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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo propone una solucion para la escasez de lugares de estacionamiento
para automoviles sobre la base de la tecnologia y de la economia participativa. La identificacion
del problema, la propuesta de solucion y su validacion se ha logrado gracias a la aplicacion de
la metodologia de Design Thinking y con el apoyo de otras herramientas como los lienzos de
propuesta de valor, de modelo de negocio y modelo de negocio prospero.

El proyecto se ha denominado 3S Parking y consta del desarrollo de un aplicativo movil
y de una plataforma web que permitira vincular a los conductores que buscan estacionamiento
en zonas de alta demanda con las personas que posean un inmueble con estacionamiento
disponible en estas zonas para entablar una relacion comercial de corto plazo. Las personas que
han participado en los experimentos identifican rapidamente el modelo de solucion pues ya
estan familiarizados con experiencias similares de soluciones para alojamientos.

Con esta propuesta de solucion se considera que, ademas de aliviar los problemas de los
mismos participes de la relacion comercial generando ingresos econdmicos en unos y ahorro
en tiempo y combustible a los otros, se lograra mejorar los espacios publicos que muchas veces
se ven invadidos por vehiculos que perjudican a las personas que habitan o trabajan en estas
zonas. De esta manera, se identifica que 3S Parking colabora con la consecucion de los
objetivos de desarrollo sostenible 8, 9 y 11. Ademads, puede alcanzar un VAN social estimado
en S/397,600.54 al quinto afo de funcionamiento.

3S Parking se presenta como un proyecto economicamente sostenible y viable, con el
cual se estima en cinco afios alcanzar un VAN de S/ 5,322,306.90 con una TIR de 67.85%. en

un escenario de crecimiento moderado.



Vi

Abstract

This paper proposes a solution to the insufficient parking spots based on technology
and participatory economics. The identification of the problem, the solution proposal, and its
validation have been achieved thanks to the application of the Design Thinking methodology
and with the support of other tools such as the value proposition canvas, the business model
canvas, and the flourishing business model canvas. The project has been called 3S Parking
and consists of developing a mobile application and a web platform that will allow drivers
looking for parking spots in high-demand areas to connect with people who own a property
with parking spots available in these areas to establish a short-term business relationship.
People who have participated in the experiments quickly identify the solution model as they
are already familiar with similar experiences of accommodation solutions.

With this solution proposal, we consider that, in addition to lightening the problems of
the same participants in the commercial relationship, generating economic income for some,
and saving time and fuel for others, it will be possible to improve public spaces often invaded
by vehicles that bother the people who live or work in these areas. In this way, we identified
that 3S Parking contributes to achieving sustainable development objectives 8, 9 and 11. In
addition, it can reach an estimated social NPV of S/397,600.54 by the fifth year of operation.

3S Parking is presented as an economically sustainable and viable project estimated
that in five years, it will reach an NPV of S/ 5,322,306.90 with an IRR of 67.85% in a

scenario of moderate growth.
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Capitulo I: Definicion del Problema

En el presente capitulo se procedera a describir el problema detectado, el impacto que
genera en el dia a dia de las personas y se detallara el contexto en el cual suceden estos
problemas. Seguidamente, se narrara el campo en el que se desarrolla el problema, se
explicara la complejidad y la necesidad de brindar una solucion eficiente ante tal situacion.
1.1 Contexto del Problema

Segtn el Ministerio de Transporte y Comunicaciones (MTC, 2019a), en el Pert existe
un constante incremento del parque automotor; el indice ha crecido en promedio 5% anual
desde el 2014, llegando en el afio 2018 a un aproximado de 2°894,327 vehiculos circulando
en el pais (Tabla 1). Adicionalmente, segiin informacion publicada por el MTC (2019b),
Lima Metropolitana, cuenta con mas vehiculos en circulacion, puesto que tiene 1°908,672
(Tabla 2), lo cual representa el 66% de vehiculos que actualmente se encuentran activos en el
parque automotor a nivel nacional, de dicho porcentaje se infiere que mas de la mitad de
vehiculos transitan por las calles de Lima; y que el tipo de vehiculo més utilizado es el
automovil.

A su vez, es preciso considerar la informacion obrante respecto a vehiculos menores,
puesto que segln informacién publicada por el MTC (2019c¢), al 2018 existian un total de
284,508 vehiculos menores, disgregados en 165,995 motos y 118,513 mototaxis, de los
cuales la mayor concentracidn se encuentra en el departamento de Lima; toda vez que en el
caso de las motos el 31% del total circula en el departamento de Lima, seguido de Tarapoto y
Piura con un 8% cada uno; mientras que en el caso de los mototaxis el 42% circula en la

ciudad capital, seguido de Lambayeque con un 15% (Tabla 3).



Tabla 1

Parque Vehicular Nacional Estimado, segun Clase de Vehiculo

Clase de Vehiculo 2014 2015 2016 2017 2018
Automovil 1,058,075 1,116,226 1,167,041 1,220,121 1,254,803
Station Wagon 340,009 369,554 403,193 436,923 472,955
Camioneta Pick Up 66,305 274,153 283,479 293,292 305,855
Camioneta Rural 342,645 354,858 365,316 379,895 391,591
Camioneta Panel 41,976 42,892 43,387 43,935 44,349
Omnibus 77,773 78,579 80,119 82,377 90,315
Camion 203,180 208,216 213,155 218,006 217,931
Remolcador 39,482 41,514 43,604 45,352 47,074
Remolque y Semi-
remolque 54,251 58,141 62,425 66,200 69,454
Total 2,423,696 2,544,133 2,661,719 2,786,101 2,894,327

Nota. Se presenta el Reporte de Vehiculos en circulacion en el Peru, segmentado por clase de
vehiculo con informacion desde el afio 2014 hasta el 2018. Adaptado de “Parque Vehicular
Nacional Estimado, segin Clase de Vehiculo: 2007-2018”, por Ministerio de Transportes y
Comunicaciones — Oficina de Estadisticas (https://www.gob.pe/institucion/mtc/informes-
publicaciones/344892-estadistica-servicios-de-transporte-terrestre-por-carretera-parque-
automotor)

Figura 1

Parque Vehicular Nacional Estimado, segun Clase de Vehiculo: 2007-2018.
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Nota. Se presenta el Reporte de Vehiculos en circulacion en el Pert, segmentado por clase de
vehiculo con informacion desde el afio 2007 hasta el 2018. Adaptado de “Parque Vehicular
Nacional Estimado, segin Clase de Vehiculo: 2007-2018”, por Ministerio de Transportes y
Comunicaciones — Oficina de Estadisticas (https://www.gob.pe/institucion/mtc/informes-
publicaciones/344892-estadistica-servicios-de-transporte-terrestre-por-carretera-parque-

automotor)

Tabla 2

Parque Automotor Nacional Estimado por Clase de Vehiculo, segun Departamento.

Station Remolque
Departamento TOTAL Automovil Wagon Camionetas Omnibus Camion Remolcador  Semi-
Rem.
Amazonas 2,182 252 670 754 62 294 56 94
Ancash 36,190 15,930 6,189 250 949 2,386 209 224
Apurimac 4,120 791 1,436 1,125 147 588 18 15
Arequipa 211,735 97,928 20,325 - 6,363 17,653 5,137 8,305
Ayacucho 5,918 1,982 983 1,579 252 1,010 55 57
Cajamarca 27,674 7,458 5,188 390 796 2,211 237 681
Cuzco 84,942 35,098 14,601 638 3,244 8,204 348 103
Huancavelica 1,235 207 395 329 89 180 31 4
Huanuco 17,367 7,751 1,684 87 453 1,966 128 379
Ica 27,558 13,918 3,841 279 1,080 2,219 343 314
Junin 72,316 24,316 13,524 340 2,281 9,096 919 1,524
La Libertad 202,558 82,165 24,762 - 7,885 21,633 4,976 14,619
Lambayeque 74,092 33,522 7,455 - 1,567 8,022 613 2,188
Lima */ 1,908,672 862,480 334,248 - 57,006 120,595 31,980 37,792
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Loreto 5,477 2,014 515 1,867 337 718 12 14
Madre de Dios 1,383 356 357 451 30 175 11 3
Moquegua 14,810 4,840 3,462 402 531 954 103 71
Pasco 6,545 1,132 1,923 1,161 432 1,531 167 199
Piura 60,006 26218 6,429 425 1,498 5,519 561 357
Puno 51,041 10,002 9,591 - 2,863 4,907 317 341
San Martin 13,052 2,776 1,341 68 285 1,920 160 174
Tacna 52,161 19487 12,107 - 1,861 4,756 621 955
Tumbes 3,375 1,202 481 1,095 82 448 23 44
Ucayali 9,918 2,888 1,448 35 222 946 49 997
TOTAL 2,894,327 1,254,803 472,955 741,795 90,315 217,931 47,074 69,454

*Incluye la provincia constitucional del Callao

Nota. Se presenta el Reporte del parque automotor por clase de vehiculo y por departamento,
correspondiente al afo 2018. Adaptado de “Parque Automotor Nacional Estimado por Clase
Vehicular, segun Departamento: 2011-2018”, por Ministerio de Transportes y
Comunicaciones — Oficina de Estadisticas (https://www.gob.pe/institucion/mtc/informes-
publicaciones/344892-estadistica-servicios-de-transporte-terrestre-por-carretera-parque-
automotor)

Tabla 3

Parque de Vehiculos Menores Inscritos, segun Departamento: 2018.

Departamento Motos Mototaxis
Amazonas 1,678 1,705
Ancash 3,004 502
Apurimac 992 245
Arequipa 3,713 605
Ayacucho 2,113 281
Cajamarca 9,187 3,755
Cusco 6,187 765
Huancavelica 286 27
Huanuco 5,407 1,907
Ica 4,970 1,828
Junin 7,891 3,006
La Libertad 6,979 1,010
Lambayeque 8,125 18,183
Lima 51,899 49,920

Loreto 7,879 5,078
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Madre de Dios 4,071 1,758
Moquegua 141 6
Pasco 228 30
Piura 12,481 4,383
Puno 6,386 4,276
San Martin 13,292 9,864
Tacna 1,082 621
Tumbes 314 83
Ucayali 7,690 8,675
Total 165,995 118,513

Nota. Se presenta el Reporte del parque de vehiculos menores inscritos, por departamento,
correspondiente al ano 2018. Adaptado de “Parque de Vehiculos Menores Inscritos, segiin
Departamento: 2009-2018”, por Ministerio de Transportes y Comunicaciones — Oficina de
Estadisticas (https://www.gob.pe/institucion/mtc/informes-publicaciones/344892-estadistica-
servicios-de-transporte-terrestre-por-carretera-parque-automotor)

De lo expuesto en los parrafos y tablas precedentes, se concluye que el Peru cuenta
con un parque automotor que proyecta un alto crecimiento. En una entrevista para el Diario
Gestion (2019), el presidente de la Asociacion Automotriz del Pert, Edwin Derteano, sefiald
que el Peru tiene una de las tasas mas bajas de vehiculos por habitante en América Latina; ya
que, son 12 personas por cada vehiculo, mientras que en Colombia es de 10, en Venezuela y
Ecuador es de 7, mientras que, en Chile, Argentina, Brasil y México, son entre 3 y 3.7.

Por otro lado, en una entrevista, el director ejecutivo del Instituto de Investigacion y
Desarrollo de Comercio Exterior de la Camara de Comercio, Carlos Posada (La Camara,
2018) senald que el incremento del parque automotor produce determinados problemas como
son: el incremento de la contaminacién ambiental, incremento del trafico, falta de espacios
para estacionar dentro del casco urbano, entre otros. El problema de la falta de espacios para
estacionar dentro del casco urbano se presenta debido a que la ciudad no crece a la par del

parque automotor; es decir la infraestructura urbanistica no se adecu6 para los nuevos

tiempos (Vanguardia, 2019). Es asi que los conductores de autos, motos, motocar e incluso
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los conductores de vehiculos alternativos como: bicicletas y scooters, todos ellos
experimentan serias dificultades para encontrar un lugar, libre y seguro donde estacionar.
Esto genera tantas complicaciones como: pérdida de tiempo, desesperacion, preocupacion,
malestar, ansiedad, entre otros.

Asimismo; ante la inminente necesidad y al no encontrar donde estacionar, los
conductores se ven obligados a dejar sus vehiculos en las calles, muchas veces sin considerar
que estan ocupando zonas rigidas. Al respecto, el Texto Unico Ordenado del Reglamento
Nacional de Transito - Codigo de Transito, aprobado mediante Decreto Supremo N.° 016-
2009-MTC, establece en la infraccion G54, que dejar un vehiculo en la via publica tiene
como sancion la imposicion de una multa equivalente al 8% de una Unidad Impositiva
Tributaria (UIT) ascendente a S/396.00, asi como el internamiento del vehiculo. Asimismo, la
infraccion G40, sefiala que estacionar en zonas rigidas o prohibidas, también se sanciona con
una multa del 8% de una UIT equivalente a S/396.00 y con la remocion del vehiculo.

Otro riesgo que se presenta es el robo de vehiculos o autopartes, el cual también se ha
convertido en un problema, segin la Direccidon de Prevencion e Investigacion de Robo de
Vehiculos de la Policia Nacional (DIPROVE), actualmente, en la ciudad de Lima se estan
registrando robos de vehiculos a diario, llegando a un promedio de 21 robos por dia; y que
durante el afio 2018, a nivel nacional se registraron un total de 19,084 vehiculos robados,
representando un incremento del 3.20% en comparacion con el afio 2017 (Interseguro, 2018).
1.2 Presentacion del Problema

Al considerar las estadisticas de incremento del parque automotor, asi como la
cantidad de vehiculos por habitante en la ciudad de Lima, resulta evidente que se requieren
espacios en los cuales estacionar los vehiculos que ingresan y al carecer de estos se genera

una necesidad. Se estima ademads que, cada afio ingresan 180,000 nuevos vehiculos al parque



automotor, los cuales necesitan nuevos espacios para estacionar, agravando el problema de
escasez pre existente.

Esta falta de estacionamientos, conlleva a otros problemas, como, por ejemplo: (a)
que los conductores realicen el uso inapropiado de calles y veredas como espacios para
estacionar, (b) Al no contar con espacios seguros, se incrementa el riesgo del robo de
vehiculos y autopartes, (c) afecciones en la salud mental de los duefios de vehiculos, debido
al incremento de estrés y sensacion de inseguridad, (d) los conductores desarrollan ansiedad
por la posibilidad de llegar tarde a sus compromisos laborales, eventos sociales, (e) dificultad
para realizar tramites, debido a que no se encuentra un espacio cercano para estacionar, entre
otros. Asimismo, el problema de la falta de estacionamientos no solo afecta a los duefios de
vehiculos, sino también a los demas miembros de la sociedad, quienes pueden ver bloqueados
los accesos peatonales o zonas reservadas para discapacitados, el ingreso a sus viviendas. Es
decir, se trata de un problema que nos afecta a todos.

En lo que respecta a la parte econdomica, se debe considerar que, al existir una gran
demanda de estacionamientos, las empresas privadas dedicadas al alquiler de
estacionamientos, realizan el cobro de tarifas elevadas, debido a la falta de competidores,
generando grandes margenes de ganancias, pero incrementando los costos a los conductores;
sin embargo, es un costo que estos Ultimos deben asumir por la necesidad latente.

Para muchos conductores es un problema recurrente la pérdida de tiempo y dinero,
ademas de los riesgos a los que se exponen dejando sus vehiculos en zonas no apropiadas
para estacionar. Cabe afiadir que este problema de falta de lugares adecuados para el
estacionamiento no solo recae en vehiculos motorizados, sino también en el transporte
alternativo como bicicletas y scooters.

Sobre la base del contexto descrito, el problema a abordar es el siguiente: En la ciudad

de Lima se presenta una escasez de zonas adecuadas para estacionar vehiculos motorizados y



no motorizados. Esto expone a los conductores a pagar altas sumas de dinero por hacer uso
de estacionamientos privados, también los expone a que tengan que dejar sus vehiculos en
lugares poco apropiados, activando el riesgo de inseguridad sobre la integridad del vehiculo.
1.3 Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema

El este tipo de negocio resulta complicado identificar y buscar una solucion que
atienda las necesidades actuales de los conductores de automoviles, por lo que se debe
presentar una alternativa innovadora y disruptiva que permita ofrecer nuevas formas de
conseguir estacionamiento en la ciudad de Lima, reduciendo el tiempo insumido en la
busqueda de un lugar donde estacionar, que las alternativas propuestas sean lugares seguros,
en los que se cobren precios justos, reduciendo costos a los conductores. Paralelamente, se
aperturaria un nuevo modelo de negocio que brindaria un ingreso econémico adicional a las
personas que se adhieran a la solucion propuesta.

Satisfacer las necesidades de las partes interesadas, resulta decisivo para definir la
contratacion de algin proveedor que brinde una eficiente administracion del servicio de
alquiler de estacionamientos. En tal sentido, se debe considerar que, en el mundo actual, el
tiempo es uno de los recursos mas valiosos de los que se dispone, junto al dinero, las
personas y la informacion (Mengual, et al., 2012); al proponer una solucioén para conseguir un
lugar donde estacionar, se debe tener en consideracion las siguientes cualidades: Destacada
velocidad de respuesta para ofrecer alternativas sobre la informacion solicitada, que las
opciones ofrecidas se encuentren en un radio cercano al conductor y que los precios
establecidos sean iguales o menores a los ofrecidos por las empresas del rubro, de esta forma
se podra disminuir el tiempo perdido en estar buscando donde estacionar y poder aprovechar
al maximo este recurso, mientras se ahorra en los costos de estacionamiento.

De otro lado, la cantidad de denuncias por robo vehicular en Lima Metropolitana ha

aumentado en un 30 % en el periodo del 2014 al 2019 (Oficina de Planeamiento y Estadistica



del Ministerio del Interior, 2021); hasta abril del 2022 ya habia 163 vehiculos llevados al
deposito por mal estacionamiento, con multas de S/. 368.00 y 25 puntos menos en la licencia
de conducir (Municipalidad metropolitana de Lima, 2022). Una forma de poder evitar estos
inconvenientes es estacionando el vehiculo en un lugar permitido que brinde condiciones
seguras para los conductores y sus vehiculos.

En el afio 2016, la tarifa de estacionamientos de una empresa de este rubro, en Lima
metropolitana costaba por ejemplo en el distrito de San Isidro, entre S/ 6.00 cada media hora
y la hora llegaba hasta S/ 10.00, mientras que en Miraflores y Surco variaba desde S/ 6.00
hasta S/ 9.00 y finalmente en el Cercado de Lima el precio oscilaba entre S/ 4.00 hasta S/
6.50 por hora (Los Portales, 2016); si consideramos estos costos para un trabajo habitual de 8
horas al dia, se obtendrian montos desde S/. 32.00 a S/. 80.00 soles por dia, lo cual es
bastante alto para un pais pobre como el nuestro; por tanto, la alternativa de solucion al
problema de la falta de estacionamientos, deberia tener como cualidades el precio razonable
y/o negociable entre el usuario y el ofertante de la cochera.

En sintesis, se puede decir que la importancia del problema expuesto radica en que
para las diversas partes interesadas (conductores y duefios de cocheras) se tratard de una
propuesta valiosa, porque lograra hacer que el conseguir un estacionamiento sea mas rapido,

seguro y barato, ello luego de identificar de las necesidades no satisfechas actualmente.
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Capitulo II: Analisis del Mercado

En este capitulo se procedera a describir la industria en la cual se pretende
incursionar, considerando indicadores del mercado, un breve analisis de los principales tipos
de negocios y un resumen sobre los competidores.

2.1 Descripcion del Mercado

De acuerdo con las estadisticas publicadas por el Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI, 2022), se encontrd que en el ano 2020 el parque automotor en el
departamento de Lima ascendia a 2°025,227 unidades. Al respecto, el observatorio Lima
Como Vamos (2021), elabor6 el Informe Urbano de Percepcion Ciudadana en Lima y Callao
2021, realizando 1,100 encuestas efectivas y segun las cuales un 11.7% de la poblacion
encuestada precis6 que se moviliza en auto propio, el 6.2% en bicicleta 'y 3.1% en
motocicleta propia, es casi evidente mencionar que todos estos vehiculos en algin momento
necesitan encontrar un lugar para ser estacionados. Sobre esto, segin estudios realizados por
la ONG Luz Ambar en el afio 2016 (Diario E1 Comercio, 2016a), solo en la ciudad de Lima
existia un déficit de 45,000 estacionamientos. En aquel afio el parque automotor en Lima era
1°752,919 unidades; es decir, casi 300,000 vehiculos menos que en el aio 2020; lo que indica
que el déficit actual es mucho mayor.

