos

Si
Muebles y

equipos
tecnoldgicos

Mas o menos

No

Mas o menos

Si

Que bajen los
precios




99

Preguntas Entrevistado # 4 Entrevistado# 5  Entrevistado # 6
Hola, buenos dias. ;Cudl es Jefferson Aguirre Lino Paredes Jorge Quispe
su nombre?
(En qué distrito vive? San Miguel Ventanilla Ate Vitarte
(Desde hace cuanto tiempo
se dedica al servicio de 3 afos Mas de 10 afos Aprox. 7 afios
transporte?

(Cuantos servicios suele
ofrecer diariamente?
(Cuenta con clientes
recurrentes o suelen ser Esporadicos
clientes esporadicos?

2 al dia Entre 2y 4

Todos son
recurrentes

(Debido a su empleo, realiza
el traslado de producto de Si Si
alto peso y/o dimensiones?

(Cuales son los productos Abarrotes y
que suele trasladar con Ferreteria y abarrotes mercaderia para el
mayor recurrencia? hogar

, Le resulta sencillo }

¢ ) : Mas o menos Si
conseguir nuevos clientes?

(Considera que tiene una alta No Si
demanda del servicio?

, Esta satisfecho con el precio

6 p Mas 0 menos No

promedio de cada servicio?

(Estaria interesado en
trabajar a través una Si Si
aplicativo movil?

(Tiene alguna preocupacion
sobre el uso de aplicativos en
su rubro?

Que bajen los Mayor
precios competencia

2 al dia

Ambos

Si, todos los dias

Abarrotes

Si

No

Si

Mayor
competencia y
que bajen los
precios
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Preguntas

Entrevistado # 7 Entrevistado # 8

Entrevistado # 9 Entrevistado #

Hola, buenos dias.

(Cual es su nombre? Pedro Vifia

(En qué distrito vive? ian .Juan de
urigancho

(Desde hace cuanto

tiempo se dedica al 3 afios

servicio de transporte?

(Cuantos servicios

suele ofrecer 1 al dia

diariamente?

(Cuenta con clientes

recurrentes o suelen ser  Esporadicos

clientes esporadicos?

(Debido a su empleo,

realiza el traslado de Si

producto de alto peso
y/o dimensiones?
(Cuales son los
productos que suele
trasladar con mayor
recurrencia?

(Le resulta sencillo
conseguir nuevos
clientes?

(Considera que tiene

Materiales de
construccion y
carpinteria

Mas o menos

una alta demanda del No
servicio?

(Esta satisfecho con el

precio promedio de No

cada servicio?

(Estaria interesado en

trabajar a través una Si
aplicativo movil?
(Tiene alguna
preocupacion sobre el
uso de aplicativos en su
rubro?

Que reduzca mi
ingreso

Walter Jurado

San Juan de
Lurigancho

Mas de 15 afios

1 o02aldia

Todos son
recurrentes

Si, todos los
dias

Materiales de
construccion y
carpinteria

Si

No

Si

Si

Mayor
competencia

10
Eder Ayala Eduardo Horna
Santiago de Surco Sané\/l artin de
orres
2 afios 5 afios
1 al dia Entre 2 y 3 al dia
Esporadicos Esporadicos
Si Si
Equipos y De todo un poco
electrodomésticos

Mas o menos No

No No

Mas o menos No

Si No
Mayor

Que reduzca mi
ingreso

competencia y
que bajen los
precios
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evaluating the bid information submitted and historical data
stored on the database.
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(57) ABSTRACT

Implementations of various price based navigation methods
and systems based on a network, GPS system, mobile
computing devices, servers, transportation unit data trans-
formations, forward commodity market servers, grouping
instructions for virtual hubs, transparent open access pricing
systems, blockchain audit and safety instructions, virtual
hub instructions, banking and credit account instructions,
priced based GPS map routing algorithms in a simple easy
to use graphical user interface format for mobile, audio
interface or virtual interface computing over various medi-
ums which are connected via a network to transact and trade
transportation seats or capacity units in airline transport,
subway transport, train transport, automobile transport,
autonomous vehicle transport, taxi transport, space trans-
port, package freight transport, tractor trailer freight trans-
port. cargo freight transport, container freight transport,
virtual transport, underground transport, ship or sea trans-
port. public transport, private transport or drone transport on
a computer, mobile computer device, audio computer
device, virtual reality computer device or mixed reality
computing device.
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Apéndice F: Tarjetas de pruebas de hipotesis de deseabilidad

Validacion sobre la necesidad del servicio

Jorge Salinas

Creemos que existen emprendedores de MYPES
que no cuentan con vehiculo propio para el
transporte de sus hienes y que usarian el

realizaremos una encuesta a los potenciales
usuarios para validar el nivel de aceptacion del
uso de un aplicativo para el transporte de
bienes.

