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Resumen Ejecutivo
El presente trabajo busca resolver un problema social relevante en el &mbito nacional
referente a la necesidad de conseguir un estacionamiento de manera rapida y fécil. Por ello,
se propone la solucion de negocio Aqui Es, que generard un impacto econdémico positivo, una
mejora en la salud mental y contribuird con el medioambiente. Esta solucion consiste en una
aplicacion para teléfonos inteligentes compatibles con 10S y Android que ayudara a los
conductores a visualizar la disponibilidad de estacionamientos en tiempo real en las
microplayas (playas de estacionamiento de menor area), asi como gestionar la reserva y pago
de éstos. Adicionalmente, permitird gestionar diversos servicios adicionales como lavado de
vehiculos, servicios mecanicos, etc. Esta propuesta se sustenta a partir de un plan comercial
inicial para microplayas, a las cuales se les incrementard su presencia o visibilidad en el
entorno de las aplicaciones moviles, de tal manera que contribuya a que la ocupabilidad
actual de 60% también se incremente. En paralelo, se emplearan diversos medios, tanto
digitales como tradicionales para poder llegar al usuario (conductor) con la aplicacion ya
desarrollada. La funcionalidad de la aplicacion también ha sido validada con los potenciales
usuarios mediante diversos esprints para llegar a un prototipo final adecuado segtn sus
necesidades. Por otro lado, los resultados financieros muestran que el negocio tiene un valor
actual neto (VAN) de US$2°577,284 para los 5 afios analizados y una tasa interna de retorno
(TIR) de 201%, indicando que es un modelo viable. El primer afio se considera un periodo de
inversion en donde el resultado del margen neto sera negativo; sin embargo, el margen neto a

partir del afio 2 reflejara un resultado positivo de US$75,933.

Palabras clave: microplaya, estacionamiento, trafico, conductor, emision de CO»
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Abstract
The present work aims to solve a relevant social problem (RSP) at the national level related
to the need for obtaining parking quickly and easily. Therefore, a business solution, Aqui Es,
is proposed, which will generate a positive economic impact, an improvement in mental
health, and contribute to the environment. This solution consists of a mobile application
compatible with i0OS and Android smartphones that will help drivers visualize the availability
of parking spaces in real-time in micro-beaches (smaller parking areas) and manage the
reservation and payment of these spaces. Additionally, it will allow the management of
various additional services such as car washing, mechanical services, etc. This proposal is
supported by an initial business plan for micro-beaches, which will increase their presence or
visibility in the mobile applications environment, contributing to an increase in occupancy
(currently at 60%). In parallel, various means, both digital and traditional, will be employed
to reach the user (driver) with the developed application. The application's functionality has
also been validated with potential users through various sprints to reach a final prototype
suitable for their needs. On the other hand, financial results show that the business has a Net
Present Value (NPV) of US$2,577,284 for the analyzed 5 years and an Internal Rate of
Return (IRR) of 201%, indicating that it is a viable model. The first year is considered an
investment period where the net margin result will be negative; however, the net margin from

the second year onwards will reflect a positive result of US$75,933.

Keywords: micro parking lot, parking, traffic, driver, CO> emission
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Capitulo I: Definicion del Problema

En el presente capitulo se define el problema y se evidencia la dificultad que tiene el
conductor de un vehiculo de encontrar un lugar disponible y permitido donde estacionarlo y
el tiempo significativo que pierde en la busqueda. Esta situacion genera impactos negativos
como agudizar la congestion vehicular, emitir mayor volumen de gases contaminantes en el
medioambiente, aumentar los niveles de estrés en el conductor y exponer el vehiculo a robos
al tener que estacionarlo en algunas ocasiones en la via publica o lugares no autorizados y
peligrosos.
1.1 Contexto del Problema

En mayo de 2023 el volumen de ventas de vehiculos livianos nuevos alcanzo la cifra
de 15,119 unidades, equivalente a un crecimiento del 8.6% con respecto al afio anterior
(Asociacion Automotriz del Pera [AAP], 2023); lo cual genera que la buisqueda de
estacionamientos para los conductores de vehiculos se vuelva cada vez mas critica.
Asimismo, la mayor parte del parque automotor en circulacion se encuentra distribuido
principalmente en Lima y Callao, Arequipa y La Libertad, con 1°696,081, 789,551 y 721,327
unidades, respectivamente (Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica [INEI], 2023b).
Con respecto a los robos de vehiculos, los distritos con mayor incidencia se encuentran en
Lima Norte como San Martin de Porres, Los Olivos y Comas; sin embargo, en los distritos de
Lima Centro, existen zonas residenciales donde los asaltos ocurren de forma frecuente sin
mayor reparo, de manera que, incluso en estas zonas de un nivel socioeconémico (NSE) A,
un conductor puede ser victima de un robo (Instituto Nacional de Radio y Television del
Peru, 2020).

Por otro lado, el caos en el transito originado por el alto volumen de vehiculos, que
empeora mas en “hora punta”, incrementa el tiempo que le toma al conductor encontrar un
estacionamiento permitido, seguro y de precio accesible. Esta situacion impacta de manera

negativa en su salud (fisica y mental) y en el medioambiente. En el caso del impacto en la



salud, segun la Organizacion Mundial de la Salud (OMS, 2018, como se cité en Vizcaino
Imacafia et al., 2021), mediante la contaminacion acustica los indices de ruido y exposicion
definen algunos efectos adversos que tiene el ser humano, un efecto adverso es un cambio en
la morfologia y fisiologia de un organismo que deriva en un desajuste de su capacidad
funcional (pérdida de audicion) o en un fallo para compensar el estrés adicional, o bien en un
aumento de su susceptibilidad frente a los efectos dafiinos de otras influencias ambientales
(irritabilidad) (p. 527). Més atn, segin Machado et al. (2008) y Uribe (2009), como se
citaron en Munoz Pérez et al. (2021), “El aumento en la emanacidn de gases causa
enfermedades respiratorias en la poblacidén, como el asma y el cancer al pulmon, entre otras”
(p- 22). Por otro lado, en el caso del impacto en el medioambiente, segiin Curi Aguirre
(2019), un auto emite 0.025 toneladas de CO> por dia., emisién que contamina
significativamente, generando que “la presencia de metales pesados en el aire de las ciudades
[llegue] a altos niveles, y se considera que los medios de transporte terrestre son de los mas
contaminantes del mundo” (Machado et al., 2008; Uribe, 2009; como se citaron en Mufioz
Pérez et al., 2021, p. 22). El desarrollo a mayor profundidad de este tema se encuentra en el
Capitulo VIL

En Lima existen diversos negocios que ofrecen playas de estacionamiento, desde la
mas grande que es Los Portales (2023), empresa que contaba al 2022 en el &mbito nacional
con 188 playas que albergaban 51,000 estacionamientos; hasta las empresas pequefias que
solo cuentan con una sola playa, llamada microplaya que, segiin Condor Jiménez (2015), es
aquella que abarca un 4rea aproximada de 500 m?. Para enfocar el problema identificado, se
empled la metodologia pensamiento de disefio que abarca cinco etapas: (a) empatizar, (b)
definir, (c) idear, (d) prototipar y (e) testear. Para la primera etapa, se elabor6 el lienzo dos
dimensiones (ver Figura 1), donde se evaluaron distintas hipotesis sobre el problema y
permitié definir el problema. Las cuatro fases restantes se desarrollaron en siguientes

capitulos del presente documento.
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1.2 Presentacion del Problema

El problema que se identifico es el tiempo significativo que le toma a un conductor
encontrar un lugar donde estacionar su vehiculo, puesto que no cuenta con una herramienta
que le permita tanto identificar estacionamientos libres y que muestre sus tarifas, como
reservar estos. Esta situacion desencadena diversas consecuencias como el estrés por parte
del conductor (Marketwin, 2018), un mayor indice de flujo vehicular debido a la cantidad de
vehiculos circulantes (INEI, 2022b, 2023b) y una mayor emision de gases contaminantes
(Posada, 2018; Tapia et al., 2018; Barbosa Lima & Hamzagic, 2022), pudiendo esta ultima
producir problemas respiratorios y pulmonares en ¢l (Machado et al., 2008; Uribe, 2009;
como se citaron en Mufioz Pérez et al., 2021, p. 22).

Por otro lado, se debe indicar que no todas las microplayas se pueden visualizar
mediante las aplicaciones moviles mas usadas en el pais, como Waze, Google Maps, etc. Sin
embargo, para el conductor tener la informacion de toda la oferta de estas desde su teléfono
inteligente es necesario. Esta situacion representa una oportunidad para conectar al conductor
con la microplaya, que le permita a la empresa generar ventajas competitivas y al conductor
reducir su tiempo de busqueda de estacionamiento. Mas aun, seglin las entrevistas realizadas
a los propietarios de las microplayas (ver Apéndices A, B, C, D y E), el nivel de ocupabilidad
de estas bordea entre el 60% y 70% en promedio, lo cual evidencia que existe una
oportunidad de mejora de poder incrementar este indicador.

1.3 Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema
Complejidad

La complejidad del problema se encuentra definida por los diferentes y significativos
tipos de impacto (ambiental y a la salud) que este genera:
= Impacto ambiental: la poblacion de la ciudad de Lima es mayor a 10 millones de

habitantes y el parque automotor esta en aumento en los tltimos afios, generando el 80%



del nivel de contaminacion del aire actual (Posada, 2018; Tapia et al., 2018), lo cual
incrementa los gases de efecto invernadero (GEI) que provocan el calentamiento global y
los cambios climaticos (Barbosa Lima & Hamzagic, 2022, p. 102).

Impacto a la salud: la fuente principal de contaminacién actstica proviene del parque
automotor, el cual ha venido creciendo desordenadamente (Organismo de Evaluacion y
Fiscalizaciéon Ambiental [OEFA], 2016). Asimismo, Lima es una de las ciudades que
presenta la mayor contaminacion actstica de Latinoamérica, siendo el nivel promedio
mayor a 80 decibeles (OEFA, 2016). Adicionalmente, en la encuesta de Lima Coémo
Vamos (2018), se identificd que el 70.9% de los residentes de la ciudad de Lima
consideran que los vehiculos junto con las practicas inadecuadas de los conductores
ocasionan el desafortunado nivel de contaminacion acustica actual. Este tipo de
contaminacion genera pérdida de la capacidad auditiva, irritabilidad y estrés (OMS, 2018,
como se citd en Vizcaino Imacana et al., 2021, p. 527). Por su parte, la contaminacion
ambiental puede generar problemas respiratorios y pulmonares (Machado et al., 2008;
Uribe, 2009; como se citaron en Mufioz Pérez et al., 2021, p. 22). Adicionalmente, en la
encuesta de mercadeo de Marketwin (2018), se sefial6 que el 72% sienten estrés por la
desesperante congestion vehicular de la ciudad, el 39% manifestaron depresion y el 51%
indicaron que les quitan calidad de vida puesto que pueden pasar mas de 2 horas diarias

en el trafico de la ciudad.

Relevancia

La relevancia del problema radica en la cantidad de personas afectadas, lo cual se

refleja en la creciente cantidad de unidades del parque automotor tanto en Lima como en las

principales urbes del pais. Asi lo evidencio el INEI (2022b), sosteniendo que, en mayo de

2022 el indice de flujo de vehiculos ligeros se incrementd en un 11.7% con referencia a mayo

de 2021, impulsado por el regreso a lugares de trabajo y clases presenciales, la reactivacion



del comercio y el turismo, la suspension del horario de inmovilizacion social, la ampliacion
del aforo en los centros comerciales al 100% y el avance en el proceso de vacunacion contra
la COVID-19 (tercera y cuarta dosis). Por su parte, en el 2023 el Ministerio de Transporte y
Comunicaciones (MTC) (como se cité en INEI, 2023b, p. 14), reportd 1°696,081 vehiculos
en circulacion para Lima Metropolitana y el Callao, que representan al 31% del total en el
ambito nacional, seguido por los departamentos de Arequipa y La Libertad, cantidad muy
significativa que representa la principal causa del alto nivel de flujo vehicular. Los
conductores de estos vehiculos afrontan la situacion de no encontrar estacionamientos
disponibles al haber un déficit de estos en Lima Metropolitana; asi lo evidencié un estudio de
la organizacion no gubernamental (ONG) Luz Ambar (como se cit6 en Laurie, 2016),
indicando que existe un déficit de 45,000 estacionamientos en la ciudad. Sin embargo, esta
situacion puede aliviarse al conocer que el nivel de ocupabilidad de diversas microplayas esta

entre 60% y 70% en promedio (ver Apéndices A, B, C, Dy E).



Capitulo I1: Analisis del Mercado

En el mercado de las playas de estacionamiento de Lima Metropolitana se destacan
tres grandes empresas: Los Portales, Control Parking y Central Parking System, las cuales
administran mas de una playa de diversos tamanos. Ademas, hay pequefias empresas que
administran microplayas, pero no todas tienen presencia en las aplicaciones de transito mas
usadas. Més aun, se observa aumento del flujo vehicular generandose demanda insatisfecha.
2.1 Descripcion del Mercado

Para entender el mercado, es importante conocer las preferencias del usuario como
principales decisores de eleccion sobre un estacionamiento. En este sentido, segun el
levantamiento de informacion de los conductores que se realizo, las altas tarifas y el largo
tiempo de espera son variables que desaniman al conductor para estacionar su vehiculo en
una playa, prefiriendo ellos la alternativa insegura de la via publica que los expone a robos y
multas desafortunadas. Las condiciones impuestas por las municipalidades también son
aspectos a considerar, donde en los distritos con mayor flujo vehicular se aplica una
metodologia de rotacion en la que el vehiculo solo puede estar estacionado en la calle por una
cantidad maxima de horas predeterminada.

En este contexto, se han desarrollado aplicaciones como Parkopedia o Waze para que
los conductores puedan identificar playas de estacionamiento cercanas a su lugar de destino;
sin embargo, estas no tienen el alcance de verificar disponibilidad y realizar una reserva.
Actualmente en el mercado internacional existen alternativas de aplicaciones de reserva de
estacionamientos como WeSmartPark. En Pert la empresa con mayor participacion de
mercado, Los Portales, cre6 una aplicacion llamada Apparka, la cual permite realizar pagos
en linea exclusivamente para sus playas de estacionamiento. En la Tabla 1 se aprecia la
evolucion de algunos aspectos de Los Portales, como la cantidad de playas, de abonados y de
estacionamientos que administran. Sin embargo, las transacciones realizadas mediante esta
aplicacion representan el 12% del total (Dongo Soria Saito, 2022), debido a que sus tarifas se

encuentran por encima del promedio del mercado, como se puede apreciar en la Tabla 2.



Tabla 1

Aspectos de la Unidad Estacionamientos de Los Portales

Aspecto Afo
2019 2020 2021 2022
Playas 205 199 190 191
Estacionamientos 49,386 53,431 51,000 51,000
Abonados 9,738 6,177 4,000 4,000

Nota. Tomado de Memoria Anual 2020 (p. 25), por Los Portales, 2021
(https://www.losportalescorporativo.com.pe/wp-content/uploads/2022/11/RESUMEN-
ANUAL-2020.pdf); de Memoria Anual 2021 (p. 17), por Los Portales, 2022
(https://www.losportalescorporativo.com.pe/wp-content/uploads/2022/03/MEMORIA -
ANUAL-2021-1.pdf); y de Memoria Anual 2022 (p. 94), por Los Portales, 2023
(https://memoriaanual2022.losportales.com.pe/pdf/Los-Portales memoria CON-EEFF.pdf).
Tabla 2

Muestra de Tarifas por Hora de Estacionamiento

Distrito Cadena Precio (S/)
La Molina Los Portales 15
Miraflores Los Portales 15
San Borja Los Portales 15
San Isidro Los Portales 15
Surco Los Portales 15
Barranco Los Portales 12
Miraflores Los Portales 12
Surco Central Parking 10
La Molina Central Parking 10
Lima Central Parking 10
Miraflores Central Parking 10
San Isidro Central Parking 10
Surco Central Parking 10

Nota. Tomado de “;En Qué Zonas de Lima es Mas Caro Estacionar Tu Auto? [Estudios de
Mapcity]”, 2015, EI Comercio (https://elcomercio.pe/economia/personal/zonas-lima-caro-

estacionar-auto-333882-noticia/).



En la Tabla 3 se describen las soluciones existentes en el mercado que pueden
responder al problema de mejorar el tiempo que les toma a los conductores encontrar
estacionamiento; puesto que este tiempo de busqueda, hoy en dia es muy significativo.
Asimismo, en la Tabla 5 se resume la propuesta de valor que brindan a los conductores de
vehiculos.

El conjunto de alternativas mencionadas podria cubrir la necesidad de encontrar y
reservar un estacionamiento a menor tiempo; pero de manera individual quedan limitadas en
cuanto a la tarifa del servicio respectivo, la presencia en el &mbito nacional fisica y
virtualmente, la apertura de nuevas microplayas y los altos niveles de inversion y de
seguridad.

2.2 Analisis Competitivo

Actualmente, existen algunas aplicaciones en el &mbito mundial que buscan aliviar el
problema planteado. Sin embargo, estas no logran resolver el problema en su totalidad. Las
empresas que administran las playas continian comprando terrenos y ampliando su capacidad
construyendo estacionamientos subterraneos o implementado estos a mas de un nivel con el
fin de cubrir al déficit del sector. A pesar de ello, la oferta de estacionamientos sigue siendo
deficiente debido a que cada afio en el pais se compran alrededor de 160,000 vehiculos
nuevos. En lo que va del periodo de enero a mayo de 2023, las ventas llegaron a 73,058
unidades, registrando un incremento del 8.6% respecto al ano 2022 (AAP, 2023).
Adicionalmente, las empresas de este rubro enfocan sus estrategias en la capital, Lima
Metropolitana, dejando de lado el incremento poblacional en otras grandes ciudades, donde
se presenta el mismo problema. Por ltimo, con la finalidad de robustecer el analisis de
competitividad, se aplicé el modelo de las cinco fuerzas de Porter (2015), que se muestra en

la Figura 2.



Tabla 3

Soluciones Existentes en el Mercado

Tipo de solucion

Subtipo de solucion

Aplicaciones moviles y web: se pueden utilizar desde cualquier
ordenador o dispositivo mévil como teléfono inteligente o
tableta.

Desarrollos tecnoldgicos para estacionamientos: estos desarrollos
estan asociados a inversiones adicionales en tecnologia que
permiten agilizar las entradas y salidas, asi como también
incrementar la cantidad de espacios disponibles.

Conglomerados de estacionamientos

Estacionamientos gratuitos

Aplicaciones de reserva y geolocalizacion de estacionamientos. Algunos ejemplos son:

= Aplicaciones como WeSmartPark, que permiten realizar busquedas de playas y reservas de
estacionamientos. Actualmente no es una solucion disponible para Pert.

= Paginas web de geolocalizacion de estacionamientos como Parkopedia, que permiten ubicar las
playas mostrando también la cantidad de estacionamientos de estas. Esta solucion no permite
hacer reservas ni validar la disponibilidad.

Aplicaciones de rutas en tiempo real: aplicaciones como Waze o Google Maps, que permiten ubicar
playas de estacionamiento alrededor de los lugares cercanos al lugar destino. Estas aplicaciones
no estan actualizadas y no permiten ver la disponibilidad ni generar reservas.

Estacionamientos de doble altura: estas soluciones permiten incrementar la capacidad de las playas
de estacionamiento.

Servicios de automatizacion de estacionamientos: estas soluciones abarcan (a) sensores para
tranqueras automaticas, que ayudan a agilizar la entrada y salida de vehiculos de la playa; y (b)
sensores de disponibilidad, que permiten identificar estacionamientos disponibles.

Los Portales, es la red de estacionamientos con espacios fisicos disponibles mas grande del pais,
cuenta con aproximadamente 53,431 plazas (Los Portales, 2021).

Control Parking/Central Parking System, red de estacionamientos con espacios fisicos, enfocados en
locaciones comerciales de gran concurrencia (Info Marketing, 2023).

Estacionamientos ofrecidos por los municipios, estos son ofrecidos de manera gratuita en la via
publica. Existe una tendencia creciente a generar que estos estacionamientos sean rotativos, con
estancias con un limite de horas.

Estacionamiento en hoteles/restaurantes, estos son ofrecidos para los clientes del local comercial.
Los espacios ofrecidos varian dependiendo de la cantidad de personas y el tipo de local (Colegio
Arquitectos del Peru, 2018), como se muestra en la Tabla 4.
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Tabla 4

Estacionamientos por Local Comercial

Clasificacion Cantidad de personas por un estacionamiento
Para personal Para publico
administrativo

Tienda independiente 15 15
Locales de expendio de comidas y bebidas

Restaurante, cafeteria (area de mesas) 20 20

Comida rapida o al paso (areas de mesas, area de atencion) 20 20
Locales de expendio de combustibles y/o de energia eléctrica Variable Variable
Locales bancarios y de intermediacion financiera 15 15
Locales de entretenimiento y/o recreo
Parques de diversion y/o recreo, salas de juegos (electronicos, video, bowling, de mesa, entre otros) 25 25
Locales de servicios personales

Espa, bafios turcos, sauna, bafios de vapor, barberia, salones de belleza 15 15

Gimnasios, fisicoculturismo 15 15

Tienda por departamentos 25 25
Tienda de autoservicio

Supermercado 20 20

Tienda de mejoramiento del hogar 20 20

Otras tiendas de autoservicio 20 20
Mercado de abastos

Mercado de abastos mayorista 10 10

Mercado de abastos minorista 10 10
Galeria comercial 25 25
Centro comercial Variable ° Variable °
Galeria ferial 25 25

Nota. ® En funcién de los servicios complementarios que contiene. ® En funcion a la sumatoria total de los calculos resultantes de
estacionamientos de los establecimientos que lo conforman. Tomado de Reglamento Nacional de Edificaciones (p. 260), por Colegio de

Arquitectos del Peru, 2018 (https://pndp.produce.gob.pe/wp-content/uploads/2018/12/Reglamento-Nacional-de-Edificaciones.pdf).
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Tabla 5

Principales Actores en el Mercado de Estacionamientos

12

Criterio Aplicaciones moéviles y web Desarrollos para estacionamientos Conglomerados de estacionamientos Estacionamientos gratuitos
Soluciones de reserva y Waze/Google Maps  Estacionamientos de Servicios de Los Portales Control Estacionamientos en la Estacionamiento en
geolocalizacion de doble altura automatizacion de Parking/Central via publica hoteles/restaurantes
estacionamientos estacionamientos Parking System
(Westmartpark/Parkopedia)

Descripciéon  Esta aplicacion ayuda a Aplicacion basada  Estructuras que Son tecnologias Red de Red de Estacionamientos Estacionamientos para
buscar disponibilidad de en una permiten aumentar aplicadas en estacionamientos estacionamientos ofrecidos por los usuarios de hoteles
estacionamientos y generar comunidad de la capacidad de un estacionamientos con espacios con espacios municipios. y restaurantes.
una reserva. conductores, que estacionamiento. como aperturas fisicos. fisicos, enfocadas

brinda automaticas de en locaciones
informacion en puertas mediante comerciales de
tiempo real sobre sensores, gran concurrencia.
el traficoy digitalizacion de
lugares de sistemas de pago.
destino.
Ubicacion Android e IOS Android e 10S Sector privado Sector privado Sector privado Sector privado Sector publico Sector privado

Propuesta de

valor

Productos

ofrecidos

Brindar un servicio de reserva

de estacionamientos a la

mitad del precio regular.

Aplicacion de busqueda de

estacionamientos y

reservas.

Brindar una
solucion que
permita al
usuario encontrar
diferentes

destinos.

Encontrar las

locaciones de los

estacionamientos.

Brinda una solucion
para los
estacionamientos
que permiten
incrementar la
capacidad de
cantidad de autos.

Estructuras
semiautomatizadas
que permiten
elevar un vehiculo

sobre otro.

Brindar soluciones
que permitan
digitalizar y
agilizar los
procesos para el

usuario.

= Sensores de
apertura de

tranqueras.

= Sistemas digitales
de autogestion de
pagos.

= Sensores de
disponibilidad de
espacios (recuento

de espacios).

Ofrecer la mayor
cantidad de
espacios fisicos
de
estacionamientos
en el pais con

foco tecnologico.

= Espacios fisicos
de

estacionamientos.

= Apparka,
aplicacion de
reserva de
estacionamientos
de la red.

Ofrecer la mejor
gestion de
estacionamientos
mundiales para
locaciones

comerciales.

Gestion de espacios
fisicos en lugares

comerciales.

Ofrecer espacios fisicos
para estacionar de
manera gratuita a la

poblacion del pais.

Espacios fisicos
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Figura 2

Cinco Fuerzas de Porter para el Mercado de Estacionamientos
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2.2.1 Rivalidad entre los Competidores

13

Las aplicaciones que estan relacionadas con la busqueda de playas de estacionamiento

son Waze, Google Maps, Parkopedia y Apparka, donde esta ultima es la mas especializada al

poderse realizar reservas, controlar el tiempo de permanencia y efectuar pagos en linea. Esta

fuerza de Porter tendria un nivel bajo puesto que no existe un competidor que incluya la

administracién via aplicacion de las microplayas.