Ante la gran necesidad expuesta, la demanda de estacionamientos desemboca en un
mercado que genera altas ganancias a nivel mundial. Por citar un ejemplo, en México en el
afio 2016 la empresa Gicsa gener6 ingresos por 497 millones de pesos, lo que equivale a
aproximadamente a 25 millones de doélares americanos, la empresa Danhos gener6 301
millones de pesos equivalentes a 15.3 millones de délares americanos, y la empresa Fibra
Uno reportd ingresos por 149.5 millones, equivalentes a 7.6 millones de délares americanos

aproximadamente (Expansion, 2017).
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En el Pert la empresa mas representativa en cuanto al tema de estacionamientos es
Los Portales S.A & Subsidiarias, constituida en Lima con fecha el 6 de marzo del ano 1996,
es una persona juridica del tipo sociedad anonima, cuenta con sede en el Peru, el domicilio
fiscal segun informacion obtenida de la Consulta RUC SUNAT es Jr. Mariscal La Mar Nro.
991 (Esq. Av. Ejercito Salaverry pisos 5, 6, 7) Lima - Lima - Magdalena del Mar. Asimismo,
segn informacion publicada en la pagina web https://www.losportales.com.pe/, se dedica al
desarrollo de proyectos de habilitacion urbana y construccion de viviendas multifamiliares.
Asimismo, realiza actividades de inversion y operacion de servicios hoteleros y administra
playas de estacionamiento. Segin informacion contenida en los Estados Financieros
Consolidados al 31 de diciembre de 2021 y de 2020 junto con el dictamen de los auditores
independientes, publicado por la Superintendencia del Mercado de Valores (SMV, 2022),
hasta el 31 de diciembre del afio 2021, operaban 190 playas de estacionamientos, las cuales
contaban con 51 mil cocheras y atendian un aproximado de 4 mil abonados en 18 regiones
del Peru. Esta unidad de negocio obtuvo ventas por 56.8 millones de Soles en el 2021,
mientras que en el 2020 obtuvieron 54.1 millones de soles.

Con respecto a la existencia de barreras para ingresar en el negocio de los
estacionamientos, segiin la publicacion de la empresa Abriendo Horizontes Inversiones
(2019), el mercado de los estacionamientos requiere de una inversion variada; dependiendo
de la posibilidad de adquirir o alquilar un terreno, el cual preferentemente debe estar situado
en una zona céntrica, cerca de centros laborales, locales comerciales, aeropuertos, hospitales
o donde se realizan eventos en los que haya mucha afluencia de ptblico; el costo de dicha
propiedad variard dependiendo de la ubicacion, tamafio e infraestructura existente.
Posteriormente, la implementacion de los mismos requiere de equipos necesarios como:
maquinas para transferencias, camaras de seguridad, maquinas generadoras de tickets,

habilitar techos, entre otros. De igual manera segiin Negocios Rentables (2022), se deben
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considerar los gastos fijos mensuales como son los impuestos, gastos de luz, agua, personal,
material y equipos de oficina, asi como otros implementos necesarios.

Por otro lado, se debe tomar en consideracion los costos elevados al adquirir una
cochera propia; ya que, en referencia con lo publicado por el Diario El Comercio (2016b), en
el Pert se han ejecutado gran cantidad de proyectos de oficinas con cocheras; sin embargo,
ultimamente se ha producido un exceso de oferta, provocando la caida de los precios de
oficinas, aunque esta caida no se ve reflejada en los precios de las cocheras, los cuales por el
contrario se han incrementado, llegando a oscilar la venta entre 18 mil y 20 mil ddlares
americanos, mientras que los precios de alquiler rondaban entre 160 y 180 ddlares
americanos. Segun informacion publicada en la pagina web Zonaprop (2022), los precios de
las cocheras en zonas muy solicitadas como los Distritos de San Isidro y Miraflores, donde
estan costando entre 25 mil hasta 50 mil délares americanos, montos poco accesibles para un
ciudadano con ingresos promedio.

Finalmente, es necesario considerar que en el Pert el parque automotor crece
constantemente y es un proceso que se incrementa afio tras afio; tal es asi que, en
consideracion con lo sefialado por la Asociacion Automotriz en el Peru (2020), en el 2019 se
produjo un crecimiento del 2.4%. En el afio 2020, no se obtuvieron cifras de crecimiento
debido a la afectacion econdémica producto del COVID-19 (La Camara, 2021). Sin embargo,
en el ano 2022 se observa que las actividades econdmicas estan regresando a una normalidad
pre pandemia, por lo que se espera parque automotor vuelva a crecer de acuerdo a los
porcentajes historicos. No obstante, se debe recordar que la gran cantidad de vehiculos ya
existentes en Lima, estdn generando déficit de estacionamientos, por lo que el mercado actual
cuenta con mucha demanda y poca oferta, existiendo grandes oportunidades de negocio para
aquellas personas que deseen satisfacer la necesidad latente de encontrar un lugar donde

estacionar. También es necesario sefialar, que a nivel tributario no existen barreras, pues solo
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basta con inscribirse en el Registro Unico de Contribuyentes como Persona Natural con
Negocio o como Persona Juridica, en la Renta de Tercera Categoria.
2.2 Analisis Competitivo Detallado

Segun lo establecido en el articulo 2° de la Ley N.° 29461 — Ley que Regula el
Servicio de Estacionamiento Vehicular, se define al servicio de estacionamiento vehicular
como un acuerdo en el cual una persona natural o juridica, que tenga la condicion de titular
de un espacio acondicionado para el estacionamiento de vehiculos, concede a un tercero el
uso de un espacio determinado para que pueda utilizarlo como estacionamiento de un
vehiculo propio o cedido, este acto juridico se da segun las condiciones ofrecidas por el
titular y bajo los alcances de la ley.

Después de una investigacion en el rubro de estacionamientos, se procedera a
catalogar la oferta de estacionamientos en el Peru con la finalidad de conocer las opciones
existentes y su posible impacto en el sector. Para efectos practicos se ha dividido en cuatro
grupos:

a) Las playas de estacionamiento privadas: El diccionario legal Lexivox (2011), las
define como lugares generalmente abiertos destinados a estacionar los vehiculos
automotores, en los que pueden ser guardados mediante el pago de un precio
proporcional al tiempo que dure el estacionamiento. Entre las principales empresas
que destacan en este rubro se encuentran;

- Los Portales: La empresa se dedica principalmente a toda clase de inversiones y

negocios de promocion y desarrollo inmobiliario, ofreciendo dentro de estos
servicios el estacionamiento de vehiculos (Los Portales Estacionamientos, 2022).
Su oferta es aplicada a empresas y publico en general. Dependiendo de la
ubicacion del estacionamiento, el precio por abonado varia entre S/250.00 y

S/700.00 Soles por mes. Por otra parte, también se considera el esquema de cobro
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por minuto en estacionamientos, el cual segin redaccion del Diario Gestion
(2016), el cobro por minuto oscila entre S/0.10 y S/0.20 Soles.

- Control Parking: Empresa dedicada a la administracion de estacionamientos y
servicio de valet parking para centros comerciales y empresas privadas. Segun
Areta et al. (2018) el precio de abonado es: S/550.00 soles por mes.

- Central Parking System: es una empresa lider en la administracion de
estacionamientos y que brinda servicios también a centros comerciales, edificios
corporativos y hoteles mas importantes del pais, asi como el servicio de valet
parking en empresas y eventos. Seglin Areta et al. (2018) el precio de abonado es:
S/600.00 soles por mes.

Este grupo de empresas se caracteriza por el alto costo de sus tarifas, ciertos
estacionamientos tienen horarios de lunes a sabado, siendo muy dificil encontrar un
estacionamiento los dias domingo. Otra desventaja es que, al contar con un nimero
limitado de espacios para estacionar, se llenan con rapidez en las horas pico,
generando molestias en las personas que no logran encontrar un espacio para
estacionar.

Los estacionamientos publicos con cobro de tasa: Son algunas zonas sefialadas por las

municipalidades, son creados a través de la emision de una Ordenanza, se caracterizan

por el cobro de tasas muy bajas, dichos pagos se consideran como tributos que debe
pagar toda aquella persona que estacione su vehiculo en las zonas designadas por la

Municipalidad para tal fin.

Este servicio busca mantener el orden vial; y a su vez, otorgar a los usuarios

facilidades para el estacionamiento de sus vehiculos. Como ejemplo de algunas

municipalidades que cobran por este servicio se encuentran:
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- La Municipalidad de Pueblo Libre que segtn articulos 5° y 7° de la Ordenanza
N.° 480-MPL emitida el 29 de setiembre de 2016, la tasa es de S/0.60 Soles por
cada treinta minutos y en el caso de abonados es de S/75.00 Soles mensuales.

- La Municipalidad de Jestis Maria que segun el articulo 7° de la Ordenanza N.°
618-MDJM emitida el 27 de agosto de 2020, la tasa es de S/0.50 Soles por cada
treinta minutos.

Este tipo de estacionamientos no provee ningun servicio de seguridad y solo se
aplica en ciertas zonas de algunos distritos. Otra desventaja es que la prestacion del
servicio tiene horarios limitados que van entre las 08:00 y las 16:00, resultando una
complicacidn para aquellas personas cuyos horarios no coinciden con los
establecidos.

¢) Alquileres de cocheras realizados por particulares que cuentan con este espacio en sus
viviendas o edificios. Este tipo de transaccion es menos frecuente, consiste en
establecer un acuerdo entre el propietario de la cochera y el duefio del vehiculo, para
arrendar la cochera por un costo mediano-bajo y suelen tener contratos con una
duracién mensual, semestral o anual.

d) Los espacios libres en la via publica que no estan sefializados como estacionamientos,
pero que suelen ser indebidamente utilizados, estos generalmente son administrados

por personas informales o mafias, resultan muy peligrosos, pueden provocar caos y

malestar en los alrededores.

En la Tabla 4 se exhibe la informacioén relativa a cada modelo de negocio,
considerando lo expuesto en los parrafos precedentes. Asimismo, se tiene como objetivo
estudiar los modelos de negocio actuales y a los competidores del mercado materia de
analisis, permitiendo obtener mayor conocimiento sobre el comportamiento y composicion

del mercado, lo cual sera muy importante al momento de elaborar la propuesta de solucion.



Tabla 4

Competencias del Mercado Local Peruano
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Categoria Playas de Estacionamientos Alquileres de  Espacios
Estacionamiento Publicos con Cocheras libres en la
Privadas Cobros de Tasa via Publica
Referente Municipalidad de
del Mercado Los Portales Pueblo Libre ) )
Se ofrecen

Propuesta de
valor

Canal de
venta

Alcance en
redes
sociales

Servicios

Coberturas

Péagina Web

Fortalezas
del modelo

Debilidades
del modelo

Se ofrecen espacios
seguros y techados de
distintas ciudades a
nivel nacional, cuenta
con un prestigio ganado

Fisico y digital
Facebook 118,358

seguidores

Parking privado

Lima y provincias
Lima

https://www.losportales
estacionamientos.com.p
e/

Seguridad y Confianza

Costos altos, espacios
limitados, poca
cobertura en zonas de
alta afluencia

Se ofrecen espacios a
precios muy bajos, en
zonas pertenecientes
al Distrito

Fisico

Facebook 54,451
seguidores

Parking Publico

Distrito de Pueblo
Libre

espacios unicos
en espacios
especificos, bajo
un contrato de
alquiler

Fisico

Alquiler de
cocheras
privadas (minimo
un mes)

La zona en la que
se encuentre el
domicilio

https://muniplibre.gob

.pe/portal/

Confianza y precios
econémicos

Horarios poco
flexibles, espacios
limitados, poca
cobertura

Espacios fijos
pactados en
contratos

Desconfianza,
falta de
publicidad,
sensacion de
inseguridad

Fisico

Alquiler
informal de
espacios
publicos por
horas

Cualquier
area publica

Inseguridad,
alto riesgo de
huerto,
posibilidad
de recibir
multas

Nota. Se muestra informacion sobre cada modelo de negocio considerando las categorias
encontradas. Tomado de “Nosotros”, por Los Portales Estacionamientos
(https://www.losportalesestacionamientos.com.pe/); “Servicios”, Municipalidad de Pueblo
Libre (https://muniplibre.gob.pe/portal/#)

De otro lado, segun lo publicado por Autofact (2021), La International Business

Machines (IBM) realiz6 un estudio que sefiala que una persona, en promedio, pasa


https://muniplibre.gob.pe/portal/
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aproximadamente 10 horas al mes buscando un lugar para estacionar. Actualmente, gracias a

la tecnologia se han desarrollado ciertos aplicativos moéviles los cuales ayudan a las personas

a encontrar estacionamiento, las mejores aplicaciones para encontrar estacionamientos en el

Peru son: Apparka, WeSmartPark, Parkopedia, Parkner, entre otros.

a)

b)

d)

Apparka: Portal de estacionamiento perteneciente al grupo Los Portales, se encuentra
disponible en las tiendas digitales de IOS y Play Store. Tiene la funcionalidad de
ubicar estacionamientos, ver si estan disponibles, controlar el tiempo y realizar pagos
en linea.

Wesmartpark; Es una aplicacion disponible en las tiendas digitales de IOS y Android.
Es un aplicativo movil totalmente gratuito, su funcionalidad es ubicar los
estacionamientos libres en un area del mapa, el cual es determinado por el usuario que
la utiliza.

Parkopedia; Es una aplicacion que tiene la caracteristica de ser colaborativa, puesto
que permite a los usuarios informar sobre los estacionamientos libres, sean publicos o
privados e indicar sus precios. Es gratuita y esta disponible en las tiendas digitales de
IOS y Android.

Parkner: Es una app peruana que permite a las personas registrar y poner en alquiler
sus espacios privados libres, es decir en casas, condominios, etc. En esta aplicacion el
usuario determina el precio y el tiempo por el que arrienda el estacionamiento.

Pese a la existencia de todas estas alternativas para atender la demanda de

estacionamientos, a la fecha no se ha conseguido que se masifique el uso de estos aplicativos

y tampoco se ha podido aminorar el problema de la falta de estacionamientos.

Una vez analizadas las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas vinculadas

con el mercado de estacionamientos en la ciudad de Lima, se describen las observaciones que



podrian servir como guia para generar una propuesta de valor que permita distinguirla de

otras ya existentes en el mercado:

Figura 2

Matriz FODA Cruzada del Mercado de Estacionamientos

Debilidades:

Conocimiento en

Retos logisticos

cadena logistica. importantes.
Experiencia en Apertura de cartera de
plataformas digitales, clientes.
programacion y La dependencia de las
creacion de propiedades de
aplicaciones. estacionamiento,
Experiencia en como factor clave
procesos
administrativos.
Negocios Digitales que
operan 24x7
_ Enfocar el crecimiento Aprovechar apps
) del parque automotor como Google Maps o
» Falta de espacios como una oportunidad Waze para anunciar
para estacionar. de negocios para las los servicios de
» Crecimiento del personas que cuentan nuestra plataforma.
parque automotor. con un estacionamiento
« Desarrollo disponible.
tecnologico Disefiar una plataforma
disponible. digital amigable para
conectar a los
conductores con los
duefios de
estacionamientos libres.
Amenazas:
Establecer alianzas con Disefiar un sistema de
» Escasezde playas pequefias v con recompensas para
estacionanuentos juntas de propietarios usuarios (conductores
privados. de edificios para ser v arrendadores) que
. lugreso_de nuevos una opcidn segura para permita incentivar el
competidores. los conductores. uso de la plataforma.
« Crisis sanitaria /
Pandemia.
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Capitulo III: Investigacion del Usuario

En el presente capitulo se explicaran los pasos realizados a fin de poder definir el
perfil del usuario, se expondra el mapa de experiencia de usuario para conocer los momentos
experimentados por el mismo; y finalmente se identificara la necesidad pendiente de resolver.
3.1 Perfil del Usuario

Dentro del presente estudio se tiene que esbozar el perfil del usuario al cual apuntar.
Para ello, se determino llevar a cabo las siguientes actividades: (a) definir el planteamiento
cualitativo de la investigacion, (b) definir el tipo de estudio y el método de recoleccion de
datos, (c¢) realizar 26 entrevistas a profundidad practicadas en personas que calificaban con
los criterios de seleccion preestablecidos, eligiendo tanto a conductores, como a duefios de
cocheras, (d) rescatar los puntos més importantes a través del proceso de observacion, y (e)
utilizar la herramienta lienzo meta usuario para evaluar la informacion y conseguir el
resultado final.

Respecto a las entrevistas, inicialmente se eligi6 el publico objetivo teniendo en
cuenta los siguientes criterios de inclusion:

o Para conductores: Hombres y mujeres en un rango de edad entre 18 y 65 afios,

que conduzcan automaviles.

. Para duefios de cocheras: Hombres y mujeres en un rango de edad entre 18 y

65 afios, que dispongan de cochera.

Ademas, previo a las entrevistas se realiz6 una guia que permita marcar las pautas a
seguir antes, durante y después de cada entrevista (ver Apéndice A). Luego, durante los
meses de abril y mayo del 2022 se ejecutaron las 26 entrevistas, las cuales fueron grabadas
como audio con previo consentimiento de los entrevistados y con una duracion aproximada

10 minutos cada una.
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Cabe mencionar que, las entrevistas se dividieron en dos secciones: la primera parte
fue realizar preguntas generales que permitiran identificar a nuestros usuarios en el ambito
personal; en la segunda parte, se realizaron preguntas a profundidad respecto a la
problematica estudiada; ello, con el fin de permita obtener informacion sobre la experiencia
del usuario y sus necesidades.

Para finalizar, a través del proceso de observacion se realizo el descubrimiento de
puntos importantes, los cuales se muestran de manera completa en la Figura 3 y Figura 4
respectivamente, a continuacion, se detalla como ejemplo a los meta-usuarios “Juan” y
“Maria”:

Juan, conductor de automovil:

e Juan es una persona de 37 afos aproximadamente.

e Juan vive en Lima metropolitana y en ocasiones va al norte del Peru.

e Juan tiene una personalidad sociable, trabajadora y reflexiva.

e Juan se siente orgulloso de sus logros obtenidos tanto materiales como espirituales

y busca preservarlos.
e Juan tiene una vida que comparte con su trabajo y sus actividades domésticas.
Utiliza su tiempo libre en actividades como salir a pasear o asistir a conciertos.

e Juan cree en el bienestar y seguridad de las personas, por momentos se siente

frustrado ante la inseguridad en las calles.

e Juan cree que en ciertos lugares céntricos de su ciudad faltan estacionamientos y le

preocupa el buen resguardo de su vehiculo.

e Juan no confia en las personas que cuidan vehiculos en la calle. Muchas veces

prefiere dejar su vehiculo en casa y salir sin él; sin embargo, otras veces prefiere

dejar su vehiculo en lugares alejados, de su lugar de destino, pero seguros.
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e Juan comparte su casa con cuatro familiares mas y es el responsable de conducir el
vehiculo y en ocasiones de trasladar a su familia en €l.

e Juan usa su vehiculo ocasionalmente para compartir momentos de recreacion con
sus amigos.

e Juan suele usar la aplicacion Waze para lograr encontrar un lugar donde
estacionarse cercano a su destino; sin embargo, en muchas oportunidades el
estacionamiento se encuentra lejos.

e Juan evita que le coloquen papeletas por estacionarse en zonas prohibidas.

Figura 3

Lienzo Meta Usuario — Conductor de Automovil
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Maria, dueia de Cochera:

e Maria es una persona de 57 afios aproximadamente.

e Maria vive en Lima metropolitana.

e Maria tiene una personalidad emprendedora, y reflexiva.

e Maria se siente orgullosa de los logros obtenidos tanto materiales como espirituales
y busca preservarlos.

e Maria tiene una vida que comparte con su trabajo y sus actividades domésticas,
utiliza el tiempo libre en actividades al aire libre.

e Maria cree en el bienestar y seguridad de las personas, por momentos siente que
descuidamos el medio ambiente.

e Maria cree que en la zona en donde vive muchas veces es dificil encontrar donde
estacionarse; sin embargo, no esta dispuesta a alquilar su cochera a terceros por
temor a la seguridad de ella y su familia.

e Maria solo confia en sus familiares para el alquiler seguro de su cochera.

e Maria comparte su casa con cuatro familiares més y es responsable de cuidar el
patrimonio (cochera) de su familia.

e Maria ocasionalmente comparte momentos de recreacion con sus amigos y sale de
su casa.

e Maria no utiliza redes sociales para promover el alquiler de su cochera y preferiria
alquilar su cochera por meses que alquilar por horas.

e Maria est4 preocupada por la inseguridad en las calles.



