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1. RESUMENEJECUTIVO

Actualmente, se dan cerca de 26000 viajes en el distrito de San Juan de Lurigancho y eso
sé6lo considerando a las cuatro asociaciones de mototaxis mas grandes del distrito. Se sabe
gue existen mas de quince y que cada una tiene, en promedi@0entt20 conductores

gue forman parte de ellas. Por otro lado, todos los conductores usan un Smartphone, mas
no lo utilizan para buscar mayores ingresos en el negocio. Entonces, tomando en cuenta
que el transporte en tramos cortos en el distrito a trdeésstos vehiculos es tan
frecuentes, de hecho, son los mas utilizados y existe una gran demanda por ellos llega
BIGA, una propuesta de negocio que busca revolucionar el transporte en tramos cortos.
Nuestra propuesta de valor se basa en la seguridad gnitigiplad y responde a las
necesidades actuales de la poblacion de transportarse en vehiculos con mayor confianza,
seguridad y no verse expuestos a asaltos o accidentes. Sin embargo, lo que hace realmente
novedosa a esta propuesta es su innovacion tegoal&on el boom de UBER y su éxito
rotundo en diferentes paises, buscamos aplicar la misma férmula, sélo que orientada a
nuevas necesidades en sectores diferentes. Asi, nuestra plataforma permitird unir a
conductores de mototaxis con clientes que bustusportarse de un punto a otro.
También, buscamos combatir la informalidad y dar la oportunidad a nuestros asociados
de incrementar sus ingresos y redefinir su imagen ante los pasajeros, lo cual les permitira
crecer econémicamente y formar parte deredajue promete ser un éxito rotundo. Tanto

asi es nuestro compromiso con la seguridad de nuestros clientes que aplicaremos, dentro
de nuestros procesos, filtros que nos permitan contar con personal idéneo de manera tal

gue la experiencia de viaje sea lajan.

Sabemos también que la satisfaccion de nuestros clientes y afiliados es importante, por
ello contaremos con un equipo de profesionales que realizardn seguimiento constante a
los servicios brindados y se encargaran de la post venta gestionandteasskrio para

fidelizar y crear relaciones a largo plazo con nuestro publico.

Nuestro servicio esta dirigido a personas del distrito de San Juan de Lurigancho de los
sectores socieconomicos B, C y D de 18 a 50 afios que forman parte de la poblacion
ecoromicamente activa y que cuentan con un Smartphone mediante el cual podran

solicitar sus viajes a traves de nuestra aplicacién. Queda claro que el distrito de San Juan
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de Lurigancho presenta grandes oportunidades de crecimiento y buscamos desarrollarnos

enél para luego expandirnos hacia otros distritos que presentan condiciones similares.

Nuestro proyecto necesita una inversion inicial de S/. 256177.2, siendo 60% aporte propio
y asumido de manera equitativa entre cada socio del negocio y buscamos ewot® 40
inversionistas a quienes a cambio les ofrecemos una TIR de 41.61% mayor a cualquier
alternativa de financiacion en el mercado, un VAN de S/. 386.420 y un periodo de retorno

de sélo 3 afios, dos meses y 19 dias.

Creemos firmemente en nuestra propueststgmos seguros que serd el proximo caso de

éxito empresarial.

@ Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas - UPC Pagina6
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2. ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO

2.1. Idea/Nombre del Negocio

Lasmoto taxisson la forma de transporte public@sutilizadaactualmente en el distrito

de San Juan de Lurigancho, en directa competencia con los émnibus, combis y custeres.
El problema que encontramos en este servicio radicapoacéseguridaque ofrecen a

sus usuarios y en la ausencia de control y fiscabmapor parte de las autoridades
municipalesEstainformacionse basa en los distintos canales que indican que existe un
alto indice de muertes en accidentetréiesitq de los cuales el 10 % se presenteeto

taxisde tipo informat.