2.2.2 Amenazas de Nuevos Competidores

El desarrollo de nuevas aplicaciones con funcionalidades diversas para encontrar

estacionamiento y que permita hacer reservas es una amenaza de nivel alto debido a la falta
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de restricciones regulatorias. Las aplicaciones nuevas podrian incluir algun servicio
diferenciado que les permitiria obtener participacion en el mercado.
2.2.3 Amenaza de los Sustitutos

Las empresas ya establecidas o consolidadas en el sector como Los Portales, Control
Parking y Central Parking pueden considerarse como sustitutos, las cuales han ganado la
mayor participacion de mercado manteniendo tarifas elevadas. En ese sentido, esta fuerza de
Porter tendria un nivel alto toda vez que las empresas mencionadas cuentan con playas de
estacionamiento posicionadas en zonas estratégicas caracterizadas por alta demanda como
son centros comerciales, empresas, clinicas, entre otras.
2.2.4 Poder de Negociacion de los Proveedores

Los principales proveedores vienen a ser las empresas que administran las
microplayas, quienes competirian con las que estan consolidadas en el mercado En ese
sentido, se ha considerado que el nivel de esta fuerza es bajo puesto que existe alta cantidad
de empresas que administran este tipo de playas que no tienen la facilidad de aplicacion para
sus clientes.
2.2.5 Poder de Negociacion de los Compradores

Los compradores vienen a ser los conductores de vehiculos quienes buscan un lugar
donde estacionarlos al menor precio posible. Ahora bien, dado que el conductor tiene a su
disposicion una amplia variedad de oferta de playas de estacionamiento con informacioén
diversa como tarifas, distancias hacia la playas y reputacion del servicio, se concluye que el

poder de negociacion de los compradores es alto.
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Capitulo III: Investigacion del Usuario

En la medida que se han desarrollado las zonas urbanas en el Pera, ha tomado mayor
importancia la necesidad de encontrar un lugar para estacionar los vehiculos puesto que
frecuentemente resultan estos lugares insuficientes; inclusive esta necesidad es un aspecto a
evaluar al momento de trasladarse hacia algiin lugar destino o elegir un lugar para vivir.
Segiin AAP (2023), el volumen de ventas de vehiculos livianos nuevos alcanz6 las 15,119
unidades en mayo del presente afio, incrementando en 5.3% respecto al afio anterior; mientras
que durante el periodo enero-mayo, las ventas llegaron a 73,058 unidades, cifra mayor en
8.6% con relacion al mismo periodo del 2022. Asimismo, la comercializacion de los
vehiculos livianos en Lima tuvo un incremento de 15.7% a mayo de 2023, respecto al afio
anterior, vendiéndose alrededor de 45,033 unidades que representan el 61.6% de las ventas en
el &mbito nacional.

Por su parte, segun el INEI (2023b), en abril de ese afio el indice nacional del flujo de
vehiculos livianos en las unidades de peaje aument6 en 6.5% en comparacion con el mismo
mes del afio anterior. En cuanto a los Gltimos 12 meses (mayo 2022-abril 2023), este indice
fue superior al 8.2% y; en Lima el incremento en abril fue de 6.6%. Se debe mencionar que,
este indice reporta el movimiento de vehiculos livianos por las garitas de peaje (INEI,
2023b). Por otro lado, en lo que corresponde a denuncias por robo de vehiculos, en Lima en
el 2022 se registraron 6,286 casos que representd un incremento del 13.4% en comparacion
con el 2021 (INEI, 2023a). Con base en la situacion actual del mercado automotor, en el
presente capitulo se desarrolla el proceso empleado para definir el perfil, las experiencias y
las necesidades del usuario.

3.1 Perfil del Usuario

Como parte inicial de la investigacion, se ha visto por conveniente realizar la

definicion del usuario persona, para la cual se ha trabajado con el lienzo meta usuario (ver

Figura 3), que ha servido para identificar las caracteristicas principales del usuario promedio.
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A este se le ha denominado Claudio, de 38 afios, que tiene un vehiculo propio que lo conduce
por las calles de Lima Metropolitana, donde existen zonas donde no se logra encontrar
estacionamiento con facilidad. En la semana conduce principalmente desde su casa hacia el
trabajo y viceversa y; los fines de semana, emplea su vehiculo para actividades sociales y de
integracion familiar, buscando el equilibrio laboral-personal. Ello demuestra su alto grado de
interés por el tiempo disponible con el que cuenta para compartir con sus familiares y amigos.

Claudio reside en un distrito de Lima Metropolitana, desde el cual el tiempo que le
toma acudir a su lugar de trabajo, centros de recreacion y domicilios de sus familiares y
amigos varia entre 30 y 50 minutos. En esta ciudad el trafico de vehiculos es muy denso a
cualquier hora del dia, por lo que el usuario al llegar al lugar destino, es probable que perciba
que ha tomado mas tiempo de lo esperado y; ello sumado a la demora que suele presentarse
cuando busca estacionamiento (de entre 15 y 20 minutos), afecta negativamente su estado de
animo, sobre todo si el objetivo era llegar a tiempo al encuentro con sus seres queridos.

A Claudio le genera estrés el no poder cumplir con los compromisos que tiene en el
ambito laboral, personal y social; tiene una preocupacion constante sobre el incremento de los
precios de los bienes y servicios que consume, la inseguridad ciudadana, y sobre todo, los
robos que pudieran afectar a su vehiculo. Claudio necesita su vehiculo para movilizarse, pero
busca maneras de reducir sus gastos y de hacer un uso eficiente del tiempo empleado para
trasladarse y para estacionar su vehiculo en un lugar seguro. Dada la alta recurrencia de sus
viajes y la incidencia en su presupuesto personal que genera diariamente el uso de
estacionamientos, Claudio debe encontrar facilidades de cercania y disponibilidad de estos en
los horarios que, en su mayoria, son horas de alta congestion para estacionar su vehiculo y
procura buscar un lugar que pueda brindarle seguridad y cuyo precio sea adecuado por el
tiempo que emplea este servicio. Asimismo, €l posee un teléfono inteligente con acceso a
internet y se encuentra familiarizado con las redes sociales y las aplicaciones que le ayudan a

facilitar tareas de su vida cotidiana y le brindan entretenimiento durante su tiempo libre.



Figura 3

Lienzo Meta Usuario
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Problemas: Mencionar sus

Circulo social: Mencionar codmo es su
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qué desaprueban, etc.
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17

Bio: Mencionar el nombre, edad, sexo, donde
vive, riesgos de personalidad, qué le hace sentir
orgulloso, qué le hace sentir avergonzado, cuales
son sus anhelos, etc.

Actividades: Mencionar cuales son las
actividades que realiza en su dia a dia,
cuales son sus pasatiempos, etc.

Toma como referencia o
ejemplo al lider de la empresa
en la que labora.

Creencias: Mencionar en qué cree o
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cual es su motivacion en la vida, etc.

Sale a comer con
su familia.
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Similar al perfil de Claudio, se tiene al 77% del total de la poblacion econdmicamente
activa (PEA) ocupada situada en la zona urbana en el rango de edad de entre 25 y 64 (INEI,
2022a); es decir, 10°090,447 personas; por su parte, en el pais en el 2022 existia un parque
automotor (considerando autos sedan y station wagon y camionetas (inclusive pick-up y
rural) de 2°830,413 unidades (MTC, como se cito en INEI, 2023c, p. 100). Ello significa que
esta misma cantidad (en personas) podria tener un perfil similar al de Claudio.

Como complemento de la investigacion, se ha elaborado una guia de entrevistas, la
cual se puede observar en los Apéndices A, B, C, D y E, con la que se realizo el
levantamiento de informacion de los potenciales usuarios. Asimismo, se ha incluido la
informacion relevante de los entrevistados para ajustar el perfil del usuario. Las entrevistas se
realizaron a 20 participantes (66.6% varones y 33.4% mujeres), de un rango de edad de entre
25y 64. Del total de respuestas que se obtuvieron, se realizé una compilacion (ver Tabla 6),
entre las que se identificaron como necesidades la visibilidad en tiempo real de la
disponibilidad de estacionamientos en los horarios requeridos por los conductores y la
reduccion de tiempo de su busqueda, garantizando la seguridad del vehiculo.

Uno de los principales problemas identificados es el significativo tiempo que le toma
a un conductor encontrar un lugar donde estacionar con un nivel de seguridad aceptable para
el vehiculo, cuya tarifa sea accesible y que se encuentre disponible cuando este lo requiera.
Entre los deseos se destacan los relacionados a la eficiencia, tanto en tiempo y dinero, como
en el proceso de busqueda de estacionamientos, enfatizando en la facilidad de acceso para
conocer la disponibilidad, cercania y tarifas de estos. La disponibilidad de la informacion
sobre los estacionamientos libres en los horarios y zonas requeridas, segun la opinion de los
encuestados, optimizara el tiempo y gasto cuando se tenga que utilizar este servicio, ademas
de poder elegir el estacionamiento que mas le conviene y mejorar la calidad del servicio
recibido. Esta informacion se tomard como punto de partida para elaborar una solucion al

problema definido por el usuario en cuanto a sus necesidades y expectativas sobre el servicio
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de estacionamiento, con miras a brindarle mayor seguridad para su vehiculo y generar
bienestar en esta actividad rutinaria.
Tabla 6

Resumen de Hallazgos de las Entrevistas

Concepto Descripcion

Necesidades Encontrar un estacionamiento disponible en el horario que se requiere, incluso en horas de alta
congestion vehicular.

Encontrar un estacionamiento sin incurrir en largos periodos de tiempo para su bisqueda.

Acceder a distintas posibilidades de estacionamiento mostrando diversos precios accesibles en
distintas zonas.

Tener certeza de la hora de ingreso y permanencia del vehiculo cuando se lo estaciona en una
microplaya.
Contar con acceso a un estacionamiento seguro para el vehiculo.
Optimizar el tiempo de interaccion (tramite) que se deba realizar para el uso del estacionamiento.
Microplayas con acceso libre (entrada y salida) que no se necesite dejar la llave del vehiculo.
Problemas Tiempo significativo para conseguir un estacionamiento disponible en el horario que se necesita.

Dificultad para conseguir estacionamiento cerca al lugar de trabajo o de eventos familiares y
sociales.

Tarifas de estacionamientos que sean competitivos y accesibles.

Inseguridad para el vehiculo cuando se estaciona, por necesidad, en la calle o estacionamientos
no permitidos.

Percepcion de insuficiencia o no existencia de estacionamientos en zonas concurridas.
Deseos Mayor eficiencia y disponibilidad de estacionamientos cercanos a los lugares destino.

Optimizar el tiempo de busqueda de estacionamientos disponibles.

Que las microplayas ofrezcan sus servicios con tarifas competitivas y accesibles.

Acceso facil y rapido para reservar y pagar el estacionamiento cuando sea requerido y en la zona
que se necesita.

Optimizar tiempo y dinero en procesos relacionados con la atencion, mas aun cuando se trata de
horas de alta congestion vehicular.

Disponer de mayor facilidad para saber el tiempo que estuvo estacionado el vehiculo en la
microplaya y; a partir de ello, realizar el pago.

Mejorar la calidad del servicio de estacionamiento.

Mayor nivel de seguridad que proporcione la microplaya.

3.2 Mapa de Experiencia de Usuario

La herramienta que se utiliz6 para analizar la experiencia del usuario es el mapa de
experiencia (ver Figura 4). En este se representan mediante emociones las fases mas comunes
que vive el usuario antes, durante y después de encontrar estacionamiento para su vehiculo en
un dia comun. Las fases que presentan emociones negativas son clave para la determinacion
de la necesidad del usuario. Se ha elegido el escenario mas utilizado por el usuario, el cual es

cuando se traslada hacia su lugar de trabajo. El usuario empieza su dia para poder llegar
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temprano al trabajo y tiene que calcular el tiempo considerando el trafico; asi como, el tiempo
que le tomara estacionar cerca de su oficina. A pesar de que tiene que atravesar alta
congestion vehicular, llega a tiempo a las zonas donde debe buscar un estacionamiento libre.
Para esto, el usuario tiene algunas alternativas de microplayas; sin embargo, es muy comun
que no encuentre un lugar disponible donde estacionar y que, ademas, encuentre otros
vehiculos esperando, lo que le dificulta poder acceder a un espacio libre para €l.

De acuerdo con lo recopilado en las entrevistas a los usuarios, se calcula que, en
promedio, un conductor puede tardar entre 15 y 20 minutos en encontrar un estacionamiento
disponible y tomarlo. En el mapa de experiencia esta espera se asocia a una emocion negativa
dado que esto le trae consecuencias desfavorables al usuario como tardanzas en el trabajo o
en reuniones, gastos adicionales en combustible e incremento en sus niveles de estrés.
Existen zonas habilitadas para estacionar en la via publica, asi como otras que han sido
acondicionadas por personas que laboran vigilando vehiculos en la calle y que transgreden las
normas viales. El usuario al no tener mas alternativa decide utilizar estos espacios
acondicionados, y con esto, surge la preocupacion de que algo desafortunado le podria pasar
a su vehiculo o que pueda incurrir en una falta. Por ejemplo, en Lima se registran altos
niveles de robo de autopartes de vehiculos estacionados en las calles, en muchos casos, el
robo es de la unidad completa. Aproximadamente en el 2023 el hurto representa el 22.5% del
total de delitos que se registran en el pais, alcanzando incluso, niveles mas altos a los de
prepandemia (Policia Nacional del Perti [PNP], 2023). Asimismo, se identifican casos de
vandalismo y de acciones municipales como ejecutar el articulo 211 del codigo de transito
que indica la remocion de vehiculos abandonados en la via publica (Decreto Supremo N°016-
2009-MTC, 2009). El usuario, al finalizar su dia laboral, se acerca a recoger su vehiculo y se
encuentra con un evento adverso comun, que este ha sido trasladado al deposito municipal
por una grua, lo que le causa ira y consecuencias como gastos adicionales por multas y

cancelacion de planes familiares.



Figura 4
Mapa de Experiencia de Usuario (Claudio de Entre 25 y 64 Afios)
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En este analisis se evidencia que el usuario tiene emociones negativas cuando no
encuentra estacionamiento para su vehiculo al llegar a su lugar destino. La accion de buscar
estacionamiento le toma mas tiempo de lo planificado y esto le lleva a tomar decisiones que
le pueden traer consecuencias negativas para su economia y seguridad.

3.3 Identificacion de la Necesidad

Las microplayas es una solucion a la necesidad que tienen los conductores de dejar
sus vehiculos en un espacio seguro durante un tiempo determinado; sin embargo, como se
muestra en el mapa de experiencia de usuario (ver Figura 4), a pesar del conocimiento que
poseen estos de los establecimientos de este tipo cercanos a su lugar destino, no tienen la
certeza de encontrar un estacionamiento disponible al momento de su llegada o en su defecto,
la cantidad de microplayas que conoce el conductor dependeré de su conocimiento de la zona
y es altamente probable que desconozca la totalidad de alternativas disponibles. Por lo
descrito, se concluye que la necesidad del usuario es conocer la disponibilidad de
estacionamientos libres en las microplayas de manera anticipada a su llegada. Para ello, el
usuario necesita entablar una comunicacion con el operador del establecimiento en tiempo
real.

Adicionalmente, en el mapa de experiencia de usuario (ver Figura 4) y a partir de las
entrevistas realizadas a los metausuarios (ver Tabla 6), se identificaron necesidades
secundarias relacionadas a la gestion de su estacionamiento. Dichas necesidades representan
una oportunidad para proponer una solucion integral en este modelo de negocio en donde no
solo se aborde la necesidad principal del usuario, sino también se afiada valor a su
experiencia. Dentro de las necesidades secundarias, los usuarios valoran contar con diversos
métodos de pago adicional al de efectivo, de tal manera que puedan utilizar tarjetas de crédito
o débito, aplicaciones moéviles para transferencias interbancarias, Yape o Plin. Por otro lado,
existe preferencia de estacionar en microplayas en lugar de ocupar espacios en la calle; ello

con el fin de evitar multas y sanciones, y a ser victimas de hurto y vandalismo. Por tltimo,
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los usuarios no se encuentran satisfechos con el sistema de tarifas de las playas de
estacionamiento, por lo que existe una necesidad del mercado de contar con precios mas
flexibles y acorde al tiempo utilizado. En la Tabla 7 se clasifican las necesidades en
primarias, secundarias y latentes, siendo estas ultimas, oportunidades que superan las
expectativas del usuario y que probablemente ¢l mismo atin no ha percibido que tiene.
Tabla 7

Clasificacion de las Necesidades del Usuario

Tipo de necesidad Descripcion

Primaria Encontrar un estacionamiento disponible en su lugar destino.

No tomar tiempo adicional para encontrar un estacionamiento
disponible.

Estacionar en un lugar seguro y permitido.
Reservar un estacionamiento.
Secundaria Incluir otros métodos de pago adicional al efectivo.

Preferencia de ocupar un estacionamiento dentro de una microplaya
en lugar de ocupar uno en la calle.

Flexibilidad en el sistema de precios.

Latente Incluir servicios relacionados con el cuidado del vehiculo como
lavado, taller, etc.

Incluir servicios para terminar el uso del alquiler de un vehiculo.

Por su parte, seglin el analisis realizado en el Capitulo 11, 1a oferta de las empresas que
administran playas de estacionamiento se puede dividir en aquellas que pertenecen a grupos
empresariales grandes y en aquellas de menor cantidad de estacionamientos que son las
microplayas. El primer grupo tiene un crecimiento en ventas cada afio que alcanza el 5%
incluso, adquiriendo la operacion de empresas del segundo grupo, por lo que se evidencia su
estrategia de absorber a su competencia. Las playas de estacionamiento de grupos
empresariales grandes han desarrollado tecnologia que les permite ser mas eficientes. Tienen
sistemas automatizados para la gestion de las playas y para el servicio brindado al cliente, de

tal manera que el usuario puede evitar colas para pagar. Las empresas que administran
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microplayas no invierten en estos sistemas ni en tecnologias de informacion, por lo que se les
hace dificil competir de manera sostenible. En ese sentido, se identifica una oportunidad de
mejora para las empresas que operan microplayas, que es la de implementar sistemas de

tecnologia a bajo costo que les permita crecer sostenidamente.



25

Capitulo IV: Diseiio del Producto o Servicio

Para asegurar que esta iniciativa resuelve un problema social relevante, se utilizaron
metodologias 4giles y colaborativas, que basan el trabajo en identificar la verdadera
necesidad del cliente y cudn rentable es para el negocio. El analisis impacto-esfuerzo ayudara
a enfocar la solucion seglin los aspectos mas relevantes para el usuario; asimismo, identificar
el alcance de la solucion permitira medir la inversion a realizar.
4.1 Contexto del Problema

Para la concepcion del servicio se utilizaron las herramientas agiles tales como el
lienzo 6x6 y la matriz impacto-esfuerzo. En la Figura 5 se muestra el lienzo 6x6 que se
enfoca en determinar un objetivo para el usuario y plantear preguntas generadoras que
permitan, a través de una lluvia de ideas, cubrir las seis necesidades detectadas. Las preguntas
generadoras se usan como principal herramienta para obtener la informacion necesaria sobre
lo relevante de la idea. Las respuestas a las preguntas de esta iniciativa apuntan a la creacion
y desarrollo de una aplicacion que debe considerar el siguiente alcance:
= Disponibilidad de estacionamientos en tiempo real
= Precios de estacionamientos libres
= Ubicacidn exacta y geolocalizacion
= Fotos referenciales del lugar
» Opcion de reserva anticipada de estacionamiento
» Modalidad de pago seguro

La aplicacion se basa en la formacion de una comunidad compuesta por conductores y
operadores de microplayas. La interaccion entre ambos usuarios permitira alimentar de
manera constante la informacion sobre estacionamientos disponibles. Es importante
mencionar que, de acuerdo con el trabajo de campo realizado, durante las visitas a las
microplayas, se logr6 detectar que actualmente no existe una solucién que permita contar con
informacion en tiempo real de la disponibilidad de estacionamientos, asi como tampoco las

opciones de reserva y pago anticipado a través de una aplicacion.
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Figura §

Lienzo 6x6

Necesidades

Claudio necesita conocer la disponibilidad de estacionamientos en tiempo real porque debe llegar a su destino a tiempo.

Claudio necesita conocer las tarifas de los estacionamientos disponibles porque tiene un presupuesto limitado.

Claudio necesita reservar su estacionamiento previo a su llegada porque tiene planificado sus horarios (trabajo, educacion, familia y amigos).

Claudio necesita un lugar seguro donde dejar su vehiculo porque no quiere exponer su vehiculo a robos o dafios.

Claudio necesita conocer una playa de estacionamiento que tenga disponibilidad y que sea cercano a su lugar de destino porque no quiere terminar caminando largos tramos.
Claudio necesita encontrar un estacionamiento permitido porque no quiere: infringir la ley, que su vehiculo sea llevado por la graa al deposito, ni papeletas.
(Como se podria hacer para que Claudio conozca la disponibilidad de estacionamientos en tiempo real?

(Como se evita que Claudio pague tarifas excesivas al estacionar su vehiculo en playas de estacionamiento?

(Como se podria hacer para que Claudio reserve su estacionamiento previo a la llegada a su destino?

(Como se evita que Claudio exponga su vehiculo a situaciones inseguras debido a donde estaciona?

(Como se podria hacer para que Claudio visualice estacionamientos disponibles en lugares cercanos a su destino?

(Coémo informar a Claudio acerca de estacionamientos habilitados en la via ptblica?

Objetivo

Brindar a Claudio la manera mas eficiente de
encontrar estacionamientos a precios mas
asequibles y seguros.

A i PR ol

? Preguntas generadoras

Poner a disposicion de Claudio una
aplicacion con informacion de
estacionamientos disponibles.

Poner a disposicion de Claudio una
aplicacion que incluya informacion de
las zonas restringidas por las
municipalidades de cada distrito.

Publicar las tarifas de las playas de
estacionamiento de la zona para
promover la competencia.

Poner a disposicion de Claudio una
aplicacion para reservar
estacionamientos.

Garantizar a Claudio las condiciones del
estacionamiento mediante fotos
referenciales.

Poner a disposicion de Claudio una
aplicacion donde pueda visualizar los
estacionamientos disponibles cerca de su
lugar de destino.

Crear una comunidad de conductores y
operadores de estacionamientos, donde
los operadores puedan actualizar la
disponibilidad de los estacionamientos
mediante una aplicacion.

Tener tarifas actualizadas y visibles que
permita la libre competencia de precios;
ademas de brindar opciones de pago

seguras.

La opcién de reservas deberia
gestionarse a través de una aplicacion.

Crear una aplicacion en donde la
empresa administradora de la
microplaya pueda mostrar fotos
referenciales del establecimiento.

Visualizar la ubicacion exacta de un
estacionamiento en una microplaya y el
tiempo disponible mediante una
aplicacion.

La comunidad de conductores podra
registrar zonas restringidas mediante la
aplicacion.

Seis ideas seleccionadas
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La solucion propuesta esta dirigida a simplificar la busqueda de estacionamiento y a
aliviar el caos vehicular en horas de alta congestion. En la Tabla 8 se muestran siete
actividades que se identificaron a partir de las seis ideas seleccionadas en el lienzo 6x6, la
cual permitio graficar la matriz de impacto-esfuerzo (ver Figura 6). Mediante esta matriz se
analizan los principales atributos, beneficios y caracteristicas del producto desde el punto de
vista de los usuarios objetivos y potenciales clientes. Asimismo, se establecen y ponderan los
costos asociados a la implementacion de las diversas propiedades de la plataforma,
permitiendo tomar decisiones estratégicas. En ese sentido, se identificaron siete actividades:
VO01. Crear una comunidad de usuarios.

VO02. Publicar las tarifas de las microplayas.

V03. Permitir la reserva de estacionamientos por la aplicacion.

V04. Actualizar estacionamientos disponibles en tiempo real por parte de las empresas que
administran microplayas.

VO05. Visualizar la disponibilidad de estacionamientos por parte del conductor.

V06. Crear una interfaz conectada a medios de pago digitales.

VO07. Gestionar y operar los estacionamientos por parte de las empresas que administran
microplayas.

Después y como paso previo al desarrollo de un prototipo inicial del producto, se
desarroll6 una clasificacion de criterios segun la matriz de impacto-esfuerzo (ver Figura 6).
Estos criterios para definir los costos son tiempo, esfuerzo y valor econémico. La escala que
se definid fue del 1 al 6, siendo 1 el de menor costo. En el caso del impacto, la escala fue de 5
a 30 siendo 5 el de menor impacto. De acuerdo con el andlisis, se obtuvo que, con la finalidad
de hacer un prototipo que permita tener un alto impacto para atender la necesidad principal de
los conductores y que no implique un costo importante para la solucidn, se priorizara

prototipar las actividades VO3 y VO05.
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Tabla 8

Actividades y Ponderaciones

Rétulo Accién/Variable Esfuerzo Impacto Mediana
Vo1 Crear una comunidad de usuarios. 4.0 20 15
V02  Publicar las tarifas de las microplayas. 2.0 15 15
V03  Permitir la reserva de estacionamientos por la aplicacion. 2.0 25 15
V04  Actualizar estacionamientos disponibles en tiempo real por parte de 3.0 15 15

las empresas que administran microplayas.

V05  Visualizar la disponibilidad de estacionamientos por parte del 2.5 25 15
conductor.

V06  Crear una interfaz conectada a medios de pago digitales. 4.0 10 15

V07  Gestionar y operar los estacionamientos por parte de las empresas 5.0 10 15

que administran microplayas.

Figura 6

Matriz de Impacto-Esfuerzo
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Costo

A partir de la matriz de impacto-esfuerzo, se identificaron dos victorias rapidas
(quick-win) de bajo costo y alto impacto, que se refieren a la visualizacién de disponibilidad y

reserva de estacionamientos (V03 y VO05), las cuales se decide que se incluyan como
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funcionalidades en la aplicacion. La opcion de visualizacion de disponibilidad permitird que
el usuario alivie la necesidad de observar en donde existen estacionamientos disponibles
segun el lugar destino; mientras que la reserva de estacionamientos, permitird que llegue al
destino reduciendo el tiempo que usualmente se empleaba en la busqueda.

Estas dos actividades permitieron construir el prototipo inicial que se utiliz6 para
entrevistar a 20 conductores (clientes potenciales). Este prototipo consistio en un disefio de la
interfase de la aplicacion en donde estos pueden registrarse en el sistema creando una cuenta
a través de un correo electronico o ingresando por su red social favorita. El registro permite
colocar informacion basica del usuario, asi como la aceptacion de condiciones para el uso de
datos en la comunidad. Una vez registrado el usuario, este podra navegar en la aplicacion y
visualizar por medio de un mapa las diferentes ubicaciones de microplayas cercanas a su
localizacion, con sus respectivas tarifas, asi como tener la posibilidad de revisar fotos
referenciales del predio. Después de la seleccion de la microplaya, el usuario podra definir el
tiempo de reserva que requiera y el monto total a pagar. En esta etapa la solucion brindara la
opcion de medio de pago a través de una tarjeta de crédito o débito con el fin de que el
usuario puedo pagar su reserva con anticipacion. Es importante mencionar que la
disponibilidad de estacionamientos en el mapa se actualizara en tiempo real. En ese sentido,
en la Figura 7 se muestran las vistas del prototipo inicial luego de las entrevistas y analisis de
impacto-esfuerzo.