Figura 4

Lienzo Meta Usuario — Dueria de Cochera
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3.2 Mapa de Experiencia de Usuario

A fin de definir la experiencia de usuario, se ha procedido a recolectar informacién de
caracter cualitativo a través de entrevistas a un grupo de personas, quienes debian cumplir
con el criterio de inclusion para la aplicacion de lo mencionado. Dicho perfil cuenta con
caracteristicas especificas: personas que utilicen un vehiculo particular y personas que
cuenten con cochera propia, buscando como prioridad la seguridad del vehiculo, y brindar
tranquilidad al cliente al dejar su medio de transporte en una zona segura. Dichas entrevistas
fueron realizadas durante los meses de abril y mayo del afio 2022 a un total de 26 personas
(15 duefios de automoviles, 11 duefios de cocheras) entre un rango de edad de entre 18 a 65
anos.

En el Lienzo de Experiencia de Usuario (Figura 5), se puede apreciar que se han
podido identificar varios momentos positivos. El primero de ellos ocurre cuando el usuario,
que ha logrado un nuevo trabajo, se prepara para acudir a trabajar. Se siente entusiasmado y
optimista.

El siguiente momento positivo se registra cuando el usuario planea como dirigirse a
su nuevo centro de labores y busca la mejor ruta para poder llegar a tiempo. Para ello utiliza
una aplicacion en su dispositivo movil. Verifica que el trafico es favorable y que llegara a
tiempo.

Mas tarde, se puede identificar un momento critico. Este ocurre cuando el usuario, al
llegar a su nuevo centro de labores, aprecia que no hay estacionamientos disponibles en los
alrededores. En su mente empiezan a surgir ideas que le producen ansiedad. Tiene que buscar
un lugar de estacionamiento lo més cercano posible y no llegar tarde a su primer dia de

trabajo.



Figura 5

Lienzo de Experiencia de Usuario
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Storyboard

Touch point

Hoy se inicia mi
primer dia de
trabajo

Ver la mejor
ruta en Waze

Al llegar se da cuenta
que no hay un
estacionamiento libre
para dejar el carro

Buscar otras opciones
para estacionar

Dejar el carro en una
cochera privada de
prestigio

Recoger el carro

Regreso a casa

Pensamientos

- Espero que
me vaya muy
bien.

- Debo causar
una gran
impresién.

- Llevaré mi
carro para
poder llegar a
tiempo.

- Se visualiza
que hay poco
tréfico porlo
gue estoy
seguro que
llegare
temprano a
mi trabajo.

- Debo buscar
rapidamente otro lugar
para estacionar.

- Ya se hace tarde
para ingresar al
trabajo.

- No quiero llegar
tarde, menos hoy que
es mi primer dia.

- Donde habra
cochera por aca
cerca?

- Ojala que no sea
muy caro.

La Unica cochera
encontrada era de
una empresa de
renombre y me van a
cobrar S/9.00 soles
la hora, me va a salir
muy caro, pero es
necesario.

He podido trabajar
tranquilo, pero la
verdad me siento un
poco preocupado
por el costo del
estacionamiento, si
todos los dias pago
esa cantidad gran
parte de mi sueldo
se vaairahi.

Creo que mafana
debo venir mas
temprano para
poder encontrar
estacionamiento
dentro de la
empresa.

Emociones
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Un segundo momento critico surge cuando al realizar la bisqueda, la mejor opcion
que encuentra es un estacionamiento privado cuyo costo por hora es de S/9.00 soles. En su
analisis, concluye que no tiene mayor alternativa, ya que no le gustaria que le suceda algo a
su vehiculo si es que lo deja en la calle durante toda la jornada laboral.

Terminada su jornada va a recoger su auto. Ha tenido que pagar un alto costo y sus
pensamientos giran sobre que esta posibilidad no sera viable, pues gran parte de su salario se
veria afectada por este gasto no presupuestado. Esto nuevamente le genera angustia pues no
sabe como resolvera el problema.

Camino de regreso a su casa, el usuario considera que la tnica forma sera salir mas
temprano de su domicilio e intentar encontrar un lugar en la calle. Esto le causa una mayor
preocupacion, no solo porque tiene que arriesgarse a sufrir un robo, sino ademas porque nada
le asegura que siempre podra lograr encontrar un sitio disponible y cerca a la empresa.

3.3 Identificacion de las Necesidades

Las personas generan cambios en su conducta debido a la busqueda de satisfacer
ciertas necesidades (Araya & Pedreros, 2013). Segiin Maslow (2005), en la pirdmide o el
modelo de jerarquia de necesidades humanas, hay cinco tipos de necesidades, que son:
autorrealizacion, reconocimiento, seguridad, sociales y fisioldgicas. Después de realizar las
entrevistas, se han logrado detectar las necesidades de los usuarios. Respecto al tener un auto
propio, esto podria contribuir con satisfacer las siguientes necesidades: de seguridad (para
evitar transportarse en taxis peligrosos), social (para salir a eventos o al trabajo),
reconocimiento (impresiona un estatus alto en el Perti). Asimismo, en cuanto al problema de
no conseguir un estacionamiento y que este sea seguro, facil de encontrar y a un precio justo,
se aprecia que no se pueden cubrir las siguientes necesidades: de seguridad y sociales; lo cual

genera cambios conductuales en los usuarios como frustracion y preocupacion.
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Por otra parte, la teoria de motivacion e higiene de Herzberg (Araya & Pedreros,
2013) sostienen que existen dos tipos de motivaciones, las intrinsecas y las extrinsecas. Para
el problema a resolver respecto a estacionamientos seguros y faciles de encontrar, en un
inicio tenemos que estariamos satisfaciendo las necesidades extrinsecas de los usuarios
debido a que estamos enfocandonos en la proteccion de algo material para ellos; sin embargo,
para usuarios que ven a su vehiculo como algo més que un objeto material, y que tiene gran
valor espiritual para ellos. Se estaria satisfaciendo una necesidad intrinseca, y seria una gran
motivacion para estos usuarios el uso de ciertas “herramientas tecnoldgicas” para poder
satisfacer esas necesidades.

Seguidamente, se explicard de manera detallada sobre las necesidades detectadas,
como fruto de las entrevistas. Al respecto, cabe mencionar que para el grupo resultdé muy util
escuchar las respuestas de los entrevistados y tener la oportunidad de conocer las distintas
formas de pensar de los mismos; quienes ante cada pregunta demostraban diversas
emociones, en algunos casos se evidenciaba que determinados supuestos los afectaban mas
que otros, asi como, hubo preguntas que no les generaban mayor emocion. Siendo asi, al
tener la condicion de conocedores de las principales preocupaciones de los entrevistados,
saber como piensa un duefio de vehiculo, se ha considerado que el grupo se encuentra en la
capacidad de interconectar las preocupaciones identificadas con una idea de innovacion en
donde se vinculen: la seguridad, accesibilidad y bajo costo de la posible solucion.

La informacion obtenida se encuentra plasmada y profundizada en la Tabla 5, en
dicha tabla se recopilan las principales necesidades encontradas como producto de las

entrevistas realizadas a duefos de vehiculos en Lima metropolitana y el norte del pais.



Tabla 5

Necesidades del Usuario ldentificadas

N° Necesidades secundarias Necesidades latentes

Problema reportado

Necesidades primarias

Incomodidad al no encontrar
estacionamientos

Vehiculo llevado por graa por mal
estacionamiento

Lugares que suele concurrir no
siempre encuentra
estacionamiento, sintiéndose
preocupado y frustrado por no
saber en donde dejar su auto

Los lugares que suele concurrir no
siempre encuentran
estacionamiento, sintiéndose
frustrada

Cuando no encuentra donde
estacionarse se suele sentir
frustrado por el tiempo perdido y
en ocasiones deja su auto en la
calle

Los lugares a los que suele
concurrir no siempre encuentran
estacionamiento, sintiéndose
preocupada y frustrada

Falta de lugares seguros para
estacionar

Llegar temprano al trabajo para
evitar amonestaciones por
RRHH

Proteger la integridad de su
familia

Proteccion de si misma y de su
vehiculo contra de la
delincuencia

Falta de lugares seguros para
estacionar

Falta de lugares seguros para
estacionar en el centro de Lima

Realizar viajes en automovil
al centro de la ciudad

Existen pocos lugares
autorizados para estacionarse

Falta de lugares seguros para
estacionar

Encontrar lugar cercano
donde estacionar

Tener un vehiculo de gran
valor econémico

Acudir frecuentemente al
salon de belleza

Contar con un sistema de
calificacion al proveedor de
cochera

Lograr ser el empleado del mes

Uso de sistemas de seguridad
vehicular tecnologicos

Pagar un seguro antirrobo de su
automovil

Lugar donde estacionar de
prestigio

Disfrutar comodamente el
tratamiento de su cabello en el
salon de belleza



N° Problema reportado Necesidades primarias Necesidades secundarias Necesidades latentes
Tiene antecedente de una
7 abolladura de su auto por eso Reparar su automovil en un Contar con un lugar donde Instalacion de camaras de
actualmente tiene miedo a que mecanico de confianza estacionar que sea seguro seguridad fuera de su automovil
choquen su auto
3 Riesgo de robo e herramientas de  Transportarse al trabajo usando Falta de lugares seguros para Pagar un seguro antirrobo de su
trabajo su automovil estacionar automovil
., . Un medio ambiente libre de Falta de estacionamientos Promover el uso de bicicletas en
9 Contaminacién ambiental .. .. . .
contaminacion para bicicletas lugar de automoviles
L Comprar entradas en . . .
Preocupado ante alglin incidente a Falta de lugares seguros para P . Disfrutar comodamente su partido
10 , . occidente para ver el partido
su vehiculo. estacionar de futbol
de futbol
Cuando no encuentra un lugar S,
. . Uso de una aplicacion que
donde estacionar se siente . . -
. Proteger la integridad de su Falta de lugares seguros para conecte duefios de cocheras y
11 preocupado y un tanto ansioso s . .
L familia estacionar personas que necesiten un lugar
ante algln incidente que pueda .
. . donde estacionar
ocurrir a su vehiculo.
Salir con vehiculo propio a veces . . )
o prop Falta de lugares seguros para ~ Lugar donde estacionar que  Lugar accesible y cerca al destino
12 es muy problematico por los pocos . .. .
: . estacionar cobre un precio justo donde estacionar
lugares para estacionar que existen
Cuando no consigue un .,
. . Uso de una aplicacion que
estacionamiento cerca del lugar al . -
. . Falta de lugares seguros para  Llegar temprano a una cita de conecte dueios de cocheras y
13 que estd acudiendo, busca un . ) .
. . estacionar trabajo personas que necesiten un lugar
estacionamiento cerca por Google .
. donde estacionar
mapas o Weiss.
Cuando no encuentra donde Lugares cercanos al destino No llegar tarde al centro de .
14 Ascender en su puesto de trabajo

estacionarse se siente incomodo.

para estacionarse

labores

30
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De lo expuesto, en la Tabla 5 se han detectado 14 necesidades que se repetian
constantemente en las entrevistas. Es asi que, se aprecia que los duefios de vehiculos
manifiestan continuamente la necesidad de poder ubicar un lugar donde estacionar su
vehiculo y que este sea facil de encontrar y les brinde condiciones de seguridad para su
vehiculo. Ademas, existe el interés por que estos lugares donde estacionar cuenten con cierto
prestigio validado por los usuarios que hayan probado el servicio previamente.

También se puede apreciar que los duefios de los vehiculos muchas veces no tienen
tiempo para estar buscando un estacionamiento o también que, si encuentran uno, este se
encuentra lejos de su lugar de destino. Por lo tanto, la alternativa de solucioén deberd tener una
forma de interactuar de manera sincronica entre los duefios de cochera y los duefios de
vehiculos y tener el soporte de un mapa en tiempo real donde brinde la ubicacion del chofer y
la cochera. Para el presente trabajo, se prevé la necesidad de crear una plataforma digital que
pueda generar una interaccion entre personas que deseen alquilar su cochera y conductores de
vehiculos que tengan la necesidad de conseguir una cochera por un lapso de tiempo corto

(horas) y que le brinde las condiciones de seguridad para su vehiculo.
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Capitulo IV: Diseiio del Servicio

En este capitulo, se detalla el camino seguido para elaborar la propuesta de servicio
con el que se busca atender el problema de los conductores de vehiculos particulares, para
poder conseguir estacionamientos en las zonas de mayor demanda en la ciudad de Lima. Para
alcanzar el objetivo se utiliza la metodologia del Design Thinking orientando la solucion en
las necesidades del usuario.
4.1 Concepcion del Servicio

El planteamiento del servicio se sustenta con la aplicacion de los lienzos de meta
usuario y mapa de experiencia de usuario. Con el lienzo de meta usuario se define el perfil de
nuestro usuario objetivo, dada la complejidad del problema se considera dos perfiles de meta
usuario. Un primer usuario denominado usuario—conductor, el cual tiene el arquetipo de una
persona adulta entre 18-65 afios, de un sector econdmico A-B, el cual trabaja en oficina en la
ciudad de Lima, teniendo como necesidad encontrar un sitio donde estacionar su vehiculo
cuando se dirige a los distritos de Surco, San Borja, San Isidro y Miraflores. Un segundo
usuario denominado usuario—arrendador, el cual tiene el arquetipo de una persona adulta
entre 18-65 afos, de un sector econdomico A-B, el cual cuenta con una vivienda con cochera
propia, teniendo disponibilidad por intervalos de tiempo para poder alquilarla.

Con la definicion de ambos arquetipos se realizaron 26 entrevistas a modo de conocer
a mas detalle los pensamientos y emociones del publico objetivo. La informacion recopilada
durante las entrevistas sirvié como data para desarrollar el lienzo experiencia de usuario,
consiguiendo asi conocer los momentos negativos de los usuarios y desarrollar un plan de
solucion que atienda sus necesidades. Las principales necesidades identificadas resultaron
ser, desde la perspectiva del usuario-conductor, la falta de estacionamiento y, para el usuario-
arrendador, la falta de seguridad para alquilar su estacionamiento. El punto critico aparece al

momento de conseguir que el usuario-arrendador se sienta seguro al alquilar su cochera 'y
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pierda el temor de permitir que una persona desconocida ingrese a su espacio privado; es
decir, existe dificultad para que el usuario-arrendador acepte incorporarse en este modelo de
economia participativa.

Con la informacidn recabada, se identificé la necesidad de desarrollar una plataforma
digital con la cual se logre atender las necesidades de las personas entrevistadas, conectando
a los conductores que buscan un espacio cercano, seguro y barato para estacionar, con los
duefios de cocheras que desean obtener ingresos extras, sin poner en riesgo su seguridad. En
tal sentido, es necesario establecer controles que brinden seguridad y confianza para
participar en este proyecto de solucion. Al respecto, se considerd como la mejor alternativa
desarrollar una plataforma digital en la cual se registren las personas definiendo su perfil, sea
como “Conductor” o como “Duefio de Cochera”. Ambos tipos de usuarios deben cargar en la
plataforma documentacion que permita identificarlos y acreditarlos como duefios de bienes
muebles o inmuebles, segun sea su perfil. Para ello, en la plataforma se debe cargar la
siguiente documentacion:

a) Duefos de Cochera:

- Documento de identidad, para poder identificar al usuario que esta ofertando
su propiedad, este documento a la vez servird para validar la identidad de la
persona al momento de abonarle los pagos por el alquiler realizado.

- Partida Registral del Inmueble, emitida por Registros Publicos, para poder
corroborar que la cochera ingresada sea de propiedad de quien la ofrece; y a su
vez para validar la direccion ingresada en la plataforma.

- Contrato de Alquiler, en caso de que el usuario no tenga la calidad de
propietario, pero si de poseedor, debera acreditarlo con el presente documento,
el cual debe tener fecha cierta; es decir contar con las firmas legalizadas ante

Notario Publico.
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- Otros, en caso de que el duefio de cochera cuente con algun otro tipo de
documento que sustente su propiedad o posesion, lo puede cargar en la
plataforma, para su respectiva evaluacion.

b) Conductores:

- Documento de identidad, para poder identificar al usuario que esta solicitando
el servicio.

- Tarjeta de propiedad, con el fin de poder corroborar que el usuario solicitante
es duefio del vehiculo y que no se trata de algin hecho relacionado con lo
ilicito.

- Boleta Informativa, emitida por Registros Publicos, ello en caso de no contar
temporalmente con la tarjeta de propiedad.

- Contrato de Compraventa, en caso de no contar con tarjeta de propiedad o
boleta informativa, puede presentar documento de fecha cierta; es decir contar
con las firmas legalizadas ante Notario Publico, para poder sustentar la
invocada propiedad del vehiculo.

- Otros, en caso de que el conductor cuente con algln otro tipo de documento
que sustente su propiedad o posesion, lo puede cargar en la plataforma, para su

respectiva evaluacion.

En cuanto al uso de la plataforma, el proceso del alquiler de estacionamiento inicia
con el ingreso del usuario-arrendador, quien registrara su estacionamiento, defiendo las
caracteristicas, es decir, si cuenta con techo, cuales son las medidas y el tiempo por el cual se
encuentra disponible. Asimismo, establecera el precio que espera cobrar por su cochera. El
arrendador también debera sefialar una cuenta bancaria en la que se realizaran los abonos por
el arrendamiento realizado, y finalmente debe estar consciente que al usar el aplicativo

desarrollado, se le aplicara el cobro de una comision minima. En ciertos casos se realizaran
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visitas presenciales en la propiedad para conocer in situ el estado de la cochera y las
facilidades para el acceso.

El segundo paso sera el ingreso de la necesidad de estacionamiento del usuario-
conductor, quien ubicara la zona que desea visitar, sea por busqueda a través de la
geolocalizacion o escribiendo la direccion en el buscador, luego seleccionara el periodo por el
que desea alquilar, con estos datos podra acceder a un listado de opciones de
estacionamientos disponibles para que pueda elegir alguna de las opciones listadas, el menu
de resultados le mostrara cudl es el estacionamiento méas cercano, cual es el mas barato y
también cual es el més valorado, sirviendo estos elementos como criterios para ayudar a
tomar una decision al usuario conductor.

Cuando el usuario-conductor elija el estacionamiento deseado, podra realizar el pago
a través de una tarjeta de crédito e incluso a través de Yape, luego le llegara un aviso al
usuario-arrendador con la solicitud de alquiler, quien revisara la informacién del usuario-
conductor tomara la decision de rechazar o aceptar brindar el servicio de alquiler de su
estacionamiento. Un factor importante para ambos usuarios seran las referencias y
calificaciones que describan en el perfil de cada usuario. Estas seran almacenadas en una base
de datos y servirdn de guia para futuras transacciones.

A continuacién, se representa el diagrama de flujo del proceso de alquiler de

estacionamientos.



Figura 6

Diagrama de Flujo Inicial del Usuario-Conductor
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Figura 7

Diagrama de Flujo Inicial del Usuario-Arrendador
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Figura 8

Diagrama de Flujo de Documentos a Cargar.

La solucion ofrecida brinda equilibrio entre las deseabilidades tanto del usuario-
conductor como del usuario-arrendador, porque satisface la necesidad de estacionamiento del
conductor y, por otro lado, brinda confianza y genera un ingreso extra para el duefio de
cochera mediante el alquiler de estacionamientos sin arriesgar su seguridad. Por ello, la
solucion contempla requisitos documentarios, reglas de interaccion, sistema de calificacion,
referencias y mas adelante se premiara a los usuarios destacados.

El plan de negocio se basa en generar una plataforma de interaccion entre el usuario-
conductor y el usuario-arrendador, en donde ambos ingresen los requisitos de documentacion.
Luego de ser validados estos documentos, los usuarios son admitidos en la plataforma. La
interaccion en la plataforma se basara en el cumplimiento del reglamento de interaccion de

usuarios. Para ello, se valorara a los usuarios mediante las recomendaciones y referencias, de
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esta manera, los usuarios con mejores calificaciones obtendran mejores valores al participar
del modelo de negocio. Al ser publicas las referencias y calificaciones de los usuarios, ambas
partes son conscientes de la calificacion de la persona con la que interactaan.