Esasi que atela necesiddpor encontraun medio de transportépido,segurey a un
precio bastante justoace BIGA.La idea de est@egocio es conectal usuario un

servicio demoto taxia través deinaplataforma interactiva

Basandono®n el hecho que lasioto taxis imperan en los conos, esta idea podria
masificarse hacia ais distritos. Epor elloque se le denomindicialmente comdai E |

UBERde | os conoso.

2.2. Descripcion del servicio a ofrecer

El servicio que ofrecemos agsa aplicacion movidjue conecta conductores de \eifbs

pequenos (motaxis) con usuarios que requierel servicio de traslado en tramos cortos.

Asimismo, la app busca renovar la imagen de los n@otis, los cuales son percibidos

como medios de transpie poco disponilgs e inseguros

2.3. Equipo detrabajo

L AMERICA TV 2017
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Nuestroequipo de trabajo esta formado por un grupo de estudiantes muy adgagcit

con las siguientes caracteristicas:

Beatriz Espinoza

AEstudiante del décimo ciclo de la carrera de Administracién de Empresas de la UPC. Con
experiencia en area de operaciones y servicios financieros. Actualmente labora en area
comercial de una institucion financiera.

AcCon respecto a sus fortalezas es una persona muy exigente, capaz de adaptarse al
entorno, creativa, responsable y con alta motivacion.

AEste integrante del equipo se encargara de realizar el planeamiento financiero de Biga!

Ericka Zufiga

AEstudiante del décimo ciclo de la carrera de Administracién de Empresas de la UPC. Con
experiencia en area de procesos logisticos y de suppy chain management, Cuenta con
mas de 5 afios de experiencia en el area de comercio exterior de un operador logistico
transnacional.

ACon respecto a sus fortalezas es una persona muy exigente, capaz de adaptarse al
entorno, creativa, responsable y con alta motivacion.

AEste integrante del equipo se encargara de realizar el planeamiento financiero de Bigal.
Su aporte principal sera ser la encargada de las actividades de la cadena de
abastecimiento

Erick Gamboa Asurza

- Estudiante del décimo ciclo de la carrera de Administracion de Empresas de la UPC.
Cuento con experiencia en banca personal, logistica, aduanas, con conocimiento integral
en la cadena de suministro e implementacién de 1ISO 9001, 28000 y BASC.

- Con respecto a mis fortalezas, soy analitico, creativo, muy responsable, empatico y con
capacidad de comunicacién en todo nivel.

- Este integrante del equipo se encargara de realizar el planeamiento estratégico de
BIGA.

Viviana Virhuez

AEstudiante del noveno ciclo de la carrera de Administracién de Empresas de la UPC. Con
experiencia en area de analista de Calidad de servicio, Cuenta con més de 5 afios de
experiencia en el area de comercio exterior de un operador logistico transnacional.

ACon respecto a sus fortalezas es una persona muy exigente, capaz de adaptarse al
entorno, creativa, responsable y con alta motivacion.

AEI aporte principal sera de mantener la diferenciacion de nuestro servicio en el mercado
mediante el uso de indicadores de gestion.
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3. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO DEL NEGOCIO

3.1. Andlisis Externo

3.1.1. Analisis PESTEL

Factores politicosecondémicos:

Después de los resultados de las elecciones en el 2016, siendo el Presidente Pedro Pablo
Kuczynski, se tuvo claro las vias de continuidad y estabilidad econdmica proyectada para

los proximos meses entre el estado y lasresgs.

Debido a | os %l timos sucesos?mahasaudadess, cau
y distritos de Lima no se han visto afectadas y la rutina diaria continia normalmente, en
este caso, las personas del distrito de San Juan de Lurigaaraden a utilizar los moto

taxis como movilidad masiva alterna a los taxis para tramos cortos, en pro de economizar.

Uno de los puntos que tiende a tocar la municipalidad del distrito de San Juan de
Lurigancho a través de la Sub Gerencia de Transpa#dasito y Vialidad es que tiende

a incrementar mas los operativos de fiscalizacion dentro del distrito para que cumplan las
normas minimas exigidas. Es por eso, que se han generado muchas asociaciones de

mototaxistas.