Después del disefio del primer prototipo (inicial), este fue sometido a evaluacion por
un grupo de cinco personas. Es asi que, sobre la base de estas se realizaron cuatro esprints,
sin dejar de mencionar que todos los comentarios sumaron al desarrollo del prototipo final. A
través de este ejercicio se pudo encontrar ideas interesantes que no fueron mencionadas en las
entrevistas con el grupo original. En ese sentido, el lienzo blanco de relevancia (ver Figuras 8
y 9) es una herramienta que permite evidenciar las ideas principales y la retroalimentacion

consolidada de los usuarios durante cuatro esprints, todo ello recogido a través de cuatro
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Prototipo Inicial
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secciones y por niveles de importancia. En el primer lienzo blanco de relevancia se busca
obtener las ideas preliminares para armar el prototipo inicial; posteriormente, una vez
aplicados los esprints y la usabilidad, con el prototipo inicial, se obtuvieron mas
observaciones que se plasmaron en un segundo lienzo blanco de relevancia para tener como
resultado el prototipo final. La seccién Cosas Interesantes esta destinada a conocer nuevas
ideas que deben ser tomadas en cuenta para el futuro desarrollo. La secciéon Nuevas Preguntas
muestran interrogantes de los usuarios acerca del prototipo y su funcionalidad. En la seccién
Criticas Constructivas se busca brindar soluciones sobre la base de lo que actualmente tiene
la aplicacion. Finalmente, en la seccion Nuevas Ideas surgen alternativas adicionales a las
existentes que podrian potenciar el disefio y desarrollo de la solucion.

Después de los esprints, se obtuvieron propuestas interesantes como el de alianzas
estratégicas con diferentes empresas relacionadas al rubro de vehiculos con el fin de poder
contar con mayor visibilidad y llegada para mayor cantidad de usuarios. Asimismo, el usuario
indica que seria importante considerar dentro de la aplicacion opciones para lavado de
vehiculos en el mismo establecimiento segun la hora y fecha de la reserva. Dentro de las
criticas constructivas, los conductores demandan que la aplicacion pueda validar la seguridad
de la microplaya. Lo mencionado, es importante para el desarrollo de esta solucion por lo que
se han planteado verificaciones de los estacionamientos, a lo que se afiaden las visitas
inopinadas a las microplayas con el fin de garantizar su seguridad y calidad de servicio. En el
aspecto de nuevas ideas propuestas, los usuarios indican que seria preferible extender la
oferta de valor a otros tipos de vehiculos tales como motos, esctteres y bicicletas; sin
embargo, se considera iniciar la aplicacion solo con autos.

Adicionalmente, los usuarios indican que seria importante considerar planes
diferenciados para las personas que tienen determinada concurrencia en una misma
microplaya. Otra idea interesante es la de proponer que se revise la existencia de penalidades

por cancelar reservas y conocer si las microplayas cuentan con algln servicio adicional como



Figura 8

Lienzo Blanco de Relevancia del Primer Prototipo (Inicial)

(Los datos de mi
tarjeta de crédito
0 débito estan
seguros?

(Como puedo asegurar
que en una microplaya
no es estacione un
vehiculo robado?

(Tengo que dejar
mi llave?

Incluir estacionamiento para
otros vehiculos: motos,
escuteres y bicicletas.

Incluir planes
diferenciados para
alquiler por
semana o mes

Opcion de
cancelar la reserve
de
estacionamiento
sin penalidad

Evidenciar si
algunas microplayas
cuentan con el
servicio de lavado
de vehiculos

%
o

N
Y

<

[43



Figura 9

Lienzo Blanco de Relevancia del Segundo Prototipo (Final)
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lavado de los vehiculos y venta de productos relacionados a autos. Finalmente, las nuevas
preguntas que se hacen los usuarios corresponden al rubro de seguridad patrimonial. A partir
del lienzo final, se logro identificar dos ideas de desarrollo inmediato como son: (a) agregar
en el prototipo servicios adicionales como lavado de vehiculo, asistencia mecanica y la
posibilidad de contratar un seguro de dafios; e (b) incorporar la visualizacion de cantidad de
estacionamientos disponibles para cada microplaya. La solucion brindard monitoreo de la
disponibilidad en tiempo real, permitird diversos medios de pago, siendo el principal el pago
a través de una tarjeta de crédito asociada a la cuenta, que contara con el respaldo de
seguridad necesario y que se explicard en mayor detalle en el plan de operaciones.
4.2 Desarrollo de la Narrativa

La iniciativa consiste en desarrollar una aplicacion mévil que permita a los usuarios
visualizar la disponibilidad de los estacionamientos cercanos a su lugar destino en tiempo
real, de tal manera que puedan reservar o elegir un estacionamiento segun sus necesidades.
Seglin el marco de trabajo del pensamiento de disefio, todo proceso de innovacion comienza
empatizando con el publico, en el cual se han identificado necesidades y problemas a través
de encuestas y entrevistas, asi como aspectos de dolor para de esta manera conocer como el
servicio propuesto puede impactar en la vida diaria del conductor. En ese sentido, en este
proceso se ha obtenido que el usuario conductor necesita contar con una soluciéon que le
permita encontrar estacionamientos disponibles, seguros y a precio asequible. Dicho esto, la
aplicacion priorizard en su primera etapa, localizar las ubicaciones de microplayas
disponibles cercanas a los usuarios con la opcion de reserva. También se incluye la
visualizacion de los precios y condiciones de pago de acuerdo con el tiempo solicitado. La
solucion cobrara una comision por tiempo reservado como se detalla en el Capitulo VI del
presente documento.
4.3 Caracter Innovador o Disruptivo y Exponencial del Producto o Servicio

En la actualidad se presentan disrupciones en diversos sectores y giros de negocio

como consecuencia del auge de la transformacion digital; por tal motivo, es indispensable
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aprovechar las nuevas tecnologias y acelerar el proceso de desarrollo de la solucion a
implementar. Con el fin de explicar el caracter innovador del proyecto, se emplea la matriz
eliminar-reducir-incrementar-crear (ERIC) (ver Figura 10), donde se cuenta con cuatro
variables y se definird qué se puede eliminar, reducir, incrementar y crear, para asi tener una
estrategia diferencial respecto a los competidores que actualmente brindan una solucion a la
necesidad. Se debe indicar que esta matriz forma parte del modelo del océano azul (Chan

Kim & Mauborgne, 2015).

Figura 10
Matriz ERIC
~ Eliminar Reducir
Acciones que * La idea en la industria de » El nivel de las tarifas de las
reducen costos crear nuevas microplayas microplayas.
para cumplir con el déficit = El tiempo de busqueda de
L de estacionamientos. estacionamientos disponibles.

» El pago manual de los = Las multas y/o penalidades
tiquetes en las estaciones de dictadas por los municipios por
pago de las microplayas. estacionar en lugares prohibidos.

Incrementar Crear
= El trafico de datos e = Una comunidad de conductores de
) interacciones en tiempo real vehiculos y operadores de

Acc1ones que entre los usuarios con el fin microplayas con el fin de que haya
incrementan de conocer ubicaciones interaccion de informacion.
dlferencg’mon n disponibles, » Disponibilidad de microplayas
(generacion de recomendaciones y las nuevas tales como restaurantes,
utilidad) mejores tarifas del mercado. hoteles y negocios.

» El uso del pago digital

— seguro a través de una
aplicacion.

= La opcion de reservar
estacionamientos con el fin
de asegurar el uso continuo
de la aplicacion.
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Como se pretende mostrar en la matriz ERIC, el desarrollo de la solucion tecnologica
permite crear nuevo valor sobre lo que actualmente existe o ya esta establecido por la
industria. El proyecto atiende el déficit de las soluciones tecnoldgicas actualmente presentes
en el sector y de esta manera se atiende la necesidad de mejorar el proceso de busqueda de
estacionamientos. El cardcter innovador radica en la creacion de una comunidad de usuarios
de conductores de vehiculos y operadores de microplayas, los mismos que permitan brindar
retroalimentacion constante y flujo de informacion relevante para la generacion de valor de
estos. Con respecto a la exponencialidad, en la Seccion 5.3 se identifican y desarrollan los
factores clave que permiten definir la propuesta como una organizacion exponencial (ExO,
por sus siglas en inglés).

4.4 Propuesta de Valor

El lienzo de la propuesta de valor (ver Figura 11) es una herramienta que propone
alinear las necesidades de los usuarios objetivo con las caracteristicas de la solucion. Se
detallan y recopilan todos los beneficios que la aplicacion aporta al cliente de manera que
satisfagan sus necesidades. Durante la investigacion de campo se validé que el usuario
necesita encontrar un estacionamiento disponible cercano a su lugar destino. Es importante
considerar que la busqueda de este debe ser en el menor tiempo posible. Asimismo, el usuario
manifiesta la importancia de realizar reservas anticipadas y conocer las tarifas de las opciones
disponibles para compararlas.

La solucion contempla el acceso a un mapa con informacion de estacionamientos
disponibles alrededor de la zona de destino. Esto incluye la visualizacion de tarifas, las cuales
podran ser comparadas por el usuario. En cuanto a la seguridad, el estacionamiento requiere
una validacion previa, en la cual se verifiquen los datos de direccion, identidad del
propietario y que las condiciones de las microplayas sean aptas para estacionar vehiculos, por
lo que el cliente conductor tendré la seguridad que el lugar ha sido verificado. Una vez que el
usuario haya decidido donde estacionar, tiene la opcion de reservar el estacionamiento por

adelantado y también de pagar por anticipado. Ello reducira las colas en las cajas de estos
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establecimientos o la necesidad de contar con efectivo dado que el cliente tiene la opcion de
pagar desde la aplicacion con una tarjeta de crédito o débito.
4.5 Producto Minimo Viable (PMYV)

Mediante el mapa de servicio (ver Figura 12) se identifican los posibles riesgos que la
solucion enfrenta. Se considera que un factor critico para el funcionamiento no exitoso de la
solucion es que el usuario no encuentre opciones disponibles de estacionamiento cercano a su
punto de llegada. Ello afectaria la experiencia del usuario. Asimismo, otro riesgo importante
es que tanto el proceso de reserva como el de pago no se concreten en el sistema. Ello
también generaria malestar en el usuario. Por otro lado, otro evento identificado, aunque poco
probable, es que los usuarios no cumplan con el tiempo reservado.

Después de la evaluacion del primer prototipo y de la retroalimentacion recibida por
parte de los entrevistados y del uso de este, se incorporaran a la solucion las funciones
necesarias, asi como interfaces de facil uso para lograr el PMV que contiene las
caracteristicas que los usuarios esperan (ver Figura 13). Como resultado de estas iteraciones,
el prototipo inicial que mostraba una pagina de inicio e informacion basica varia a un
prototipo en el que se incorporan diversas funcionalidades, como servicios adicionales para el
conductor y mas informacion de las microplayas, asi como una visualizacion mas facil e
interactiva para los conductores.

Para el prototipo final, se tomaron en consideracion los aspectos trabajados de manera
adicional y; en la pantalla de reserva de aplicacion se incorporaron dos ideas brindadas por el
usuario acerca de: (a) mostrar la cantidad de estacionamientos disponibles dentro de la
microplaya y (b) agregar la opcion seleccionable de servicios adicionales como lavado de
autos, taller mecéanico y seguro de dafios, respondiendo a las ideas que surgieron del lienzo
blanco de relevancia. Adicionalmente a ello, se agreg6 una ultima pantalla que permite
obtener informacion de la satisfaccion del usuario con el estacionamiento y el servicio
brindado, que pueda ayudar a generar mayor retroalimentacion y brindar las mejores

alternativas al usuario.



Figura 11

Lienzo de la Propuesta de Valor
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Figura 12

Mapa de Servicio
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Figura 13

Prototipo Final
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Capitulo V: Modelo de Negocio

En el presente capitulo se plantea un modelo de negocio como solucion a la
problematica abordada, analizando cada aspecto que pueda influenciar el resultado
financiero; asi como postulando una vision integral de este.
5.1 Lienzo del Modelo de Negocio

Se identificaron distintos componentes del negocio, los cuales se encuentran alineados
con la propuesta de valor. En ese sentido, en el proceso de desarrollo del modelo de negocio
se busco identificar sinergias que puedan contribuir al éxito de su implementacion (ver Figura
14). Dicho esto, se presenta a continuacion el modelo y sus distintos componentes.
5.1.1 Propuesta de Valor

La propuesta de valor consiste en ofrecer a los usuarios una herramienta digital
compatible, amigable, segura e intuitiva que les permita en tiempo real conocer la
disponibilidad de los estacionamientos en las microplayas que se encuentren cerca de su lugar
destino, ofreciéndoles la posibilidad de reservar y pagar este servicio cuando lo necesiten. En
el mercado actual no existe una herramienta digital realice ello. En este sentido, la solucién
propuesta brindara a los usuarios una vista de la disponibilidad, la ubicacion y las tarifas de
las microplayas y les permitira realizar la reserva del servicio previo al uso de este.
Asimismo, se busca mantener una participacion directa a través de la comunicacion y
negociando con las empresas que administran las microplayas, permitiendo no solo captar y
fidelizar a estos, sino también pactando acuerdos comerciales que estipulen un compromiso
de la contraparte sobre la informacion brindada de sus estacionamientos y su responsabilidad
para mantener actualizada la disponibilidad de estos en tiempo real. Adicionalmente, como
una accioén de monitoreo y enfocada en brindar un mejor servicio en el tiempo, se realizaran
visitas para la inspeccion fisica a las microplayas de tal manera que se contraste la

informacioén brindada.



Figura 14
Lienzo Modelo de Negocio
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= Costo de inspecciones de seguridad.
= Costo de seguridad de informacion.

Fuentes de ingreso
» &

o Comision para las empresas que administran microplayas de estacionamiento cada
vez que el conductor haga uso de las instalaciones de estas mediante la aplicacion.

(44
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5.1.2 Segmentos de Cliente

Como resultado del andlisis de los clientes a quienes se beneficiaria con la solucion,
se ha definido un segmento. El segmento primario esta relacionado con los clientes que
adquieren directamente el servicio a través de la aplicacion. En este segmento se encuentran
los usuarios alineados con el perfil de Claudio, quienes son adultos de entre 25 y 64 afos, que
conducen un vehiculo propio en Lima y se desplazan por zonas en las que no disponen de un
estacionamiento fijo. Desde este punto de vista, todo adulto que conduce un vehiculo y posee
un teléfono inteligente podria tener acceso a la solucidon propuesta, debido a que, al no tener
un estacionamiento fijo, surge la necesidad de buscar un lugar donde estacionar su vehiculo y
poder tener acceso a la disponibilidad de microplayas y que estas ofrezcan la opcion de
reservar un estacionamiento, sin incurrir en tiempos excesivos en su busqueda. Este
segmento, se expandira para hombres y mujeres que conducen un vehiculo de cualquier pais
que sean usuarios de teléfonos inteligentes. Las personas que conducen un vehiculo y que
necesiten estacionar en un lugar seguro, podran acceder a la aplicacion. Asimismo, se espera
que se incorporen como clientes a conductores que provean el servicio de taxi con lo cual se
expandiran las funcionalidades.
5.1.3 Relaciones con Clientes y Canales

Con el objetivo de atraer y fidelizar a los clientes, se debe tener una adecuada relacion
con ellos y realizar una gestion estratégica para comunicar el concepto del negocio. Esta
comunicacion se realizaré a través del portal web, redes sociales y convenios con empresas
de talleres, lavado de vehiculos, soluciones de automatizacion de estacionamientos, alquiler
de vehiculos y conductores de reemplazo. La solucion planteada se difundira a sus
potenciales clientes por medio de las herramientas digitales disponibles. Los convenios
indicados permitirdn aumentar la exposicion de la solucion y que esta sea reconocida por el
publico objetivo y; es a través de las redes sociales y medios radiales que se busca viralizarla.

Asimismo, la aplicacion es de libre disponibilidad via App Store de Apple y Play Store de
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Google, la que una vez descargada permite al usuario suscribirse y poder acceder al servicio.
Se plantea realizar un adecuado manejo de las interacciones con los usuarios con la finalidad
de establecer cercania con ellos y conocimiento directo de sus necesidades. El programa de
fidelizacion cumplird un rol importante como parte de la estrategia de mercadeo.
5.1.4 Actividades Clave
Dentro de las actividades clave para que la solucion funcione y se adapte a las
necesidades y expectativas de los clientes, se han identificado tres:
= (Captacion de microplayas que formen parte del catdlogo de opciones, las cuales se
cargaran en la aplicacion.

= Convenio con grupos de interés.

= Sensibilizacion sobre actualizacion oportuna de los estacionamientos disponibles: a través
de la negociacion con las empresas que administran microplayas mediante la inclusion de
clausulas en el acuerdo comercial donde se estipule la responsabilidad de estas empresas
de realizar la actualizacion del estado de los estacionamientos.

Debido a la dindmica con la que funcionara la solucion, se vuelve imprescindible que
se tenga un mercado ofertante de estacionamientos que cumpla con mantener actualizada la
disponibilidad de estos y garantice seguridad a los conductores de los vehiculos. La solucion
debe asegurar al usuario la disponibilidad de los estacionamientos en tiempo real; por lo que
desde que se muestra en la aplicacion esta disponibilidad, se podra acceder a reservar y pagar
por este servicio. Las empresas afines (de lavado de vehiculos, talleres, soluciones de
automatizacion de estacionamientos, alquiler de vehiculos y conductores de reemplazo)
tienen interés en que su cartera de clientes se expanda, por lo que se generardn convenios con
estas de tal manera que puedan funcionar como un canal.

5.1.5 Recursos Clave
La solucion contard con recursos clave, tales como, la tecnologia de geolocalizacion,

infraestructura con seguridad certificada y una base de datos de estacionamientos la cual
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permitira la captacion e inscripcion de esta oferta. El uso de la tecnologia aunado con las
microplayas ofertantes que estaran inscritas en la aplicacion permitira a los conductores de
vehiculos acceder a distintas opciones a precios competitivos.
5.1.6 Socios Clave

Se ha definido realizar alianzas con empresas de talleres, lavado de vehiculos,
soluciones de automatizacion de estacionamientos, alquiler de vehiculos y conductores de
reemplazo. Los socios clave son inicialmente companias afines que difundirian
significativamente la aplicacion. Estas alianzas buscan extender la promocion de la aplicacion
a través de sus servicios (promocion indirecta) con su base de clientes y brindar informacion
de las necesidades de estos para su integracion en la aplicacion.
5.1.7 Estructura de Costos

Los costos asociados al desarrollo de la solucion se enfocaran en el disefio y
desarrollo de la plataforma tecnologica, la validacion y aseguramiento de la informacion de
las microplayas, la planilla de soporte técnico y el mercadeo y publicidad. Inicialmente los
costos administrativos se minimizaran, dedicando la mayoria de la inversion al desarrollo de
la aplicacion. Los principales costos iniciales estaran enfocados al desarrollo del prototipo
digital, campanas de mercadeo y publicidad; asi como la captacion e inscripcion de las
microplayas. Cuando la aplicacion ya esté funcionando, el soporte técnico de esta sera muy
importante para dar una respuesta rapida a los clientes y cuya actualizacion de informaciéon
permitira ofrecer un servicio de calidad.
5.1.8 Fuentes de Ingreso

Las fuentes de ingreso provienen de un modelo de uso reiterativo del servicio y del
cobro por la publicidad de compatiias relacionadas con servicios para vehiculos. Los ingresos
de la solucidn seran generados a través del cobro de comisiones para las microplayas, cada
vez que los clientes utilicen la aplicacion para acceder al servicio de estacionamiento. Otras

fuentes adicionales de ingreso seran la publicidad de entidades prestadoras de servicios para



46

vehiculos. Esta fuente de ingreso no se ha incluido en el modelo financiero dada la ausencia
de soporte para este supuesto.
5.2 Viabilidad del Modelo de Negocio

De acuerdo con lo descrito en el Capitulo III, el usuario denominado Claudio
representa el 28.1% de la poblacion por atender en el ambito Perti (INEI, 2022a; MTC, como
se cito en INEI, 2023c, p. 100), que equivale a 2°830,413 personas, que representa el
mercado disponible a atender (SAM, por sus siglas en inglés). Dentro del modelo
desarrollado, se plantea que el primer afio se tendran ventas con una cuota de mercado de la
SAM correspondiente a 37 microplayas con 1,098 estacionamientos disponibles,
considerando 8 horas al dia (tomando como referencia la jornada laboral) y 4 dias a la semana
para el primer afio, que evolucionaria para obtener 86 microplayas con 2,582
estacionamientos en el afo 2, 138 microplayas con un total de 4,127 estacionamientos en el
afio 3 y con proyeccion para los afios 4 y 5 para abarcar todo Lima, generando ventas al
quinto afo por un valor de US$4°400,994, con un margen neto acumulado de US$4°891,321.
El analisis detallado de los resultados, empleando los datos descritos, seran explicados en la
Seccion 6.3.
5.3 Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

Con el objetivo de validar la escalabilidad/exponencialidad del modelo de negocio, se
realizo un analisis desde dos enfoques: el primero, sustentado en la relacion de las curvas de
los ingresos, los costos y la rentabilidad de la empresa y; el segundo, a través del lienzo de
organizaciones exponenciales (ExO, por sus siglas en inglés), donde la solucion desarrollada
es exponencial, debido a que es capaz de transformar el mercado de playas de
estacionamiento en el corto plazo con el uso de la tecnologia. En primer lugar, aunque a partir
del cuarto afio se estd considerando incrementar la cobertura de microplayas de todo Lima y a

partir del quinto afio de todo el Pert, se tom6 como referencia la cantidad de microplayas y la
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cantidad promedio de estacionamientos que poseen estas para determinar el potencial de
crecimiento del negocio, debido a que en estas es mas proclive emplear nuevas tecnologias en
sus operaciones.

Los esfuerzos iniciales (primer afio) se realizan en algunos distritos significativos de
Lima Centro, como San Isidro, Miraflores y Cercado de Lima) donde se proyecta tener 122
microplayas afiliadas. Para el segundo afio se espera cubrir Lince, Jesus Maria, La Victoria,
Magdalena del Mar y Surquillo que albergan 147 de estas. Para el quinto afio, ya se pretende
abarcar los otros distritos de Lima Centro (124), otros distritos de Lima Metropolitana (590)
y otras zonas del Pert (569), llegando a cubrirse 1,552 microplayas. Asimismo, se considera
un grado de afiliacion a la aplicacion del 30% de estas microplayas para el primer afo; 32%
para el segundo; 35% para el tercero, 38% para el cuarto y 40% para el quinto. Este mercado
potencial se defini6 a partir de la informacioén de ocupabilidad que varia entre 60% y 70%
que se pudo obtener de las entrevistas realizadas a los propietarios de las microplayas (ver
Apéndices A, B, C, Dy E). Por su parte, la eleccion de los distritos de obtuvo a partir de la
densidad empresarial que es el principal factor influyente para el uso del vehiculo.

Se determino la cantidad de microplayas afiliadas considerando las variables: (a)
cantidad de microplayas en los distritos seleccionados por afio y (b) el porcentaje de
afiliacion por afio; proyectando una afiliacion para el primer afio de 37 microplayas; en el
segundo afio 86, en el tercer afio 138, en el cuarto afio 374 y en el quinto afio 621.
Posteriormente, se consider6 que cada microplaya tendria alrededor de 30 estacionamientos
y; se determind las horas de uso para realizar la proyeccion anual.

Después, se realizo la proyeccion de los ingresos y costos del negocio hasta lograr la
cobertura del mercado potencial como se explica en mayor detalle en la Seccion 6.3.1. Para
dicha proyeccion, el célculo de las ventas totales se definié en funcion de la cantidad total de

estacionamientos-hora disponibles por la tarifa promedio de hora de alquiler de mercado
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(S/6) multiplicada por la tarifa del 10% del precio por hora mercado promedio. Por su parte,
para el calculo de los costos, se consideran los costos de mercadeo y publicidad que estan en
proporcion a la cantidad de nuevas microplayas que se afiadirian cada afio. Asimismo, se
incorporara el costo de seguridad, el cual debera ser proporcional a la cantidad de usuarios
que ingresan y emplean la aplicacion. Con esta proyeccion, se lograria ofrecer para el quinto
afio 23°838,720 estacionamientos-hora que equivale a un total de ingresos de US$4°400,994,
considerando costos y rentabilidad por US$1°007,368 y US$3°393,626, respectivamente. En
la Figura 15 se muestran los ingresos, costos y utilidad antes de impuestos resultantes de
dicha proyeccion, en la cual se puede observar que se generan ingresos de forma mas
dindmica y rapida de lo que se incrementan los costos, por lo que se puede indicar que el
negocio es escalable y exponencial.