4.2 Desarrollo de la Narrativa

Al inicio del proyecto se utilizé la metodologia del Design Thinking, con la finalidad
de realizar un proceso creativo que resuelva el problema y genere valor, para ello se centro la
atencion en entender y co-crear, en este punto se utilizo el lienzo de dos dimensiones para
definir y detallar el problema, ver Apéndice C. Sobre la base del lienzo se realiz6 una lluvia
de ideas y se plantearon diferentes hipdtesis. Posteriormente, en la etapa de determinar se
elabor¢ el lienzo meta usuario, encontrando que en el presente proyecto se deben considerar a
dos usuarios, el primero es el Usuario conductor de automoévil y segundo es el usuario duefio
de cochera, ver las figuras 3 y 4, a través de los lienzos se pudo identificar los problemas,
actividades, circulo social y familiar de los mismos. Con el lienzo mapa de experiencia del
usuario, ver figura 5, se establecieron diferentes emociones como alegrias y dolor; tomando
también como insumo las necesidades expresadas por los encuestados, segin lo expuesto en
la Tabla 5; en funcion a ello, surgieron alternativas de solucion.

Posteriormente, en la fase idear se emple¢ el lienzo 6x6 (Apéndice D), en el cual se
plante6 como objetivo: “Proporcionar nuevos espacios de estacionamiento en las zonas mas
concurridas de la ciudad, mediante el uso de estacionamientos particulares.” Se consignaron
las necesidades de tres usuarios y al respecto se procedio a formular preguntas generadoras,
se colocaron las ideas con mayor potencial y se seleccionaron las 6 principales. Se realizé un
Brainstorming respondiendo las preguntas y en tal proceso se obtuvieron diversas alternativas
seleccionando las mejores ideas para cada solucidn; a continuacion, se desarrollo la matriz

costo impacto, ver Apéndice E.
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Mas adelante, se utilizod la metodologia de Lean Startup. En la fase de crear, se optod
por crear una aplicacion para moviles que pudiera instalarse en los dispositivos de IOS &
Android, nombrandolo 3S Parking, esto permitird encontrar un estacionamiento que cumpla
con las siguientes caracteristicas que sea: smart, simple y seguro, teniendo como objetivo
mejorar la experiencia de busqueda de los usuarios conductores, logrando conectarlos con los
usuarios arrendadores quienes tienen un espacio disponible y desean obtener ingresos extras.

En la siguiente etapa (fase testeo), se evaluaron alternativas para desarrollar el primer
prototipo, se hicieron pruebas con tres personas, a quienes se les midio el tiempo de uso y la
facilidad de identificacion de las opciones (fase medir); luego de ello, se generd un segundo
prototipo, se consiguid que sea probado por mas usuarios, quienes emitieron comentarios y
sugerencias sobre la usabilidad. Los resultados de las pruebas se colocaron en el lienzo
blanco de relevancia, tal como se presenta en el Apéndice F.

4.3 Caracter Innovador o Novedoso del Servicio

El caracter innovador de esta propuesta radica en la ampliacion de posibilidades, en la
cual los espacios donde alquilar estacionamientos dejaran de ser concebidos como espacios
limitados y estaticos que siempre estaran a la misma distancia del lugar que se vaya a visitar.
Ahora al dirigirse a su destino el usuario-conductor percibira cada estacionamiento particular
como un potencial lugar en el cual puede estacionarse, revolucionando el concepto de
estacionamientos como espacios dindmicos. Con esta propuesta, un conductor que se dirige a
cualquier punto de la ciudad podra conseguir un sitio donde estacionar, a la distancia que el
desee y con multiples opciones de espacios libres para lograr estacionar su vehiculo de
manera segura y rapida.

A diferencia de otras alternativas, esta propuesta se enfoca en dos puntos clave:
primero, crea una red de usuarios referidos haciendo crecer la red de manera exponencial; y

segundo, calificar a los usuarios en funcidon a su comportamiento dentro de la red de negocio.
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Es decir, la plataforma de interaccion entre usuarios crecera con los referidos que los propios
usuarios recomienden para ingresar y el mantenerse dentro de la plataforma dependera de la
buena calificacion que se consiga al interactuar con otros usuarios.

Ademas, como parte de la innovacion de este proyecto, se ha considerado que los
usuarios deben cargar documentacion de la propiedad involucrada, es decir de los bienes
inmuebles en el caso de usuarios arrendadores y bienes muebles en caso de usuarios
conductores. Dicha documentacion sera evaluada por un filtro con el fin de validar la
identidad de las personas y el dominio de la propiedad en cuestion. Esta validacion puede
incluir visitas directas en la propiedad a fin de conocer directamente los estacionamientos que
seran parte de la red de 3S Parking.

De igual manera, se realizard un seguimiento post contacto para poder conocer el
nivel de satisfaccion respecto al servicio brindado, la recepcion de informacion sera semanal
y se seleccionaré por tipo de usuario, procurando conocer la informacion més relevante de la
percepcion del servicio, recabar sugerencias de mejora sobre el proyecto y sobre el aplicativo
movil; ello con la finalidad de brindar un servicio de calidad, acorde con las necesidades de
los usuarios.

4.4 Propuesta de Valor

Con la informacion alcanzada a través de las entrevistas, se elaboro el Lienzo de
Propuesta de Valor (Figura 9), ello con el fin de estructurar la informacién y conocer el valor
de la propuesta de solucion, saber si se ha llegado a encontrar el punto de equilibrio con el
cual se relacionan el valor de la solucion y la necesidad del usuario. La figura 9 que se
muestra a continuacion, presenta el resultado de dicha labor, cuya explicacion se desarrollara

con mayor abundamiento en los puntos sucesivos.
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Figura 9

Lienzo de Propuesta de Valor

4.4.1 Tareas o trabajos del usuario

Las actividades que los usuarios intentan resolver se detallan en las siguientes
tareas:

- Tarea funcional: El usuario-conductor desea encontrar un sitio donde estacionar
cercano a su destino y de forma rapida. El usuario-arrendador desea generar un
ingreso extra sin mayor esfuerzo, pero de manera segura.

- Tarea emocional: El usuario-conductor desea mejorar su frustracion de no
encontrar sitios seguros donde estacionar. El usuario-arrendador desea mejorar su
sensacion de inseguridad para poder brindar su estacionamiento en alquiler.

4.4.2 Alegrias

Los resultados y beneficios se describen a través de las alegrias, siendo

identificadas como:
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- Necesarias: El usuario-conductor necesita encontrar un espacio donde estacionar
cerca a su destino y sin que esto le tome mas tiempo. El usuario-arrendador
necesita seguridad mientras alquila su estacionamiento.

- Esperadas: El usuario-conductor espera encontrar estacionamientos disponibles a
un precio razonable. El usuario-arrendador espera encontrar personas confiables a
quienes alquilar su estacionamiento.

- Deseadas: El usuario-conductor desea sentirse satisfecho al salir con su auto a una
reunion, sin que el encontrar estacionamiento sea una preocupacion. El usuario-
arrendador desea obtener informacion y referencias de las personas que quieren
alquilar su cochera.

- Inesperadas: El usuario-conductor se sentiria realizado si para cada destino que
toma de manera regular encuentra un estacionamiento colindante a este. El
usuario-arrendador se sentiria parte de la solucion del caos y el desorden originado
por los vehiculos en la ciudad.

4.4.3 Frustraciones

Se identificaron las circunstancias que generan frustracion en los usuarios,
impidiendo asi que encuentren una solucion al problema. Estas frustraciones son:

- Pérdida de tiempo: El usuario-conductor indica que pasa mucho tiempo buscando
un sitio donde estacionar su vehiculo.

- Falta de disponibilidad de estacionamientos: El usuario-conductor indica que
muchas veces, al encontrar una playa de estacionamiento, no encuentra
disponibilidad de espacios.

- Inseguridad: El usuario-conductor se ve obligado a dejar su vehiculo en la calle,
sintiendo inseguridad al poder sufrir robo de autopartes o ser ingresado a un

deposito municipal.
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- Desconfianza: El usuario-arrendador siente desconfianza de alquilar su
estacionamiento a personas desconocidas.

4.4.4 Servicios

La solucion es una plataforma digital donde tanto el usuario-conductor como el
usuario-arrendador se registran y comparten la informacion requerida para poder formar
parte de una red de contactos que interactuan alquilando estacionamientos particulares.
Esta informacion requerida (DNI, tarjeta de propiedad vehicular, Boleta Informativa,
fotografia del estacionamiento) sera de importancia para que el usuario-arrendador pueda
sentir la confianza de alquilar a un usuario-conductor que no conoce. La plataforma,
como red de contactos, requerira que todo nuevo usuario sea recomendado por miembros
de la red para asi ser admitidos. La permanencia y los beneficios de formar parte de esta
red dependen de las calificaciones y referencias que los usuarios obtengan por cada
cierre del servicio de alquiler.

El proceso de interaccion para el alquiler del estacionamiento inicia con el
usuario-conductor, quien ingresara la direccion de su destino y el periodo por el cual
desea alquilar la cochera, con ello se activara la busqueda de estacionamientos cercanos
que previamente se hayan puesto en estado de “libre para alquilar”. El usuario-conductor
revisara el estacionamiento que desea elegir, verificando la ubicacion, dimensiones y
referencias del usuario-arrendador. Una vez que el usuario-conductor realiza la eleccion
del estacionamiento deseado, el usuario-arrendador recibira una alerta de alquiler, con
ello podra comprobar el perfil del usuario-conductor teniendo la potestad de aceptar o
rechazar la solicitud de alquiler.

4.4.5 Creadores de alegrias

A través de las soluciones se generan las siguientes alegrias en los usuarios:
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La solucion permite ahorrar tiempo al usuario-conductor encontrando un sitio
donde estacionar, incluso antes de iniciar el traslado a su destino.

La solucion permite obtener al usuario-conductor mejores precios de alquiler,
dependiendo de su buena calificacion en la red.

La solucion promueve el aprovechamiento de espacios disponibles como solucion
a la falta de lugares donde estacionar, asi se contribuye al orden vehicular en la
ciudad y se evita el uso inadecuado de espacios publicos como estacionamientos.
La solucion genera un ingreso econdmico a los usuarios-arrendadores,
aprovechando las horas en las que sus estacionamientos se encuentren libres,
brindando informacion que les permita sentirse seguros al alquilar.

La solucion premia a los usuarios que practiquen las buenas practicas durante el

alquiler, con alquileres libres o mejores porcentajes de ganancia.

4.4.6 Aliviadores de frustraciones

Las soluciones planteadas son aliviadores de las frustraciones de los usuarios, a

continuacion, se describen los siguientes aliviadores identificados:

La solucion ofrece al usuario-conductor disponer de manera 6ptima de su tiempo,
evitando preocuparse por el tiempo que demore en encontrar estacionamiento.

La solucion brinda al usuario-conductor distintas opciones de estacionamiento,
alrededor de su destino.

La solucion ofrece al usuario-conductor la tranquilidad de estacionar en un lugar
seguro, de acuerdo con las referencias, sin el temor de sufrir dafios a su vehiculo o
internamiento en un depdsito municipal.

La solucion muestra al usuario-arrendador quién es la persona interesada en

alquilar su estacionamiento, pudiendo verificar las referencias y recomendaciones
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antes de aceptar las solicitudes de alquiler. La plataforma le da la potestad de

tomar la decision final, cuando sienta que es seguro para €l.

4.4.7 Encaje

La solucidn satisface las necesidades de los usuarios-conductores mediante la

propuesta de valor. Asi se identifican:

a)

b)

La necesidad funcional del usuario-conductor es encontrar sitios seguros
donde estacionar su vehiculo en las cercanias de su destino, sin que esto le
demande demasiado tiempo. Esta necesidad puede ser cubierta con la
participacion del usuario en la plataforma digital, que brinda la posibilidad de
elegir entre diversas opciones que se adecuen a su necesidad de ubicacion,
precio y confiabilidad. La necesidad funcional del usuario-arrendador es
obtener ingresos aprovechando su activo (la cochera) y que la generacion de
estos ingresos se produzca de manera segura. Esta necesidad se puede cubrir
al usar la plataforma para recibir solicitudes de alquiler, eligiendo las que
sean de su conveniencia.

La necesidad emocional del usuario-conductor es encontrar un sitio seguro
donde estacionar. Mediante la plataforma podra encontrar diversas ofertas
para asi poder elegir donde dejar su vehiculo, con la seguridad de que estara
a buen recaudo, evitando dejarlo en zonas publicas de la ciudad. La
necesidad emocional del usuario-arrendador es disminuir la sensacion de
inseguridad que siente al alquilar su estacionamiento a una persona
desconocida. Ante ello, la plataforma le brindard el pertfil de los usuarios
interesados en alquilar su cochera, para que pueda revisar la informacion
documentaria de estos, visualizar las referencias y calificaciones colocadas

por anteriores arrendadores.
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4.5 Producto Minimo Viable (PMYV)

El desarrollo del Producto Minimo Viable (PMV) se elaboro6 con el apoyo de una
encuesta a potenciales usuarios-arrendadores, debido a que, sin la participacion de ellos, no se
podria desarrollar el negocio. Esta encuesta se realizé en la ciudad de Lima, en diferentes
distritos, participando un total de 233 personas de ambos sexos ver Apéndice G, en un grupo
de edad de entre 20 afios hasta 65 afios. La finalidad de la encuesta consistio en reconocer la
aprobacion de la propuesta de negocio, conocer en que distritos hay mayor aceptacion o
rechazo, y a su vez proyectar la escalabilidad de la idea.

Como resultado de la encuesta, el plan de negocio tuvo una aceptacion de 29%, una
negatividad de 37% y un nivel de duda de 34% (Figura 9). Al realizar la segmentacion por
distritos, priorizando aquellos donde se tiene identificada la mayor demanda, como son:
Surco, Barranco, La Molina, Lince, Miraflores, San Borja y San Isidro, se obtuvo una
aceptacion de 28%, una negatividad de 38% y un nivel de duda de 34% (Figura 10).

Figura 10

Grdfica de Interesados en Participar del Proyecto en Lima.
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Figura 11

Comparativa de Distritos con Mayor Necesidad.

Nota. Resultado de la encuesta digital a usuarios potenciales que habitan en los distritos
de Lima con mayor necesidad de estacionamientos. Tomado de “3S Parking, una
Solucion para Acceder y Reservar Estacionamientos en Linea”, 2022
(https://docs.google.com/forms/d/18KObUon20Zaqrg5SR3hfHcJHX{OIDi-L-
WuonaHmC6TU/edit)

Luego de la revision de las respuestas consignadas en las encuestas, se encontrd que
respecto a la pregunta ;Qué inconvenientes tendrias de alquilar las horas libres de tu
cochera?, los encuestados mencionaron mucho la palabra seguridad. Esto resalta la
importancia de este factor. Por ello, se desarroll6 un prototipo de aplicativo mévil, con
funcionalidades bésicas y practicas; pero que a su vez genere confiabilidad entre los usuarios,
para ello se modifico el prototipo agregando las funciones de cargar documentos tanto para el
usuario arrendador como para el usuario conductor, de esta manera se incide directamente en

lo que los usuarios piden: seguridad (Figuras 14 y 15). A continuacion, se presentan las

principales pantallas del prototipo final:


https://docs.google.com/forms/d/18KObUon20Zaqrg5R3hfHcJHXfOlDi-L-WuonaHmC6TU/edit
https://docs.google.com/forms/d/18KObUon20Zaqrg5R3hfHcJHXfOlDi-L-WuonaHmC6TU/edit

Figura 12

Modelo de Prototipo, Registro de Usuario y Menu de Opciones
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Figura 13

Relacion de Estacionamientos Disponibles segun Ubicacion.
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Figura 14

Registro de Informacion Perfil Usuario Conductor.
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Figura 15

Registro de Informacion Perfil Usuario Arrendador.
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El elemento diferenciador de este prototipo radica en la priorizacion de la seguridad.
Para ello, los usuarios de la plataforma deberan pasar por un proceso previo de validacion de
identidad y de propiedad que consistira en efectuar la revision detallada de los documentos
cargados por los solicitantes, los cuales podran ser aceptados o rechazados. Cabe mencionar
que, todo usuario sea del perfil “Conductor” o “Duefio de Cochera”, debe cargar la
documentacion respectiva. De esta manera, se garantiza que la plataforma 3S Parking cuente
con usuarios validados, ampliando asi el principal valor, que no es otro mas que la confianza.

En este punto, se ha trabajado el Lienzo Service Blueprint Usuario Duefio de Cochera
(Figura 16) y Service Blueprint Usuario Conductor (Figura 17), con el fin de reconocer las
relaciones entre los elementos de la plataforma y los elementos que los usuarios deben
explorar como la instalacion de la aplicacion, la seleccion del perfil, los datos de usuario, la
asesoria, etc. A partir de ello se identifican los posibles problemas que podrian presentarse y
que son esenciales para el funcionamiento de la propuesta, los cuales deben resolverse de
forma intuitiva.
Figura 16

Lienzo Service Blueprint — Usuario Duerio de Cochera
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Figura 17

Lienzo Service Blueprint — Usuario Conductor

Las circunstancias que se puedan presentar, como la pérdida de contrasefia, no
completar la informacion deseada o incluso problemas en la validacion de los datos, deben
ser resueltos con un sistema intuitivo, a través de menus especiales, opciones de ayuda,
instrucciones paso a paso y un soporte remoto que otorgue al usuario mas opciones para
solucionar, resolviendo las preguntas a todo momento al usar el aplicativo o plataforma web.
Por otro lado, los problemas técnicos relacionados al uso del aplicativo o pagina web deben
ser solucionados de manera proactiva, al igual que las oportunidades de mejora que los
mismos clientes puedan retroalimentar con encuestas de satisfaccion, elaborando
actualizaciones que entreguen soluciones eficaces ante los inconvenientes detectados,

independientemente de la incorporacion de nuevas funcionalidades.
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Capitulo V: Modelo de Negocio
En este capitulo, se identificara el modelo de negocio de la propuesta de valor. Se
explicaran los procesos y estrategias clave para el modelo de negocio. Se examinara también
la posibilidad y aumento exponencial de este modelo (en un periodo de 5 afios), y la
sostenibilidad (correspondiente con los objetivos de desarrollo sostenible).
5.1. Lienzo del Modelo de Negocio
El desarrollo del lienzo del Business Model Canvas (Figura 18) se realiz6 para poder

identificar los principales procesos, la generacion o destruccion de valor, las interacciones a
las que se pretenden llegar y los medios que proporcionaran la relacion entre las partes del
modelo, asi como la perspectiva de los resultados donde se identifican los costos, metas y
utilidades de la direccion del negocio. Al respecto, cabe mencionar que el lienzo fue
elaborado considerando diversos aspectos, tomando en cuenta no so6lo las ganancias
econdmicas que se puedan obtener con el presente proyecto; sino, valorando el aporte social
que puede generar; dado que, esta propuesta involucra cambios positivos en la colaboracion
entre personas (conductores y arrendadores) y reduccion del impacto ambiental causado por
los automoviles que recorren mas distancias en busca de estacionamientos. A continuacion,
se procede a explicar las ideas més resaltantes identificadas en los cuatro aspectos del
negocio.

5.1.1. Procesos

A través de la definicion del proceso del negocio, se detalla la forma como se

brindara el servicio y los requerimientos para lograrlo. La repercusion del negocio en el

medioambiente serd positiva; ya que, con la asignacion rotativa de un espacio para

estacionar ya existente, no se requerira de nuevas construcciones que impacten el medio

ambiente. Otro impacto favorable al medio ambiente es la disminucion del consumo de

combustible y por ello una menor generacion de gases, al disminuir los tiempos de
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busqueda de un sitio donde estacionar. Los recursos claves identificados son los
estacionamientos existentes disponibles y una plataforma digital para la interaccion entre
usuarios. Las actividades clave son la afiliacion de los usuarios, tanto conductores como
propietarios de estacionamientos. El disefio de una plataforma digital amigable al
usuario. El aseguramiento de una buena experiencia para los usuarios. La difusion del
negocio basada en las recomendaciones de usuarios satisfechos. Los socios clave seran
los duefios de estacionamientos, las empresas del sector privado interesadas en
proporcionar un estacionamiento a sus empleados o visitantes, instituciones financieras,
notarias, entre otros. Para asegurar un correcto desarrollo del proceso, se implementaran
filtros para validar la informacion de los usuarios, se tendra un area de soporte al cliente.
La gobernanza del negocio se basard en la satisfaccion de los usuarios, para ello se
estableceran reglas que ayuden a alcanzar una interaccion cordial entre los usuarios, para
medir los niveles de satisfaccion se implementara encuestas de satisfaccion, que serviran
para aplicar incentivos a los usuarios que cumplan con las reglas de interaccion y
también para retirar de la plataforma a aquellos usuarios que incumplan dichas reglas.
Figura 18

Lienzo del Modelo de Negocio
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5.1.2. Valor

En el capitulo anterior se desarroll6 la propuesta de valor, en la cual se propone la
oportunidad de encontrar lugares para estacionar los vehiculos (cocheras privadas),
asegurando que el servicio sea inteligente (Smart por las siglas en inglés), simple y
seguro. Adicionalmente se establece el pago de precios justos, gracias a la predisposicion
y disponibilidad de los duefios de cocheras vacias. Todo ello, por intermedio de una
plataforma virtual que haga posible la relacion entre duefios de cocheras y conductores
que facilite a los usuarios: a) localizar y alquilar una cochera privada en un tiempo corto,
en un inmueble seguro y a precio asequible; b) generar ingresos a los propietarios de los
inmuebles que tienen espacios sub utilizados; c) realizar la transaccion de manera simple
y amigable. d) permitir a los usuarios la calificacion del servicio y publicar opiniones
para generar confianza, y, e) optimizar el uso de los espacios publicos que no deben ser
utilizados como aparcamiento de vehiculos. Estas serian las caracteristicas que explican
la generacion de valor segun esta perspectiva.