En pro de la empresa podemos indigae el gobierno anterior realizé una apuesta por

la corriente de innovacion que surge en el mundo para implementar nuevos servicios y/o
cualquier tipo de innovacion que genere recursos econdémicos con tan solo una idea
viablemente sostenible que pueda ejae. Este gobierno continua con esta acertada
politica de apoyo hacia la innovacion que pueda generarse en el pais a través de personas
comunes y corrientes con una buena y/o gran idea (STARTUP Peru).

Factor social:

2 DIARIO GESTION 2017
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En el Pert se movilizan millones geersonas para ir a centros laborales y centros
educativos principalmenteSegun el observatorio limefio, Lima como vamos, el Cercado
de Lima es el principal distrito donde los limefios se dirigen para ir a estudiar y/o trabajar
(14.5%), seguido por San Jude Lurigancho (8.1%) y Santiago de Surco (6.4%). Con
relacion al distrito de San Juan de Lurigancho, la misma encuesta indica que el 3.6% de
la poblacién usa a la moto taxi como transporte individual asi como colectivo para

movilizarse.

Por otra parte, leacceso a las movilidades es escaso en hora punta. El servicio del
alimentador del metropolitafices un claro ejemplo de la necesidad y demanda que existe
para acercar a las periferias de Lima hacia las rutas tradicionales y principales que dan
acceso aualquier punto de la capital, pero aun asi es insuficiente. De manera paralela,
existen las moto taxis, este servicio de acercamiento para tramos cortos es la solucion mas
inmediata y econdmica. Sin embargo, a pesar de que este servicio es regularizado en
asociaciones, se dan casos en los cuales existen servicios informales de moto taxis donde

se practican hechos ilicitbs

Con el fin de contar con un servicio accesible, econémico y contribuir a combatir la
informalidad en las mototaxis, BIGA se constéugomo punto atractivo para incentivar

a los mototaxistas debidamente registrados a traves del BIGA APP. Esto ayudaréa a frenar
el avance de mototaxis piratas, pues incentivard a que se integren a asociaciones

formalmente registradas, y asi reducir logrdgs ilicitos en estas unidades.

Factor Tecnoldgico:

El uso de smartphones en el mundo es un hecho irreversible, y que esti en constante
aumento exponencial. A su vez las plataformas que brindan el servicio se incrementan y
amplian el ecosistema de hasd® y sobre todo software util a la cotidianidad de las
personas, siendo muchas de ellas populares en el mundo por sus acertadas prestaciones a
diferentes necesidades. Toda una comunidad de desarrolladores en todo el mundo para

diversos temas. Atrds quedarlas grandes empresas que eran amos Yy sefiores de la

3RPP NOTICIAS 2017
4 DIARIO PERU21 2017
5DIARIO CORREO 2017
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innovacion. A través del software libre se generan muchas soluciones y negocios

millonarios en la palma de la mano.

En este sentido, el Perl ha apostado y replicado como en otros paises de la réaion por

innovacién en el campo de la tecnologia y nuevas soluéiones

Con respecto al App Biga se tiene identificado la problematica y la solucién como fuente
alternativa a la eficiencia de este medio de transporte. No obstante, ninguno de los
integrantes dejrupo cuenta con conocimientos en programacion para la aplicacion, este
es un aspecto netamente técnico a solucionar para la viralizacion del App por sus

bondades.

Segun informacion de Uptodown, la segunda plataforma de descarga de Apps para
Android y latercera a nivel global, el Pert es un mercado muy importante y por eso estan
poniendo esfuerzos para tener alianzas y contar con aplicaciones locales inscritas en su

portal. En setiembre ya contaban con 72 millones de visitas y 60 millones de descargas.