Figura 15

Escalabilidad/Exponencialidad de Aqui Es
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Nota. UAI = Utilidad antes de impuestos.
Por otro lado, como se menciono al inicio de esta seccidn, el segundo enfoque para

evaluar y validar la exponencialidad del modelo de negocio de Aqui Es se realiza mediante el
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lienzo ExO (ver Figura 16). A continuacion, se detallan los 11 atributos indicados en este
lienzo, donde a la vez se evidencia que si se cumple con los atributos de una organizacion
escalable y exponencial.
5.3.1 Proposito Transformador Masivo

Esta solucion tiene el proposito transformador de impactar positivamente en el
bienestar mental y emocional de los conductores de vehiculos al solucionar el problema de
falta de estacionamientos. Como se mencion6 en capitulos anteriores, la busqueda de
estacionamiento puede transformarse en un problema que impacta no solamente en el tiempo
del conductor sino también en su nivel de estrés. El ciudadano que conduce un vehiculo en
Lima Metropolitana conoce lo complejo que es atravesar la ciudad cuando la congestion
vehicular es un caos. Esto incrementa su nivel de estrés y empeora cuando no encuentra un
lugar apropiado donde estacionar. Aqui Es permite al usuario conocer y reservar un
estacionamiento disponible, previo al uso del servicio, por lo que el estrés relacionado a la
buisqueda de estacionamiento se reduce. Por otro lado, esta solucion también tiene el
proposito transformador de fomentar la inclusion, en el sector tecnologico, a las empresas que
administran microplayas. Estas empresas no se encuentran en el mismo nivel competitivo que
las empresas que lideran el mercado debido a que en sus servicios no ofrecen facilidades
digitales, no estan ubicadas en calles principales ni gestionan sus operaciones
automaticamente.
5.3.2 Personal Bajo Demanda

La infraestructura del negocio son los establecimientos de las microplayas, y estas no
estan bajo la administracion de Aqui Es. Cada microplaya debe responsabilizarse de su
mantenimiento, personal a cargo y seguridad. Por lo que el personal que administra el
negocio de la microplaya que usa la aplicacion no es responsabilidad de Aqui Es. Por otro
lado, la operacion de la aplicacion movil, especificamente, el mantenimiento, soporte y

gestion de incidencias se encuentra tercerizado con un contrato a demanda. Es decir, solo se
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pagan las horas trabajadas por el personal resolviendo cualquier incidente relacionado a la
operacion. Esta elasticidad para operar hace que el negocio solo ocupe sus recursos cuando
los necesite.
5.3.3 Comunidad y Seguidores

Aqui Es generara una comunidad compuesta por conductores de vehiculos y
operadores de microplayas. Por un lado, los conductores tienen en comun la necesidad de
encontrar un estacionamiento y; por otro, los operadores necesitan incrementar la
ocupabilidad de los estacionamientos. Ambos grupos enfrentan problemas relacionados entre
si. Usando esta solucion, ambos podran satisfacer sus necesidades asegurando la existencia y
actividad de la comunidad. Asimismo, los conductores de vehiculos podrian tener otras
necesidades en comun que hagan crecer a la comunidad. Estas necesidades podrian ser
servicios de taller mecénico o de lavado, venta de repuestos, etc. Esto le da la opcion a Aqui
Es de poder diversificar el negocio a futuro con la entrega de estos servicios dentro o fuera de
las microplayas y también le da la opcion de ser una opcidn publicitaria para empresarios que
tengan este tipo de negocio. De esta manera la comunidad podria utilizar la aplicacioén no solo
para la reserva de estacionamientos, sino también para la reserva y contratacion de otros
servicios relacionados a los vehiculos.
5.3.4 Algoritmos

Aqui Es consiste en una aplicacion movil que tiene informacion relevante para el
usuario. Por un lado, trabaja con mapas, por lo que se puede conocer la ubicacion de los
usuarios mientras la aplicacion esta en uso. Por otro lado, se conoce tanto el dia como la hora
de la reserva de estacionamiento por lo que conoce la frecuencia con la que el usuario suele
acudir a determinada zona. Con el almacenamiento y gestion de esta informacion del usuario,
se planea implementar tres algoritmos.
= El primero es la recomendacion de playas de estacionamiento seglin el comportamiento

usual del cliente, es decir, si el cliente reserva un estacionamiento en un distrito de
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manera frecuente, entonces, la aplicacion podria avisarle que se han afiadido opciones de
estacionamiento cuando la aplicacion apruebe el registro de una nueva playa de
estacionamiento ubicada en ese distrito. Por consiguiente, el cliente puede incluirla en su
busqueda de estacionamientos disponibles la proxima vez que intente hacer uso de la
solucion.

= El segundo es una alerta de recordatorio para que el cliente no olvide reservar con
anticipacion. Esto es, si un cliente tiene una rutina de reserva de estacionamiento, pero un
dia ha dejado de hacerlo, al cabo de un tiempo se le puede enviar una alerta de
recordatorio para que reserve con anticipacion ayudandolo a asegurar la opcion de su
preferencia.

= Eltercero, es para entregar descuentos a los clientes segtn el registro de reserva de
estacionamiento frecuente. Estos descuentos son para servicios asociados a vehiculos
como lavado de autos, taller mecanico, venta de repuestos y también para servicios de
negocios cercanos como restaurantes y mercados que el cliente puede utilizar mientras se
encuentra en la zona de uso frecuente.

La implementacion de estos algoritmos permitira que la solucion sea centrada en el
cliente, asegurando su preferencia y haciendo que su permanencia en la comunidad sea mas
probable.

5.3.5 Activos Apalancados

Los activos para esta solucion son principalmente apalancados. Es decir, Aqui Es no
es propietaria de ningin inmueble dedicado al giro principal del negocio. La infraestructura
de las microplayas es de propiedad de los empresarios. Las obligaciones de pagos de
impuestos del inmueble, el pago al personal que administra el negocio, el mantenimiento y la
seguridad para los usuarios estan bajo la responsabilidad de las microplayas. Por otro lado,
para que la aplicacion funcione correctamente, es necesario que los usuarios cuenten con un

teléfono inteligente con acceso a internet. Este dispositivo es adquirido por cada usuario
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segun su preferencia y el servicio de internet es contratado segun sus necesidades. En cuanto
a la aplicacion, es un activo intangible que es de propiedad de Aqui Es, cuyo desarrollo,
soporte y mantenimiento serd tercerizado.
5.3.6 Compromiso

Aqui Es fomenta el comportamiento humano colaborativo porque los miembros de la
comunidad pueden cubrir sus necesidades de estacionamiento usando la aplicacion: tanto las
empresas que administran microplayas al recibir mas clientes como los conductores de
vehiculos al tener més opciones donde estacionar. Dentro de la aplicacion, un
estacionamiento se reserva y se libera automaticamente con la accion que genera un cliente.
Si el usuario decide quedarse mas tiempo del que reservd, tiene el compromiso de reservar un
nuevo periodo de tiempo en la aplicacion y se espera que no se quede mas tiempo del
reservado sin avisar porque podria perjudicar la siguiente reserva. Ademads, para ello se
implementaran penalidades que podrian afectar su reputacion como miembro de la
comunidad. Por otro lado, cuando una microplaya recibe un abonado o un alquiler de un
estacionamiento por hora sin usar la aplicacion, tiene el compromiso de registrarlo en la
aplicacion de tal manera que este espacio se bloquee para los usuarios. Este compromiso es
importante pues podria afectar la confiabilidad de la microplaya y también la de la aplicacion.
5.3.7 Interfaces

La aplicacion tiene interfaces internas y externas. La interfaz interna sera para el
equipo de Aqui Es. A través de esta vista, se podran obtener los paneles, reportes automaticos
y manuales necesarios para gestionar la solucion de manera transversal. A través de estos
reportes, el equipo comercial podra construir la estrategia y dirigir la fuerza de captura para
los proximos meses; mientras que el equipo de operaciones podra validar las incidencias
escaladas y; a su vez, el equipo de finanzas podra obtener los reportes financieros al fin del

mes. En cuanto a las interfaces externas, se consideran tres.
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= Para el cliente, quien tendré acceso a: (a) la informacion detallada de las microplayas
disponibles en el lugar destino a través de un mapa, (b) las opciones de reserva y (c) los
métodos de pago seguro en linea.

= Para el operador de las microplayas, el cual podra gestionar la ocupabilidad de los
estacionamientos con opciones sencillas de registro, bloqueo y pago (diferentes a la del
efectivo).

= Para el personal subcontratado, el cual atendera reclamos y quejas de los usuarios;
ademas, se podra visualizar el detalle de reservas del usuario y confirmara con la
informacion de la microplaya si efectivamente se produjo un problema que necesite
atencion, devolucion o compensacion para el usuario.

Todas las interfaces seran probadas con el usuario respectivo de tal manera que su
funcionamiento se ajuste a lo que este espera en cuanto a facilidad, seguridad y confiabilidad.
5.3.8 Tableros de Instrumentos

Con la finalidad de tener visibilidad de la demanda del servicio y su crecimiento, es
necesario construir un panel que permita realizar el seguimiento de las reservas atendidas y
de los distritos o zonas donde se produce mayor demanda por estacionamientos. Para que el
negocio sea escalable, es importante tomar control de este seguimiento, tener umbrales de
alerta que permitan que en el negocio se tomen decisiones oportunas para ampliar la oferta de
estacionamientos a los usuarios. Asimismo, se considera manejar indicadores de gestion
como el tiempo de atencidn para el ingreso y uso efectivo de los estacionamientos, nivel de
calidad de atencion del operador, servicios realizados por zonas y ganancias generadas. Estos
indicadores podrian generar iniciativas de capacitacion para mejorar la atencion a los clientes,
dirigidas a los operadores de microplayas. El panel estara disponible para el equipo de Aqui
Es desde los dispositivos moviles, con la finalidad de que se pueda acceder a esta

informacion en cualquier momento del dia.
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5.3.9 Experimentacion

El equipo de Aqui Es tendra como actividad recurrente la experimentacion de nuevos
servicios. Primero, se promueve la identificacion de necesidades adicionales y/o nuevas de
los clientes; luego se reconocen los servicios para satisfacer dichas necesidades y; por ultimo,
se implementan los servicios para conocer la reaccion del mercado. Es una experimentacion
que permite determinar la demanda existente. Se han identificado otros servicios como
expandir la oferta al mercado de motos y bicicletas; en ese sentido, se planifica proponer a las
empresas que administran microplayas, que implementen espacios para este tipo de vehiculos
y experimentar la respuesta de los clientes. Es posible que se tenga que probar en mas de una
zona para tener un mejor resultado del prototipo. También, se han identificado servicios que
podrian ser atractivos para los conductores de vehiculos como de lavado, aparcacoches, venta
de accesorios, entre otros. De la misma manera, se buscara que se incluya en las microplayas
estos servicios.
5.3.10 Autonomia

Los equipos de trabajo dentro la organizacion seran multidisciplinarios con perfil de
innovacion y centrados en el cliente. Ademas, seran autonomos dado que los miembros son
expertos en sus disciplinas y aportan al equipo con las mejores propuestas. Al principio,
existird un equipo conformado por los creadores de la organizacion y cuando la solucion
escale se necesitaran equipos mas especializados que puedan soportar el funcionamiento
correcto de la aplicacion.
5.3.11 Tecnologias de Redes Sociales

Las tecnologias de redes sociales que se utilizaran estdn enfocadas en la
comunicacion. La comunicacion diaria se contempla usando aplicaciones como WhatsApp o
Telegram que permiten guardar el historial de la conversacion y enviar documentos como
licencias o fotos. En cuanto a las reuniones eventuales, se usard Zoom corporativo, que

permite compartir presentaciones y documentos en linea para revisar entre los asistentes.



Figura 16

Lienzo ExO

Propésito de transformacion masiva

Proposito transformador de impactar de forma positiva en el bienestar mental y emocional de los conductores de vehiculos al solucionar el problema de falta de

estacionamiento.

Proposito transformador de fomentar la inclusion en el sector tecnologico a las empresas que administran microplayas.

Informacion

Personal bajo demanda

Interfaces

Implementacion

El usuario necesita
gestionar el
estacionamiento de su
vehiculo de manera
anticipada a su llegada.
Existen microplayas
que no llegan a cubrir el
total de sus
estacionamientos
principalmente porque
no estan ubicadas en
calles principales.

= La infraestructura del negocio, administracion,
mantenimiento, personal a cargo y seguridad son
responsabilidad de la empresa que administra la
microplaya.

= La operacion de la aplicacion moévil, mantenimiento,
soporte y gestion de incidencias se encuentran
tercerizada mediante un contrato a demanda.

= Interfaz interna: sera para el equipo fundador
de la aplicacion.

= Interfaces externas: (a) cliente, informacion de
microplayas; (b) operador de microplayas,
gestion de ocupabilidad; y (c) personal
subcontratado, atencion de reclamos.

Comunidad y multitudes

Tableros de control

Conductores de vehiculos y operadores de
microplayas.

Panel con indicadores clave de rendimiento de
reservas atendidas, distritos de mayor demanda,
gestion de tiempo y ganancias generadas.

Algoritmos

Experimentacion

= Recomendaciones de microplayas segun el
comportamiento frecuente.

= Alertas para reservar con anticipacion.

= Asignacion de descuentos segun el registro de
reserva frecuente.

= Expandir la oferta al mercado de motos y
bicicletas.

= Servicios atractivos para los conductores de
vehiculos como lavado de autos, aparcacoches,
venta de accesorios, entre otros.

Activos apalancados

Autonomia

= La solucion no es propietaria de ningin inmueble
dedicado al giro principal del negocio.

= Un teléfono inteligente con acceso a internet de uso
personal.

» Equipos multidisciplinarios.
= Perfil de innovacion centrados en el cliente.

Compromiso

Tecnologia de redes sociales

= Cliente: gestionar reservas adicionales por la
aplicacion.

= Operador de la microplaya: actualizar disponibilidad
de estacionamientos por clientes que no usaron la
aplicacion.

Acercar a los equipos usando tecnologia de
comunicacion.

La fuerza comercial
visitara las microplayas de
los distritos objetivo para
capturar socios que formen
parte de la comunidad.

Una vez que se tenga una
base de datos de
microplayas disponibles, se
procedera a publicitar la
aplicacion a conductores de
vehiculos.

gs
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5.4 Sostenibilidad Social del Modelo de Negocio

La sostenibilidad social de esta solucion que comprende mejorar la salud mental y el
bienestar de los conductores y el crecimiento econémico de las empresas que administran
microplayas de estacionamiento, se alinea con los ODS 3y 8.
5.4.1 ODS-3 Salud y Bienestar

El modelo de negocio busca contribuir con la mejora en la salud mental y bienestar de
los conductores debido a que disminuira su estrés ocasionado por la falta de estacionamientos
disponibles, sobre todo cuando existe alta congestion vehicular.
5.4.2 ODS-8 Trabajo Decente y Crecimiento Economico

El lider del mercado de playas de estacionamiento en Pert pertenece a un grupo
empresarial que tuvo ingresos de S/853 millones en el 2021 y de estos, el negocio de playas
de estacionamiento le representa el 5% (Los Portales, 2022) y; en el 2022 se registrd un
crecimiento del 27% en sus ingresos (Apoyo & Asociados Internacionales [AAI], 2023). Su
estrategia es seguir expandiéndose en cantidad de playas administradas por lo que buscaran
oportunidades de compra de microplayas. Por otro lado, durante las entrevistas realizadas en
esta investigacion, los propietarios de estas indicaron que el negocio es rentable; sin embargo,
la cuota de mercado del lider del sector es significativamente mayor respecto al de las
empresas de ellos. Esto los lleva a considerar la posibilidad de vender su negocio al lider del
mercado. Mediante esta solucion, estas empresas contaran con un sistema automatizado para
el control y administracion de los estacionamientos. Ademas, los potenciales clientes
ubicaréan las microplayas desde la aplicacion; por lo que se incrementara, cada vez, mas su
presencia en el mercado, haciendo que su nivel de ocupabilidad aumente. Actualmente, los
nuevos clientes que puede captar la microplaya son aquellos que han conducido por la calle
donde se encuentra la entrada de esta y han visto el letrero del negocio; sin embargo, en calles

o avenidas no concurridas, la visibilidad del negocio no es favorecida. Es asi que, esta



solucion impactara en el crecimiento econdmico de forma sostenible de las empresas que
administran microplayas y fomentard el trabajo decente a través del emprendimiento, la

creatividad, la innovacion y la formalizacion.
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Capitulo VI: Solucion Deseable, Factible y Viable

En el presente capitulo se analiza la deseabilidad, factibilidad y viabilidad del
negocio. La deseabilidad se valida identificando las hipotesis del comportamiento del
mercado y definiendo cuéles no cuentan con evidencia suficiente para incluirlas en un plan de
pruebas de experimentacion con el usuario. Posteriormente, se valida la factibilidad con los
planes de mercadeo y operaciones y; por ultimo, se evalta la viabilidad financiera con los
modelos que sustentan el éxito del negocio.

6.1 Validacion de la Deseabilidad de la Solucion

Para validar la deseabilidad de la solucion propuesta, se utilizé el método de Bland y
Osterwalder (2019), el cual propone, primero, evaluar todas las hipotesis de deseabilidad que
se tienen con relacion al cliente, luego, priorizarlas de acuerdo con nivel de importancia y
evidencia y; por ultimo, desarrollar una etapa de experimentacion con el objetivo de
minimizar el riesgo de rechazo hacia la solucion propuesta.

6.1.1 Hipotesis Para Validar la Deseabilidad de la Solucion

En la Tabla 9 se detallan las hipotesis de deseabilidad identificadas para la solucién
propuesta y en la Figura 17 dichas hipdtesis se categorizan de acuerdo con el nivel de
importancia que tienen para el usuario y con el nivel de evidencia existente.

En la Figura 17 se observa que H1, H3 y Hs se encuentran en el cuadrante de alta
importancia, pero con baja o ninguna evidencia por lo que se las prioriza para ser validadas
en el paso de experimentacion. La evidencia mas importante para explicar Hs se sustenta en
la informacion de denuncias registradas de vehiculos robados, donde de enero a noviembre de
2022 se registraron 6,286 robos de vehiculos en el departamento de Lima, 13.4% mas que en
el mismo periodo del afio 2021 (INEI, 2023a). La inseguridad ciudadana es un grave
problema en todos los distritos de Lima Metropolitana y se estd incrementando en los tltimos

anos.
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Hipotesis de Deseabilidad de la Idea de Negocio

Hipotesis

Descripcion

Hipotesis 1 (H1)

Hipotesis 2 (H2)

Hipotesis 3 (H3)

Hipotesis 4 (Hs)

Hipotesis 5 (Hs)

Hipotesis 6 (He)

Hipotesis 7 (H7)

Se cree que existe una comunidad de adultos de entre 25 y 64 afios que
conducen vehiculos en Lima Metropolitana. El adulto de esta comunidad
tiene la necesidad de encontrar un estacionamiento disponible cuando
llega a su lugar destino en un plazo menor a 10 minutos.

Se cree que existe una comunidad de adultos de entre 25 y 64 afios que
conducen vehiculos en Lima Metropolitana. Dicha comunidad se siente
insatisfecha por las tarifas excesivas y no flexibles que cobran las
empresas grandes que administran playas de estacionamiento.

Se cree que existe una comunidad de adultos de entre 25 y 64 afios que
conducen vehiculos en Lima Metropolitana que estan dispuestos a
emplear una aplicacion movil para gestionar sus estacionamientos con
acciones de reserva y pago en linea.

Se cree que en Lima Metropolitana existe una comunidad de empresas
que administran microplayas en las cuales se quiere mejorar la
ocupabilidad y control.

Se cree que en Lima Metropolitana existe una comunidad de empresas
que administran microplayas donde se tiene la necesidad de que se
incremente su presencia en el mercado y de mejorar sus sistemas de
control de ingresos y cobros generados.

Se cree que existe una comunidad de adultos de entre 25 y 64 afios que
conducen vehiculos en Lima Metropolitana y que por su forma de trabajo
es frecuente que elijan estacionar sus vehiculos en espacios de la calle,
expuestos a multas, vandalismo y hurto.

Se cree que existe una comunidad de adultos de entre 25 y 64 afios que
conducen vehiculos en Lima Metropolitana que necesitan conocer las
tarifas y servicios de las microplayas en tiempo real con el fin de poder
tomar la opcidon que se acomoda mas a sus necesidades.

Se debe mencionar que H> se encuentra en el cuadrante con menor importancia y sin

evidencia puesto que, si bien las tarifas pueden ser un factor que valora el usuario, la solucion

propuesta no puede interferir con las condiciones de pago que tienen cada microplaya. Ello

depende unicamente del propietario de esta y la solucion pretende darle valor a su modelo de

negocio existente hasta donde ¢l lo permita.
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Figura 17

Matriz de Decision de Hipotesis

Importante

n
»

Con evidencia Sin evidencia

Trivial

6.1.2 Experimentos Empleados Para Validar la Deseabilidad de la Solucion

H y H; estan relacionadas con la deseabilidad del conductor del vehiculo y Hs con la
de la empresa que administra la microplaya. Para validar la deseabilidad de la solucion, se
realizé una encuesta a 136 conductores de vehiculos y se entrevistaron a 25 propietarios de
microplayas. Se utiliz6 la herramienta de tarjetas de prueba de Strategyzer para definir
pruebas, métricas y criterios. En la Figura 18 se muestra la tarjeta de prueba para Hi, la cual
pretende validar la necesidad del usuario. Como se defini6 en el Capitulo III, la necesidad del
usuario es encontrar, en el menor tiempo posible, un estacionamiento disponible para el
vehiculo que estd conduciendo. Esta prueba consiste en hacer una encuesta a un grupo de
personas sobre la forma de movilizarse en la ciudad y profundizar sobre las necesidades de
estacionamiento de este grupo que se moviliza manejando un vehiculo. Del resultado de esta

encuesta, se obtendran tres indicadores:
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= El porcentaje de personas que realizan comunmente una busqueda de estacionamiento en

su lugar de destino, el cual podria ser el trabajo.

= El porcentaje de respuestas afirmativas sobre la percepcion de falta de estacionamientos

disponibles, habilitados y seguros.

= Cantidad promedio de minutos que le toma al usuario encontrar un estacionamiento, la

misma que deberia estar entre 15 y 20 minutos segun las entrevistas realizadas al inicio de

esta investigacion.

Figura 18

Tarjeta de

Pruebas Strategyzer para H,

Paso 1: Hipotesis (riesgo)

Se cree que:  cxiste una comunidad de adultos de entre 25 y 64 afios
que conducen un vehiculo en Lima Metropolitana, los cuales tienen la
necesidad de encontrar un estacionamiento disponible cuando estan a
menos de 10 minutos de su lugar destino.

Paso 2: Prueba (confiabilidad de los datos)

Para verificarlo, se hacen encuestas a 136 personas sobre el medio
de transporte que utilizan para llegar a su centro de labores y se
profundiza en aquellos que conducen un vehiculo.

Paso 3: Métrica

Ademas, se miden:

» La tasa de respuestas afirmativas (%) sobre la necesidad de busqueda
de estacionamiento en su lugar destino.

= La tasa de respuestas afirmativas (%) sobre la percepcion de falta de
estacionamiento disponible, habilitado y seguro.

= El tiempo promedio (minutos) que se toma en la busqueda de
estacionamiento.

Paso 4: Criterio

Se esta bien si:

» La tasa de respuestas afirmativas sobre la necesidad de busqueda de
estacionamiento estd alrededor de 48%.

= La tasa de respuestas afirmativas sobre la percepcion de falta de
estacionamiento disponible, habilitado y seguro es mayor al 58%.

= El tiempo promedio de biisqueda de estacionamiento es mayor a 10
minutos.
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La encuesta se realizo a 136 personas de distintas edades (ver Figura 19), de las cuales
el 68.4% afirman manejar un vehiculo para ir a su trabajo (ver Figura 20). De este grupo, el
50.5% (primer indicador de la hipdtesis) no cuentan con un estacionamiento asignado en su
centro de labores (ver Figura 21) por lo que cada vez que van a ese destino tienen la
necesidad de buscar uno en lugares aledafios. Con ello se valida que existe un grupo potencial
de clientes importante (mayor al 50%) que habitualmente realiza una busqueda de
estacionamiento y que podria utilizar la solucidon planteada en esta investigacion para evitarla.

Figura 19
Pregunta 1: Rango de Edad
2
.‘ = Menorde25  ®25-34

= 35-44 " 45-54

= Mayor a 55

Nota. 136 respuestas.

Figura 20
Pregunta 2: Distribucion del Tipo de Transporte Que Utilizan Para Ir al Centro de Labores

(%)

= Transporte publico (bus,
Metropolitano, tren o taxi)

= Transporte propio (auto propio)

Nota. 136 respuestas.
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Figura 21

Pregunta 3: de Trasladarse en Vehiculo Propio ;Cuenta con Estacionamiento Fijo?

= Transporte publico (bus,
Metropolitano, tren o taxi)

= Transporte propio (auto propio)

Nota. 93 respuestas.

Con respecto al segundo indicador, se encontr6 que el 83% de encuestados que
manejan un vehiculo para ir a su lugar de trabajo tienen la percepcion de que no hay
suficientes estacionamientos en las microplayas. En la Figura 22 se puede observar que el
59.6% de estos usuarios optan por estacionar en espacios de la calle, el 48.9% en microplayas
y solo el 14.9% en playas de la empresa lider del mercado. Ademas, se obtuvo que el 95.7%
de los conductores sin estacionamiento fijo les gustaria conocer la disponibilidad de los
estacionamientos antes de partir hacia su destino (ver Figura 23). Con estos valores se valida
la deseabilidad por conocer con anticipacion la disponibilidad de los estacionamientos dado
que se percibe que no hay suficientes.

Figura 22
Pregunta 4: de No Tener Estacionamiento Fijo ;Donde Suele Estacionar? (Puede Elegir

Mas de Una Opcion)

Estacionamiento Los Portales - 7 (14.9%)

0 10 20 30
Nota. 47 respuestas.
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Figura 23
Pregunta 5: ;Te Gustaria Conocer la Disponibilidad de Estacionamientos Antes de Partir a

Tu Lugar de Destino? (%)

= Si =No

Nota. 93 respuestas.

Adicionalmente, el 48.9% de los encuestados contestaron que les toma entre 5y 10
minutos encontrar un estacionamiento (ver Figura 24). Asimismo, se consulto si la accion de
esperar o buscar un estacionamiento por mas de 10 minutos era percibida como una mala
experiencia o pérdida de tiempo y el 100% de las respuestas fueron afirmativas. Con este
resultado, se valida que el tiempo promedio percibido por el usuario es de entre 5y 10
minutos para la espera de un estacionamiento disponible. Este indicador es importante para
las validaciones de experiencia con el cliente dado que la solucidén debe asegurar la
optimizacion de ese tiempo para que tenga un valor agregado para el mismo.

Figura 24

Pregunta 6: ;Cuanto Tiempo Demora en Encontrar Estacionamiento? (en Minutos)

D

= (0-5
= 5-10
= 10-20

= Mas de 20

Nota. 47 respuestas.
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Con lo descrito anteriormente, se valida H; sobre la existencia de un grupo potencial
de conductores que tienen la necesidad de encontrar un estacionamiento en el menor tiempo
posible y no mayor a 10 minutos con deseabilidad de conocer la disponibilidad de este de
manera anticipada.

En la Figura 25 se muestra la tarjeta de prueba de Strategyzer para H3, la cual postula
que existe una comunidad de usuarios que estan dispuestos a emplear una aplicacion movil
para gestionar su estacionamiento con acciones de reserva y pago en linea. Esta prueba
consiste en hacer una encuesta a un grupo de personas sobre el uso de aplicaciones moviles
para desplazarse por la ciudad y aplicaciones con servicios que requieran realizar pagos en
linea. Para que la hipotesis sea valida, se debe registrar que por lo menos el 81% de los
encuestados tienen acceso a un teléfono inteligente dado que. Segun datos del 2016 del
Organismo Supervisor de Inversion Privada en Telecomunicaciones (Osiptel, 2022), este es
el porcentaje de personas en Lima Metropolitana que tienen acceso a este tipo de dispositivo.
Ademas, seglin Prieto (2021), el 74% de los peruanos utilizan un teléfono inteligente para
realizar compras por internet, por lo que la respuesta de los encuestados deberia validar este
porcentaje.