Por el contrario, como destruccion de valor se encuentran los efectos negativos
que podria tener el negocio sobre otras actividades similares, como el de cocheras
informales, “cuidadores” o lava carros callejeros, parqueos municipales en ciertos
distritos, entre otros.

Se debe senalar que, para el desarrollo, la implementacién y el mantenimiento de
la plataforma se requerira de un respaldo financiero considerable, que de no darse podria
afectar la continuidad del servicio y la consiguiente afectacion a los usuarios.

5.1.3. Personas

Con respecto a las personas, se identifican las caracteristicas de las interacciones

que se esperan alcanzar entre los actores del ecosistema y los grupos de interés, ademas
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muestra los medios que permitirdn la relacion entre las partes y las necesidades que estas
tienen.

Sobre la relacion, se espera generar y mantener una relacion indirecta entre los
usuarios conductores y duefios de cocheras y ellos con la empresa, se ofrecen los canales
necesarios para que los clientes absuelvan sus necesidades por si mismos.

Para lograr lo antes mencionado, se requiere de canales para poder comunicarse,
alcanzar y entregar la propuesta de valor a los usuarios. En primer lugar, se debe hacer
notoria la aplicacion 3S Parking entre los usuarios a través de publicidad en redes
sociales, paginas web y canales digitales. Posterior a ello a través de la misma aplicacion
los usuarios duefios de cocheras podran disfrutar nuestro servicio mediante el pago de
comisiones y asi poder entregar nuestra propuesta de valor. Posterior a ello se calificard a
ambos usuarios para poder determinar su participacion en 3S Parking.

Respecto a los grupos de interés, se ha identificado a los usuarios conductores y
duefios de cochera que interactuaran a través de 3S Parking. Ademads, a empresas
privadas que brindan alquiler de cocheras las cuales podrian verse afectadas en sus
ingresos al introducir 3S Parking al mercado, sin embargo, también podrian convertirse
en socios estratégicos de 3S Parking pudiendo brindar sus cocheras disponibles a
nuestros usuarios conductores. Las municipalidades de Lima y otros conductores se ven
favorecidos al tener a vehiculos que al estacionarse en una cochera no dificultan el libre
transito de otros vehiculos. Referente a las necesidades detectadas en los grupos de
interés se tiene al usuario conductor que busca un lugar donde estacionarse que sea
seguro, de rapido acceso y a un precio justo. Por otro lado, se tiene al usuario arrendador
de cochera que espera obtener un dinero adicional al alquilar su cochera a personas
confiables. Asi mismo, las municipalidades de Lima y ciudadanos tienen la necesidad de

que el parque automotor se encuentre ordenado.
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5.1.4. Resultados

Se ha podido identificar los diversos costos, objetivos y beneficios del proceso
operativo del negocio. Tomando como referencia inicialmente la estructura de costos
estos se componen por el soporte tecnoldgico, el costo de servicios asociados, costos del
personal contratado y el desarrollo de la aplicacion mévil y pagina web, a su vez se
consideran el pago a proveedores y los costos asociados a publicidad (ver figura 17).

Por otra parte, los objetivos del negocio se basan en reducir el uso de la via
publica por autos particulares, escalando de esta manera la plataforma digital para ser
utilizada por otro tipos de vehiculos, generando una relacion solida entre ambas partes;
ya sea con los duefos de cocheras, como con las personas particulares que vendran a
dejar sus vehiculos, brindando seguridad, rapidez y precios bajos en el servicio, teniendo
un proceso de calificacion para medir el servicio y que permita generar una mayor
confianza entre los usuarios. De esta manera, se busca ser la mejor plataforma de
ofrecimiento de servicios de alquiler de estacionamientos en el pais.

Para finalizar, los beneficios que la propuesta de negocio ofrece se encuentran
orientados a la confianza que se genere con conductores y propietarios de cocheras en
una plataforma estable con métodos de pagos seguros, seguridad para ambas partes y
precios establecidos adecuados para los usuarios afiliados al servicio. En cuanto a los
beneficios sociales y econdmicos se busca contribuir con la reduccion de espacios
subutilizados para prevenir la construccion de nuevos establecimientos orientados a la
destruccion de ecosistemas.

Figura 19

Lienzo del Modelo de Negocio Prospero
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5.2. Viabilidad del Modelo de Negocio

En el afio 2018, el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), elaboro el
documento: “Peru: Caracteristicas de las viviendas particulares y los hogares. Acceso a
servicios basicos”, donde se reportan los resultados del censo 2017, en dicho documento, se
precisa que, entre los distritos de San Isidro, Miraflores, Surco y San Borja, se cuenta con
63,341 casas independientes y 120,272 departamentos en edificios, con ocupantes presentes,
sumando un total de 183,613 viviendas. Al respecto, tomando en consideraciéon minima que
solo el 3% de la cifra total cuentan con cocheras; es decir 5,508 de las viviendas tengan
estacionamientos disponibles, esperamos obtener una penetracion del 1.5% (82 cocheras) en
el primer afio e ir incrementando progresivamente la penetracion hasta llegar a un ingreso por
ventas directas de S/. 3,6 millones y un flujo de caja econdmico de S/.33.5 millones de soles
como utilidad neta. Esta proyeccion se basa en ingresos moderados anuales por el alquiler de
cocheras. Con respecto a la viabilidad econdmica, los resultados y mayor detalle de la misma
seran explicados en el numeral 6.3.
5.3. Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

A efectos de justificar que el modelo de negocio sea escalable, se procedera a precisar
el significado de la palabra escalabilidad; al respecto, segin Lepoutre et al. (2013), la
escalabilidad se caracteriza por la busqueda de respuestas a diversos problemas a través de la
posibilidad de una solucion por medio de una proposicion innovadora. En atencion a esta
definicion, se considera que la propuesta de desarrollar un aplicativo moévil para ubicar
estacionamientos particulares, califica como una solucidon novedosa que atiende la necesidad
latente de encontrar estacionamientos en un pais, cuyo parque automotor crece a un ritmo
constante y no cuenta con planificacion de infraestructura para estacionar. La solucion
presentada propone involucrar la participacién de personas que ya cuentan con cochera,

invitandolos a alquilar sus estacionamientos cuando estos se encuentren libres de uso,
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generando un beneficio bilateral, por el lado de los usuarios conductores tendran satisfecha la
necesidad de estacionar y por el lado de los usuarios arrendadores obtendran ingresos
economicos por el alquiler realizado.

Asimismo, Patricia Galiana (2022), define la escalabilidad como la capacidad de un
negocio para multiplicar sus ingresos y su valor en el mercado de forma exponencial,
mientras que genera un incremento lineal de los gastos. Al respecto, 3S Parking es un
proyecto que encaja perfectamente en el modelo de negocio planteado, debido a que la
aplicacion movil servird como medio de conexion entre conductores y duefios de cocheras,
satisfaciendo las necesidades de ambos, mientras que al mismo tiempo genera ganancias por
las comisiones de cada alquiler; siendo asi, ante mas alquileres habrd més ganancias
economicas, sin necesidad de realizar mayores inversiones. Segun se observa en la Tabla 19
del Capitulo 6, los ingresos creceran en promedio del 61% anual; a pesar de ello, los gastos
administrativos y gastos financieros no generan un mayor incremento. Ello sucede asi, porque
el modelo de negocio permite un crecimiento exponencial en concordancia con los ingresos,
sin generar un aumento similar en los costos y gastos.

5.4. Sostenibilidad del Modelo de Negocio

El modelo de negocio ofrece una plataforma digital que permita interactuar entre
duefios de cocheras y conductores de vehiculos para el alquiler de cocheras va de acuerdo con
los objetivos de desarrollo sostenible (ODS) N° 8, 9, 11 adoptados por el Programa de las
Naciones Unidas (PNUD) en el afio 2015.

Referente al ODS N° 8 “Trabajo decente y crecimiento econémico” (Naciones unidas,
2015a), se tiene que, en todo el mundo, en el afio 2016 el 61% de los trabajadores tenian un
empleo no regulado. También, la tasa de desempleo mundial para el afio 2017 era del 5.6% y
a todo ello se suma la crisis mundial por la pandemia de la COVID-19. Ante ello, con 3S

Parking se pretende lograr una oportunidad de trabajo decente y formal para personas duefias
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de cocheras que quieran generar ingresos alquilando este espacio de su domicilio, y asi lograr
un crecimiento sostenido del ingreso per capita a nivel regional. Asi mismo, el estado debe
promover la formalizacioén de los negocios haciendo hincapié en las micro y pequeias
empresas. Ademas, se genera empleo para personas que participan de los procesos de 3S
Parking en los puestos de auxiliares, asistentes, jefes y gerentes; brindando las condiciones
para un trabajo decente y permitiendo la inclusion de todo tipo de persona sin distinguir
religion, raza, sexo o género.

Referente al ODS N° 9 “Industria, Innovacion e Infraestructura” (Naciones unidas,
2015b), la industrializacion sostenible e inclusiva, junto con la innovacién e infraestructura,
puede desatar fuerzas econdmicas dindmicas y competitivas que generen empleo e ingresos.
Ademads de desempefiar un papel fundamental en la introduccion y difusion de nuevas
tecnologias, la promocion del comercio y el uso eficiente de los recursos. Al introducir
nuevas tecnologias de comunicacion e informacion en una plataforma digital que permita la
interaccion entre los conductores de vehiculos y los duefios de cocheras, se busca innovar, ya
que va a permitir disminuir el tiempo invertido en conseguir una cochera y mejorar la
seguridad de los vehiculos, permitiendo la tranquilidad del usuario conductor. Ademads, se
podria ver valorizaciones post servicio, tanto de los duefios de cocheras como de los
conductores para poder tener en cuenta esa informacion para futuros servicios.

Con respecto a la ODS N° 11 (Naciones unidas, 2015¢), se tiene que, durante los
ultimos afios, el Peru se encuentra cada vez mas urbanizado, principalmente en las zonas
costeras y en la capital, lo cual genera un crecimiento urbano incontrolado de la poblacion y
como consecuencia también el aumento del uso de tecnologias (electrodomésticos,
automoviles, etc.) y consumo de energias no renovables. Como alternativa para combatir esto
se plantea disminuir el impacto ambiental per capita que genera la emision de CO2 y CO por

la conduccidn de automdviles al manejar mas de lo necesario buscando un lugar donde
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estacionarse en el centro de Lima, y de esta forma reducir la contaminacion del aire con
diéxido y monoxido de carbono (Se usa una de las R del cuidado del medio ambiente). Por
otro lado, el cambio climatico se encuentra afectando a todo el mundo y alterando a nivel
mundial las economias. Los niveles del mar suben afio tras afio, los sistemas meteorologicos
vienen cambiando, y la temperatura ambiental aumenta. Ante ello se contribuye acelerar la

descarbonizacion que trae consigo la conduccion de automoviles.
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Capitulo VI: Deseabilidad, Factibilidad y Viabilidad de la Solucion

En este capitulo se desarrollara la validacion de la deseabilidad, factibilidad y
viabilidad de nuestro proyecto, como solucion al problema identificado.
6.1. Validacion de la Deseabilidad de la Solucion

La medicién de la deseabilidad de la solucion propuesta se realiza de acuerdo con el
método de Bland y Osterwalder (2020).Este método disminuye el riesgo e incrementa la
posibilidad de realizar nuevos proyectos exitosos, tomando en cuenta la base del modelo
para testear la idea de negocio, se dividio el trabajo en dos etapas: la primera consta en
identificar las hipdtesis y la segunda trata de la experimentacion, para evitar hacer caso solo a
los valores que validan la hipotesis presentada, que podria llevar a un mal analisis.

6.1.1 Hipotesis para validar la deseabilidad de la solucion

Para plantear la hipdtesis de deseabilidad se hizo uso de las herramientas: lienzo
de propuesta de valor (ver figura 9) y el lienzo del modelo de negocio (ver figura 18),
mencionadas en los puntos anteriores. Con estas herramientas se lograron elaborar las
hipdtesis de deseabilidad, buscando que cumplan con las siguientes caracteristicas: que
puedan ser comprobables, precisas y discretas. La importancia en la comprobacion de las
hipdtesis se debe a que en este punto se demostraran si son verdaderas o falsas, para ello
se realizaron entrevistas y encuestas; por otro lado, la importancia de que sean precisas
radica en que se puede describir el qué, quién o donde; finalmente, la discrecion se basa
en enfocar la investigacion hacia un solo tema materia de investigacion. En la Tabla 5 se
encuentran descritas las 14 hipotesis determinadas a partir de los lienzos.

Posteriormente, con la finalidad de definir cudles son las hipotesis mas
importantes para el desarrollo del proyecto se analizo el Lienzo del modelo de negocio
prospero (Figura 19), luego de lo cual se descartaron algunas hipdtesis. A continuacion,

se presentan las hipotesis que seran testeadas.
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Hipotesis de Deseabilidad de la Idea de Negocio

Herramienta Elemento Hipotesis

Lienzo de Perfil del usuario H1: Se cree que nuestro usuario conductor necesita
Propuesta encontrar un sitio seguro donde estacionar su

de Valor vehiculo, en distintas situaciones.

Mapa de valor

_ Propuesta de valor
Business

Model
Canvas Relacion con clientes

Canales

Grupos de Interés

H2: Se cree que nuestro usuario arrendador esta
interesado en tener ingresos extra, mediante el
alquiler de su cochera.

H3: Se cree que los usuarios buscan seguridad
tanto de su vehiculo como de su hogar.

H4: Se cree que la solucion ahorrara tiempo en la
busqueda de lugares donde estacionar.

HS5: Se cree que la solucion sera segura para los
usuarios, mediante la documentacion que se
presente al afiliarse.

Hé6: Se cree que con las referencias y calificaciones
de los usuarios se generara confianza entre
usuarios.

H7: Se cree que con una plataforma digital se
generard la interaccion entre usuarios.

HS: Se cree que con la informacion compartida se
genera sentimiento de seguridad en los usuarios.

HO: Se cree que con el soporte al cliente se
subsanaran los inconvenientes que se presenten.

H10: Se cree que mediante una aplicacion para
moviles se puede llegar a mas usuarios.

HI11: Se cree que con publicidad en redes sociales
se puede llegar al publico objetivo.

H12: Se cree que se tiene un mercado masivo,
considerando a los conductores y duefios de cochera
como potenciales usuarios.




Figura 20

Priorizacion de Hipotesis

Importante

Se cree que se tiene un
mercado masivo,
considerando a los
conductores y duefios de
cochera como potenciales

Se cree que los usuarios
buscan seguridad tanto de su
vehiculo como de su hogar.

Se cree que nuestro usuario
arrendador esta interesado en
tener ingresos extra,
mediante el alquiler de su
Can cochera.

Se cree que nuestro usuario
conductor necesita encontrar
un sitio seguro donde
estacionar su vehiculo, en
distintas situaciones.

evidencia

Se cree que con una plataforma
digital se generara la interaccion
entre usuarios.

Se cree que mediante una
aplicacion para moviles se puede
llegar a mas usuarios.

Se cree que con el soporte al
cliente se subsanaran los

inconvenientes que se presenten.

importante

6.1.2 Experimentos empleados para validar la hipétesis

Para validar las hipdtesis de acuerdo con la priorizacion, el objetivo sera realizar

Se cree que con publicidad en
redes sociales se puede llegar al
publico objetivo.

experimentos que certifiquen las hipdtesis del cuadrante importantes y sin evidencia.

Para esto se realizaron tres experimentos:

¢ El primero consisti6 en realizar entrevistas a un grupo de personas de distintas

edades (entre 18 y 65 afios), en las cuales se les realiz6 preguntas sobre su

percepcion del problema de la falta de estacionamientos en la ciudad. Luego, se

les propuso su participacion tanto como usuario conductor y usuario duefio de

cochera. Esto permitié conocer que los entrevistados eran conscientes de la

problematica de la falta de estacionamientos. Cuando responden bajo el rol de

usuario conductor sienten que la solucion planteada puede ayudarlos. Cuando

responden bajo el rol de usuario duefio de cochera, manifiestan algunos temores y

dudas.

68

Sin
videncia
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e Elsegundo experimento se baso en efectuar encuestas mediante formularios, bajo
el rol de usuario duefio de cocheras, orientando las preguntas a solucionar los

temores y dudas descritas en el primer experimento.

Figura 21

Resultados de Encuestas



e FEl tercer experimento consistio en hacer pruebas con un prototipo, mediante la
interaccion de los usuarios con dicho prototipo se recolectaron datos sobre la
usabilidad y confiabilidad. Las siguientes tablas muestran el resultado del
prototipo.

Tabla 7

Prueba de Usabilidad y Confiabilidad — Usuario Conductor

70



71

N° de (Cuanto (Cuanto Del 1 al 10 Del 1al5 Del 1 al 5 ;Qué Del 1 al5
entrevista tiempo tiempo (Qué tan facil ;Qué tanto te tanto te (Como
dos demoraste para  demoraste  fue accederal ayudaron los ayudaron las percibes la
registrarte en el para encontrar servicio datos del resefias del confianza
aplicativo? (en y contratar el indicado arrendador  arrendador para brindada en el
minutos) servicio? (en  mediante el  para contratar contratar el servicio
segundos) aplicativo? el servicio? servicio? contratado?