Factor Legal:

Con relacion al aspecto legal podemos encontrar en la actualidad el Pera cuenta con
diversas entidades respaldadas por el estado y empresas privadas, que brindan el apoyo
necesario para asesorar y ser socio de tu emprendimi&stas entidags poseen la
experiencia necesaria para el apoyo correspondiente en las diversas etapas en que se
encuentre la idea a emprender. Para ello esta debe ser econdmicamente viable y sostenible

para el éxito de la misma y respaldo por los mencionados antertermen

Otro punto importante es que en el distrito contamos con un proyecto de ordenanza que
regula el servicio de transporte publico de vehiculos menores como son las mototaxis,
inclusive cuentan con especificaciones minimas que deben de cumplir a findde @$
medidas de seguridad al usuario y contribuyan con el orden publico. En ese sentido, esta

normativa favorece al proyecto.

6 INNOVATE PERU 2017
"DIARIO GESTION 2017
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3.2. Andlisis Interno

3.2.1 Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

Competidores

El negocio de transporte en tramos cortos en San Juaurigancho y en la mayoria de
distritos, actualmente, es atendido principalmente por mototaxis. El negocio que
buscamos implementar se ap@mlas asociaciones de mototaxistas por ser un grupo
formal y busca integrar a otreenductores de este vehiculfirade queoperen dentro

de la formalidad. En ese sentido, la competencia directa son los maéstaxisrmales

ya que cumplen con la funcién basica de nuestro negogion menor precio, pero sin

las medidas de segurida@l continuacion, se menciondas caracteristicas del servicio

brindado por la competencia:

Mototaxis Informales:

Ventajas:

1 Alta disponibilidad
1 Preciosbajos

Desventajas:

=

Incomodidad por el mal estado del vehiculo
1 Inseguridad (temor de los clientes al asalto)

1 Existe mucha informalidad, puesto que la gran mayoria de conductuwesuenta

con papeles en regla.

1 Negligencia e irresponsabilidad de los conductatemanejar la mototaXmuchas

veces son menores deael).

1 Finalmente, el andlisis de los competidosesve dentro de un marco netamente de
servicio de transporte de tramos cortos.
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Por ende, encontramos que la competencia de este servicio es informal y que pone en

riesgo la vida de los usuarios.

Clientes

Nuestros clientes estan representguwsodasaquellas personas que busquen trasladarse
en tramos cortos y tienen la necesidadrdesportarse rapidamente, pagando una tarifa
asequible gon medidas de seguridad razonabiRes esta razén, el poder de negociacion

de los clientes ede medianoa alta

De manera que cualquier alzauy significativaen la tarifas podrideterminar que este

se mueva hacia la competencia y opte por algin servicio de transporte diferente. No
obstante, con nuestra propuesta buscamos ofrecerle un servicio integral qusacombi
principalmente 3 factores (accesibilidalajo costo y seguridad De esta forma
buscamos aplicar nata estrategia de fidelizaciondisminuir el poder de negociaciéon

del cliente.

Adicionalmente, nos proyectamos a que también las empresas masmepnes del

distrito sean nuestros clientes aliados, las cuales, a través de la app podran distribuir su
publicidad. El poder de negociacion de estos, en este caso, es diferentes ya que es bajo a
diferencia de los mototaxistaSsto, debido a quee podia negociar con otras empresas

gue requieran publicidad.

Proveedores

Los proveedores clave son los conductores formalesod@axis, yaque gracias a ellos
se podra cumplir con el aspecto basico en sgieapoya el negocicEl poder de
negociacion es de mediano a alRor ello, planeamos desarrollar estrategias enfocadas

en incentivos, flexibilidad y fidelizacion.

Por otro ladotambién contamos con proveedores de la aplicacion, APP Biga, quienes
nos daran el soporte pdeaconstruccién, mantenimiento y alojamiento de la app. En este
caso necesitamos contar con un alto grado de respaldo técnico que permita el correcto
funcionamiento del mismo.
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Productos sustitutos

Con relacion a los sustitutos, el cliente siempre ee ld# escoger. Para el caso de
transporte de tramos cortos, existen otros medios de transporte por los que el cliente pueda
optar. Asi tenemos: microbuses y taxis. A continuacion, algunas de sus caracteristicas en

relacion al negocio.