Con respecto al uso de teléfonos inteligentes y al uso de aplicaciones para acceder a
informacion de trafico y mapas, el 100% de los encuestados respondieron afirmativamente.
En cuanto al uso de aplicaciones de tipo envio a domicilio que generan interacciones de pago,
el 80% de los encuestados respondieron afirmativamente indicando que les parece un servicio
practico y seguro. Por tltimo, en la Figura 26 se muestra la tarjeta de prueba de Strategyzer
para Has, la cual postula que en Lima Metropolitana existe una comunidad de empresas que
administran microplayas donde se desea mejorar su ocupabilidad y control. Esta prueba
consiste en entrevistar a 25 personas que son propietarios de microplayas de estacionamiento
en los tres distritos con mayor densidad empresarial de Lima Metropolitana para conocer el

porcentaje de ocupabilidad, su método de gestion y el nivel de digitalizacion.
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Figura 25
Tarjeta de Pruebas Strategyzer para Hs

Paso 1: Hipotesis (riesgo)

Se cree que:  existe una comunidad de adultos de entre 25 y 64 afios
que conducen un vehiculo en Lima Metropolitana que estan dispuestos a
emplear una aplicaciéon moévil para gestionar su estacionamiento con
acciones de reserva y pago en linea.

Paso 2: Prueba (confiabilidad de los datos)

Para verificarlo, se encuesta a 136 personas sobre el uso de
aplicaciones mdviles para temas relacionados al transporte y a
soluciones de autogestion.

Paso 3: Métrica (tiempo requerido)

Ademas, se miden en porcentajes:

= Los encuestados que utilizan aplicaciones moviles.

= Los encuestados que usan aplicaciones moviles para visualizar el
trafico.

= Los encuestados que usan aplicaciones moviles de mapas.

» Los encuestados que usan aplicaciones modviles de envios a domicilio.

Paso 4: Criterio

Se esta bien si:

= La métrica relacionada con el uso de teléfonos inteligentes es mayor
al 81%.

= La métrica relacionada con el uso de aplicaciones moviles para pagar
servicios en linea es mayor al 74%.

Para confirmar que estos propietarios tienen el deseo de elevar su nivel de
ocupabilidad, el resultado de las entrevistas debe indicar que esta es mayor al 60%, de tal
manera que se valide que existe el deseo por mejorarla dado que, a mayor cantidad de horas
de utilizacion de los estacionamientos por parte de los clientes, mayores ingresos para el
negocio. Conocer los métodos para gestionar el negocio de las microplayas en Lima
Metropolitana y su nivel de digitalizacioén es importante debido a que este es un insumo para
el desarrollo de la solucidn, la cual debe entregar valor afladido para la empresa que
administra la microplaya. Asimismo, el valor que le genere debe representar una ventaja

competitiva respecto al lider del mercado y permitirle crecer a futuro.
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Figura 26
Tarjeta de Pruebas Strategyzer para Hy

Paso 1: Hipotesis (riesgo)

Se cree que: en Lima existe una comunidad de empresas que
administran microplayas donde se quiere mejorar su ocupabilidad y
control.

Paso 2: Prueba (confiabilidad de los datos)
Para verificarlo, se entrevistan a 25 propietarios de microplayas que

se ubican en zonas de Lima Metropolitana de alta densidad empresarial,
donde se espera recolectar datos sobre los principales problemas que
enfrentan sus negocios.

Paso 3: Métrica (tiempo requerido)

Ademas, se miden en porcentajes:

» La ocupabilidad en dias laborales.

» Los entrevistados que utilizan un teléfono inteligente.
» Las microplayas con control digital.

Paso 4: Criterio

Se esta bien si:

= La ocupabilidad en dias laborales es en promedio 60%, con lo cual la
deseabilidad del propietario del negocio es que este indicador sea
100%.

» La tasa de entrevistados que utilizan un teléfono inteligente es mayor
al 81%.

» La tasa de microplayas con control digital es menor al 50%.

De los resultados de las entrevistas se obtuvo que la ocupabilidad promedio es 60%.
Solo el 16% indicaron que los estacionamientos de sus microplayas se llenan al 100% e
incluso pueden pasar este umbral. Estas generalmente se encuentran en zonas de alta
visibilidad para los clientes potenciales; es decir, en avenidas principales con alto nivel de
flujo vehicular. Se tienen casos en los que, a menos de una cuadra, pero en la calle paralela
con menor flujo vehicular, existe otra microplaya que no tiene 100% de ocupabilidad durante
las mismas horas. Por lo que, a pesar de que existe demanda del mercado, su menor

visibilidad explica que los clientes no la vean como una alternativa.



68

En cuanto a los métodos de gestion del negocio, el 44% indicaron que para el registro
de ingresos y salidas de vehiculos utilizan un método manual como anotaciones en un
cuaderno o digitacion de datos en una hoja de calculo de Excel. Los que utilizan un método
manual indicaron, en el apartado de problemas adicionales, que tienen escaso control sobre la
entrada y salida de los vehiculos cuando tienen alta demanda, por lo que existen conductores
que se retiran sin pagar, que no registran la hora de entrada o no cumplen con los términos y
condiciones de pago. La solucion deberia resolver estos problemas de tal manera que
represente valor para la empresa que administra la microplaya, y con ello se pueda adoptarla
como un beneficio para su gestion. Con respecto al nivel de digitalizacion, especificamente al
uso de tecnologia, el 100% indicaron que utilizan un teléfono inteligente y aplicaciones
moviles. Aunque mas del 80% indicaron que solo aceptan efectivo como medio de pago,
ademas de que el personal a cargo esta altamente familiarizado con el uso de la tecnologia
movil.

A partir del analisis de deseabilidad, se puede concluir que el cliente potencial tiene la
necesidad de estacionar en su lugar destino deseando conocer la disponibilidad de manera
anticipada. Asimismo, el cliente tiene un perfil tecnoldgico amigable, el cual le permite
utilizar, de manera organica, aplicaciones asociadas al transporte y a pagos en linea. Por
ultimo, a pesar de que existe la percepcion de que son escasas las microplayas en Lima, estas
en promedio no tienen ocupabilidad del 100%, lo cual hace evidente que existe también la
necesidad por parte de las empresas que administran microplayas de aumentar su visibilidad
en el mercado.

6.2 Validacion de la Factibilidad de la Solucion

En este capitulo se analiza la factibilidad de la solucion de acuerdo con los resultados

de deseabilidad y de las funcionalidades que se han propuesto. Se desarrolla el plan de

mercadeo y el plan de operaciones necesarios para el funcionamiento de la solucion
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asegurando que se cubran las necesidades validadas del cliente; los cuales serviran para
construir la viabilidad financiera de la solucion.
6.2.1 Plan de Mercadeo

6.2.1.1 Estrategia General

El plan de mercadeo tendra dos estrategias. La primera estd enfocada en la captura de
nuevos clientes, utilizando principalmente las redes sociales y; la segunda, en blindar a la
base de clientes asegurando una buena experiencia y brindando beneficios inmejorables de
fidelizacion. Asimismo, se presenta la estrategia de captacion que se utiliza con las empresas
que administran microplayas. La estrategia de captura en redes sociales es dirigir un mensaje
a personas de entre 20 y 50 afios con actividad laboral, que conduzcan un vehiculo como
medio de transporte frecuente y que se desplacen hacia los distritos de alta densidad
empresarial. El mensaje pretende sensibilizar a los usuarios sobre los beneficios de reservar
un estacionamiento antes de partir hacia su lugar destino. Entre los beneficios se encuentra la
optimizacién del tiempo usado en la busqueda de estacionamiento en horarios de alta
demanda, el acceso a conocer las tarifas de las microplayas que tengan disponibilidad de
estacionamientos y los métodos de pago digitales de manera anticipada.

Las redes sociales consideradas para emitir el mensaje son: Facebook, Instagram,
Twitter, TikTok, Waze y Spotify. Esta ultimo tendra la mayor distribucion en la inversion
debido a que la preferencia por el uso de la radio ha sido reemplazada por el uso de la
aplicacion de audio en directo Spotify (Mamani Solis, 2019; Pedrero Esteban et al., 2019). En
cuanto a la estrategia de blindaje, se procura asegurar una buena experiencia del cliente
utilizando flujos simples para la interaccion con la solucion, haciendo énfasis en el flujo de
atencion al cliente frente a quejas y reclamos. Lo ideal es que el cliente encuentre soluciones
rapidas a sus incidencias, con la finalidad de que una eventualidad de mala experiencia no

condicione su pertenencia en la comunidad.
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Asimismo, se propone la creacion de un programa de fidelizacion al cual todos los
clientes tengan acceso. La estrategia consiste en entregar beneficios a clientes que utilizan la
solucioén de manera frecuente. Se contempla ofrecer horas de estacionamiento gratuitas por
cada 10 horas reservadas en la aplicacion. Ademas, se entregaran accesorios para vehiculos a
los clientes en eventos relacionados a transporte. Por tltimo, se espera realizar alianzas con
restaurantes, en donde estos puedan publicitar en la aplicacion a cambio de descuentos para
los usuarios de Aqui Es. En cuanto a la estrategia con las empresas que administran las
microplayas, se establece un plan de visitas por representantes comerciales donde se les
explique y entregue un folleto a los acreedores de los beneficios de incrementar su
ocupabilidad, de sistematizar su control de tal manera que podra acceder directamente a las
reservas de sus clientes evitando problemas relacionados a procesos manuales, y de ofrecer
otros métodos de pago sin necesidad de pagar comisiones al banco.

Con respecto al analisis del plan de mercadeo de los competidores existentes, se
estudia la presencia de la aplicacion Apparka en el mercado actual. Si bien, a través de esta
aplicacion, se gestiona el pago y se geolocalizan estacionamientos disponibles (solo en playas
de estacionamiento de Los Portales), esta no brinda el servicio de reserva anticipada. La
principal fuerza de publicidad de Apparka se encuentra dentro de sus playas de
estacionamiento. Se han colocado paneles llamativos con instrucciones para el uso de la
aplicacion. Se muestran los beneficios de pagar en linea y la tecnologia implementada para la
lectura automatica de las placas de los vehiculos al ingresar y salir de la playa de
estacionamiento. Esta estrategia permite captar al cliente en el momento que estd haciendo
uso del servicio por lo que suben las probabilidades de sentirse atraido de usar la aplicacion.
Por este motivo, esta estrategia de captura sera incluida para Aqui Es, usando paneles en las
playas de estacionamiento asociadas a la aplicacion.

Los objetivos del plan de mercadeo son:
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1. Alcanzar en el tercer ano ventas de al menos US$975,124.
2. Lograr el uso de la aplicacion para la reserva de estacionamientos para el 30% de
microplayas disponibles cada afio incluyendo los distritos proyectados anualmente.
3. Posicionar a la empresa como referente en la reserva de estacionamientos en Lima, con
una confiabilidad del 90%.
4. Capacitar al 100% de los socios del negocio (operadores de las empresas que administran
microplayas) en el uso de la aplicacion y en medios de pago digitales.
6.2.1.2 Propuesta Unica de Ventas
Para las personas que necesitan movilizarse en su vehiculo propio hacia las zonas de
alta densidad empresarial, Aqui Es representa la inica opcidn que ofrecera servicios de
reserva de estacionamientos de manera anticipada y pago en linea a partir de la disponibilidad
real, brindando seguridad y confianza y contribuyendo a que disminuya el nivel de estrés de
los conductores. La comunidad se construye a partir de operadores de microplayas quienes
actualizan en linea la disponibilidad de los estacionamientos y; a partir de conductores de
vehiculos, quienes hacen uso responsable de sus reservas.
6.2.1.3 Segmentacion de Cliente
Para la segmentacion del mercado de Lima Metropolitana se ha definido utilizar la
densidad empresarial por distrito. Ello debido a que la demanda por estacionamientos se
incrementa en horario laboral. Se ha observado que algunos distritos pueden tener baja
densidad poblacional, como es el caso de San Isidro; sin embargo, es uno de los distritos con
mayor densidad empresarial. Ello explica la alta movilizacion de individuos hacia estas zonas
durante el horario laboral.
En la Tabla 10 se muestra la densidad empresarial por distrito de Lima Metropolitana,
donde se observa que el que encabeza la lista es el distrito de La Victoria, zona en la cual

ocurre algo particular, se encuentra el emporio comercial de Gamarra, una de las zonas mas
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comerciales de Lima donde se puede encontrar la mayor cantidad de empresas que se dedican
al rubro textil. Este distrito no es considerado en la primera etapa del lanzamiento de Aqui Es
debido a que el 20% de personas que se trasladan hacia esta zona, lo hacen a través del tren
eléctrico de Lima (Mc Cubbin, 2023; Gamarra, 2017), transporte publico masivo que
atraviesa la ciudad.

Tabla 10

Segmentacion del Cliente

Distritos de Lima Empresas Poblacion al 2019  Densidad empresarial
Centro (empresas / miles de
habitantes)

La Victoria 74,373 188,900 393.7
Cercado de Lima 104,334 269,769 386.8
San Isidro 24,481 66,878 366.1
Miraflores 38,271 106,735 358.6
Lince 16,422 59,213 277.3
Jesus Maria 18,730 80,377 233.0
Magdalena del Mar 14,405 63,856 225.6
Surquillo 20,502 99,397 206.3
Barranco 7,306 35,745 204 .4
San Borja 23,461 125,183 187.4
Brena 16,422 92,153 178.2
Santiago de Surco 63,931 397,082 161.0
Pueblo Libre 14,168 92,250 153.6
San Miguel 24,212 169,282 143.0
Rimac 19,492 178,892 109.0

Nota. Tomado de Peru: Estructura Empresarial, 2019, por Instituto Nacional de Estadistica e

Informatica, 2021a
(https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1817/libro.p
df).

6.2.1.4 Seleccion del Segmento de Mercado
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En la Tabla 11 se define el segmento del mercado que podria estar interesado en la
aplicacion Aqui Es; sin embargo, el mercado efectivo estd definido por el parque automotor
de Lima Metropolitana, el cual tiene 2°830,413 vehiculos (MTC, como se cito en INEI,
2023c, p. 100).

Tabla 11

Segmento del Mercado

Variable Descripcion
Geografica Distritos de mayor densidad empresarial (primer afio).
Demografica Un 52.6% de la poblacion de Lima Metropolitana se concentran entre

los 18 y 55 afios, repartiéndose en un 27.5% de generacion Y
(mileniales) y un 25.1% de generacion X. Ademas, el 71.6% de la
poblacion ocupada o con empleo se encuentran entre los 24 y 59
anos.

De NSE Las personas de los NSE A, B y C se caracterizan por tener en general
satisfechas sus necesidades basicas y pueden acceder a la compra de
un vehiculo personal.

Psicografica El 84% de mileniales y generacion X trabajan, donde el 62% y 42% de
mileniales y generacion X, respectivamente, son usuarios de teléfonos
inteligentes, haciéndolos usuarios potenciales de aplicaciones moviles
para solicitar servicios.

De El 89% de los mileniales analizan con detenimiento las ofertas y las
comportamiento  aprovecha; mientras que el 76% de la generacion X buscan su marca
de compra favorita en otro lugar si no la encuentran.

Nota. Adaptado de Niveles Socioeconomicos 2020, por Asociacion Peruana de Empresas de
Inteligencia de Mercados, 2020 (https://apeim.com.pe/wp-content/uploads/2022/08/APEIM-
NSE-2020.pdf).

6.2.1.5 Mezcla de Mercadeo. Durante casi cuarenta afios, el paradigma principal en
actividades de promocion, publicidad y ventas ha sido el modelo de la mezcla de mercadeo,
centrado en las 4 Ps: producto, precio, distribucion y comunicacion. Este modelo ha sido

ampliamente utilizado para desarrollar estrategias efectivas. En 1981, Booms y Bitner
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expandieron este concepto a las 7 Ps, agregando participantes, proceso y evidencia fisica a las

cuatro variables tradicionales. Esta ampliacion es especialmente relevante para las empresas

de servicios, ofreciendo una vision mas completa de como diversos factores pueden afectar la

experiencia del cliente (Vallet Bellmunt & Frasquet Deltoro, 2005). A continuacion, se

describe la mezcla de mercadeo para la solucion Aqui Es.

6.2.1.5.1 Producto. En la Tabla 12 se muestran los detalles del producto; esto es, la

propuesta de solucion.

Tabla 12
Detalle del Producto
Concepto Descripcion

Marca Aqui Es

Disefio Es una aplicaciéon movil con una interfaz amigable. La interaccion con
los usuarios es similar a la de las aplicaciones méas usadas
actualmente. Las acciones que ejecuta el cliente en la aplicacion para
buscar, reservar y pagar son sencillas manejando informacion que
puede asociar facilmente para completar su uso. La eleccion del lugar
donde estacionar se puede realizar desde un mapa donde se visualizan
las tarifas y otras caracteristicas de microplayas aledanas.

Logo Presenta colores llamativos y de alta resolucion (ver Figura 27).

Eslogan Gestiona tu estacionamiento.

Necesidades La aplicacion elimina los problemas que ocasiona no tener la certeza de

cubiertas encontrar un estacionamiento en el lugar destino y ello se realiza de
manera segura y amigable.

Principales Es Intuitivo, amigable y seguro (multiple factor de autenticacion). Se

caracteristicas puede ejecutar como un usuario registrado o como invitado, permite
realizar reservas, pagar en linea, comunicarse con el administrador de
la microplaya y acceder a servicios adicionales (por ejemplo, lavado
de autos).

Empaque La solucion es virtual y se necesita un teléfono inteligente y acceso a
internet para descargar gratuitamente la aplicacion. Ademas, después
de cada interaccion con la solucion, el usuario recibira un correo de
confirmacion que le servira como sustento probatorio frente a
reclamos o incidencias.

Calidad La solucion esté centrada en el cliente, por lo que los flujos de operacion

se han construido asegurando un alto nivel de experiencia, incluso en
casos de reclamos o incidencias. Ademas, la informacion presentada
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en la descripcion de la microplaya es especifica, de tal manera que el
usuario pueda conocer sobre la calidad de la infraestructura del
establecimiento antes de su llegada. También es importante mencionar
que, como parte de la informacion publica de cada microplaya en la
aplicacion, se considera la calificacion del usuario; esto es, una
evaluacion de calidad de algunos aspectos para que otros usuarios
pueden usarla como referencia.

Integracion La solucion se integra con aplicaciones de mapas y de instrucciones para
llegar a algun lugar destino; sin dejar de mencionar a las plataformas
de pago en linea.

Figura 27

Logo de Aqui Es

6.2.1.5.2 Plaza. La infraestructura (establecimiento fisico) que se administra no es
propiedad de Aqui Es, sino de las empresas que administran estas; por lo que la
responsabilidad de los gastos asociados a las mismas recae en ellas. La aplicacion estara
disponible para su descarga gratuita desde las principales tiendas de aplicaciones moviles. Se
implementard también un nimero celular de empresa para WhatsApp que permita habilitar un
agente virtual que pueda resolver consultas sencillas. Si existiese algo que no lo pueda
resolver, entonces se derivara la consulta con un asesor. El usuario tiene acceso a este agente
las 24 horas del dia. Se debe indicar que la oficina de esta solucion no esta abierta al publico,
por lo que en el caso de empresas que administren microplayas que tengan el interés de unirse
a la comunidad, se va a habilitar una opcidn para programar una visita de un agente comercial

a estas.
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6.2.1.5.3 Precio. Las tarifas y condiciones de pago para cada microplaya estaran
publicadas en la aplicacion a disposicion de los clientes para que puedan elegir una opcién
segun su necesidad y; a su vez, para los responsables de las microplayas, quienes tendrian la
tendencia a volverse mas competitivos redefiniendo sus tarifas. La empresa que administra la
microplaya seguira recibiendo como ingreso el valor de su tarifa; mientras que el servicio
ofrecido por Aqui Es seréd cobrado al usuario final mediante un porcentaje del valor de su
consumo facturado.

6.2.1.5.4 Promocion. Se presentan los medios que se utilizan para la promocion de la
aplicacion:
= Medios digitales y radiales segiin publico objetivo.
= Medios visuales o carteles publicitarios dentro de las microplayas. Ello con la finalidad de

captar la atencion de los usuarios de estas.

En la Tabla 13 se muestra el presupuesto de mercadeo para los proximos 5 anos.

Tabla 13

Presupuesto de Mercadeo (US$)

Concepto Afio
0 1 2 3 4 5
Presupuesto 9,800 16,465 21,330 27,816 35,924 27,924
Estudio de mercado 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000
Publicidad en medios 1,800 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
Pagina web (esquema) 522
Lanzamiento 37933 54632 736.24 423.16 491.07 532.10
Radio 14494 177.56 200.35 256.95 27732 289.63
Spotify 189.87 436.09 534.84 570.84 631.96 668.89
Facebook 74.90 258.53 33449 31390 354.64 379.26
Influente 486.70 1,535.19 957.84 72725 367.32 149.88
Activacion - 64632  836.24 1,307.90 1,477.68 1,580.25
Publicidad fisica 4,865 9,730 16,216 24,324 24324

6.2.2 Plan de Operaciones
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Definir un plan de operaciones es indispensable para una empresa como Aqui Es. En
ese sentido, de acuerdo con Jiménez-Ledn (2020), es esencial elaborar un plan que incorpore
estrategias enfocadas en lograr una ventaja competitiva, puesto que esto resulta crucial para
incrementar la viabilidad de las empresas (p. 554). A continuacion, se detallan algunas
consideraciones para el plan de operaciones.

6.2.2.1 Estructura Organizacional

Para la implementacion y puesta en funcionamiento de la aplicacion Aqui Es, el plan

de operaciones contempla la estructura organizacional que se muestra en la Figura 28.



Figura 28

Estructura Organizacional de Aqui Es

8L



79

El equipo combina més de 10 afios de experiencia y especializacion en areas e

industrias que permite garantizar el éxito de esta iniciativa de negocio. Este equipo lo

conforman:

Jos¢é Saldivar: es un ingeniero industrial con mas de 11 afios de experiencia en riesgos y
prevencion, asi como en revision de cartera de productos e implementacioén de proyectos
de mejora enfocados en desarrollo de aplicaciones de administracion y soporte. Por lo
anteriormente mencionado, €l estard al mando como lider y director general (CEO, por
sus siglas en inglés) de la organizacion, velando por el funcionamiento integral de la
compaiiia en sus tres grandes divisiones: (a) Operaciones y Logistica, (b) Gestion
Comercial y Mercadeo y (c) Administracion y Finanzas. Asimismo, se encargara del
tramite de constitucion de la empresa ante Registros Publicos (registro de la sociedad,
logo y marca), asi como también de cualquier otra gestion administrativa necesaria para
operar en el marco de la ley peruana vigente como la apertura de una cuenta bancaria y
obtencion del registro tnico de contribuyente (RUC). De igual manera, tendré a su cargo
la gestion humana (atraccion del talento, formalizacion de contratos con los
colaboradores, desarrollar el manual organizacional de funciones [MOF], planillas, etc.),
el manejo de los asuntos corporativos (relaciones con grupos de interés) y la tramitacion
de permisos y licencias (autorizaciones necesarias para desarrollar el negocio siempre en
cumplimiento de las exigencias y normativas actuales).

Damaris Anci: es ingeniera de telecomunicaciones con mas de 10 afios de experiencia en
desarrollo de producto, supervision de soporte regulatorio y experiencia del usuario.
Adicionalmente, ha liderado equipos multidisciplinarios con orientacion en estrategias de
mercado, analitica de datos y resolucion de problemas centrados en el cliente. Por lo
mencionado anteriormente, estara encargada de la gestion comercial (ventas, servicio al

cliente y cobranzas).
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Fernando de Cardenas: es ingeniero industrial con mas de 10 afios de experiencia en
inteligencia comercial, lider en analisis de competencia y ventas e implementacion de
herramientas digitales para la mejora en calidad del servicio, basados en el analisis de
informacion y estrategia del negocio. Asimismo, tiene una amplia experiencia en disefio
de sistemas. Por lo mencionado anteriormente, estara a cargo de la gestion de logistica
(seleccion de proveedores de suministros y servicios), tecnologia de la informacion (TT)
(administracion de la plataforma) y ciberseguridad (proteccion de datos e informacion
tanto de usuarios como de la compania a nivel de servidores, nube, etc.).

Mayra Vargas: es contadora con 12 afios de experiencia gestionando proyectos de
auditoria de empresas y grupos econémicos de distintos sectores con presencia en los
ambitos nacional e internacional. Es especialista en normas contables y financieras e
implementacion de estandares de control interno y gestion contable-financiera.
Asimismo, posee un amplio conocimiento en gestion de proyectos y la identificacion,
captacion y negociacion con clientes. Ademas, es especialista en el uso de técnicas y
herramientas financieras para identificar las principales fuentes de creacion de valor,
evaluacion de proyectos, elaboracion y seguimiento de presupuesto y flujos de caja,
analisis de indicadores financieros, entre otros. Por lo previamente indicado, estara a
cargo de la administracion del negocio con enfoque en la optimizacion de procesos y de
la planificacion de finanzas de la empresa (gestion financiera tanto en la fase de creacion,
ronda de capital semilla por mentores empresariales generalmente amigos, familia y fans
[FFF, por sus siglas en inglés], como en la fase de crecimiento y expansion [capital de
riesgo de las series A, B, C, etc.]). Asimismo, realizara la gestion de la contabilidad
(registro de facturas y emision de comprobantes de pago) y serd responsable de Tesoreria
(pago a proveedores y aliados estratégicos y pago de tributos).

Tercerizacion: para los procesos y las actividades mas especializadas y complementarias

al negocio, se tendré en cuenta la contratacion de personal de empresas de servicios. En
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este caso, desarrollo, soporte y mantenimiento técnico de la aplicacion, disefio de marca 'y
logo y estudio de mercado.