1 4 45 10 5 5 5

2 3 55 9 4 5 5

3 5 60 6 5 5 5

4 4 30 9 5 5 4

5 4 60 9 5 5 5

6 4 30 10 5 5 4

7 3 100 6 5 4 3

8 2 30 10 4 5 4

9 5 60 9 3 5 4

10 2 30 9 5 4 4

11 1 120 5 5 5 4

12 8 38 9 4 5 3

13 3 60 10 3 5 3

14 2 30 8 5 3 4

15 6 60 9 5 5 3

16 2 46 10 5 5 5

17 1 55 9 4 5 5

18 2 60 7 4 4 5

19 4 37 9 5 5 4

20 2 50 8 5 5 5

21 3 80 10 5 5 4

22 3 35 6 4 4 5

23 2 40 5 5 4

24 6 32 9 5 5 5

25 2 38 10 5 5 4

26 1 30 5 3 4

27 2 60 9 5 5 3

28 4 46 10 5 5 5

29 2 55 4 5 5

30 3 60 4 4 5

31 3 30 5 5 4

32 2 50 5 5 5

33 4 30 10 5 5 4

34 2 45 4 4 5

35 3 52 5 3 4

36 3 50 9 5 5 3



37 2 37 9 5 5
38 6 50 5 5
39 2 30 10 5 5
40 1 75 4 4
41 2 40 5 5
42 4 59 8 5 5

BN AN - LY, B ~N
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Nota. Se muestra informacion de los tiempos obtenidos al momento de realizar las pruebas

con el prototipo de 3S Parking
Tabla 8

Prueba de Usabilidad y Confiabilidad — Usuario Duerio de Cochera

N° de (Cuanto tiempo Del 1 al Del 1 al5 Del 1al5
entrevistados  demoraste para 10 ;Qué tan (Qué tanto te  ;Qué tanto te

registrarte en el facil fue acceder ayudaron los  ayudaron las

Dellal5
(Como

percibes la

aplicativo? (en al servicio datos del resefias del confianza
minutos) indicado conductor para  conductor brindada en
mediante el aceptar el para aceptar el el servicio
aplicativo? servicio? servicio? prestado?
1 6 10 5 5 4
2 5 9 5 5 4
3 4 10 5 5 3
4 4 9 4 5 4
5 3 10 5 3 5
6 4 10 4 5 4
7 4 4 5 3
8 4 5 3 4
9 5 10 5 4 5
10 6 9 5 4 4
11 2 10 5 5 5
12 3 9 5 4 4
13 5 6 4 5 5
14 7 8 5 4 4
15 5 10 5 5 4
16 3 9 4 5 4
17 4 9 5 4 5
18 4 8 4 3 4
19 4 9 5 5 5
20 6 9 4 4 4
21 2 10 5 4 5
22 3 9 4 5 4
23 3 8 5 4 3
24 5 7 3 5 5
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Nota. Se muestra informacion de los tiempos obtenidos al momento de realizar las pruebas
con el prototipo de 3S Parking

Tabla 9

Resultado de Prueba de Usabilidad

Conductores
Ne - Servicio  Tarea 1: Promedio de Tarea 2: Promedio de Tarea 3 ;Del 1 al 10
Entrevistados  asignado tiempo para tiempo para qué tan facil fue
registrarse en el encontrar y contratar  acceder al servicio
aplicativo en minutos el servicio en indicado mediante el
segundos aplicativo?
Alquiler d
42 quiet ¢e 3.07 49.57 8.47
cochera
Dueiios de Cocheras
Ne - Servicio  Tarea 1: Promedio de Tarea 2: ;jDel 1 al 10
Entrevistados  asignado tiempo para qué tan facil fue
registrarse en el acceder al servicio
aplicativo en minutos indicado mediante el
aplicativo?
Alquiler d
35 duier €e 4.34 8.97
cochera
Tabla 10

Resultado de Prueba de Confiabilidad Para Conductores

Conductores
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Ne° - Servicio Tarea 1: Del 1 al 5 Tarea 2: Del 1 al 5 Tarea 3: Del 1 al 5
Entrevistados  asignado (Qué tanto te (Qué tanto te (Como percibes la
ayudaron los datos del ayudaron las resefias  confianza brindada en
arrendador para del arrendador para el servicio
contratar el servicio?  contratar el servicio? contratado?
42 Alquiler de 4.66 4.69 426
cocheras
Tabla 11

Resultado de Prueba de Confiabilidad Para Duerios de Cocheras

Dueiios de Cocheras

N° - Servicio Tarea 1: Del 1 al 5 Tarea 2: Del 1 al 5 Tarea 3: Del 1 al 5
Entrevistados  asignado (Qué tanto te (Qué tanto te (Como percibes la
ayudaron los datos del ayudaron las resefias  confianza brindada en
conductor para del conductor para el servicio prestado?
aceptar el servicio? aceptar el servicio?
35 Alquiler de 4.54 4.4 4.2
cocheras
Tabla 12

Resultado en Porcentaje de Prueba de Usabilidad

Conductores

Criterio Por lo menos el 80% se Por lo menos el 80%  Calificacion promedio
registra en el aplicativo ~ encuentra y contrata el de facilidad de uso
en <= 5 minutos. servicio en <= 60 >=8/10
segundos
Tiempo dg registro 90.48% i )
en el aplicativo
Encontrar y
contratar el servicio - 88.1% -
Facilidad d§ acceso i i 8.65
al servicio
Dueifios de Cocheras
Tiempo dq registro 0% )
en el aplicativo
Facilidad de acceso i 897

al servicio
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Tabla 13

Puntuacion de la Prueba de Usabilidad

Conductores
Criterio Calificacion promedio >=3.5/5
Tarea 1: Datos del arrendador 4.66
Tarea 2: Resenas del arrendador 4.69
Tarea 3 Percepcion general 4.26

Dueiios de Cocheras

Criterio Calificacion promedio >=3.5/5
Tarea 2: Resefias del conductor 4.4
Tarea 3 Percepcion general 4.2

6.2. Validacion de la Factibilidad de la Solucion

Luego de analizar la informacion obtenida, se requiere verificar y validar la
factibilidad de la solucion. Para ello se propone y analiza el plan de mercadeo, el plan de
operaciones y el disefio de la plataforma, entre otros que se exponen a continuacion.

6.2.1 Plan de mercadeo

Para presentar el plan de mercadeo se ha trabajado con base en las estrategias de
marketing, la segmentacion de clientes y la seleccion de mercado.

Para el funcionamiento de 3S Parking se requiere contar con una oferta adecuada de
cocheras para que los conductores logren acceder a la solucion de una manera sencilla y
rapida. Asimismo, los duefios de los estacionamientos necesitan que la plataforma les ayude
en que la transaccion con el conductor se haga de manera transparente y segura.

3S Parking busca posicionarse como una alternativa de economia participativa para
cubrir la necesidad de estacionamientos en lugares estratégicos. La marca 3S Parking debe

ser confiable, eficaz y segura.
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6.2.1.1 Objetivos y estrategia de marketing

En los primeros cinco afios se han planteado los objetivos estratégicos de
marketing que se explican en la Tabla 14:

Tabla 14

Objetivos y Estrategia de Marketing

Objetivos

| La tasa de crecimiento de ventas promedio para los primeros 5 afios debe
llegar al 10%.

) Ser reconocida como una plataforma lider en intermediacion para el alquiler
de cocheras en el Peru al quinto afio, logrando ventas de S/320,000 mil soles.

3 Realizar desde el primer afio una campafia de marketing con el fin de
mantener el incremento de ventas en un promedio de 10%.

4 Llegar a cubrir una demanda del 1% del mercado global de cocheras en

distritos de Lima para niveles socioecondémicos A 'y B.

5  Elnivel de satisfaccion del cliente debe superar la meta de 80%.

La estrategia de 3S Parking es lograr, mediante la economia participativa, una
experiencia innovadora para los clientes la cual permitird atraer constantemente a
nuevos consumidores y posicionar la marca a través de una influencia de los
participantes. El beneficio de la intermediacion es que los mismos clientes deciden a
través de rigurosos estandares de seleccion su propio servicio y se pueda alcanzar una
mayor satisfaccion de los clientes con una marca diferenciada. El valor adicional es el
seguimiento y las soluciones que presenta nuestro servicio frente a otras marcas,
brindando mayor respaldo, seguridad, confianza y asegurando el servicio de nuestros
usuarios.

6.2.1.2. Segmentacion de cliente

Segun el modelo de negocio, el segmento de clientes al que se encuentra
dirigido nuestro servicio tanto para el usuario conductor como arrendador, entre

edades de 18 a los 65 afos, de un sector economico A-B radicados en la ciudad de
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Lima Metropolitana en 4 distritos segmentados de manera geografica, demografica,
socioeconodmica y psicografica.

Tabla 15

Segmentacion del Cliente

Segmentacion Detalle 2017 (En Miles)
Numero de Viviendas Lima Metropolitana 2181
Menor de 20 afios 27
) De 20 a 29 308.7
Grupo de edad del jefe del hogar De 30 a 49 1.160.50
De 50 a 59 523.5
De 60 y mas afios 701.2
Nivel Socioeconémico A/B 759.1
C 1,123.70
D 663.9
E 174.1

Nota. Tomado de Censos Nacionales 2017: XII de Poblacion, VII de Vivienda y III de
Comunidades Indigenas (2017), Recuperado de:
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1538/Libro.p
df ; Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2017). Recuperado de:
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1539/cap01.p

df
6.2.1.3. Seleccion de Segmento de Mercado
Para la seleccion del segmento de mercado se han tomado 3 factores: las
variables geograficas, demograficas, socioecondmicas y psicograficas de la Tabla 16;
el mercado objetivo detallado en la Tabla 17; y el mercado efectivo por el servicio de
3S Parking.

Tabla 16

Seleccion del Segmento del Mercado

Variables Descripcion

Geografica 4 distritos de la Lima Metropolitana, considerados parte de Lima moderna:

Miraflores, San Isidro, San Borja y Surco.
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Demografico En Lima Metropolitana un 68.6% de la poblacion esta en el rango de
edades entre los 15 a 64 afios.

Socioeconémico El125.1% de la poblacion de Lima Metropolitana, de acuerdo con datos de
APEIM pertenecen a los NSE A y B.

Psicografica Estudios realizados por IPSOS, los compradores de la generacion Y en
rango de 21 a 35 afios, llevan a cabo 3 de cada 5 compras por internet y
uso de aplicaciones moviles y 6 de cada 10 de esta poblacion se
encuentran bancarizados. Por otra parte, la generacion X que va de 36 a 59
afos, 2 de cada 5 compradores estan dispuestos a dejar de usar los
productos actuales por nuevas promociones. Asimismo, detalla que 5 de

cada 10 se encuentran bancarizados.

Nota. Tomado de Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2017). Recuperado de:
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1539/cap01.p
df’; Asociacion Peruana de Empresas Inteligencia de Mercados (2020) Recuperado de:
http://apeim.com.pe/wpcontent/uploads/2020/10/APEIM-NSE-2020.pdf; IPSOS (2019).
Recuperado de: https://www.ipsos.com/es-pe/gen-x-perfil-del-adulto-del-peru-urbano-2019
https://www.ipsos.com/es-pe/generaciones-en-el-peru

Tabla 17

Mercado Objetivo

Tipo de Caracteristicas Clientes
Mercado NSE A/B

Mercado Total ~Propietarios de inmuebles y de vehiculos pertenecientes a los NSE A 183,613
y B que se viven o frecuentan los distritos de San Isidro, San Borja,
Surco, Miraflores, entre 18 y 60 afios, con la necesidad de brindar
sus cocheras para alquiler y clientes que requieran de

estacionamiento.
Mercado Los clientes del sector A/B, que suelen comprar productos y/o 59,123
Potencial servicios por internet es de 32,2%, de acuerdo con IPSOS.
Mercado El 79.40% de las 233 personas encuestadas para validacion del 46,944
Disponible modelo de negocio respondieron que estarian dispuestos a utilizar el

servicio.

Nota. Tomado de Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica (2017). Recuperado de:
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1539/cap01.p
df; Asociacion Peruana de Empresas Inteligencia de Mercados (2020) Recuperado de:
http://apeim.com.pe/wpcontent/uploads/2020/10/APEIM-NSE-2020.pdf; IPSOS (2019).
Recuperado de: https://www.ipsos.com/es-pe/gen-x-perfil-del-adulto-del-peru-urbano-2019
https://www.ipsos.com/es-pe/generaciones-en-el-peru


https://www.ipsos.com/es-pe/gen-x-perfil-del-adulto-del-peru-urbano-2019
https://www.ipsos.com/es-pe/generaciones-en-el-peru
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1539/cap01.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1539/cap01.pdf
https://www.ipsos.com/es-pe/gen-x-perfil-del-adulto-del-peru-urbano-2019
https://www.ipsos.com/es-pe/generaciones-en-el-peru
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Se observa en la Tabla 17, que el mercado objetivo para 3S Parking son los
duefios de cocheras y conductores del nivel socioeconomico A y B de los distritos:
San Isidro, San Borja, Surco, Miraflores, que tienen un espacio disponible para
alquilar, asi como un lugar donde estacionar. Por otra parte, la Tabla 16 muestra el
numero de cocheras disponibles con las cuales se pretende realizar el proceso de
alquiler por horas; a su vez se ha efectuado el analisis de la cantidad de horas a
utilizar por cada cochera, dicho numero ha sido proyectado con una estimacion anual
en un horizonte de 5 afios, con ello se logrd calcular el porcentaje de participacion
anual del total de las ventas proyectadas.

Tabla 18

Numero de Cocheras y Horas por Aiio - Horizonte Cinco Afios

Anol % Afno2 % Ano3 % Ano4 % Afio 5

Total de cocheras

N 530 72% 1,874 62% 4,993 54% 10,861 47% 20,358
proyectadas en 5 afios

Total de horas

~ 1,817 30% 2,611 2% 2,664 0% 2,664 0% 2,664
proyectadas en 5 afos

6.2.1.4. Crecimiento de Ventas

En la Tabla 19 se proyecta el nimero de ventas anuales para los cinco
primeros afios y con ello se determina la participacion porcentual por afio en el total
de las ventas proyectadas. Asimismo, en los cinco primeros afios el crecimiento
promedio sera de un 61%, basado en un crecimiento lineal del 4.5% hasta abril del
segundo afio en las horas alquiladas, con un total de cocheras en un crecimiento
promedio de 9% durante los cinco primeros afios, culminando el ultimo afio de
proyeccion con un total de 2,185 cocheras disponibles para alquiler. La proyeccion
obtenida para este escenario conservador equivale a un 4.66 % del mercado
disponible total de cocheras en los 4 distritos identificados en el mercado objetivo y

considerando las clases A y B de los sectores socioecondmicos identificados.
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Tabla 19

Crecimiento de Ventas - Horizonte de Cinco Arnios

Afol Af02 A3 Afio 4 . Aifio 5
S/ % S/ % S/ % S/ L S/

Total de

Ventas 68,100.00 79% 328,747.20 63% 886.756.80 54% 1,928,913.60 47% 3,615,580.80

proyectadas

en 5 anos

6.2.1.5. Analisis de competidores

En el mercado peruano, actualmente no existe una plataforma digital que
ofrezca seguridad a los usuarios, como si lo hace 3S Parking, al incorporar requisitos
de admision para la inscripcion de miembros, lo que genera un valor agregado y
servira de foco para captar la atencion de los futuros usuarios de la plataforma; sin
embargo, en el plano fisico el mercado de cocheras de Lima Metropolitana cuenta con
empresas reconocidas en el rubro de este servicio, siendo la principal Los Portales,
conforme se menciond en el Capitulo 2. Por ello, es necesario un analisis comparativo
sobre las similitudes y/o diferencias que existen entre la empresa mencionada y la
propuesta planteada.

Tabla 20

Competidores del Mercado Local

Descripcion 3S Parking  Los Portales
Costo por hora en San Isidro S/ 8.50 S/ 10.00
Costo por hora en Miraflores S/ 7.50 S/9.00
Costo por hora en Surco S/ 7.50 S/9.00
Costo por hora en San Borja S/ 7.00 S/ 8.00

6.2.1.6. Marketing Mix

Para la elaboracion del marketing mix del proyecto 3S Parking se ha utilizado
informacion correspondiente a la investigacion cualitativa y cuantitativa del mercado,

procurando que 3S Parking se posicione como una excelente alternativa al momento
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de buscar estacionamientos en los distritos determinados en la ciudad de Lima,
basando la propuesta de uso sobre tres pilares, los mismos que sustentan el nombre
del proyecto: 3S = Smart, Simple y Segura.

El plan de marketing es importante, porque ayudara a que mas personas
conozcan la propuesta y de esa manera habra mas usuarios interesados en participar
como usuarios conductores o como usuarios duefios de cochera; por ello, es necesario
elaborar campaiias de marketing en las que se exponga adecuadamente el producto,
incidiendo en la practicidad y seguridad de la plataforma, direccionadas los mensajes
por cada tipo de perfil (conductor o duefio de cochera). Al respecto, las redes sociales
seran nuestros principales aliados; por lo que, se debe brindar opciones para que las
personas compartan sus experiencias de uso con la plataforma y a través de dichas
experiencias crezca la comunidad 3S Parking.

En funcién a lo indicado, en la Tabla 21 se procede a detallar el desarrollo de
las 4P del marketing:

Tabla 21

Las 4 P del Marketing

Producto

Precio

Plaza

Promocion

La aplicacion movil se
encuentra en las
principales tiendas en
linea.

Facilitador para los
usuarios conductores,
con la finalidad de que
puedan encontrar una
cochera de forma
rapida.

La adquisicion del

aplicativo sera gratuita.

Margen de ganancia
proveniente de la
intermediacion entre el

arrendador y el conductor.

La aplicacion y la
plataforma se
distribuiran en la red
mundial.

Participacion en Play
Store y App Store.

Anuncios en redes
sociales con la
finalidad de generar
trafico e interaccion
con los clientes.

Marketing digital:
pagado para acelerar
la exposicion de la
marca.



Facilitador para los Margen de ganancia por
usuarios duefos de publicidad dentro del
cochera, con la aplicativo

finalidad de que puedan

ofrecer su cochera de
forma segura.

Presencia en redes

sociales populares,

tales como Tik Tok,

Instagram y
Facebook.
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Para alcanzar los objetivos del referido plan de marketing, es necesario invertir

en determinados gastos que apoyen la ejecucion y resultados. En la Tabla 22 se pueden

observar las priorizaciones del gasto para poder hacer conocido el proyecto denominado

3S Parking.
Tabla 22

Presupuesto del Marketing Mix

0 1 2 3 4 5

Branding 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
Generacion de

6,000.00 6,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00
Contenido
Manejo de

6,000.00 6,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00
Redes
Publicidad en

3,600.00 5,000.00 8,000.00 10,000.00 12,000.00 15,000.00
Redes
Total 18,600.00 20,000.00 35,000.00 37,000.00 39,000.00 42,000.00

6.2.2 Plan de operaciones

Se considera un plan de operaciones dividido en 3 etapas antes de la salida en “vivo”
p p p

de la aplicacion para el publico.

En la etapa 1 (2 meses) de acuerdo con la retroalimentacion obtenida de los

experimentos realizados, se procedera a la elaboracion de la primera version del aplicativo y

su testeo correspondiente. Para ello se contratara los servicios de Desarollo Tec, que cuenta

con experiencia en la elaboracion de aplicativos para moviles y desarrollo de paginas web y

€-Commerce.
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El desarrollo del aplicativo debe ser iterativo y con enfoque en los clientes finales, de
tal manera que no se retrase la publicacion. Dos integrantes del equipo se encargaran de dar
seguimiento al cumplimiento del plan de desarrollo del aplicativo por parte del proveedor.

En esta misma primera etapa se realizaran las gestiones para constituir la empresa
como sociedad anonima cerrada. Dos integrantes del equipo se dividiran las actividades que
conlleva esta constitucion. El quinto integrante se encargara de la administracion y finanzas
de la empresa.

La segunda etapa inicia con la primera version estable de la aplicacion y se contempla
que dure entre 6 y 8 meses. En este momento se iniciard la promocion por redes sociales y
medios de comunicacion. Asimismo, se les brindara a los participantes de los experimentos
merchandising (calcomanias para auto, gorras, tazas, lapiceros), asi como el acceso y registro
en la aplicacion como early adopters. Con la informacion obtenida en las primeras semanas
se deberan realizar los ajustes necesarios a la plataforma y la aplicacion. Se requerird también
la contratacion de personal para atencion al cliente en linea, que pueda brindar soporte y
solucionar los problemas las 24 horas del dia, por lo que se estima 3 equipos de 3 personas
para atender en turnos de 8 horas.

Por otra parte, para asegurar la estabilidad del servicio, en esta etapa se debe iniciar
con la contratacion de un servicio de internet de linea Optica dedicada, asi como el alquiler de
equipos informaticos y servidores en la nube que permitan que las transacciones de los
clientes se lleven a cabo sin contratiempos significativos. Es importante, para esta etapa tener
el menor numero de malas calificaciones al servicio, puesto que en las calificaciones de estos
primeros usuarios se apoyaran los nuevos interesados para descargar y utilizar la aplicacion.

Para la tercera etapa, que inicia a partir del décimo mes, se esta considerando el
lanzamiento de una segunda version estable del aplicativo movil. También, la administracion

debe analizar el aumento de personal necesario para soporte de TI y la contratacion de
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personal de apoyo para la contratacion y gestion de recursos humanos y de area de
mantenimiento. También se analizara la necesidad de ampliar los servicios de internet y de
servidores en la nube.

Tabla 23

Costo de Operaciones

Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Aio 5
Alquiler de local de Venta 2,400.00 2,400.00 2,760.00 3,312.00 4,140.00
Conexion Reniec 6,000.00 6,000.00 6,900.00 8,280.00  10,350.00
Hosting 11,520.00  11,520.00  13,248.00  15,897.60  19,872.00
Licencia de Correo Corporativo 240.00 240.00 276.00 331.20 414.00
Licencia de Play Store 1,440.00 1,440.00 1,656.00 1,987.20 2,484.00
Licencia de I0S 4,800.00 4,800.00 5,520.00 6,624.00 8,280.00
Visa pago 4,200.00 4,200.00 4,830.00 5,796.00 7,245.00
Jefe de Operaciones y TI 17,862.06  17,862.06  20,541.37  24,649.64  30,812.05
Total 48,462.06  48,462.06  55,731.37 66,877.64  83,597.05

6.3 Validacion de la Viabilidad de 1a Solucion

6.3.1. Presupuesto de Inversion

Se ha planteado una inversion inicial para la implementacion del negocio de S/
42,542.20, conformada por activos fijos tangibles y activos intangibles los cuales se
muestran en la Tabla 24. Asimismo, en la Tabla 23 se sefialan los gastos preoperativos y
la inversion en administracion y marketing se enumeran en la Tabla 22 de la propuesta
de marketing. Cada socio realizard un aporte de capital de S/ 10,000, sumando un total de
S/ 50,000. Esto constituye el 45% del presupuesto de inversion. El 55% restante,
correspondiente a S/. 60,000, se realizara con financiamiento bancario desde el afo cero.