Microbuses:

Ventajas

Bajo costo

Desventajas

No es un transporte de punto a punto.
Inseguridad

Informalidad

Taxis:
Ventajas

i Comodidad
9 Transporte de punto a punto
1 Mediana seguridad

Desventajas

I Costo elevado

Competidores potenciales
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Actualmente, se sabe que esta ingresando al mercado el negocio de motos lineales las
cuales por un bajo costo realizan el traslado al punto que se les indique. Sin embargo,
consideramos que el servicio que vamos a brindar saparereces y balancea uncpo

los quepuedenofrece los servicios de transporte mencionados anteriormente, lo cual

genera una barrera de entrada para el ingreso de este nuevo competidor.

Adicionalmente, la empresa Honds fabricante de motos méas grande del mundo, se ha
asociadoestratégicamente con Grab para lanzar a futuro un servicio compartido tipo
UBER pool.

http://gestion.pe/empresas/hondator-invierte-serviciomototaxiscompartide
2176907

3.2.2. Analisis FODA

FODA CRUZADO

OPORTUNIDADES AMENAZAS

O1 Apoyo por parte de Al Copia del modelc
gobierno e institucionel de negcio.

privadas a las start up.
A2 Politicas

02 Tendencia de Ila municipales adversas
personas a usar medios
A3 Barreras legales.
transportes seguros.

O3Financiamiento bancar

y/o externo.

FODA 04 Mercados amplios cg

necesidades insatisfechas
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FORTALEZAS

F1 Modelo de

innovador.

negoci

F2 Socios comprometidc

con el negocio.

F3 Buena relacién co

aliados estratégicos.

F4 Buena aceptacion p
parte de clientes y usuari

potenciales.

F5 Seguridad y confianza

cliente.
F6 Bajos costos operativos

F7 Mototaxis calificados

cémodos y seguros.

F8 Conductores registrad

FO

Aprovechar que nuestr
modelo de negocio €
innovador y exie una

buena relacidon con nuestr

y
potenciales para aplicar a

clientes usuario

financiamiento externd

(F1,F2, O3)

Aplicar una estrategia d
penetracion de mercad
incursionando en nuevg

distritos, no solo SJL.

(F4, O4)

Utilizar la seguridad qu

FA

Aprovechar la buen
relacion que tenemg
con los  aliadog
estratégicos

d

mototaxis), asi com

(asociaciones

el compromiso de lo
socios para evitar 13
posibles copias d
nuestro modelo d

negocio.

(F2, F3, A1)

Aprovechar la buen
aceptacion por part
de y

seguridad que brind

lg

clientes

en asociaciones de mototal brindan los  mototaxista €Sté medio para pod
seguras. que se encuentra contrarrestar algun
registrados en lal Politica municipal
asociaciones par adversa.
aprovechar la tendencia
P (F4, F5, A2)
los usuarios de usar medi
de transportes segurd
(F5,02)
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DEBILIDADES DO DA

D1 Falta de financiamient
econémico por parte d

. Minimizar la mala imager Brindar a los
accionistas.
gue tienen los mototaxista mototaxistas le
D2 Mala imagen d¢ brindando al cliente ul oportunidad de
mototaxistas. soporte tecnoldgico segur, cambiar su  mal:
o el cual le gener¢ imagen, mediante |
D3 Accionistas no cuentg . . o
satisfaccion. formalizacion

con conocimientos e . .
inscribiéndose en un

desarrollo de plataformg (D2,02)

asociacion de
tecnoldgica. .
mototaxis de estg
D4 Necesidad de uso ¢ manera
. . Contrarrestar la falta d ‘ .
internet y de Capac|dad ( contrarrestariamos le
. . L financiamiento por parte d -
dispositivos méviles. o P p. posibles barrera
los accionistas mediante municipales de
posible financiamientc operatividad.
bancario y/o externo.
(D2, A2)
(D1, 03)
3.3. \Vision
ASer una empresa | 2der en el servicio de

Metropolitana que brinde disponibilidad, bajo costo y segurigathntizando asi la

satisfacci-n de nuestros clienteso.
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3.4. Mision
ABrindar un servicio diferenciado de transp

de tecnol og?a a precios competitivoso.