6.2.2.2 Plan de Operaciones Para los Proveedores de Productos y Servicios

Debido a que la solucién no busca crear nuevas microplayas, sino emplear las
existentes, las alianzas estratégicas estaran enfocadas en generar conocimiento de la
aplicacion; asi como, ganar mercado de conductores y de empresas que administran
microplayas; por lo que se buscaran aliados como talleres, empresas de lavado de vehiculos,
de soluciones de automatizacioén de estacionamientos, de alquiler de vehiculos y de
conductores de reemplazo, las cuales son importantes para asegurar el éxito del negocio.
Previo a concretar las alianzas, se realizara un analisis detallado de los socios potenciales
para asegurar que las asociaciones con estas empresas de servicios, relacionadas con el
mercado objetivo, generen mas conexiones entre Aqui Es y sus clientes, y sumen a la calidad
del servicio que se les ofrece.

Después de ello, se propiciara la firma de acuerdos comerciales con nuevos socios
estratégicos, con el proposito de que se alineen con las politicas de uso de la aplicacion,
protocolos de servicio necesarios y demas consideraciones que permitan asegurar que se dara
a los clientes la informacion correcta sobre el uso y beneficios de la aplicacion. Por tltimo,
debido a que las operaciones del negocio se realizaran a través del uso de internet, se
empleard la plataforma YouTube para publicar manuales instructivos y tutoriales que
permitan facilitar el uso de la aplicacion y maximizar su eficiencia en el aprovechamiento de
todas sus funcionalidades. Asimismo, para poder considerar en tiempo real las oportunidades
de mejora y recomendaciones directamente de los usuarios, se incluiran encuestas de
satisfaccion para tomar acciones inmediatas y realizar las correcciones pertinentes.

6.2.2.3 Prospeccion de Clientes Nuevos

La necesidad de ampliar la cartera de clientes, no solo logrando captar nuevos clientes

en el mercado de conductores y empresas que administran microplayas, sino también
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fidelizando a los clientes existentes, hara posible el incremento en el volumen de ventas y;
sobre todo, hara que la prospeccion del mercado sea continua y permanente. Por esta razon, la
difusion de la marca, modelo de negocio y beneficios se hard especialmente a través de
publicidad en las principales y mas influyentes redes sociales (Facebook, Instagram,
YouTube y Spotify) y la radio, teniendo en consideracion que la aplicacion estara disponible
para usuarios que cuenten con acceso a medios digitales y hagan gran uso de la radio y
Spotify; asi como, se realizara publicidad visual (letreros y paneles publicitarios en sitios
estratégicos de las ciudades). Mediante base de datos de potenciales clientes, se buscara que,
en estos medios, se desplieguen campafias de correspondencia masiva con un folleto
corporativo y presencia de influentes reconocidos que despierten curiosidad e interés en el
publico objetivo.

6.2.2.4 Control de Registros

Unicamente a través de la aplicacion, el usuario podra realizar su registro. Para
usuarios nuevos y clientes potenciales que accedan a esta via un contacto generado, que
ingresen mediante las publicidades presentadas (redes sociales o influentes), derivara de
inmediato en la opcidn de registro y generacion de un usuario nuevo. En caso se trate de un
usuario existente, aparecera la opcion de inicio de sesion. Todos los usuarios, deberan llenar
los datos personales como nombre completo, fecha y lugar de nacimiento, nimero de
documento nacional de identidad (DNI), correo electronico, direccion de residencia, medio de
pago seleccionado y marcar la opcidn de si se trata de una empresa que administra
microplayas o conductores.

En el caso de los usuarios que sean empresas que administran microplayas, la
aplicacion mostrard otra pantalla donde se solicitara detallar los datos del establecimiento
como: direccidon donde se encuentra ubicado, nimero de estacionamientos (diferenciando
dias de la semana), medios de pago disponibles, catdlogo de tarifas por cantidad de horas y

tamanos de estacionamientos de referencia y se debera adjuntar fotos de la entrada e internas
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como referencia. Del mismo modo, el usuario deberd leer los términos y condiciones del uso
de la aplicacion, aceptando las consideraciones estipuladas. Por ultimo, se dard su
conformidad y consentimiento para el tratamiento de sus datos personales, donde se
asegurara, segun ley y normativa vigente, la proteccion y confidencialidad de su informacion.

6.2.2.5 Control de Acceso a Servicio

Cuando la solicitud se haya concretado y se finalice el registro del usuario, este ultimo
recibira una confirmacion via correo electronico validando su inscripcion en la aplicacion.
Adicionalmente, se obtendra un manual de uso con una seccion de “Preguntas frecuentes”
que buscara resolver problemas comunes y técnicos para mejorar el uso de la aplicacion. Por
ultimo, se tendra la opcion de “Centro de ayuda” para en caso exista alguna consulta, duda o
problema técnico, el usuario pueda contactar con el servicio de atencion al cliente de la
aplicacion y conseguir informacion para solucionar el impase.

6.2.2.6 Entrega del Producto o Servicio

Los clientes podran acceder a la aplicacion, la cual se puede descargar desde App
Store o Play Store dependiendo del teléfono inteligente que posean. Una vez descargada la
aplicacion, los usuarios podran crear un perfil. Si es la primera vez que ingresan, también
deben ingresar el nimero de tarjeta de crédito y si lo desean, empezar a usar la aplicacion. De
lo contrario, podra disponer de la aplicacion para buscar estacionamiento en todo momento
siempre y cuando su teléfono inteligente esté conectado a internet.

6.2.2.7 Ciclo del Plan de Operaciones

La aplicacion tiene un ciclo de plan de operaciones (ver Figura 29), donde el
intercambio comercial y logistico ocurre en dos momentos, tanto para el conductor como para
la empresa que administra la microplaya. El primer momento es cuando el posible usuario
decide descargar la aplicacion, llena sus datos personales o de la microplaya si fuera el caso,
crea un perfil y registra su tarjeta de crédito para asi contratar una suscripcion; y, el segundo,

ocurre cada vez que el conductor busca y reserva su estacionamiento y se realiza el cobro por
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concepto de comision por el tiempo empleado por el servicio; mientras que la empresa que
administra la microplaya actualiza la ocupabilidad de su estacionamiento.
Figura 29

Ciclo del Plan de Operaciones

El ciclo del plan de operaciones se centra en el proceso de captacion de nuevos
usuarios, donde estos son testigos de las bondades de la aplicacién dado que un conocido o
pariente (referente) la esta usando, lo cual lo motiva que haga una prueba y contrate un perfil
gratuito.

6.2.2.8 Atencion al Cliente

Debido a que los usuarios tendran acceso a un menu simple para utilizar de manera
intuitiva la aplicacion, la atencion al cliente se enfocara en atender temas asociados a bloqueo
o desbloqueo de cuenta, asi como algun error operativo relacionado con la reserva y el pago a

través de la aplicacion que principalmente, conformaran los problemas de experiencia del
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usuario. Asimismo, los manuales de uso que seran colgados en YouTube facilitaran el
manejo y solucion de problemas comunes. Por otro lado, si se presentan problemas técnicos,
para su resolucion, se tendra el apoyo de personal de soporte técnico.

6.2.2.9 Diseiio de Aplicacion

La operacion de la aplicacion se realizara a través de un teléfono inteligente, con el fin
de que el conductor del vehiculo pueda aprovechar los beneficios en cuanto a tiempo, costos,
seguridad y comodidad en el servicio de estacionamiento que forma parte de sus actividades
cotidianas. En el caso de la empresa que administra una microplaya, su operador puede
disponer de un acceso frecuente y rapido de Aqui Es, gestionando 4gilmente el negocio
debido a que tendra acceso a informacion disponible en tiempo real.

6.2.2.10 Disefio de Procesos

Desde el punto de vista de la naturaleza del negocio de Aqui Es, el disefio
organizacional debe tener un enfoque de soluciones tecnoldgicas a través de las cuales los
usuarios puedan acceder a la informacion real de la disponibilidad de los estacionamientos,
para lo cual se debe contar con personal con experiencia en T1. Asimismo, la aplicacion esta
dirigida a todos los usuarios que usan teléfonos inteligentes en su vida cotidiana y la
necesidad de estacionamientos es recurrente para ellos, por lo que la organizacion y el
modelo de negocio debe asegurar la disponibilidad de la aplicacion las 24 horas del dia y
mantener el mismo nivel de desempefio en su funcionamiento que garantice el intercambio de
informacion en tiempo real entre conductores de vehiculos y empresas que administran
microplayas.

Una parte importante en el ciclo operativo de la aplicacion (ver Figura 30), que
integra todas las caracteristicas del negocio, es la gestion de informacidon y procesamiento de
datos para brindar un servicio con una disponibilidad completa en el curso de todos los dias
del afio, asi como responder permanentemente manteniendo respaldos para manejar caidas

del servidor y se realicen mantenimientos preventivos.
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Figura 30

Ciclo Operativo de Aqui Es

El mapa de viaje donde se visualizan todas las acciones que el usuario realiza en la
aplicacion (ver Figura 31), recorre todas las fases desde el momento de la descarga de la
aplicacion y la creacion de su perfil; asi como, completando la informacion requerida para su
estacionamiento; hasta realizar la reserva, separacion y pago de su estacionamiento cada vez
que requiera presentdndose en tiempo real la disponibilidad de estacionamientos de las
microplayas cercanas. Por su parte, la empresa que administra una microplaya realizara de
forma continua la actualizacion de la ocupabilidad de los estacionamientos dentro de su
establecimiento, lo que se reflejara en la disponibilidad que observe el conductor del
vehiculo. Asimismo, este usuario empresa podra revisar y analizar la informacion del médulo

de ingresos al que accedera desde la aplicacion.
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Figura 31

Mapa de Viaje del Usuario

La expectativa sobre un sistema intuitivo y fécil de usar es que genere reacciones
positivas en el usuario, desde el lado del conductor del vehiculo, asi como desde el
representante de la empresa que administra una microplaya. Ademas, la actualizacion de la
disponibilidad de los estacionamientos por parte de este Gltimo podria generar en los usuarios
sentimientos negativos asociados a la accidon manual que podria conllevar a errores; sin
embargo, dado que forma parte de una accion diaria y continua realizada manualmente, se
considera que la reaccion del usuario (conductor del vehiculo) sera neutra en el peor de los
casos. En esta aplicacion el usuario-conductor espera que se garantice la disponibilidad de su
estacionamiento y la privacidad de su medio de pago por lo que sera primordial no solo
asegurarlo desde un punto de vista de disefio del programa, sino también poder comunicar a
este todas las medidas y controles implementados para protegerlo de cualquier riesgo de

filtrado o pérdida de informacion.
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En el caso del mapa de servicio (ver Figura 32), se listan las cinco acciones del
usuario y adicionalmente dos momentos que representan la exposicion a campaias de
mercadeo o al uso de la aplicacion por alglin conocido, lo cual permite al usuario conocer de
la existencia de la aplicacion Aqui Es y tomar la decision de descargarla.

Figura 32

Mapa de Servicio

6.2.2.11 Gestion de Riesgos

El riesgo en la operacion de la aplicacion que podria incluso afectar la decision del
usuario de utilizarla se enfoca en que la reserva no se concrete y; al llegar este a la
microplaya, no encuentre el estacionamiento disponible; o en su defecto, no se actualice
oportunamente la disponibilidad de estacionamientos para visualizacion y uso de estos por
parte del conductor. Para mitigar este riesgo, la solucién propuesta contempla tener acuerdos

comerciales con las empresas que administran microplayas que contengan clausulas
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especificas sobre la actualizacion en tiempo real de la ocupabilidad de los estacionamientos;
asi como, penalidades si en caso, se incumple con esta condicion (ver Figura 33). Asimismo,
en la aplicacion se encontrara un médulo de ingresos que servird para que las empresas que
administran microplayas puedan gestionar los estacionamientos y proporcionara informaciéon
ordenada y util para tal fin, buscando facilitar el registro de los estacionamientos ocupados lo
cual actualmente se realiza de forma manual o utilizando Excel.

Figura 33

Diagrama de Riesgos y Mitigacion

6.3 Validacion de la Viabilidad de la Solucion
En este capitulo se revisa la viabilidad financiera de la solucion, incluyendo la
estructura de costos asociados a su desarrollo, el mercado potencial y simulaciones que

validen que los resultados generan un beneficio financiero.
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El modelo de negocio desde una perspectiva financiera puede generar un valor actual

neto (VAN) de US$2°577,282 para los 5 afios analizados con una tasa interna de retorno

(TIR) de 201% (ver Tabla 14).

Tabla 14

Estructura Financiera (US$)

Concepto

0 1 2 3 4 5

Estacionamientos-hora 0 1°686,528 3°966,566 6°338,304 14°343,936 23°838,720
ocupados

Ventas totales 0 273,491 626,300 975,124 2,648,111 4°400,994
Costos totales 67,500 176,688 311,668 460,862 678,026 926,299
Margen bruto -67,500 96,803 314,632 514,262  1°970,086 3°474,696
Gastos totales 10,388 20,870 29,901 40,507 68,370 81,069
Margen operativo -77,888 75,933 284,730 473,755  1°901,715 3°393,626
Gastos financieros totales 0 0 0 0 0 0
Margen neto -77,888 75,933 284,730 473,755  1°901,715 3°393,626
Impuesto 0 22,400 83,995 139,758 561,006  1°001,120
Margen neto anual -77,888 53,533 200,735 333,997  1°340,709 2°392,507
Margen neto acumulado -77,888 -24,355 176,380 510,377  1’851,086 4°243,593
VAN (12%) 2°577,284
TIR (%) 201

Nota. VAN = Valor actual neto. TIR = Tasa interna de retorno.

Se puede observar que la cantidad de estacionamientos-hora ocupados y las ventas

guardan correlacion considerando la tarifa de ingreso (ver Figura 34).

Figura 34

Ventas vs. Estacionamientos-Hora-Ocupados
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Como soporte para las cifras financieras proyectadas, se ha tomado en consideracion
iniciar con tres distritos objetivos de Lima que son: San Isidro, Cercado de Lima y
Miraflores. Asimismo, cada afio se adicionaran distritos y cobertura del servicio, como se
muestra en la Tabla 15.
Tabla 15

Microplayas Totales por Afio

Microplayas Ano
1 2 3 4 5

En zonas consideradas

San Isidro 43

Cercado de Lima 43

Miraflores 36

Lince 30

La Victoria 43

Jesus Maria 26

Magdalena del Mar 25

Surquillo 23

Otros distritos de Lima Centro 124

Otros distritos de Lima Metropolitana 590

Otras locaciones 569
Totales 122 269 393 983 1,552
Promedio de estacionamientos por microplaya 30 30 30 25 25
Afiliacion de microplayas (%) 30 32 35 38 40
Microplayas 37 86 138 374 621

En el primer afio se considera que 37 microplayas estaran afiliadas a la aplicacion,
considerando un alcance del 30% de las 122 playas en total, donde el promedio de cantidad
de estacionamientos por microplaya es de 30, con lo cual habria un total de 1,098
estacionamientos disponibles en los tres distritos iniciales mostrados en la Tabla 15. En el
afio 2 se incorporan a los distritos existentes cinco distritos mas; compuesto por Lince, La
Victoria, Jesus Maria, Magdalena del Mar y Surquillo con lo cual se incrementa el universo
de microplayas de 37 a 86, generando un total de 2,582 estacionamientos disponibles. Es

preciso recalcar que el principal decisor para la eleccion de los distritos mencionados es la
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densidad empresarial por cada 1,000 habitantes. Bajo esa ldgica, en la Tabla 16 se muestran
estas densidades por cada distrito segiin informacion del INEI (2021a).

En el ano 3, se adicionan todos los distritos de Lima Centro, con lo cual se incrementa
la cantidad de microplayas a 138 con un total de 4,127 estacionamientos disponibles. Para el
afo 4, el plan de negocio proyecta abarcar todo Lima Metropolitana y; para el afio 5 se
penetraria en los mercados de las principales provincias del pais. En estos 2 ultimos afios se
considera una cantidad de estacionamientos de 25 por microplaya, puesto que en estas zonas
el area de los establecimientos es menor.

Tabla 16

Densidad Empresarial Para Lima Centro

Distritos de Lima Empresas Poblacion al 2019 Densidad
Centro empresarial
(empresas / miles de

habitantes)
Barranco 7,306 35,745 204.4
Brena 16,422 92,153 178.2
Cercado de Lima 104,334 269,769 386.8
Jesus Maria 18,730 80,377 233.0
La Victoria 74,373 188,900 393.7
Lince 16,422 59,213 277.3
Magdalena del Mar 14,405 63,856 225.6
Miraflores 38,271 106,735 358.6
Pueblo Libre 14,168 92,250 153.6
Rimac 19,492 178,892 109.0
San Borja 23,461 125,183 187.4
San Isidro 24,481 66,878 366.1
San Miguel 24,212 169,282 143.0
Santiago de Surco 63,931 397,082 161.0
Surquillo 20,502 99,397 206.3

Nota. Tomado de Peru: Estructura Empresarial, 2019, por Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica, 2021a

(https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1817/libro.p

df).
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El modelo propuesto considera que el afio 0 esta destinado para las inversiones de
mayor cuantia, como el desarrollo de la aplicacion, inversiones en publicidad y mercadeo, asi
como estudios de mercado y fidelizacién que permitan la afiliacion de empresas que
administran microplayas. En los primeros 6 meses del afio 0 se abarcarian los distritos
objetivo de Lima Metropolitana compuestos por San Isidro, Cercado de Lima y Miraflores.
Al final del afio, toda la inversion asciende a US$77,888. Ademas, se consideran 8 horas
diarias tomando como referencia la jornada laboral y 4 dias a la semana dado que algunas
empresas ain mantienen un régimen hibrido para sus trabajadores (ver Tabla 17).

Tabla 17

Estacionamientos-Hora por Ario

Concepto Afo

1 2 3 4 5
Afiliacion de microplayas (%) 30 32 35 38 40
Microplayas 37 86 138 374 621
Ocupabilidad no empleada (%) 30 32 34 36 40
Estacionamientos 9 10 10 9 10
Usuarios 1,098 2,582 4,127 9,339 15,520
Horas por dia 8 8 8 8 8
Dias por semana 4 4 4 4 4
Semanas por mes 4 4 4 4 4
Meses 12 12 12 12 12
Estacionamientos-hora 1°686,528 37966,566 6°338,304 14°343,936  23°838,720

Para profundizar el modelo financiero, las ventas totales se calculan a partir de la
cantidad de estacionamientos-hora disponibles multiplicada por la tarifa promedio de hora de
alquiler del mercado (S/6) y multiplicada por la tarifa del 10% del precio promedio de hora
del mercado. Mientras que los costos se obtienen a partir de factores de escalamiento

dependiendo de la cantidad de usuarios y del flujo de informacion (ver Tabla 18).
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Tabla 18

Tarifas Anuales

Concepto Afo
1 2 3 4 5
Tarifa del estacionamiento-hora (S/) 6 6 6 6 6
Comision de la aplicacion (%) 10 10 10 12 12
Tipo de cambio (soles por ddlar) 3.7 3.8 3.9 3.9 3.9
Valorizacion de ingresos (S/) 1°011,917 2°379,940 3°802,982 10°327,634 17°163,878
Valorizacion de Ingresos (US$) 273,491 626,300 975,124 2°648,111 4°400,994

Es asi como se explica que por ejemplo los costos de mercadeo y publicidad estén en
proporcion con la cantidad de nuevos estacionamientos que se incrementaran cada afio, asi
como también el costo de seguridad sea proporcional a la cantidad de usuarios que ingresan a
la aplicacion (ver Tabla 19).

El costo de desarrollo de la aplicacion incluyendo los diferentes elementos se
obtuvieron de la pagina web AppMaster (fuente referencial), considerando modelos de
negocio que contengan funcionalidades similares a la solucion en desarrollo (Jiirgenson,
2022). La inversion en servidores se ha definido segtin lo obtenidos en la pagina web
WPOneapp (2024). La inversion en redes sociales y medios se han estimado considerando
valores obtenidos en Paradero Digital (s.f.) y Mercado Negro (2020). Los costos y gastos
estan correlacionados directamente con el incremento de las ventas proyectadas para los 5
afos, donde a partir del afio 3 se genera el crecimiento exponencial (ver Figura 35).

En el andlisis para determinar el mercado accesible obtenible (SOM, por sus siglas en
inglés), se han considerado las siguientes variables. En primer lugar, el total de mercado
disponible (TAM, por sus siglas en inglés) se obtiene a partir del total de vehiculos del
parque automotor del Peru para el afio 2022, considerando autos y camionetas, haciendo un
total de 2°830,413 usuarios (ver Figura 36). Este nimero viene validado por la poblacion
econémicamente activa (PEA) urbana de 13°229,217 personas (INEI, 2021b). Respecto al

mercado accesible disponible (SAM, por sus siglas en inglés), este se encuentra determinado



Tabla 19
Detalle de Costos y Gastos por Ao (US$)

Concepto Afo
0 1 2 3 4 5

Costos + Gastos 77,888 197,558 341,570 501,369 746,396 1°’007,368
Costos 67,500 176,688 311,668 460,862 678,026 926,299
Gastos 10,388 20,870 29,901 40,507 68,370 81,069
Desarrollo de aplicacion 67,500 42,535 99,362 157,751 374,608 622,576

Geolocalizacion 2,000

Integracion con medios de pago 2,500 42,535 99,362 157,751 374,608 622,576

Gestion de perfil de usuario 3,000

Programacion de reservas 6,000

Actualizaciones de disponibilidad 5,000

Historial de reservas e informacion del usuario 8,000

Notificaciones automaticas 3,000

Control de calidad y UX/UI 15,000

Integracion con otras aplicaciones y funciones/servicios extra 8,000

ERP integrado para cliente 15,000
Mantenimiento y soporte de aplicacion 13,500 13,500 13,500 13,500 13,500
Servidores virtuales (capacidad) 1 2 4 6 8
Costo de servidor 153 153 153 153 153
Inversion en servidores 153 306 612 917 1,223
Inversion en seguridad de aplicacion 500 500 1,000 1,000 1,000
Costo de personal 120,000 198,000 288,000 288,000 288,000

Director general 2,000 5,000 5,000 5,000 5,000

Director de Finanzas 2,000 4,000 4,000 4,000 4,000

Equipo de mercadeo 2,000 2,500 5,000 5,000 5,000

Equipo comercial 2,000 2,500 5,000 5,000 5,000

Equipo de tecnologia de informacién 2,000 2,500 5,000 5,000 5,000
Inversion en redes sociales 588 1,176 1,176 1,176 1,176 1,176
Publicidad en medios 1,800 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
Publicidad fisica 4,865 9,730 16,216 24,324 24,324
Inspecciones de seguridad 495 1,133 1,763 4,789 7,959
Estudio de mercado 8,000 8,000 8,000 8,000 8,000
Otros gastos de proyecto 0 2,735 6,263 9,751 26,481 44,010
Gastos legales y administrativos de constitucion de empresa 100

Nota. UX/UI = Experiencia e interfaz de usuario. ERP = Sistema de planificacion de recursos empresariales.

S6
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Figura 35

Ventas vs. Costos/Gastos por Ao (Millones US$)
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por la cantidad de estacionamientos a nivel Pert, con un total de 1,552 microplayas
multiplicado por la cantidad promedio de estacionamientos de 30, que resulta en un total de
46,560 estacionamientos disponibles (usuarios).

Finalmente, el mercado accesible obtenible (SOM, por sus siglas en inglés), se define
en funcion del nivel de ocupabilidad de los estacionamientos. Durante el trabajo de campo
del equipo, se determind que entre el 60% y 70% de estos permanecian ocupados. Es por ello
que el proyecto considerando un margen de seguridad, pretende alcanzar el 30% de la
totalidad de estacionamientos, llegando a una cantidad de 13,968 usuarios.

A partir de este andlisis del mercado total disponible, se define el mercado total
accesible desde donde se empezardn a obtener los resultados para el analisis financiero. En la
Figura 37 se presenta la informacion correspondiente a los margenes resultantes del ejercicio,
considerando las inversiones desde el afio 0 y los incrementos descritos con el ingreso de

nuevos distritos al modelo de negocio.
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Figura 36

TAM, SAM y SOM

Figura 37

Margen Neto Actual y Acumulado de Aqui Es
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Esta estructura de margenes se obtiene de la estructura de costos fijada en la Figura 38
donde se debe considerar que, dentro de la estructura de gastos y costos, la mayor proporcion

estd ligada a los costos de personal y al pago por transaccion a la empresa intermediaria de

medios de pago.
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Figura 38

Estructura de Costos Totales

W

= Costo de personal

= Interfaz de medios de pago

= QOtros gastos de proyecto

= Publicidad fisica

= Desarrollo de la aplicacion

= Mantenimiento y soporte de la aplicacién
= Estudio de mercado

= Publicidad en medios

= Inspecciones de seguridad

= Inversion en redes sociales

= Inversion en seguridad de la aplicacion

= Inversion en servidores

= Gastos legales y administrativos de constituciéon de empresa

A partir de lo revisado, se plantean los siguientes escenarios de crecimiento para

poder entender las variaciones que se podrian presentar ante diversas situaciones en términos

operativos o de generacion de demanda. La Tabla 20 contiene la informacion relevante sobre

los escenarios de crecimiento planteados.
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Tabla 20

Escenarios de Crecimiento

Escenario  Microplayas Estacionamientos Participacion Precio de Tasa de
de por microplaya (%) estacionamiento-  crecimiento
crecimiento hora (US$) (%)
Lento 122 25 20 1.35 8
Moderado 122 30 30 1.62 10
Acelerado 122 35 35 1.89 12

Bajo los escenarios indicados, se generan los margenes que se muestran en la Figura
39, donde en el mejor de los escenarios el margen neto al afio 5 es de US$5°372,630.
Figura 39

Margen Neto Anual Para los Tres Escenarios de Crecimiento
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Por otro lado, en la Figura 40 se muestra la sensibilidad que existe entre las variables:
(a) precio del estacionamiento-hora y (b) porcentaje de afiliacion de microplayas a través de
los afios; donde se evidencia que el negocio se mantiene rentable con un valor actual neto
(VAN) por encima de US$1 millon para el escenario con variables de 20% de afiliacion de

estacionamiento con un precio de mercado del estacionamiento-hora de S/7.
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Figura 40
Mapa de Calor Para Analizar la Sensibilidad del VAN (Millones US$) Respecto al

Porcentaje de Microplayas Afiliadas y al Precio del Estacionamiento-Hora

Microplayas afiliadas (%) Precio del estacionamiento-hora (S/)
10
20 0.912 1.089
30 1.265 1.530 1.795 2.060 2.325
40 2.148 2.501 2.855 3.208 3.561
50

Nota. Para los célculos de los diferentes VAN se utiliz6 una tasa de descuento de 12%.