La Tabla 25 resume toda esta inversion.



Tabla 24

Activos Fijos Tangibles e Intangibles
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Inversiones en Activos Fijos Tangibles

Rubro Cantidad Cf)sto. Valor Total LG.V. Total
Unitario
Servidores 1 1,690.00 1,690.00 304.20 1,994.20
Laptop Hp Core I5 2 2,660.00 5,320.00 957.60 6,277.60
Impresora Epson 1 880.00 880.00 158.40 1,038.40
Escritorios 1 1,000.00 1,000.00 180.00 1,180.00
Sillas 2 800.00 1,600.00 288.00 1,888.00
Total 10,490.00 1,888.20 12,378.20
Inversiones en Activos Fijos Intangibles
Rubro Cantidad % valorTotal  LG.. Total
Unitario
Creacion de Imagen 1 100.00 100.00 18.00 118.00
Registro de Marca 1 550.00 550.00 99.00 649.00
Pagina web 1 500.00 500.00 90.00 590.00
Total 4,150.00 747.00 4,897.00
Gastos Preoperativos
Rubro Cantidad  C%®  valorTotal  LG.V. Total
Unitario
Alquiler de local de Venta 1 2,400.00 2,400.00 432.00 2,832.00
Constitucion empresarial 1 550.00 550.00 99.00 649.00
Conexion Reniec 1 500.00 500.00 90.00 590.00
Gastos Noratiales y Contables 1 350.00 350.00 63.00 413.00
Hosting 1 960.00 960.00 172.80 1,132.80
Licencia de Correo Corporativo 1 20.00 20.00 3.60 23.60
Licencia de I0S 1 400.00 400.00 72.00 472.00
Visa pago 1 350.00 350.00 63.00 413.00
Total 5,650.00 1,017.00 6,667.00




Tabla 25

Presupuesto de Inversion

Rubro Inversion
Activo Fijo S/ 17,275.20

- Activo Tangible S/ 12,378.20

- Activo Intangible S/ 4,897.00
Gastos Pre-operativos S/ 6,667.00
Marketing Inicial S/ 18,600.00
Total S/ 42,542.20
Aporte de accionistas S/ 50,000.00
Préstamo bancario S/ 60,000.00
Total S/ 110,000.00
Estructura
Deuda 55%
Capital Propio 45%

6.3.2. Analisis Financiero
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Para realizar el andlisis financiero se ha tomado la proyeccion de estados

financieros de los primeros cinco afios. Por otra parte, para el calculo del flujo de caja, en

la Tabla 26 se muestra el Estado de Resultados Anual.

Tabla 26

Proyeccion del Estado de Resultados a Cinco Afios, en Soles

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aifio 4 Aiio 5

Ventas 68,100.00 328,747.20 886,756.80 1,928,913.60 3,615,580.80
Costo de Ventas -48,462.06 -48,462.06 -55,731.37 -66,877.64 -83,597.05
Utilidad bruta 19,637.94 280,285.14 831,025.43 1,862,035.96 3,531,983.75
Gasto de Ventas -20,000.00 -35,000.00 -37,000.00 -39,000.00 -42,000.00
Gastos -44,124.12 -47,124.12 -69,282.74 -87,264.57 -112,624.11
Administrativos

Utilidad Operativa -44,486.18 198,161.02 724,742.69 1,735,771.38 3,377,359.64
Gastos financieros -24,012.16 -24,012.16 -24,012.16 - -




87

Utilidad antes de -68,498.34 174,148.86 700,730.54 1,735,771.38 3,377,359.64
impuestos

Impuesto - -52,244.66 -210,219.16 -520,731.42 -1,013,207.89
Ganancia -68,498.34 121,904.20 490,511.37 1,215,039.97 2,364,151.75
(Pérdida) Neta

del Ejercicio

El valor de retorno para los accionistas (VAN) estima un monto de
S/5,417,652.03 Soles a una tasa de descuento (WACC) de 8.23%. Tal como se puede
apreciar en la Tabla 27.

Se observa de igual manera que la rentabilidad (TIR) alcanza al 69.41%. Ademas,
es posible recuperar la inversion inicial en un periodo de 2.8 afios, sin considerar el valor
del dinero en el tiempo. Atn, si se considera el valor del dinero en el tiempo, la inversion
inicial se recuperaria en un periodo de 2.82 afos.

Tabla 27

Resumen de las Variables Financieras en los Diferentes Escenarios

. VAN Periodo de Perlodo de
Escenarios (Soles) TIR recuperacién (afios) recuperacion
P descontado (afios)
Optimista ~ 7,465,621.25 67.85% 1.914 2.184
Esperado  5,322,306.90 67.85% 1.937 2.192
Pesimista 4,411,735.48 67.83% 1.962 2.213

Dadas las cifras de TIR superior al 60% y el corto tiempo de recuperacion de
poco mas de dos afios, se puede concluir que el proyecto es rentable en cualquiera de los
escenarios. Los flujos de efectivo proyectados en cada uno de los escenarios se ven en las

Tablas 28, 29 y 30, igualmente estos flujos estan proyectados a cinco afios.



Tabla 28

Proyeccion de Flujo de Efectivo en Soles Escenario Esperado
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Aiio 0 Aifio 1 Aifio 2 Aifio 3 Aiio 4 Aio S
Ingresos
Aporte de accionistas S/ 50,000.00
Préstamo bancario S/ 60,000.00
Ingresos x Servicios S/ 68,100.00 S/328,747.20 S/ 886,756.80 S/1,928,913.60 S/3,615,580.80
Total Ingresos S/ 110,000.00 S/ 68,100.00 S/ 328,747.20 S/ 886,756.80 S/1,928,913.60 S/ 3,615,580.80
Egresos
Compras iniciales -S/17,275.20
Presupuesto
implefnentaci(')n -5/6,667.00
Costo de Ventas -S/ 48,462.06 -S/ 48,462.06 -S/ 55,731.37 -S/ 66,877.64 -S/ 83,597.05
Gastos de personal -S/35,724.12 -S/35,724.12 -S/41,082.74 -S/49,299.29 -S/61,624.11
Gastos de marketing -S/ 18,600.00 -S/20,000.00 -S/35,000.00 -S/37,000.00 -S/39,000.00 -S/42,000.00
Contador externo -S/3,000.00 -S/ 6,000.00 -S/12,000.00 -S/ 18,000.00 -S/24,000.00
Servicios publicos -S/ 5,400.00 -S/5,400.00 -S/16,200.00 -S/21,600.00 -S/27,000.00
Aporte de capital (préstamo) -S/24,012.16 -S/24,012.16 -S/24,012.16 S/0.00 S/ 0.00
Impuesto a la renta S/ 0.00 -S/ 52,244.66 -S/210,219.16 -S/520,731.42  -S/1,013,207.89
Total de egresos -S/ 42,542.20 -S/136,598.34  -S/206,843.00 -S/396,245.43 -S/715,508.34  -S/1,251,429.05
Caja Inicial S/ 67,457.80 -S/1,040.54 S/ 120,863.67 S/611,375.04 S/ 1,824,780.30
Flujo de efectivo S/ 67,457.80 -S/1,040.54 S/ 120,863.67 S/ 611,375.04 S/ 1,824,780.30 S/ 4,188,932.04
Caja final S/ 67,457.80 -S/1,040.54 S/120,863.67 S/ 611,375.04 S/ 1,824,780.30 S/ 4,188,932.04




Tabla 29

Proyeccion de Flujo de Efectivo en Soles Escenario Optimista
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Ao 0 Aifio 1 Ao 2 Ao 3 Aiio 4 Aio 5
Ingresos
Aporte de accionistas S/'50,000.00
Préstamo bancario S/ 60,000.00
Ingresos x Servicios S/ 68,100.00 S/376,613.60 S/ 1,104,316.80 S/2,408,256.00 S/4,511,750.40
Total Ingresos S/110,000.00 S/ 68,100.00 S/376,613.60 S/1,104,316.80 S/ 2,408,256.00 S/ 4,511,750.40
Egresos
Compras iniciales -S/ 17,275.20
Presupuesto -S/ 6,667.00
implementacion
Costo de Ventas -S/ 48,462.06  -S/48,462.06 -S/ 55,731.37 -S/ 66,877.64 -S/ 83,597.05
Gastos de personal -S/35,724.12  -S/35,724.12 -S/ 41,082.74 -S/49,299.29 -S/61,624.11
Gastos de marketing -S/ 18,600.00 -S/20,000.00  -S/35,000.00 -S/'37,000.00 -S/39,000.00 -S/42,000.00
Contador externo -S/3,000.00 -S/ 6,000.00 -S/12,000.00 -S/ 18,000.00 -S/24,000.00
Servicios publicos -S/ 5,400.00 -S/'5,400.00 -S/16,200.00 -S/21,600.00 -S/27,000.00
Aporte de capital (préstamo) -S/24,012.16  -S/24,012.16 -S/24,012.16 S/0.00 S/0.00
Impuesto a la renta S/0.00 -S/52,244.66 -S/210,219.16 -S/520,731.42 -S/1,013,207.89
Total de egresos -S/ 42,542.20 -S/136,598.34 -S/206,843.00 -S/396,245.43 -S/715,508.34  -S/1,251,429.05
Caja Inicial S/ 67,457.80 -S/ 1,040.54 S/ 168,730.07 S/ 876,801.44 S/2,569,549.10
Flujo de efectivo S/ 67,457.80 -S/1,040.54 S/ 168,730.07 S/ 876,801.44 S/2,569,549.10 S/ 5,829,870.44
Caja final S/ 67,457.80 -S/1,040.54 S/ 168,730.07 S/ 876,801.44 S/2,569,549.10 S/ 5,829,870.44




Tabla 30

Proyeccion de Flujo de Efectivo en Soles Escenario Pesimista
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Aiio 0 Aio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Ingresos
Aporte de accionistas S/ 50,000.00
Préstamo bancario S/ 60,000.00
Ingresos x Servicios S/ 67,575.20 S/ 293,472.00 S/ 821,808.00 S/ 1,791,504.00 S/2,933,856.00
Total Ingresos S/ 110,000.00 S/ 67,575.20 S/293,472.00 S/ 821,808.00 S/1,791,504.00 S/2,933,856.00
Egresos
Compras iniciales -S/17,275.20
Presupuesto
implefnentaci(')n -5/6,667.00
Costo de Ventas -S/ 48,462.06  -S/48,462.06 -S/55,731.37 -S/ 66,877.64 -S/ 83,597.05
Gastos de personal -S/35,724.12  -S/35,724.12 -S/ 41,082.74 -S/49,299.29 -S/61,624.11
Gastos de marketing -S/ 18,600.00 -S/20,000.00  -S/35,000.00 -S/37,000.00 -S/39,000.00 -S/42,000.00
Contador externo -S/3,000.00 -S/ 6,000.00 -S/12,000.00 -S/ 18,000.00 -S/24,000.00
Servicios publicos -S/'5,400.00 -S/'5,400.00 -S/16,200.00 -S/21,600.00 -S/27,000.00
Aporte de capital (préstamo) -S/24,012.16  -S/24,012.16 -S/24,012.16 S/ 0.00 S/ 0.00
Impuesto a la renta S/0.00 -S/52,244.66 -S/210,219.16 -S/520,731.42  -S/1,013,207.89
Total de egresos -S/ 42,542.20 -S/136,598.34 -S/206,843.00 -S/396,245.43 -S/715,508.34  -S/1,251,429.05
Caja Inicial S/ 67,457.80 -S/ 1,565.34 S/ 85,063.67 S/ 510,626.24 S/ 1,586,621.90
Flujo de efectivo S/ 67,457.80 -S/1,565.34 S/ 85,063.67 S/ 510,626.24 S/ 1,586,621.90 S/3,269,048.84
Caja final S/ 67,457.80 -S/1,565.34 S/ 85,063.67 S/ 510,626.24 S/1,586,621.90 S/3,269,048.84
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6.3.3. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis

Se tiene previsto que este proyecto consiga un objetivo econdmico, el cual
consiste en generar como minimo un valor de US $ 1 millén de Délares Americanos o su
equivalente en Soles S/. 3,860,000, para ello se analizaron distintos escenarios teniendo
las siguientes variables. El incremento de cocheras dispuestas a ser alquiladas, esto va
orientado a captar mas usuarios duefios de cocheras. Una segunda variable para simular
los escenarios es el incremento de las horas de alquiler mensuales, esto se orienta en
conseguir usuarios conductores que deseen alquilar las cocheras disponibles.

A continuacion, se puede apreciar el andlisis de los tres escenarios, en los cuales
se valida que se alcanza el objetivo econdmico, incluso en un escenario pesimista.

Tabla 31

Escenario Moderado

Supuestos relacionados a las Aiio 01 A0 02 Afi003 Afio 04 Afio 05
actividades

% Crecimiento de cocheras 15.0% 10.0% 8.0% 6.0% 5.0%
% Crecimiento de horas de alquiler 4.5% 4.5% 4.5% 4.5% 4.5%
VAN 5,322,306.90

TIR 67.85%

WACC 8.37%

Considerando 2185 cocheras - Maximo de 9.5 horas de alquiler en 24 dias al mes
Tabla 32

Escenario Optimista

Supuestos relacionados a las Aifio 01 Afi0 02 Afio 03  Afio 04  Afio 05
actividades

% Crecimiento de cocheras 15.0% 12.0% 8.0% 6.0% 5.0%
% Crecimiento de horas de alquiler 4.5% 4.5% 4.5% 4.5% 4.5%
VAN 7,465,621.25

TIR 67.85%

WACC 8.37%

Considerando 2726 cocheras - Maximo de 9.5 horas de alquiler en 24 dias al mes



Tabla 33

Escenario Pesimista
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Supuestos relacionados a las Afio 01 Afi0 02  Afio 03 Afio 04  Afio 05
actividades

% Crecimiento de cocheras 15.0% 11.0% 8.0% 6.0% 3.0%
% Crecimiento de horas de alquiler 4.5% 4.5% 4.5% 4.5% 4.5%
VAN 4.411,735.48

TIR 67.83%

WACC 8.37%

Considerando 1984 cocheras - Maximo de 7.5 horas de alquiler en 24 dias al mes
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Capitulo VII: Solucion Sostenible

En este capitulo se medira la relevancia social que tiene la solucion planteada en el
modelo de negocio, seglin los objetivos de desarrollo sostenible (ODS) abarcados. Asimismo;
se calculara en términos monetarios cual es el valor actual neto social (VANS) segtn los
beneficios y costos sociales que implica la solucion.
7.1 Relevancia Social de la Solucion

La solucion que propone 3S Parking impacta en tres ODS (N° 8, 9y 11). Para calcular
la relevancia social que implica la solucidon se usa el indice de relevancia especifica de la
meta (TSRI) (Betti et al., 2018) el cual viene a ser el cociente entre el nimero de metas de los
ODS movilizados por la solucion y el numero total de metas de los ODS, multiplicado por
cien, segun la siguiente féormula:

TSRI= N° de Metas de los ODS movilizados por la solucion x 100
N° Total de metas ODS

Posterior a la evaluacion se tiene que la solucion propuesta genera movilizacion de las
metas de los ODS, segun se detallan en las Tablas 34, 35 y 36:
Tabla 34

TSRI del ODS N° 8

Descripcion de la meta impactada

Impacto de la solucion propuesta

“8.2 Lograr niveles mas elevados de
productividad econémica mediante la
diversificacion, la modernizacion tecnoldgica
y la innovacion, entre otras cosas, centrandose
en los sectores con gran valor afiadido y un
uso intensivo de la mano de obra” (Naciones
unidas, 2022a).

A partir de la solucion propuesta, se
procedera con la digitalizacion de la forma
en como se podra obtener un lugar donde
estacionarse, elevando la productividad
econdmica.



“8.3 Promover politicas orientadas al
desarrollo que apoyen las actividades
productivas, la creacion de puestos de trabajo
decentes, el emprendimiento, la creatividad y
la innovacién, y fomentar la formalizacioén y
el crecimiento de las microempresas y las
pequefias y medianas empresas, incluso
mediante el acceso a servicios financieros”
(Naciones unidas, 2022b).

“8.4 Mejorar progresivamente, de aqui a
2030, la produccion y el consumo eficientes
de los recursos mundiales y procurar
desvincular el crecimiento econdémico de la
degradacion del medio ambiente, conforme al
Marco Decenal de Programas sobre
modalidades de Consumo y Produccion
Sostenibles, empezando por los paises
desarrollados” (Naciones unidas, 2022c¢).

“8.5 De aqui a 2030, lograr el empleo pleno y
productivo y el trabajo decente para todas las
mujeres y los hombres, incluidos los jovenes
y las personas con discapacidad, asi como la
igualdad de remuneracion por trabajo de igual
valor” (Naciones unidas, 2022d).

“8.8 Proteger los derechos laborales y
promover un entorno de trabajo seguro y sin
riesgos para todos los trabajadores, incluidos
los trabajadores migrantes, en particular las
mujeres migrantes y las personas con empleos
precarios” (Naciones unidas, 2022¢).
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A partir de la solucion propuesta, los
duefios de cocheras podran tener ingresos
adicionales alquilando espacios para que
puedan estacionarse, y asi crearse fuentes
de trabajo. Asimismo, se impulsard a
disminuir la informalidad de estacionarse
en la via publica no permitida.

A partir de la solucidn propuesta, se
promovera el consumo eficiente del
combustible al reducir distancias de
conduccion, al buscar un lugar donde
estacionar.

A partir de la solucion propuesta, se
fomentara la participacion de distintos
usuarios conductores y duefios de cocheras,
sin distinguir género, edad, discapacidad,
siendo el mismo usuario libre de cobrar o
acceder a la cochera que crea conveniente.

A partir de la solucion propuesta, los
usuarios involucrados tendran la misma
oportunidad de crecer y podran participar
de un trabajo seguro y sin riesgos.

Tabla 35

TSRI del ODS N° 9

Descripcion de la meta impactada

Impacto de la solucion propuesta

“9.3 Aumentar el acceso de las pequeiias
industrias y otras empresas, particularmente en
los paises en desarrollo, a los servicios
financieros, incluidos créditos asequibles, y su
integracion en las cadenas de valor y los
mercados” (Naciones unidas, 2022f).

A partir de la solucion propuesta, se busca
trabajar de la mano con entidades
financieras para generar historial crediticio
para mejorar el acceso a créditos.




95

“9.4 De aqui a 2030, modernizar la infraestructura A partir de la solucion propuesta, se impulsara el
y reconvertir las industrias para que sean consumo eficiente del combustible al ahorrar
sostenibles, utilizando los recursos con mayor conduccion de distancias de mas buscando un
eficacia y promoviendo la adopcion de tecnologias lugar donde estacionarse.

y procesos industriales limpios y ambientalmente

racionales, y logrando que todos los paises tomen

medidas de acuerdo con sus capacidades

respectivas” (Naciones unidas, 2022g).

Tabla 36
TSRI del ODS N° 11
Descripcion de la meta impactada Impacto de la solucion propuesta
“11.2 De aqui a 2030, proporcionar acceso a A partir de la solucion propuesta, existira
sistemas de transporte seguros, asequibles, una mejora en la seguridad vial al adoptar
accesibles y sostenibles para todos y mejorar buenas conductas para usar correctamente
la seguridad vial, en particular mediante la la via publica no estacionandose en ella.

ampliacion del transporte publico, prestando
especial atencion a las necesidades de las
personas en situacion de vulnerabilidad, las
mujeres, los nifios, las personas con
discapacidad y las personas de edad”
(Naciones unidas, 2022h).

“11.6 De aqui a 2030, reducir el impacto A partir de la solucion propuesta, se evitara
ambiental negativo per cépita de las ciudades, conducir distancias de mas buscando un
incluso prestando especial atencion a la lugar donde estacionarse lo cual impactara
calidad del aire y la gestion de los desechos en menos emisiones de CO y CO2 por los
municipales y de otro tipo” (Naciones unidas, vehiculos.

2022i).