3.5. Objetivos estratégicos

1 Nuestros objetivos son:

1 Lograr elfinanciamiento por parte de inversionistas externos, para poder en marcha

nuestro aplicativo.
1 Posicionar a BIGA en el sector empresarial al que vamos dirigidos.

1 Contar con los mejores conductores de servicio de mototaxi, que brinden una imagen

de servicioseguro y confiable.

1 Incursionar en nuevos mercados, aplicando la estrategia competitiva de penetracion
de mercado, pues inicialmente nos enfocaremos en el distrito de San Juan de

Lurigancho, por lo que esperamos replicarlo en los demas distritos.

1 Lograrla formalizacion de nuestros clientes (Mototaxistas) mediante su inscripcion
en las asociaciones de mototaxis. De esta manera, obtendrdn mayores beneficios

econdmicos y nosotros como organizacién contribuiremos al desarrollo del distrito.

1 Brindar a las Asciaciones de mototaxis un sistema integrado que le brinde un mayor

control de los viajes y cobros que realiza cada miembro.
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4. INVESTIGACION/ VALIDACION DE MERCADO

A partir de la investigacién deuastro mercado a atendeodemos observar que esta
compuest@or personas entre 18 y 50 afios geeiden ofar por el servicio de mototaxi

La informacion sol# la cual nos apoyame&sta basada en las encuestas emitidas por
Lima como vamosobre la realidadn el uso de mototaxisndonde étas representan el
3.6% de la actividad més frecuente de transporte a nivel de Lima metropdisapar.

ello, que bajo un soporte estadistico podremos validar nuestro mercado.

4.1. Disefio metodoldgico de la investigacion / metodologia de hipétesis

Al empeza el estudio de nuestro proyecto usamaamatriz Canvapara poder determinar
nuestro modelo de negocio y cuales serian los actores que intervendrian en nuestro

negocio

A continuaciéon mostraremos el resultado de la elaboraciéon de dicha herramé@nta y

desarrollo del mismo.
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CANVAS BIGA!

8. Socios Clave { 7. Actividades Clave 2. Propuesta de Valor 4. Relaciones con Clientes 1. Segmentos de Mercado

Desarrollo de la plataforma Ambiente comodo Usuarios de mototaxis
:  Valoracion del servicio

Inversionistas Marketing digital Seguridad
: Social media

Proveedor de Mapas { Evaluaciones y contratos i Precio accesible

Soporte a usuarios y
conductores

Oferta de mototaxistas

Oferta de usuarios

6. Recursos Clave

Plataforma tecnolbgica Aplicacion movil Biga!

Sitios Web

9. Estructura de Costos 5. Fuentes de Ingreso

Infraestructura tecnolégica Empleados base Cobro hacia zona recorrida _
s —
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DESCRIPCION DE ACTORES INTERVINENTES EN EL MODELO DE
NEGOCIO

Segmentos de Mercado
Los segmentos de mercado que seizaralen este modelo de negocios son:
1 Usuarios de mototaxis El publico objetivg en este cas@aquellagpersonas entre 18

a 50 afos que viven en el distrito de San Juan de Lurigancho.

1 Mototaxistas: Conductoregjue cuentaron sus mototaxis inscritas esoaiaciones
debidamente formalizadas, con nombre propio registradas en SUNARP y en las

Municipalidades de los distritos a los que correspondan.

De acuerdo al modelo de negocio al que estamos em®chdmos considerado

desarrollar dos mapas de empatia.