Sin embargo, al inicio de las operaciones, el modelo de negocio pretende alcanzar la
afiliacion de al menos el 30% de las microplayas disponibles en los distritos senalados con un
crecimiento porcentual diferencial anual de acuerdo con el plan de mercadeo para captar
nuevos clientes. Es importante resaltar que, para la simulacion de la sensibilidad efectuada, la
variable porcentaje de microplayas afiliadas se mantiene constante a lo largo de los 5 afios
evaluados; es decir, no se considera el plan de mercadeo; todo ello con el fin de mantener un
factor de seguridad en la evaluacion de las variables.

La variable que permitira evaluar la rentabilidad de la solucion es el porcentaje de
afiliacion de microplayas; por ello los esfuerzos del plan de mercadeo y operativos estan
enfocados en captar nuevas y potenciales microplayas cada afio, lo cual permitira abarcar
mayor alcance y ofrecer un producto con mayor presencia en cada distrito. Como se puede
evidenciar, el porcentaje de afiliacion de microplayas permitira tomar decisiones que generen
valor y diferenciacion a nivel de precios respecto de las empresas que administran mas de una
playa de estacionamiento como Los Portales. Considerando estos escenarios y dados el plan
de mercadeo y operativo planteados anteriormente, se realizo la simulacion de Monte Carlo
para el modelo de flujo de caja, analizando la variable cantidad de usuarios adicionales que se
obtendrian con un plan de mercadeo adecuado y los que se podrian perder ante un escenario

en donde no se ejecute correctamente el plan operativo (ver Tablas 21, 22 y 23 y Figura 41).
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Tabla 21

Flujo de Caja Neto Para la Simulacion Monte Carlo del VAN (USS$)

Concepto Afio
0 1 2 3 4 5
Flujo de caja neto -77,888 53,533 200,735 333,997 1°340,709 2°392,507
VAN 2°577,284

Nota. VAN = Valor actual neto. Costo promedio ponderado de capital = 12%. Tasa interna de
retorno (TIR) = 201%. Periodo de retorno = 5 afios.
Tabla 22

Resultados de la Simulacion Monte Carlo del VAN (US$)

Concepto Valor
Primera simulacion 8°072,193
VAN promedio simulado 4°600,519
VAN desviacion estandar simulada 2°402,582
VAN minimo -1°920,590
VAN maximo 11°386,128
Riesgo de pérdida (%): VAN < 1,000,000 7.80

Nota. VAN = Valor actual neto.
Tabla 23

Andlisis de Sensibilidad de la Simulacion Monte Carlo del VAN (US$)

Crecimiento (%) VAN
0.10 2°577,284
0.20 3°092,740
0.30 4°020,563
0.40 5°628,788
0.50 8443,181

Nota. VAN = Valor actual neto. Promedio = US$4°752,511. Desviacion estandar =

US$2°367,019.
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Figura 41

Histograma de la Simulacion Monte Carlo

La decision del uso de la simulacion de Monte Carlo se debe a que se estan
analizando escenarios con bajo nivel de predictibilidad y; este modelo es el que mas se ajusta
para poder predecir las diversas situaciones futuras segun escenarios de crecimiento. El
resultado de estas simulaciones genera un 7.8% de riesgo en donde el VAN sea menor al

objetivo del millon de dolares, con lo cual la simulacion confirma la viabilidad de la solucion.
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Capitulo VII: Solucion Sostenible
En este capitulo se analiza la relevancia y la rentabilidad social de la solucion. Para
ello, la determinacion de la relevancia social se realizara a través del analisis de su influencia
en los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) establecidos por Naciones Unidas (2018).
En cuanto a la rentabilidad social, se evaluan los factores de optimizacion del tiempo
dedicado a la busqueda de estacionamiento y de cantidad de emision de CO» por parte de los
vehiculos de los usuarios de la aplicacion.
Para que una inversion sea rentable y a su vez sostenible, la empresa debe enfocarse
en los ODS y en sus metas asociadas que se benefician de un sélido desempefio en las
dimensiones ambiental, social y de gobernanza (ESG, por sus siglas en inglés) que son clave
para los inversores (Betti et al., 2018). A continuacion, se desarrollan las dimensiones ESG
que son relevantes para la solucion:
= Ambiental: se busca disminuir las emisiones de CO> de los vehiculos cuyos conductores
utilicen la aplicacion Aqui Es para encontrar estacionamiento. Ello debido a que el tiempo
involucrado se optimiza. Asimismo, la digitalizacion y automatizacion de procesos de las
microplayas impactan en la disminucion de uso de papel y de otros materiales de fuente
no renovable.

= Social: la solucién pretende aportar en la mejora de la salud y bienestar de sus usuarios
disminuyendo los niveles de estrés provocado por el trafico vehicular. Ademas, la
solucion impacta en forma positiva en la generacion de empleo y en el desarrollo de
tecnologias de la informacion.

= Econdmica: se espera que la solucion genere valor y beneficios para las partes
interesadas. Para ello, se construyen relaciones de confianza con las empresas que
administran las microplayas y alianzas estratégicas con productos y servicios acordes al
rubro para dar una experiencia distintiva que supere las expectativas de los clientes

garantizando su seguridad fisica y digital.
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En la Figura 42 se muestra el modelo de negocio prospero, que tiene una vision mas

integral de su impacto porque contiene todos los factores necesarios y suficientes para

describirlo, integrando los beneficios sociales, el impacto medioambiental y la viabilidad

financiera.

7.1 Relevancia Social de la Solucion

Como ya se indico, se identifico principalmente un ODS directo relacionado con la

salud y bienestar. No obstante, se pudo observar que objetivos también se impactarian de

manera positiva (ver Tabla 24):

ODS 3-Salud y bienestar-Garantizar una vida sana y promover el bienestar de todos a
todas las edades: la aplicacion busca reducir los impactos negativos en la salud mental del
conductor de un vehiculo, facilitando una actividad rutinaria y que le puede ahorrar
tiempo personal, mediante la centralizacion y disponibilidad del servicio de
estacionamiento de vehiculos al que podran acceder segun su necesidad.

ODS 8-Trabajo decente y crecimiento econdmico-Promover el crecimiento econémico
sostenido, inclusivo y sostenible, el empleo pleno y productivo y el trabajo decente para
todos: la solucion fomenta el crecimiento de la economia tanto para los conductores como
para las empresas que administran microplayas. Asimismo, mediante el uso de la
aplicacion se fomentard la formalizacion y el crecimiento de las microempresas y las
pequeiias y medianas empresas y de esta manera facilitarles el acceso a servicios
financieros.

ODS 9-Industria, innovacion e infraestructura-Construir infraestructuras resilientes,
promover la industrializacion inclusiva y sostenible y fomentar la innovacion: la solucion
busca apoyar el desarrollo de tecnologias y la innovacioén, mediante la creacion de una
aplicacidon que conecta a dos comunidades: conductores de vehiculos y empresas que
administran estacionamientos. Ademas, cubre la necesidad de encontrar estacionamientos

disponibles en tiempo real y de acuerdo con las necesidades de los conductores.



Figura 42

Modelo de Negocio Prospero

Medioambiente

Disminucion de emisiones de COz de los vehiculos cuyos conductores buscan estacionamiento, ello debido a que el tiempo de combustion de los motores se optimizara.

Sociedad Personas que viven en la zona urbana en el rango de edad de entre 25 y 64 afios que representan un parque automotor de autos y camionetas
de 2°830,413 unidades.
Economia La demanda de microplayas crece y existe oferta disponible que puede ayudar a cubrirla a menor costo.
Existencias biofisicas Procesos Valor Personas Actores del ecosistema
Recursos Alianzas Cocreacion del valor Relaciones Actores clave
Residuos asociados al |= Aplicacion moévil. Alianzas con servicios del |Ofrecer: = Relaciones de = Conductores de |= Empresas diversas que no tienen

consumo de = Microplayas. rubro automovilistico = Servicios de lavado de confianza con las vehiculos con suficiente cantidad de
combustibles para = Conductores de como valor agregado. vehiculos y taller empresas que necesidad de estacionamientos para sus
vehiculos. vehiculos. mecanico administran estacionamiento. colaboradores.
= Marcay licencia. =  Venta de repuestos y microplayas. = Empresas que = Hogares limefios.
accesorios. = Relaciones de administran = Trabajadores de las empresas
fidelidad con los microplayas. que administran microplayas y/o
clientes. = Desarrollador de de los que ofrecen servicios
la aplicacion complementarios o de venta de
movil. repuestos y accesorios.
Servicios ecologicos Actividades Gobernanza Codestruccion del valor Canales * Mercadeo. Necesidades
Lavado ecologico de |= Desarrollo de la Junta directiva / Director |® Costos sociales por = Agente comercial = Lugar disponible, permitido y
vehiculos. aplicacion. general emision de COo. para las empresas seguro para estacionar.
= Plan de mercadeo. = Costos sociales por el que administran = Reservar estacionamiento con
= Programa para captar incremento de estrés en el microplayas. anticipacion.
microplayas que conductor por no encontrar [* Aplicacion mévil.
quieran asociarse. estacionamiento. = Chat de WhatsApp.
= Redes sociales.
= Influentes.
Costos Metas Beneficios

= Costos.

Total de 5 afios de operacion:

= Gastos administrativos.
= QGastos financieros e impuestos.

= Mejorar la experiencia

pais.
= Construir una comunid:

una red de apoyo.

de los conductores de vehiculos

en Lima y generar rentabilidad en el negocio.
= Crecer de manera sostenible hacia otros distritos del

ad de conductores de vehiculos

y empresas que administran microplayas que formen

Ahorro importante del tiempo invertido en buscar estacionamiento.

Reservar un estacionamiento de manera anticipada.

Estacionar en un lugar libre de vandalismo.

Servicios de valor agregado para vehiculos en el lugar de estacionamiento (sin
tener que trasladarse a otro punto de la ciudad).

SOl
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ODS 11-Ciudades y comunidades sostenibles-Lograr que las ciudades y los
asentamientos humanos sean inclusivos, seguros, resilientes y sostenibles: la aplicacion
Aqui Es contribuira a reducir el impacto ambiental negativo, brindando especial atencion
a la calidad del aire, dado que brindaré una solucion a los conductores de vehiculos para
que reduzcan el tiempo que invierten en encontrar un lugar donde estacionar y reduce, por
ende, la contaminacion asociada al trafico de vehiculos y emision de gases de efecto
invernadero (GEI).

Por otro lado, para calcular la relevancia social se utilizo el indice de relevancia especifica
de las metas (TSRI, por sus siglas en inglés) definido por Betti et al. (2018), que se
obtiene de dividir la cantidad de metas impactadas en cada ODS entre el total de metas

existentes para el mismo, como se muestra en la Formula 1.

T; .
Ztil lmpi,j,t (1)

T

TSRILJ =

Donde i= nimero de meta y j= nimero de ODS.

En la Tabla 25 se muestran los resultados del céalculo, donde el mayor TSRI se presenta
en el ODS 3-Salud y bienestar, con un resultado del 22% al movilizar Aqui Es dos metas,
principalmente por el acceso de los conductores a la disponibilidad de una solucion en
tiempo real que disminuye el estrés generado por el largo tiempo empleado para la
busqueda de estacionamientos disponibles; ademas de reducir la contaminacion
ambiental. Le sigue el ODS 8-Trabajo decente y crecimiento econdmico, donde Aqui Es
moviliza tres metas, alcanzando un TSRI de 10%, especialmente por brindarle mayor
visibilidad a las empresas que administran microplayas y conectarlas con los conductores,
mejorando su nivel de ventas por los servicios que brinda. Después, le sigue el ODS 9-
Industria, innovacion e infraestructura, donde Aqui Es contribuye al uso de la tecnologia

de forma mas continua y promoviendo la innovacion para las empresas que administran
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microplayas, aumentando la eficiencia de procesos manuales y rutinarios, alcanzando un

TSRI de 20%. Y, por ultimo, el ODS 11-Ciudades y comunidades sostenibles, donde

Aqui Es contribuye con el nivel de contaminacion, reduciendo el impacto negativo que

tienen los GEI ocasionados por el alto nivel de flujo vehicular, logrando que se obtenga

un TSRI de 14%.
7.2 Rentabilidad Social de la Solucion

Para calcular la rentabilidad social de la solucidon, se definieron algunos datos

relevantes (ver Tabla 26); y con ellos, se ha hallado el valor actual neto social (VANS) de los
beneficios a la sociedad para los 5 primeros afos (ver Tabla 27). Se identificaron dos
beneficios: (a) el ahorro en cuanto a tiempo por parte de los conductores de vehiculos que
usan la aplicacion y (b) compensacion de la huella de carbono. Segun las encuestas a
conductores de vehiculos realizadas al inicio de esta investigacion, el tiempo promedio de
espera para encontrar un estacionamiento fue de 10 minutos, el cual se optimizara utilizando
la aplicacion. Para el calculo, se han tomado las siguientes consideraciones:

= Los beneficios se comienzan a cuantificar al final del primer afio.

El salario promedio mensual en el Lima Centro fue de S/2,584.10 entre diciembre de

2018 y febrero de 2019 segun el INEI (2021a, p. 76). Los distritos que se consideran son:

Lima Cercado, Brefia, Jesus Maria, Lince, Barranco, San Isidro, San Miguel, Magdalena

del Mar, Pueblo Libre, San Borja, Miraflores, La Victoria, Rimac y Chorrillos.

= Lacompensacion por emisiones de CO: en paises en vias desarrollo, como es el caso del
Pert, cuesta entre €5 y €14 por tonelada de CO> (Fundacion Ecologia y Desarrollo
[Ecodes], s.f.). Para este calculo se tomara el mejor valor de ahorro.

= Se considera que un vehiculo emite 0.025 toneladas de CO> por dia (Curi Aguirre, 2019).

= Se considera la tasa de descuento predeterminada por el Ministerio de Economia y

Finanzas (MEF, 2019) del 8%.
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Evaluacion del Impacto en las Metas de los ODS 3, 8,9y 11
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Objetivo de Desarrollo Sostenible

Descripcion de la meta impactada

Impacto de la solucion propuesta

ODS 3-Salud y bienestar-Garantizar una
vida sana y promover el bienestar de

todos a todas las edades

ODS 8-Trabajo decente y crecimiento
econdomico-Promover el crecimiento
econdmico sostenido, inclusivo y
sostenible, el empleo pleno y productivo y

el trabajo decente para todos

ODS 9-Industria, innovacion e
infraestructura-Construir infraestructuras
resilientes, promover la industrializacion
inclusiva y sostenible y fomentar la

innovacion

ODS 11-Ciudades y comunidades
sostenibles-Lograr que las ciudades y los
asentamientos humanos sean inclusivos,

seguros, resilientes y sostenibles

3.4 De aqui a 2030, reducir en un tercio la mortalidad prematura por enfermedades

no transmisibles mediante su prevencion y tratamiento, y promover la salud

mental y el bienestar.

3.9 De aqui a 2030, reducir considerablemente el nimero de muertes y
enfermedades causadas por productos quimicos peligrosos y por la polucion y

contaminacion del aire, el agua y el suelo.

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 innovacion, y fomentar la formalizacion y el crecimiento de las

microempresas y las pequenas y medianas empresas, incluso mediante el acceso

a servicios financieros.

9.5 Aumentar la investigacion cientifica y mejorar la capacidad tecnoldgica de los

sectores industriales de todos los paises, en particular los paises en desarrollo,

entre otras cosas fomentando la innovacion y aumentando considerablemente, de

aqui a 2030, el nimero de personas que trabajan en investigacion y desarrollo
por millon de habitantes y los gastos de los sectores publico y privado en

investigacion y desarrollo.

11.6 De aqui a 2030, reducir el impacto ambiental negativo per cépita de las

ciudades, incluso prestando especial atencion a la calidad del aire y la gestion de

los desechos municipales y de otro tipo.

Aqui Es contribuiré a que el conductor de un vehiculo tenga acceso a distintas
opciones disponibles, reduciendo su nivel de estrés que le puede ocasionar
ejecutar la actividad rutinaria de buscar estacionamiento y para lo cual incurre
en significativo tiempo de blisqueda hasta ubicar un lugar disponible cerca a su

lugar destino.

La aplicacion busca mejorar la situacion de contaminacion sonora y de aire,
ocasionada por el alto nivel de flujo vehicular, lo cual se intensifica con los
continuos recorridos que pueden realizar los conductores en la busqueda de

estacionamientos disponibles.

La aplicacion Aqui Es generard un camino al crecimiento y desarrollo de las
empresas que administran microplayas, dindoles mayor visibilidad y presencia

en el mercado.

Con la aplicacion se busca promover el acceso y uso de la tecnologia, aumentando
la eficiencia de procesos manuales y rutinarios de pequefios negocios, asi como,
facilitar el acceso a un servicio de estacionamiento mediante una aplicacion que

conecta a conductores y empresas que administran microplayas.

Con Aqui Es se busca reducir el impacto de los GEI originados por la emision de

CO2 que generan los vehiculos.
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Tabla 25

Indice de Relevancia Especifica de las Metas Impactadas por ODS

ODS Metas Metas TSRI
del ODS  impactadas (%)
del ODS
ODS 3-Salud y bienestar 9 2 22
ODS 8-Trabajo decente y crecimiento econdmico 10 2 10
ODS 9-Industria, innovacion e infraestructura 5 1 20
ODS 11-Ciudades y comunidades sostenibles 7 1 14

Por otro lado, se considera que el total de veces en las que los usuarios utilizan la
aplicacion para reservar estacionamiento son 4 dias por semana, por lo que el calculo es la
cantidad de usuarios por 4 dias a la semana por 4 semanas del mes por 12 meses del afio. Con
respecto al ahorro en cuanto a tiempo, se calcula utilizando el salario promedio de los
trabajadores en Lima Centro. Se obtiene el valor en soles del salario para 10 minutos y este se
multiplica por el total de veces que se usa la aplicacion en el afio. En cuanto al ahorro en
emisiones de CO;, se determinan las toneladas de CO, emitidas en 10 minutos y ello se
multiplica por la compensacion de la huella de carbono en soles y por el total de veces que se
usa la aplicacion en el ano. Finalmente, Aqui Es genera un VAN social de S/8°065,197 o
US$2°240,332 para un flujo proyectado de 5 afios donde se espera alcanzar a 15,520
conductores. En este caso se evidencia que el VAN social es menor al VAN econdémico de la
solucion (US$2°987,112), pero ambos mayores que cero, lo que indica que el proyecto es
rentable desde el punto de vista econdmico y social.

Tabla 26

Datos Aplicados Para el Calculo del VAN Social

Concepto Unidad Valor
Tiempo promedio por conductor Minutos 10
Salario promedio en Lima Centro S/ 2,584.10
Compensacion de la huella de CO, €/ toneladas de CO 14

Emision de CO; por vehiculo Toneladas de CO- / dia 0.025




Tabla 27

Estimacion del VAN Social

Concepto
0 1 2 3 4 5

Conductores 1,098 2,582 4,127 9,339 15,520
Dias por semana 4 4 4 4 4
Semanas por mes 4 4 4 4 4
Meses por ano 12 12 12 12 12
Total (dias) 210,816 495,821 792,288 1°792,992 2°979,840
Ahorro de tiempo (S/) 472,890 1’112,197 1°777,215 4°021,936 6°684,205
Ahorro en emisiones de CO» (S/) 2,050 4,820 7,703 17,432 28,971
Descuento (aplicando tasa MEF de 10%) 47,494 111,702 178,492 403,937 671,318
Total de beneficios sociales (S/) 427,446 1°005,315 1°606,426 3°635,431 6°041,858
VANS (S/) 8°065,197

Nota. VANS = Valor actual neto social.

011
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Capitulo VIII: Decision e Implementacion

En este capitulo se presenta el plan de implementacion y el equipo de trabajo para
llevar a la aplicaciéon Aqui Es a produccion. La duracion del proceso de implementacion es de
12 meses desde la constitucion de la empresa, pasando por el desarrollo de la aplicacion y la
puesta en operacion hasta la primera venta. Asimismo, luego del proceso de investigacion y
analisis realizado, como cierre de este capitulo y de la tesis, se presentan las conclusiones y
recomendaciones.
8.1 Plan de Implementacion y Equipo de Trabajo

Como parte del plan de implementacion de este proyecto, se debe constituir una
empresa, registrar la marca y crear la estructura de gobernanza con reglas claras para el
funcionamiento disciplinado y estructurado del negocio; de esta manera, se busca reducir la
probabilidad de confusiones por conflictos de gestion y toma de decisiones. Asimismo, el
desarrollo de la aplicacion y la puesta en produccion puede realizarse en paralelo; sin
embargo, es necesario tener una estructura minima acordada para lograr tener éxito y un buen
inicio. Por lo que, poner en marcha el proyecto Aqui Es no se limita solo a crear una
aplicacion y colocarla en App Store o Play Store. En ese sentido, se ha disefiado un plan de
trabajo de 12 meses (ver Figura 43) que se realizara por los miembros fundadores
responsables del proyecto, cuyos roles y responsabilidades se definieron en el organigrama
presentado en el Capitulo VI. Este equipo esta conformado por:
= José Saldivar (JS, Director general);
= Fernando de Cérdenas (FDC, Operaciones y Logistica);
= Damaris Anci (DA, Gestion Comercial y Mercadeo); y
= Mayra Vargas (MV, Administracion y Finanzas).

Se debe precisar que después de la constitucion de la empresa y el registro de la

marca, diversas actividades que forman parte del plan de la implementacion ocurren de



Figura 43

Plan de Implementacion

Actividad ' Responsable M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 MI0 Ml MI2
Actividades iniciales
Registro de marca IS
Constitucion de empresa JS
Contratacion de desarrollador FDC
Contratacion de proveedores criticos FDC
Trabajo en equipo y reunion inicial JS
Construccion del proyecto
Disefio de campaiia de mercadeo DA
Conformacion de alianzas estratégicas MV
Oftrecer publicidad y buscar patrocinadores JS
Aplicacion: disefio de menus DA
Aplicacion: disefio grafico DA
Aplicacion: disefio de seguridad FDC
Aplicacion: desarrollo FDC
Aplicacion: disefio de base de datos FDC
Operaciones: disefio de seguridad FDC
Operaciones: desarrollo y certificacion FDC
Operaciones: sistema de mesa de ayuda FDC
Operaciones: sistemas de pago MV
Producciéon
Lanzamiento de aplicacion DA
Periodo de prueba DA
Inicio de operaciones comerciales JS
Primera inscripcién del usuario DA

48!
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manera paralela puesto que se interrelacionan, como lo son el disefio de ments, base de datos

y protocolos de seguridad de cada paso. Asimismo, se considera que es critico contar con un

desarrollador para finalizar el proceso de disefio de todos los componentes de la aplicacion;

sin embargo, en este documento se han definido las funcionalidades basicas, por lo que el

disefio de menus a detalle puede ser iniciado antes de la contratacion del desarrollador.

8.2 Conclusiones

1.

Se puede considerar que la solucion resolvera la necesidad principal del conductor,
generando un alivio en el tiempo de busqueda y gestionando la reserva con un medio
seguro. A su vez, la solucion es rentable dado que genera un VAN positivo mayor a los
US$2.5 millones para los 5 primeros afios de operacion, esto respaldado en una campana
que involucra consolidar diferentes distritos de Lima.

Dada la dependencia mundial del uso de teléfonos inteligentes y/o dispositivos mdviles en
la vida diaria de las personas en todos los NSE, y como estos equipos facilitan las rutinas
diarias de las personas, es la oportunidad perfecta para que Aqui Es pueda desarrollarse y
expandirse en la poblacion local y global.

La solucion Aqui Es resolvera la necesidad principal del conductor, generando un alivio
en el tiempo de busqueda de estacionamiento, asi como gestionando la reserva a través de
un medio seguro e intuitivo.

Las caracteristicas de la solucion planteada permitiran que en el mediano plazo se
integren nuevos servicios por parte de terceros, con lo cual se incrementaran las funciones
y beneficios para los conductores, creando un ambiente de continuo valor agregado y

capacidad para fidelizacion.

8.3 Recomendaciones

1.

Se sugiere encontrar ciudades con condiciones similares en Latinoamérica que puedan

implicar un alivio a un dolor en comun con respecto a la dificultad de encontrar
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estacionamientos. Algunos indicadores clave a considerar son: el flujo vehicular de la
ciudad, la cantidad de microplayas con poca visibilidad y la baja ocupabilidad.

La seguridad y la privacidad de la informacion es clave para el éxito y confianza de la
plataforma; por tal motivo el equipo debera controlar y detectar vulnerabilidades de la
solucion. Esto es importante para el conductor, por lo que se debe identificar maneras
adecuadas para el tratamiento de los datos que seran gestionadas a través de Aqui Es.
Asimismo, se debe buscar un acercamiento con autoridades de los gobiernos locales y/o
municipios y presentar la solucion propuesta, con el fin de buscar la oportunidad de
realizar una implementacion nacional para el uso de Aqui Es como plataforma base de

servicios de busqueda y gestion de estacionamientos.
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Apéndice A

Entrevistas a Representantes de las Microplayas: Dia 0 (Cercado de Lima)

Tabla A1

Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 1 del Cercado de Lima en el Dia 0 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos
Jiron de la Union 1048
40
S/5.00

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos vehiculos llegan después de que se llen6 la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion
No se ocuparon todos.

No se ocuparon todos.
36

(Quién estd encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7 y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

(Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajador
50% a 60%
10%
Ya no hay abonados, cuando habia se llenaban todos los estacionamientos.
Solo efectivo
Si, pero buscan la forma de pagar en efectivo o se retiran.

Reconocimiento visual y al tacto, nunca les han dado un billete falso.

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro  Excel

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar No, ninguna

operaciones en linea?

[ Que otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Solo estacionamiento.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

No mucho, antes si, cuando cerraban el centro de Lima.

Céamaras, alarma, al salir se lleva todo el efectivo, no deja el estacionamiento a cargo de nadie.

Ninguno

Ninguno

Abarataran costos porque hay poco publico ultimamente
Horarios adecuados

Espacios suficientes

Ninguno

Ninguno
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Tabla A2

Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 2 del Cercado de Lima en el Dia 0 y Preguntas a Su Representante

Concepto y/o pregunta Dato y/o respuesta

Datos basicos

Direccion Jiron de la Union 1071
Estacionamientos 36
Precio por hora o fraccion S/4.00

Datos de observacion

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.
Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Preguntas a representante

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

. Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro
de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar
operaciones en linea?