El porcentaje de personas que preferiria la
opcion de servicio por aplicativo sobre la oferta
convencional

Se alcanza un resultado mayor al 60%.




Validacién de sensibilidad de precio

existe un grupo de emprendedores de MYPES
que estarian dispuestos a pagar un precio 15%
superior por un servicio de transporte via
aplicacion en tiempo real para movilizar sus
bienes.

realizaremos una encuesta a los potenciales
usuarios para validar la sensibilidad al precio
respecto al servicio de transporte de bienes.

El porcentaje de usuarios que priorizan el
precio como el factor de decision mas
importante al momento de seleccionar un
proveedor del servicio de transporte.
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Apéndice G: Tiempos registrados para el plan operativo

Usuario

Tiempo (segundos)

Nl I NV I VAR SR

DN DN NN NN/ = = = = = =
DN B W NN —= O O 0 JN N &~ W

88
76
112
80
79
104
87
79
84
102
65
75
89
109
64
74
67
73
69
98
77
86
70
67
95
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Apéndice H: Modelo de regresion lineal

Serie de tiempo de la cantidad total de mypes

9.000
8.500
8.000
7.500
7.000
6.500

Miles

6.000
5.500
5.000
4.500
4.000

y =300363x+SE+06
R2=0.71

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

===Om== Total mypes  «=-==:- Lineal (Total mypes)

Cantidad de mypes (total) = —599,261,123.14 + 300,363.0455 X (afio)

Estadisticas de la regresion

Coeficiente de correlacion multiple 0.84261358
Coeficiente de determinacion R? 0.70999765
R? ajustado 0.67777516
Error tipico 671110.282
Observaciones 11

Andlisis de la significancia (a=0.05)

Coeficientes Error tipico Estadisticot  Probabilidad

Intercepcion -599,261,123.14 129,063,661.53 -4.64 0.00121
Variable X 1 300,363.05 63,987.85 4.69 0.00113
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Apéndice I: Estimacion de los costos y gastos del proyecto

Costo de ventas y gastos de operacion

Dec. 31, Dec. 31, Dec. 31, Dec.31, Dec.31, Dec. 31,
2023 2022 2021 2020 2019 2018

Revenue $37,281 $31,877 $17.455 $11,139 $14,147 $11,270

Cost of revenue, exclusive of
depreciation and amortization shown  $22,457 $19,659  $9,351  $5,154 $7,208  $5,623
separately below

Income Statement [ Abstract]

Operations and support $2,689 $2,413 $1,877 $1,819 $2,302 $1,516
Ratios (% de los ingresos por ventas)

% Costo de ventas 60.24% 61.67% 53.57% 46.27% 50.95% 49.89%

% Gastos de operacion y soporte 721%  7.57% 10.75% 16.33% 16.27% 13.45%

% Costo de ventas (promedio): 53.77%
% Gastos de operacion (promedio): 11.93%

Gastos administrativos

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5 Afio 6

Cantidad de personal 10 20 35 40 40 50
Salario mensual 5,000 5,500 6,050 6,655 7,321 8,053
Seguro social (9%) 450 495 545 599 659 725
Gratificacion 10,000 11,000 12,100 13,310 14,641 16,105
CTS anual 5,833 6,417 7,058 7,764 8,541 9,395

Monto anual agregado 762,833 1,678,233 3,230,599 4,061,325 4,467,457 6,142,754

Gastos financieros (intereses)

Periodo Saldo inicial Cuota Amortizaciéon (Tér:elr g 536 ; %) Saldo final
1 1,312,500 376,172 201,216 174,956 1,111,284
2 1,111,284 376,172 228,038 148,134 883,246
3 883,246 376,172 258,435 117,737 624,811
4 624,811 376,172 292,885 83,287 331,926
5 331,926 376,172 331,926 44,246 0