Uno de ellos para el segmento de clisntg el otro para mototaxistakineasabajo se

encuentra el desarrollo de los mapas que corresponde a cada segmento:
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Sus parejas estan
preocupados y
alertas a su
retorno a casa

influye con sus
parejas e hijos los
cuales estan
expuestos a riesgos

Redes sociales
Paneles informativos
Radio, TV
Diarios

Tener seguridad en

el viaje corto que
realice hasta su
domicilio

Su actitud es
vigilante y siempre
esta informandose

de las noticias

Que sus hijos se
transporten en un
medio sequro &'

Podria estar contando a
los demas de los riesgos

que existen en las calles,

acerca de sus hijos, las
tareas de la universidad/
instituto. .

Transportarse a
bajo costo

Delincuencia,
robos, asaltos,
secuestros

iQué

A/ 3{ Sus amigos son
T personas
Amigo progresistas

que estudian y
La oferta del trabajan

Esté expuesto a

oferta de

transportes

RIS, o INSequros
pasa volando y

desea maximizar el

tiempo en las
actividades que

Su mayor

Desea conseguir la

producto que satisfaga

frustacion seria no sus necesidades y

lograr sus objetivos continue en la

personales/ incertidumbre de lo que
familiares podria pasarle aélo

tranquilidad, respecto
a su seguridad al
transportarse él y su
familia

Fuentel: Elaboracion propia.

El segmento N°1 del mapa nos describe a los Usuarios, quienes son aquellas personas
gue tienen la necesidad de encontramedio de transporfgara tramos cortos, que sea

accesible, a un precio asequible y que sea seguro
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(ue

SOMarce QQue 10S usuarios
mayores Ingresos i
para sonentar o MAILNSTAAI[ANIS, _paguen e precio

su familia Crecer en numero de portd estimado xésre stxemelm
ridadca e seguros durante e

mototaxis, contar con Sk Malc :
Usuarios cuentan alianzas estratégicas Al Entorno inseguro,
testimonios de - usuarios con
asaltos en mototaxis desconfianza de
usar su medio de
transporte.

\JUtC
MOIOlaxiS Dres (No INSCIoS en V
asociaciones de mototaxi) utilizan ¢

este medio para manosear a las 4 [431e)gy] Delincuencia,
chicas que caminan por las caleso | Amig asaltos,

obarle \ secuestros.
.0 que dicen las personas Intiuyenteg La oferta del v ye

Que la delincuencia ha
aumentado y hace falta
medios mas seguros

Mercado con
necesidades
aloses insatisfechas.
{Que
: ) Cumple con las
Su comportamiento es ‘ P Dice que desea
actuar de manera regulaciones aprovechar la

correcta y brinda un correspondientes para creciente

o oder operar en el
Servicio seguro p
a0 demanda

Cambiar la imagen que
Que los puedan tienen los usuarios de los
reemplazar por mototaxistas y que los ) Incr(_ementar sus
otros medios reconozcan como medios ingresos
mas seguros

Que ya no se use su medio

de transporte
seguros

Fuente2: Elaboracién propia.

El segmento N°2 del mapa nos describe a los Clientes, quienes son los mototayistas,
necesidadrincipal es lade generar mas ingrespser el incremento de saimerode

viajes, donde los usuarios opten por tomar un servicio diferenciado.

Propuesta de Valor

En este cuadrante Nro. 2 encontramosd@slientes propuestas dealor para los

segmentos a los que vamos dirigidos

PARA USUARIOS: EIl valor adicional que presentaremos a los usuarios es la
accesibilidad al contar con un aplicativo facil que les permita transportarse de manera

rapida, ademas de contar canambiente cdmodo arecios accesibles para el usuario.
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PARA CLIENTES: La propuesta de valor para el caso de los mototaxéstées difusion
de sus servicios ndéante una aplicacion gratuitad@dmas el contar con mayor difusion
por la app, le permitirdl mototaxista el incrementar sus ingrepos el incremento de
viajes al acercar a los usuarios hacia los servicios que ellos ofrésemsmo, les

ayudara a tener un manejo 6ptimo del tiempguen o habr 8 fAhoras muert

Otra propuesta de valor e@l que contamos es el de incrementar los ingresos de uno de
los©®ci os cl ave oOflemptesa®saldeagdablicisdad de
en nuestros espaciosrtuales, de tal modo que no solo facilite el traslado de un usuario

de un purd a otro, sino que, en el interin de la experiencia pueda visualizar las ofertas y

adquirir una de ellas al llegar a su punto de destino.