(Qué otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)?
(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:
Operativos
Administrativos
De costos
De tiempo
De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Administrador

60%

25% a 30% (mafianas de sabados y domingos)

No hay la modalidad porque carece de rentabilidad.

Efectivo, Yape, Plin, transferencias.

Si, pero buscan la forma de pagar de otra forma.

Reconocimiento visual y al tacto, solo le pas6 una vez a un trabajador por desatento.

Una aplicacion, no recuerda el nombre pero era algo asi como “sixcar”, la cual ayuda con el control de la
playa.
La aplicacion de la anterior pregunta y bancas por internet (BBVA, Scotiabank, IBK, BCP), Yape y Plin.

Carwash y pocas veces valet parking, solo si el cliente es conocido y esta apurado.
Dentro de lo normal.

Cémaras, alarma, vigilancia interna, dinero bajo llave por las noches, nunca ha pasado nada.

Ninguno

Ninguno

Ninguno

Horarios adecuados.

Todos los dias se llena al 100 % entre las 12 y 3 pm, pero la jefa no planea aumentar espacios.

Hay clientes que no quieren pagar la fraccion, usualmente perdonan y lo dejan pasar sin que pague la
fraccion.

Ninguno
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Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 3 del Cercado de Lima en el Dia 0 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos
Jirén de la Unidén 1098
60
S/3.50

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Supervisor
60% a 70%
A partir de las 6 pm baja hasta un 20%.
No hay abonados.
Efectivo, Yape y Plin.

Si, pero buscan la forma de pagar de otra forma.

Reconocimiento visual y al tacto, nunca les han dado un billete falso.

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro Sistema y base de datos de la empresa.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Solo aplicaciones de Yape y Plin.

operaciones en linea?

[ Que otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Solo estacionamiento.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal.

Céamaras, nunca ha pasado.

Ninguno

Ninguno

Ninguno

Horarios adecuados
Estacionamientos suficientes
Ninguno

Ninguno
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Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 4 del Cercado de Lima en el Dia 0 y Preguntas a Su Representante

Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos
Jiron de la Unién 1075
44
S/4.00

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajador
100% todos los dias de semana.
40% a 50%, sobre todo los sabados por la mafnana.
No hay abonados.
Efectivo, Yape y Plin.
Casi nunca, igual buscan la forma de pagar de otra forma, pocas veces se retiran.

Reconocimiento visual y al tacto, nunca les han dado un billete falso.

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro Se encarga el contador al final del dia con los tickets obtenidos.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Yape y Plin.

operaciones en linea?

(Qué otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Carwash y valet parking.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal.

Camaras, nunca ha sucedido nada.

Ninguno
Ninguno
Ninguno

Falta tiempo, ya que hay carros que justo vienen al momento de cerrar o los demas quieren quedarse mas
tiempo, pero sin quedarse hasta el dia siguiente.

Faltan estacionamientos, pero no planean aumentar plazas.

Hay clientes que no quieren pagar la fraccion porque se pasaron los minutos de tolerancia, usualmente el
encargado lo deja pasar para evitar problemas.

Ninguno
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Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 5 del Cercado de Lima en el Dia 0 y Preguntas a Su Representante

Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos
Jiron Carabaya 1012
22
S/3.50

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién estd encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

(Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajador
100% cuando hay protestas, 50% a 60% cuando no las hay.
20% a 30%
Tres abonados.
Solo efectivo.
Si, por lo general van a retirar de un cajero, pocas veces se van.

A través de una maquina, nunca les han dado un billete falso.

(Cual es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro Base de datos del sistema de la empresa.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Ninguna

operaciones en linea?

[ Que otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Valet parking a clientes frecuentes.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

El gasto es minimo.

Camaras, alarma, cierra la caja al ir a los SS. HH. y no deja a nadie a cargo.

Ninguno

Ninguno

Ninguno

Horarios adecuados

A veces faltan y es ahi donde ofrecen valet parking.

A veces los clientes no quieren pagar solo por unos minutos toda la hora completa, asi que se van a hacer
hora hasta llegar a la hora y regresan a pagar la tarifa completa.

Ninguno
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Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 6 del Cercado de Lima en el Dia 0 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos
Jiron Carabaya 1127
30
S/3.50

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién estd encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

(Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajador
100 % fines de semana, 70% dias de semana.
50% al 60% (por lo general martes y jueves).
Ocho a 10 abonados.
Yape, Plin y efectivo.
Si, casi siempre pagan de otra forma y pocas veces se retiran.

Estan aprendiendo a reconocer, pero si ha pasado varias veces y el encargado tiene que asumirlo.

(Cual es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro Base de datos hecha en base a las boletas y facturas.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Solo aplicacion de Yape y Plin.

operaciones en linea?

[ Que otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Lavado a mano por fuera y valet parking.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Nota. No pudo terminar de contestar porque tuvo que salir.
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Tabla A7

Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 7 del Cercado de Lima en el Dia 0 y Preguntas a Su Representante

Concepto y/o pregunta Dato y/o respuesta

Datos basicos

Direccién Jiron Carabaya 1120
Estacionamientos 45
Precio por hora o fraccion S/4.00

Datos de observacion

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.
Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Preguntas a representante

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro
de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar
operaciones en linea?

(Qué otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)?
(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:
Operativos

Administrativos

De costos
De tiempo
De espacio
De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Administradora

50% al 60%

20% al 30% (noches de lunes a jueves)

No hay abonados.

Solo efectivo, ya que los han estatado mediante Yape y Plin.

Si, pero la mayoria busca la forma de pagar de otra forma, es muy raro que se retiren.

Estan aprendiendo a reconocer porque les han dado bastantes billetes falsos, pero estdn ahora méas
pendientes para que no pase nuevamente.

Una base de datos del sistema de la empresa.
Ninguna

Carwash y valet parking.
Dentro de lo normal.

Camaras, nunca han robado.

Todo bien, a veces hay problemas con el internet.

A veces pasa que hay mucha demanda y se les pasan carros o tickets, o se van sin pagar y no se dan
cuenta.

Ninguno

A veces vienen carros al momento de cerrar y ya no pueden estacionarse.

A veces por falta de espacio los carros se van, ya que no quieren dejar la llave para estacionarlos por ellos.
Algunos se quieren pasar de listos y no pagar las fracciones o irse sin pagar.

Cuando no controlan bien los carros que entran todo se desbalancea y descuadra, tienen que ir carro por
carro para ver si la placa esté registrada o no.




Apéndice B

Entrevistas a Representantes de las Microplayas: Dia 1 (San Isidro)

Tabla B1

Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 1 de San Isidro en el Dia 1 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por media hora o fraccion

Datos basicos
Republica de Colombia 170
16
S/5.00

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion
No se ocuparon todos.
No se ocuparon todos.

Nueve

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

. Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajador
90% aproximadamente
20% (feriados o dias después de feriados)
Cinco a seis abonados.
Efectivo, Yape, Plin y POS.
Si, un 50% pagan mediante el POS.

Reconocimiento visual y al tacto.

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro Una aplicacion de la empresa.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Izipay, Yape y Plin.

operaciones en linea?

(Qué otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Solo estacionamiento.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal.

Vigilancia y cadmaras, nunca ha pasado.

Ninguno
Ninguno
Ninguno

Horarios adecuados

A veces faltan estacionamientos, pero generalmente son suficientes.

Ninguno, los clientes pagan siempre sin hacer problemas.

Ninguno
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Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 2 de San Isidro en el Dia 1 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por media hora o fraccion

Datos basicos
Juan de Arona 627
19
S/4.50

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién estd encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

(Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajador
10% al 15% (estacionamiento nuevo)
0% al 5%
No tienen abonados.
Efectivo, Yape y Plin (pronto traeran POS).

Ninguno por ahora.

Reconocimiento visual y al tacto, nunca les han dado un billete falso.

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro Base de datos de la empresa.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Solo aplicaciones de Yape y Plin.

operaciones en linea?

(Qué otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Por ahora solo estacionamiento.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal porque recién abren.

Cémaras y vigilancia interna, no ha pasado nada hasta ahora.

Ninguno

Ninguno

Ninguno

Horarios adecuados
Estacionamientos suficientes
Ninguno

Ninguno
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Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 3 de San Isidro en el Dia 1 y Preguntas a Su Representante

Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos
Las Camelias 673
14
S/9.00

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Socio administrador
20% aproximadamente
5% al 10% aproximadamente
No tienen abonados
Yape, Plin y efectivo.
Casi nunca, igual buscan la forma de pagar de otra manera.

Reconocimiento visual y un lapicero especial para identificar billetes.

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro Un cuaderno de registro de la empresa.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Solo aplicaciones de Yape y Plin.

operaciones en linea?

[ Que otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Muy pocas veces valet parking (clientes frecuentes).

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal.

Cémaras y vigilante, nunca ha pasado nada.

A veces hay problemas con la Sunat porque el sistema colapsa y no pueden ingresar las boletas y facturas.
Ninguno

Ninguno, comparten los gastos (50/50) con un restaurante (es como el 20% de la playa).

Horarios adecuados.

Estacionamientos suficientes.

Usualmente algunos clientes se pasan los minutos de tolerancia, pero igual terminan pagando la fraccion.

Ninguno
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Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 4 de San Isidro en el Dia 1 y Preguntas a Su Representante

Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos
Juan de Arona 719
13
S/5.00

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién estd encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

(Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajadora
30% al 40% aproximadamente (las mejores horas son de 10 a 12 p. m.).
10% al 15 % aproximadamente (suele bajar entre 4 a 8 p. m.).
Tres abonados, hay espacio para uno mas.
Efectivo, Yape, Plin y transferencia BCP.
Muy pocos, siempre buscan la forma de pagar de otra manera.

Reconocimiento visual y al tacto, tienen un iman para comprobar la autenticidad de las monedas.

(Cual es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro  Un sistema personalizado de la empresa.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Aplicaciones de Yape, Plin y BCP.

operaciones en linea?

[ Que otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Solo estacionamiento.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?

En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?

Dificultades o problemas:
Operativos
Administrativos
De costos
De tiempo
De espacio
De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Todo dentro de lo normal.

A veces tienen que llamar a serenazgo porque algun cliente quiere irse sin pagar, nunca ha habido robos,
hay camaras y vigilancia.

Ninguno

Ninguno

No sabria responder

Horario adecuado

Estacionamientos suficientes

Ha pasado que se pasan los minutos de tolerancia y quieren irse sin pagar.

Ninguno
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Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 5 de San Isidro en el Dia 1 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por media hora o fraccion

Datos basicos
Calle Amador Merino Reyna 380
44 (dos niveles)
S/3.50

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién estd encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

. Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajadoras
100%
Bajan a 50%
10 abonados
Yape, Plin, efectivo y POS.
Pocos, casi todos por Yape, Plin o efectivo.

Reconocimiento visual y al tacto.

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro  Excel

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Izipay, Yape y Plin.

operaciones en linea?

(Qué otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Carwash y valet parking.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal.

Vigilancia y sistema de seguridad.

Raramente tienen problemas con la Sunat, ya que tienen sistema aparte.

Ninguno
Ninguno
Horarios adecuados

Usualmente faltan estacionamientos

Siempre pagan porque tienen tranquera que no permite que los carros salgan sin pagar.

Ninguno




Apéndice C

Entrevistas a Representantes de las Microplayas: Dia 2 (San Isidro)

Tabla C1

Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 1 de San Isidro en el Dia 2 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por media hora o fraccion

Datos basicos
Calle 1 #079
24
S/5.00

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

. Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajador
40% aproximadamente
20% aproximadamente
Siete abonados
Efectivo, Yape, Plin y POS.
Si, por eso implementaron un POS.

Reconocimiento visual y al tacto.

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro Cuaderno de registro y luego se pasa a una base de datos de la empresa.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Izipay, Yape y Plin.

operaciones en linea?

(Qué otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Carwash y valet parking.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal.

Camaras y apoyo de serenazgo, nunca ha pasado.

Ninguno

Ninguno

Ninguno

Horarios adecuados

A veces faltan estacionamientos, sobre todo cuando hay eventos en los ministerios.
Nunca hay problemas de pago, todos los clientes siempre pagan.

Ninguno
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Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 2 de San Isidro en el Dia 2 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos
Av. Canaval y Moreyra 574
27
S/5.00

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Administrador
50% aproximadamente
30% (lunes a miércoles) y 20% al 25% (jueves y viernes).
Aun no hay abonados.
Plin, Yape y efectivo (pronto POS).
Si, por eso implementaran POS.

Reconocimiento visual y al tacto.

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro Cuaderno de registro

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Aplicaciones de Yape y Plin.

operaciones en linea?

[ Que otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Solo estacionamiento.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal (solo gastan en cuaderno y no en tickets por practicidad).

Cémaras, vigilancia interna y apoyo de serenazgo, nunca ha pasado.

Ninguno

Ninguno

Ninguno

Horario adecuado

A veces faltan estacionamientos, ya que se llena porque las demas playas cobran mas.
Nunca ha habido problemas.

Ninguno
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Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 3 de San Isidro en el Dia 2 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por media hora o fraccion

Datos basicos
Calle los Gavilanes 231 (Tu Parqueo).
47
S/4.50

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Administradora
70% aproximadamente
30% aproximadamente
El 80% son abonados.
Efectivo, Yape, Plin y POS.
Si, por eso implementaron los POS.

Reconocimiento visual y al tacto.

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro  Un sistema pagado de la empresa.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Izipay, Yape y Plin.

operaciones en linea?

[ Que otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Carwash y médulo de café y alimentos.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal.

Cémaras, alarma y apoyo de serenazgo.

Ninguno

Ninguno

Ninguno

Horario perfecto para la zona.
Estacionamientos suficientes

No hay problemas con los pagos ni los clientes.

Ninguno
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Apéndice D

Entrevistas a Representantes de las Microplayas: Dia 3 (Miraflores)

Tabla D1

Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 1 de Miraflores en el Dia 3 y Preguntas a Su Representante

Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos
Av. Ricardo Palma 258-262.
48
S/4.00

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion
No se llenaron los espacios.
No se llenaron los espacios.
25

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

. Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajador
50%
30%
Siete abonados
Efectivo, Yape y Plin.
Si, pero buscan la forma de pagar de otra manera.

Maquina que reconoce billetes.

(Cual es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro Base de datos de la empresa.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Yape y Plin.

operaciones en linea?

(Qué otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Carwash

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal.

10 camaras y apoyo de serenazgo, nunca les ha pasado nada.

Ninguno

Ninguno

Ninguno

A veces vienen carros justo al momento de cerrar, pero piensa que el horario es el adecuado para la zona.
Los fines de semana faltan estacionamientos.

Raramente hay alguien que no quiere pagar, terminan llegando a un acuerdo (si o si tiene que pagar).

Ninguno
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Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 2 de Miraflores en el Dia 3 y Preguntas a Su Representante

Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos
Av. Ricardo Palma 230.
32
S/4.00

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

(Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?

(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajadora
100% (jueves a sdbado), lunes a miércoles un 80%.
40% aproximadamente

Dos abonados, solo porque son amigos cercanos del jefe, antes habia mas pero eliminaron la modalidad
por problemas de pago con ellos.

Solamente efectivo.

Si, con tarjetas y con yape, usualmente al entrar y ven que el pago es solo con efectivo se van a la
siguiente playa, pero si ya tienen que pagar tendran que buscar la forma de conseguir efectivo.

Reconocimiento al tacto y visual.

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro Cuaderno de registro.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Ninguna

operaciones en linea?

[ Que otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Solo estacionamiento.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal.

Camaras y apoyo de serenazgo, nunca les ha pasado.

Ninguno

Ninguno

Ninguno

Ninguno, ya que abren las 24 horas.

La microplaya colapsa y todo es un caos cuando hay eventos o ferias cerca.

A veces hay clientes que se van sin pagar, también hay otros que se enojan por tener que pagar la fraccion,
pero igual terminan pagandola.

A veces olvidan registrar algin carro, tienen que ir a hacerlo mediante las placas uno por uno (los que
falten).




139

Tabla D3

Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 3 de Miraflores en el Dia 3 y Preguntas a Su Representante

Concepto y/o pregunta Dato y/o respuesta

Datos basicos

Direccién Av. Ricardo Palma 245.
Estacionamientos 60
Precio por hora o fraccion S/4.00

Datos de observacion

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.
Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.
De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Preguntas a representante

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

(Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?

(Qué métodos de pago utiliza?
. Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro
de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar
operaciones en linea?

(Qué otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)?
(Sueles gastar mucho en compra de papel?

En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio
De pago
De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Administradora
20% al 30% (lunes a jueves), y 60% al 70% (viernes a domingo).
10% al 15%

13 abonados, de los cuales hay cuatro que son de empresas (son 2 a 3 carros por empresa), los nueve
restantes tienen un carro cada uno.

Yape, Plin y efectivo.

Si, pero por ahora el duefio no planea implementar los POS, dice que es suficiente con Yape y Plin,
aproximadamente un 20% de los clientes solicitan pagos con tarjeta, pero siempre buscan la forma de
pagar de otra manera, nunca se van a otra playa.

Maquina y lapicero que reconocen billetes, también por reconocimiento visual y al tacto, nunca les ha
pasado.

Cuaderno de registro, también van a BCP a pedir las hojas del registro de los tiltimos movimientos del
Yape, ya que ahi estdn los nombres, fechas y horas de cada pago, probablemente pasen lo del cuaderno
a un Excel o base de datos.

Yape y Plin.

Carwash (un ancianito al que le permiten lavar los carros dentro de la playa).

Por mes gastan tres cuadernos, el duefio trae las boletas y los tickets, la encargada no sabe cuanto se gasta
aproximadamente, pero asume que dentro de lo regular.

Cémaras y vigilancia, nunca ha pasado nada.

Ninguno
Ninguno
Estan gastando mucho en agua por una fuga (en los ultimos meses ha subido de S/90 a S/300).

Raramente vienen carros al cerrar, pero el horario es el adecuado, aunque si aumentaran el personal si
seria ideal aumentar el horario, ya que a veces hace falta.

Son suficientes, ya que en los ultimos 3 meses nunca se ha llenado el estacionamiento al 100%.
A veces hay clientes que se quieren ir sin pagar la fraccion o quieren pagar con billetes falsos.
Ninguno
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Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 4 de Miraflores en el Dia 3 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos
Av. Jos¢ Pardo 251.
22
S/7.00

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién estd encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

(Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajadora
50% aproximadamente
20% al 30% aproximadamente
15%
Transferencia BCP, Yape, Plin y efectivo.
Si, bastante, pero siempre buscan la forma de pagar de otra manera.

Reconocimiento visual y al tacto.

(Cual es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro  Sistema propio de la empresa.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar BCP, Yape y Plin.

operaciones en linea?

[ Que otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Carwash

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal.

Alarma, vigilancia y camaras, nunca les ha pasado.

Ninguno

Ninguno

Ninguno

Ninguno, abren las 24 horas.

Muchas veces se llenan al 100% y necesitan muchos mas estacionamientos.

Varios clientes se van sin pagar la tarifa o no quieren pagar la fraccion, usualmente pagan lo que deben,
pero otras veces solo se van.

Ninguno
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Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 5 de Miraflores en el Dia 3 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos
Calle Bellavista 207
32
S/5.00

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién estd encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

. Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajador
15% aproximadamente, los fines de semana por la noche se llenan al 100%.
5% aproximadamente.
Un abonado.
Efectivo, Yape y Plin.
Si, pero igual buscan la forma de pagar, rara vez se van por no tener POS.

Reconocimiento visual y al tacto.

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro Cuaderno de registro.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Yape y Plin.

operaciones en linea?

(Qué otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Carwash y valet parking.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal.

Cémaras y vigilancia interna, nunca les ha pasado y tienen apoyo de serenazgo.

Ninguno

Ninguno

Ninguno

Horario adecuado.

Estacionamientos suficientes (tienen segundo nivel).
Raramente hay clientes que no quieren pagar la fraccion.

Ninguno
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Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 6 de Miraflores en el Dia 3 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos
Av. José Pardo 730.
24
S/5.00

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro

de la empresa?

Preguntas a representante
Trabajador
30% (hay mayor movimiento de lunes a viernes).
5% al 10% aproximadamente.
Cinco abonados.
Efectivo, Yape, Plin y transferencia BBVA (pronto POS).
Si, unos cuantos, pero siempre buscan la forma de pagar.

Reconocimiento visual y al tacto.

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Yape, Pliny BBVA.

operaciones en linea?

[ Que otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Carwash y valet parking.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal.

Cémaras, nunca les ha pasado y hay bastantes policias y serenazgos.

Ninguno

Ninguno

Ninguno

Horario adecuado.

Por momentos faltan estacionamientos.

Por ahora ningun problema con clientes que no quieran pagar.

Ninguno

Cuaderno de reportes, lo cual se digitaliza posteriormente en una base de datos.




Apéndice E

Entrevistas a Representantes de las Microplayas: Dia 4 (Miraflores)

Tabla E1

Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 1 de Miraflores en el Dia 4 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos bésicos
Calle Schell 395.
32
S/6.0

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion
No se ocuparon los estacionamientos.
No se ocuparon los estacionamientos.
28

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

. Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajador
6% aproximadamente.
A veces llegan hasta un 0%.
No hay abonados.
Solamente efectivo.
Muy pocos, usualmente buscan efectivo y otras veces se retiran.

Reconocimiento visual y al tacto, nunca les han dado un billete falso.

(Cual es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro Base de datos de la empresa.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Ninguna

operaciones en linea?

(Qué otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Usualmente carwash a clientes conocidos.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal.

Céamaras y vigilancia, nunca ha pasado y hay apoyo de serenazgo.

Ninguno

Ninguno

Ninguno

Horarios adecuados.

Estacionamientos suficientes.

Rara vez hay alguien que no quiere pagar la fraccion completa, pero igual termina pagando.

Ninguno




Tabla E2

Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 2 de Miraflores en el Dia 4 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos

Calle Alcanfores 137.
55
S/4.0

Datos de observacion

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.
Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Preguntas a representante

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar

operaciones en linea?
(Qué otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)?
(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:
Operativos
Administrativos

De costos

De tiempo
De espacio
De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Cajera

50% al 60%

20% al 30% (a partir de las 11 pm empieza a bajar el movimiento).

10 abonados.

Efectivo, Yape, Plin y POS.

Si, por eso han implementado los POS.

Reconocimiento visual y al tacto, antes tenian una maquina, pero se malogro.

Sistema personalizado de la empresa.
Izipay, Yape y Plin.

Pocas veces valet parking (clientes de confianza).
Antes si gastaban bastante en papel porque habia mucho més movimiento, ahora ya no tanto.

Alarma, camaras, apoyo de serenazgo, nunca les ha pasado.

Ninguno
Ninguno

Sobregasto de luz (ahora apagan las luces en las noches, ya que no hay muchos carros, evitando el
despilfarro de corriente eléctrica).

Ninguno, ya que abren las 24 horas.
A partir de las 6 p. m. siempre se llena y faltan estacionamientos
Muy pocas personas no quieren pagar las fracciones (sobre todo los clientes nuevos).

Ninguno




Tabla E3

Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 3 de Miraflores en el Dia 4 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos

Calle Esperanza 171
55
S/4.00

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

[ Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

¢ Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar

operaciones en linea?

[ Que otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)?

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Preguntas a representante

Trabajadora

40% aproximadamente

10% aproximadamente

Siete abonados

Yape, Plin, efectivo y POS.

Si, por eso implementaron el POS.
Reconocimiento visual y al tacto.

Sistema y base de datos de la empresa.

Izipay, Yape y Plin.

Carwash

Dentro de lo regular.

Alarma, cdmaras y apoyo de serenazgo, nunca les ha pasado.

Ninguno
Ninguno
Ninguno
Horario adecuado.

Faltan estacionamientos los fines de semana.

La gente de mayor edad se aprovecha y quiere irse sin pagar, ya sea la tarifa o la fraccion.

Ninguno




Tabla E4

Datos Basicos y de Observacion de la Microplaya 4 de Miraflores en el Dia 4 y Preguntas a Su Representante
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Concepto y/o pregunta

Dato y/o respuesta

Direccion
Estacionamientos

Precio por hora o fraccion

Datos basicos
Calle Esperanza 336.
37
S/3.00

Observar a qué hora se ocupan todos los estacionamientos en la microplaya.

Contar cuantos autos llegan después de que se llend la microplaya.

De no llenarse todos los estacionamientos, contar cuantos quedan disponibles.

Datos de observacion

(Quién esta encargado? ;El mismo duefio o un administrador?
(Cuantos lugares se ocupan entre las 7'y 10 a.m. (horas pico)?
(Cuanto es la ocupabilidad en horas no pico?

(Tienes modalidad de abonados? ;Qué porcentaje o cantidad tienes?
(Qué métodos de pago utiliza?

. Tus usuarios te solicitan pagos con tarjeta de crédito?

(Como evitas tener problemas con billetes falsos?

Preguntas a representante
Trabajador
30% aproximadamente
10% aproximadamente
Cinco abonados.
Yape, efectivo, Plin y transferencia BCP.
Pocos, igual buscan la forma de pagar.

Reconocimiento visual y al tacto.

(Cuadl es el sistema que tienen actualmente para ordenar y controlar tus transacciones y operaciones dentro Cuaderno de registro y tiquetes.

de la empresa?

(Empleas aplicaciones (podemos darles ejemplos: Banca por internet, Rappi, Fazzil, etc.) para realizar Yape, Plin y BCP.

operaciones en linea?

(Qué otros servicios ofrecen en la playa de estacionamiento (lavado de auto, aparcacoches, etc.)? Solo estacionamiento.

(Sueles gastar mucho en compra de papel?
En cuestion de seguridad (robos de efectivo), ;Qué medidas ha tomado?
Dificultades o problemas:

Operativos

Administrativos

De costos

De tiempo

De espacio

De pago

De llevar el control de lo que efectivamente se esta alquilando

Dentro de lo normal.

Camaras y apoyo de serenazgo, nunca ha pasado.

Ninguno

Ninguno

Ninguno

Horario adecuado, podrian ampliarlo si hubiese mas personal.

Suficientes estacionamientos, ya que la playa nunca se ha llenado al 100%.

A veces hay clientes que no quieren pagar la fraccion, igual terminan pagandola.

Ninguno