Segtin los Objetivos de Desarrollo Sostenible analizados, el ODS N° 8 (ver Tabla 34)
cuenta con mayor TSRI al tener el 50% de metas movilizadas, principalmente al promover un
trabajo honrado y aumento de la economia de forma inclusiva y sostenible, asi como
aumentar la productividad econdmica disminuyendo la informalidad. Asimismo, el ODS N° 9
(ver Tabla 35) moviliza dos metas, alcanzando un TSRI del 40% al impulsar el acceso a
créditos financieros y uso eficiente recursos energéticos. El ODS N° 11 (ver Tabla 36)
moviliza también dos metas, alcanzando un TSRI del 29% al promover sistemas de transporte

seguro y con menos emisiones de CO y CO,.
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En general, al tener relevancia en la movilizacion de los ODS abarcados se puede
concluir que 3S Parking es responsable con el medio ambiente y la sociedad, y por tanto,
brinda una solucion sostenible. Los detalles del lienzo modelo de negocios prospero se
pueden apreciar en la Figura 19.

7.2 Rentabilidad Social de la Solucion

Es de suma importancia no so6lo calcular la rentabilidad financiera que tiene 3S
Parking, sino ademas calcular el valor actual neto social (VANS) del modelo de negocio
propuesto y determinar en unidades monetarias si resulta positivo o negativo, para ello se usa

la siguiente formula segun el Ministerio de Economia y finanzas (MEF, 2014):

_vn (BSI=CSD)
VANS = 2it= (14TSD)t

Donde:

BSI = Beneficio social incremental

CSI = Costo social incremental

n = Horizonte de evaluacion del proyecto

TSD = Tasa social de descuento

Para determinar el beneficio social incremental (BSI) que genera 3S Parking se
considera el tiempo que se ahorra el conductor en conseguir una cochera donde estacionarse,
en cual, se estima que vendria a ser 60 minutos y considerando que es con un proposito
laboral el costo/hora segun el informe del valor social del tiempo del Ministerio de Economia
y Finanzas viene a ser S/. 6.81/hora para la zona urbana de Lima (CUIP, 2012). Ademas de
ahorrar tiempo se ahorra combustible usado para encontrar una cochera durante el recorrido
estimado de 1 Km, el cual viene a ser S/. 4.3/km recorrido. Otro beneficio social obtenido
viene a ser el costo de emision de CO2 que se ahorraria por los 60 minutos que conduce

buscando una cochera; para ello, se usa el factor de emision de 2.613 kg CO2/L Diesel seglin
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indica el Instituto Meteoroldgico Nacional de Costa Rica (IMN, 2022). Los detalles del

calculo de beneficios sociales se ven en la Tabla 37:

Tabla 37

Estimacion del Beneficio Social Incremental

Afo 1 2 3 4 5

Numero de usuarios conductores/afio 530 1,874 4,993 10,861 20,358
Tiempo ahorrado en encontrar
cochera (hora) 1 1 1 1 1
Valor social del tiempo (Soles/hora) 6.81 6.81 6.81 6.81 6.81
Beneficio social del tiempo
ahorrado en conseguir
estacionamiento S/3,609.30  S/12,761.94 S/34,002.33  S/73,963.41 S/138,637.98
Kilometro ahorrado en encontrar
cochera (Km) 1 1 1 1 1
Costo por kilémetro recorrido 4.3 4.3 4.3 4.3 4.3
Beneficio social del combustible
ahorrado en conseguir
estacionamiento S/2,279.00 S/8,058.20 S/21,469.90  S/46,702.30  S/87,539.40
Factor de emision (kg CO2/L
Diesel) 2.613 2.613 2.613 2.613 2.613
Consumo de diesel (L) en recorrido
de 2 Km 0.2 0.2 0.2 0.2 0.2
Costo de emision de CO2 por Kg
(En soles) 0.37 0.37 0.37 0.37 0.37
Beneficio social por ahorro en
emisiones de CO2 S/102.48 S/362.36 S/965.46 S/2,100.10 S/3,936.46
Beneficio social incremental (BSI)

S/5,990.78  S/21,182.50 S/56,437.69 S/122,765.81 S/230,113.84

en Soles/aiio

Para determinar el costo social incremental (CSI) que genera 3S Parking se considera

el tiempo que se ahorra el conductor en conseguir una cochera donde estacionarse, el cual, se

estima en 60 minutos y considerando que es con un propdsito laboral el costo/hora segun el

informe del valor social del tiempo del Ministerio de Economia y Finanzas viene a ser S/.

6.81/hora para la zona urbana de Lima (CUIP, 2012). Ademas de ahorrar tiempo se ahorra

combustible usado para encontrar una cochera durante el recorrido estimado de 1 Km, el cual
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viene a ser S/. 4.3/km recorrido. Otro beneficio social obtenido viene a ser el costo por

emision de CO2 que se ahorraria por los 60 minutos que conduce buscando una cochera; para

ello, se usa el factor de emision de 2.613 kg CO2/L Diesel segun indica el Instituto

Meteoroldgico Nacional de Costa Rica (IMN, 2022). Los detalles del calculo de beneficios

sociales se ven en la Tabla 38:

Tabla 38

Estimacion del Costo Social Incremental

Ao 1 2 3 4 5

Nro de celulares operativos (Conductores) 530 1,874 4,993 10,861 20,358
Consumo energético diario de recarga de
celular (kwh/dia) 0.02 0.02 0.02 0.02 0.02
Horas de operacion anual cuando se
recargan 1 veces al dia por 10 minutos
(Hrs/afio) 60.8 60.8 60.8 60.8 60.8
Consumo energético anual total
(kwh/afio) 644.48 2278.784 6071.488 13206.976 24755.328
Factor emision CO2-energia eléctrica
(kgCO2/kwh) 0.04 0.04 0.04 0.04 0.04
Huella de carbono - E. Eléctrica celular
(kgCO2/ano) 25.7792  91.15136  242.85952  528.27904 990.21312
Costo emision de CO2 (Soles/kg) 0.37 0.37 0.37 0.37 0.37
Costo de emision de CO2 - energia
eléctrica de celular (Soles/aio) S/9.54 S/33.73 S/89.86 S/195.46 S/366.38
Nro de laptos operativas (Duefios de 530 1874 4993 10861 20358
cocheras)
Consumo energético diario de recarga de
laptops (kwh/dia) 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1
Horas de operacion anual cuando se
recargan 1 veces al dia por 20 minutos
(Hrs/afio) 121.67 121.67 121.67 121.67 121.67
Consumo energético anual total
(kwh/afio) 6448.51 22800.958 60749.831 132145.787 247695.786
Factor emision CO2-energia eléctrica
(kgCO2/kwh) 0.04 0.04 0.04 0.04 0.04
Huella de carbono - E. Eléctrica laptop
(kgCO2/ano) 257.9404 912.03832 2429.99324 5285.83148 9907.83144
Costo emision de CO2 (Soles/kg) 0.37 0.37 0.37 0.37 0.37

.Y 5 -
Costo de emision de CO2 - energia S/95.44 S/337.45  $/899.10 $/1,955.76  $/3,665.90

eléctrica de laptops (Soles/aiio)

La tasa social de descuente (TSD) es 8%, segtin el ultimo estudio realizado por el MEF

(Seminario L., 2017).
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Luego del analisis de estos 3 factores se obtiene que el Valor Actual Neto Social

(VANS) generado por 3S Parking viene a ser S/397,600.54 Soles, proyectado para los

proximos cinco afios con lo cual este modelo de negocio resulta rentable, tanto para los socios

como para la sociedad. Ver Tabla 39.

Tabla 39
VAN Social Estimado

Afio 1 2 3 4 5
Beneficio social i tal
(;;e) 110 social Incrementa $/5.990.78  S/21,182.50  S/56.437.69 S/122.765.81 $/230,113.84
fé’;g) social incremental $/104.98 S/371.18 S/988.96  S/2,151.22  S/4.032.28
T ial de d ¢
(;;;1);0013 € aescuento 8% 8% 8% 8% 8%
Valor Actual Neto Social

! S/5.457.02  S/19.29520  S/51,40925 S/111,827.73 S/209,611.35

(VANS) de 3S Parking/afio
VANS de 3S Parking $/397,600.54

proyectado en S afios
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Capitulo VIII: Decision e Implementacion

A partir de lo expuesto en los capitulos anteriores, se ha elaborado un plan de
ejecucion e implementacion, asi como la conformacion del equipo que llevara adelante el
proyecto 3S Parking. El detalle de este plan y el equipo es materia del presente capitulo.

8.1 Plan de Implementacion y Equipo de Trabajo

Las etapas de implementacion y desarrollo del negocio se han definido para
desarrollarse en 10 meses en los cuales se constituira la empresa y se desarrollaran las
actividades necesarias para poder contar con la aplicacion y la plataforma de 3S Parking
(figura Gant). Los integrantes del equipo que desarrollardn esta implementacion son: Charito
Avila (CA), Hector Arqueros (HA), Guillermo Gamarra (GG), Omar Herrera (OH) y Juan
Salas (JS).

En la etapa de inicio, como aporte de capital inicial al momento de la constitucion de
la empresa, entre todos los socios aportaran un total de S/ 50,000 Soles. Asimismo, se
establecera el organigrama de la empresa y se definirdn las funciones y responsabilidades de
cada miembro del equipo. Es parte también en este inicio la evaluacion de los proveedores
estratégicos, como los servicios de internet y los servidores cloud. Ademas, para asegurar la
continuidad de las actividades en esta primera etapa se necesitara acceder a financiamiento
mediante un préstamo bancario por la suma de S/ 60,000 Soles.

Luego de ya establecido el disefio del aplicativo y de la pagina web, se realizara un
primer lanzamiento de una version la cual sera entregada directamente a las personas que han
participado en los experimentos y que mostraron interés en la herramienta tanto para los
conductores y los duefios de las cocheras. Para este tiempo, ya se debe haber culminado con
la seleccioén de proveedores estratégicos y también con la contratacion del personal necesario
para el desarrollo del aplicativo, asi como los que nos brindaran los servicios de disefio de

publicidad.



Validado el funcionamiento del aplicativo, y con la version estable se hara el

lanzamiento con el objetivo de captar los clientes objetivos en distritos pilotos. Se debe

contar con personal de apoyo para la atencion del cliente y la gestion de la publicidad en

redes sociales.
Tabla 40

Plan de Implementacion del Negocio Propuesto
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Mes Mes Mes

Actividad Responsable 1 2 3

Mes
4

Mes
5

Mes
6

Mes
7

Mes
8

Mes
9

Mes
10

Inicio

Constituir la empresa /

aporte de capital incial ~CA
Definir funciones y
responsabilidades OH
Preparar organigrama de

la empresa HA
Captacion de

proveedores de servicios

estratégicos JS
Busqueda de
financiamiento GG

Disefio y desarrollo de
la aplicacion CA

Desarrollo

Contratos con
proveedores
Documentacion de
procesos
Implementacion de
oficina

Contratacion del equipo
de trabajo

Pruebas de la plataforma
Desarrollo de publicidad

Ventas

Desarrollo de protocolo
de servicio al cliente
Lanzamiento del
aplicativo

Captacion de early
adopters
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Lanzamiento de segunda
version estable
Captacion de clientes en
distrito piloto

8.2 Conclusion

3S Parking presenta, sobre la base de la economia participativa, una solucion para
optimizar el uso de espacios en las ciudades que tienen un parque automotor en constante
crecimiento y que no cuenta con los lugares suficientes para estacionar los vehiculos en
lugares muy concurridos. Ademas, propone una fuente de ingreso para las personas que
poseen inmuebles con espacios subutilizados que pueden ofrecer a las personas que buscan
un lugar seguro y comodo donde estacionar su vehiculo temporalmente.

Con los estudios y los experimentos realizados se ha concluido que los usuarios a los
que esta dirigida la solucion estan dispuestos a usar esta herramienta, ya que la identifican
con un producto similar (AirBnB) pero para cocheras. Los usuarios consideran que el
aplicativo les ayudara a encontrar opciones mas convenientes con respecto a ubicacion y
precio.

También se determind que, con el analisis financiero en un escenario moderado, 3S
Parking lograra generar un VAN de S/ 5,322,306.90 Soles al final del quinto ao, por lo que
la propuesta econdmicamente es atractiva para los inversionistas.

Finalmente, la solucidon propuesta, de llevarse a cabo podra alcanzar un VAN social
de S/397,600.54 en los mismos 5 afios. La propuesta de 3S Parking colabora en la
consecucion de los objetivos de desarrollo sostenible, principalmente en los ODS 8,9y 11,
detallados en el capitulo VII.

8.3 Recomendacion

En un escenario post pandémico, en el cual las personas necesitan ideas innovadoras

para poder mejorar la calidad de vida y, por consecuencia, optimizar los recursos disponibles,

la economia participativa es una via que tomara mayor impulso.
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Por ello, la propuesta 3S Parking es una respuesta viable en este nuevo contexto,
sobre todo en las ciudades como Lima, que, como otras grandes urbes, se ve saturada por los
requerimientos de espacios para estacionar vehiculos.

La familiaridad que tienen las personas con este tipo de aplicaciones, como se ha
demostrado en los experimentos, asi como la divulgacion que se da a través de las redes
sociales, le dan a 3S Parking una buena sefial para el éxito del modelo. Es por esto que se
recomienda que el desarrollo de la aplicacion y la pagina web se implemente de la manera
mas agil posible, con el enfoque adecuado a los clientes y, de esta manera, aprovechar que las
personas estan dispuestas a adquirir este tipo de servicios usando estas herramientas.

Se recomienda, ademads, apoyar la publicidad de 3S Parking con los temas relevantes
a las metas de las ODS que coinciden con la propuesta: el trabajo decente, el crecimiento
econdémico, la innovacion, y las ciudades y comunidades sostenibles.

Asimismo, al requerir una importante inversion inicial, el financiamiento requerido
para el inicio de las operaciones debe provenir de empresas o instituciones que comulguen
con las ideas de sostenibilidad y enfoque en las personas que identifican a 3S Parking.

Finalmente, es necesario realizar una evaluacion mas profunda sobre los impactos
sociales que puedan causarse a terceros, debido a que el modelo de negocio propuesto no

cubre ciertas eventualidades.
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Apéndices

Apéndice A: Guia de Entrevista sobre Problematica de Acceso a Servicios de

Estacionamiento

Muestra:

Hombres y mujeres en un rango de edad entre 18 y 65 afios, que conduzcan automoviles.

Participantes:
- Conductores de automoviles.

Entrevista 1

Nombre:
Género: Edad:
Ocupacion: Grado de Instruccion:

Distrito de Residencia:

*Correo electronico:

(*) Opcional

N° Preguntas para Conductores

[Tienes un vehiculo propio o usas algin
vehiculo con frecuencia?

2 (Con que frecuencia usas tu vehiculo?

(Utilizas tu vehiculo para ir a trabajar,
pasear o realizar tramites?

4  (Usas tu vehiculo para ir a eventos?

(Cuando llegas al punto te es facil
encontrar un lugar donde estacionar?

(Como te sientes cuando no encuentras
cochera?

7  ¢Dejas tu auto en la calle?

8 (Te parece seguro dejarlo ahi?

(S1 encuentras un estacionamiento privado

? prefieres pagar por dejar tu carro en é1?

10 @Cémo har} sido tus experiencias en los
estacionamientos privados?

1 (Cuanto sueles gastar en

estacionamientos?

.Qué quiero aprender?

Si el entrevistado suele utilizar un transporte
particular con frecuencia

Conocer la frecuencia de uso del vehiculo

Si el entrevistado suele utilizar un transporte
particular con frecuencia
Si el entrevistado suele utilizar un transporte
particular con frecuencia

Si siente que conseguir estacionamiento es
un problema

Percibir sus emociones o frustraciones

Percibir si valora la seguridad

Percibir si valora la seguridad

Percibir si valora la seguridad
Como valora los lugares para estacionar

Como valora los lugares para estacionar



12

13

14
15

16

17

18

19

20

21

[Algunas veces sientes que salir con tu
vehiculo es muy problematico?

(Qué haces cuando no consigues un
estacionamiento sea publico o privado
cerca del lugar al que estds acudiendo?
(Como sueles solucionar este problema?
(Has sufrido alglin robo o algin percance
cuando has estacionado en la calle?

(Has sufrido alglin robo o algin percance
cuando has estacionado en un
estacionamiento privado?

(Vas al estadio o a un concierto con tu
carro?

(Le pagas a los cuidadores/limpiadores de
la calle?

(Cuanto estas dispuesto a pagarles?

(En qué zonas de la ciudad te resulta mas
complicado encontrar un sitio para
estacionar?

(Alguna vez le pusieron una papeleta por
estacionar en una zona prohibida?
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Como valora los lugares para estacionar

Como valora los lugares para estacionar

Como valora los lugares para estacionar

Como valora los lugares para estacionar

Como valora los lugares para estacionar

Si siente que conseguir estacionamiento es
un problema - confirmacion
Si siente que conseguir estacionamiento es
un problema - confirmacion
Si siente que conseguir estacionamiento es
un problema - confirmacion

Las zonas donde se presenta el problema

Conocer los perjuicios econdmicos por no
encontrar donde estacionar



Muestra:
Hombres y mujeres en un rango de edad entre 18 y 65 afos, que tengan cochera.

Participantes:

Duenios de cochera.

Entrevista 2
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Nombre:
Género: Edad:
Ocupacion: Grado de Instruccion:

Distrito de Residencia:
*Correo electronico:

(*) Opcional
N°  Preguntas para duefios de cocheras
1 (Vive en casa o Departamento?
2 (Lavivienda es propia o alquilada?
3 (Cuantas personas viven con usted?
4  ;Cuenta con cochera disponible?
5 (Durante el dia cuenta con tiempo en el
que su cochera esta libre?
6 (Cuantas horas durante el dia su cochera
se encuentra libre?
7 (Le interesaria obtener un ingreso extra
sin realizar actividades?
3 (Estarias dispuesto a alquilar tu cochera
por un lapso de tiempo durante el dia?
9 (Te sentirias seguro alquilando tu cochera
por horas?
10 (Qué requisitos minimos necesitarias
para alquilar tu cochera por horas?
1 (Por qué wvalor por hora, estarias
dispuesto a alquilar tu cochera?
12 (Conoce alguna persona que alquile su
cochera?
13 (Sabe si la experiencia de esa persona fue
buena o mala?
14 (Enlazona en la que vive hay carencia de
lugares para estacionar?
15 (Tendria inconvenientes en arrendar o

sub arrendar su estacionamiento?

.Qué quiero aprender?
Conocer el tipo de vivienda

Conocer la condicion de vivienda

Conocer la cantidad de personas que viven
con el encuestado

Conocer la disponibilidad del encuestado

Si el entrevistado tiene disponibilidad de
tiempo en su cochera

Las horas libres en la cochera del entrevistado

El interés del entrevistado por obtener un
dinero extra sin mayor esfuerzo
Disponibilidad del entrevistado para alquilar
su cochera

Disponibilidad del entrevistado para alquilar
su cochera

Los requerimientos que brinden tranquilidad
al entrevistado para alquilar su cochera

El valor que espera recibir el interesado
Conocer si esta familiarizado con el negocio
Conocer su apertura con el negocio
Conocer el nivel de demanda por zona

Conocer las facilidades que tuviese para
arrendar o sub arrendar su cochera
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Apéndice B: Principales resultados de la entrevista
e Las personas de género masculino participaron mas al momento de responder la

entrevista

Figura B 1. Género de los entrevistados.
e El85% de los entrevistados sefialaron que estarian dispuestos a obtener un

dinero extra.

Figura B 2. Interés de los entrevistados.
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e El rango de edad de los participantes variaba desde los 18 hasta los 65 aifios de

edad, obteniendo el siguiente resultado

Figura B 3. Edad de los entrevistados.

¢ Requisitos minimos para alquilar tu cochera

Figura B 4. Requisitos definidos por los entrevistados.
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Apéndice C: Lienzo de Dos Dimensiones

Figura C 1. Lienzo de dos dimensiones.
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Apéndice D: Lienzo 6 x 6

Figura D 1. Lienzo 6 x 6
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Apéndice E: Matriz Costo Impacto

Figura E 1. Matriz Costo Impacto
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Apéndice F: Lienzo Blanco de Relevancia

Figura F 1. Lienzo Blanco de Relevancia.
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Apéndice G: Encuesta
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Figura G 1. Encuesta
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Apéndice H: Resultados de la Encuesta

e Las personas de género masculino participaron mas al momento de responder la

encuesta

Figura H 1. Género de los encuestados
e El 79.4% de los encuestados sefialaron que estarian dispuestos a alquilar sus

cocheras.

Figura H 2. Interés de los encuestados
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e Aceptacion definida del 30.5% y un mercado dubitativo del 34.3%

Figura H 3. Aceptacion de los encuestados.

e El rango de edad de los participantes variaba desde los 18 hasta los 68 afios de

edad

Figura H 4. Edad de los encuestados.