Canalesde llegada:

Los canales de llegada tanto para USUARIOS y CLIENTES sera la App Biga!, una
aplicacion gratuitajue podra ser utilizada facilmentesde losSmartphongAndroid).
Asimismo contamos con ut&@n Page, publicada en Facebookara que el cliente se
pueda informar de qué se trata la agdion y como funciona BigsAdeméascontamos

con una fan page, la aunos permite@cercarnog interactuar con usuarios finales.

Relaciones con los clientes

En cuanto a las relaciones con los clientes, se ha considerado valorar el servicio brindado
a los usuarios, ademas se sabe que los usuarios de hoy en dia estadaadas redes
sociales, por ello se considera tener un acercamiento a ellos por este medio. El brindar
soporte a los usuarios, tanto en inconvenientes que se presenten ante la caida de un nuevo
sistema, o simplemente consultas realizadas por los asyes vital para mantener y/o

construir relaciones de largo plazo con los clientes.

Fuentesde ingreso
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Las fuertes de ingresos de Bigae basa en un porcentaje de comisidpor viaje
realizado. A futuro, consideramos unir a empresas para que difsmdahblicidad en un

espacio que sera visto en el Smartphone del usuario al momento de usar la app.
Recursos clave

Biga! al ser una Apgsolo tiene como recurso principal a la plataforma tecnoldgica que
utilizara para el desarrollo de sus actividadesa piitaforma incluye a la persona que
desarrolla el aplicativo, asi como el soporte que se brindara a los clientes en caso se

presente alguna falla de sistema.
Actividades Clave

Se tendra que realizar un desarrollo de la plataforma Biga! con un proegéstoo que

pueda crearlo y también brindar el soporte a la misma.

Para los acuerdos previos a tomarse con los socios claves y/o usuarios, se debera contar

con una adecuada evaluacion de contratos los cuales minimicen los riesgos.

Respecto al marketingjgital, desarrollar un adecuado plan de marketing y ventas por

medios virtuales para sacar adelante la marca en el mercado.
Socios clave

Nuestros socios claves seran los conductores expertos quienes se encargaran de realizar

el traslado de un punto@ro a los usuarios. Ademéde contar con el apoyo de las
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asociaciones de mototaxistas quienes nos sirvan como filtro de personal de mototaxistas

para brindar un nivel de seguridad en la plataforma.

Asimismo tenemos a los inversionistas, quienes esitgpuektos a invertir en este

proyecto con la finalidad de obtener rentabilidad.

Finalmente, el proveedor de la app detamer informacion y control de las rutas que
realicen bs mototaxistas. Proporcionandonos la construccion, mantenimiento y

alojamientadel aplicativo

Estructura de costos

Nuestra estructura basica de costos se manejara por una inversion en la infraestructura

tecnolégica que nos servira de apoyo para el funcionamiento del app.

En segundo lugar, el pago de la comision a los mototaxistagrantes de esta red.
Asimismo contaremos con una cantidad de empleados base que nos permita realizar

soportes de linea.

Finalmente, on relacion al marketingligital aplicaremos un porcentaje de nuestros

ingresa en la promocion del App Bidaublicddad en redes sociales)

VALIDACION DE HIPOTESIS DEL PROBLEMA

Para poder realizar la validacion de nuestra hipétesis hemos utilizado una herramienta
llamada Experiment Board, la cual nos ayudara a determinar nuestro problema de

investigacion.
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A continuacion rmstraremos el esquema mencionado:
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