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1. RESUMEN EJECUTIVO 

Actualmente, se dan cerca de 26000 viajes en el distrito de San Juan de Lurigancho y eso 

sólo considerando a las cuatro asociaciones de mototaxis más grandes del distrito. Se sabe 

que existen más de quince y que cada una tiene, en promedio, entre 80 y 120 conductores 

que 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 través de estos vehículos es tan 

frecuentes, de hecho, son los más 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 y disponibilidad y responde a las 

necesidades actuales de la población de transportarse en vehículos con mayor confianza, 

seguridad y no verse expuestos a asaltos o accidentes. Sin embargo, lo que hace realmente 

novedosa a esta propuesta es su innovación tecnológica. Con el boom de UBER y su éxito 

rotundo en diferentes países, buscamos aplicar la misma fórmula, sólo que orientada a 

nuevas necesidades en sectores diferentes. Así, nuestra plataforma permitirá unir a 

conductores de mototaxis con clientes que busquen transportarse 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 permitirá 

crecer económicamente y formar parte de una red que promete ser un éxito rotundo. Tanto 

así es nuestro compromiso con la seguridad de nuestros clientes que aplicaremos, dentro 

de nuestros procesos, filtros que nos permitan contar con personal idóneo de manera tal 

que la experiencia de viaje sea la mejor.  

Sabemos también que la satisfacción de nuestros clientes y afiliados es importante, por 

ello contaremos con un equipo de profesionales que realizarán seguimiento constante a 

los servicios brindados y se encargarán de la post venta gestionando así lo necesario para 

fidelizar y crear relaciones a largo plazo con nuestro público. 

Nuestro servicio está dirigido a personas del distrito de San Juan de Lurigancho de los 

sectores socio-económicos B, C y D de 18 a 50 años que forman parte de la población 

económicamente activa y que cuentan con un Smartphone mediante el cual podrán 

solicitar sus viajes a través de nuestra aplicación. Queda claro que el distrito de San Juan 



   

 

 

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas - UPC Página 6 

 

de Lurigancho presenta grandes oportunidades de crecimiento y buscamos desarrollarnos 

en él para luego expandirnos hacia otros distritos que presentan condiciones similares. 

Nuestro proyecto necesita una inversión inicial de S/. 256177.2, siendo 60% aporte propio 

y asumido de manera equitativa entre cada socio del negocio y buscamos el otro 40% de 

inversionistas a quienes a cambio les ofrecemos una TIR de 41.61% mayor a cualquier 

alternativa de financiación en el mercado, un VAN de S/. 386.420 y un periodo de retorno 

de sólo 3 años, dos meses y 19 días. 

Creemos firmemente en nuestra propuesta y estamos seguros que será el próximo caso de 

éxito empresarial. 
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2. ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO 

2.1. Idea/Nombre del Negocio 

Las moto taxis son la forma de transporte público más utilizada actualmente en el distrito 

de San Juan de Lurigancho,  en directa competencia con los ómnibus, combis y cústeres. 

El problema que encontramos en este servicio radica en la poca seguridad que ofrecen a 

sus usuarios y en la ausencia de control y fiscalización por parte de las autoridades 

municipales. Esta información se basa en los distintos canales que indican que existe un 

alto índice de muertes en accidentes de tránsito, de los cuales el 10 % se presenta en moto 

taxis de tipo informal.1  

Es así, que ante la necesidad por encontrar un medio de transporte  rápido, seguro, y  a un 

precio bastante justo nace BIGA. La idea de este negocio es conectar al usuario  un 

servicio de moto taxi a través de una plataforma interactiva. 

Basándonos en el hecho que las moto taxis imperan en los conos, esta idea podría 

masificarse hacia otros distritos. Es por ello que se le denominó  inicialmente como ñEl 

UBER de los conosò.  

 

2.2. Descripción del servicio a ofrecer 

El servicio que ofrecemos es una aplicación móvil que conecta conductores de vehículos 

pequeños (mototaxis) con usuarios que requieren el servicio de traslado en tramos cortos. 

Asimismo, la app busca renovar la imagen de los moto taxis, los cuales son percibidos 

como medios de transporte poco disponibles  e inseguros.  

 

 

2.3. Equipo de trabajo  

 

                                                 
1 AMÉRICA TV 2017 
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Nuestro equipo de trabajo está formado por un grupo de estudiantes muy capacitados y 

con las siguientes características:  

  

  

 

Beatriz Espinoza

ÅEstudiante del décimo ciclo de la carrera de Administración de Empresas de la UPC. Con 
experiencia en área  de operaciones y servicios financieros. Actualmente labora en área 
comercial de una institución financiera.

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

ÅEste integrante del equipo se encargará de realizar el planeamiento financiero de Biga!

Ericka Zuñiga

ÅEstudiante del décimo ciclo de la carrera de Administración de Empresas de la UPC. Con 
experiencia en área  de procesos logísticos y de suppy chain management, Cuenta con 
más de 5 años de experiencia en el área de comercio exterior de un operador logístico 
transnacional.

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

ÅEste integrante del equipo se encargará de realizar el planeamiento financiero de Biga!. 
Su aporte principal será ser la  encargada de las actividades de la cadena de 
abastecimiento 

Erick Gamboa Asurza

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

- Con respecto a mis fortalezas, soy analítico, creativo, muy responsable, empático y con 
capacidad de comunicación en todo nivel.

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

Viviana  Virhuez

ÅEstudiante del noveno ciclo de la carrera de Administración de Empresas de la UPC. Con 
experiencia en área  de analista de Calidad de servicio,  Cuenta con más de 5 años de 
experiencia en el área de comercio exterior de un operador logístico transnacional.

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

ÅEl aporte principal será de mantener la diferenciación de nuestro servicio en el mercado 
mediante el uso de indicadores de gestión. 
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3. PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO DEL NEGOCIO 

3.1. Análisis Externo 

3.1.1. Análisis PESTEL 

Factores políticos - económicos:  

Después de los resultados de las elecciones en el 2016, siendo el Presidente Pedro Pablo 

Kuczynski, se tuvo claro las vías de continuidad y estabilidad económica proyectada para 

los próximos meses entre el estado y las empresas.  

Debido a los ¼ltimos sucesos naturales, causados por el òni¶o costeroò2, muchas ciudades 

y distritos de Lima no se han visto afectadas y la rutina diaria continúa normalmente, en 

este caso, las personas del distrito de San Juan de Lurigancho tienden 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 Transporte, Tránsito y Vialidad es que tiende 

a incrementar más los operativos de fiscalización dentro del distrito para que cumplan las 

normas mínimas exigidas. Es por eso, que se han generado muchas asociaciones de 

mototaxistas. 

En pro de la empresa  podemos indicar que el gobierno anterior realizó una apuesta por 

la corriente de innovación que surge en el mundo para implementar nuevos servicios y/o 

cualquier tipo de innovación que genere recursos económicos con tan sólo una idea 

viablemente sostenible que pueda ejecutarse. Este gobierno continua con esta acertada 

política de apoyo hacia la innovación que pueda generarse en el país a través de personas 

comunes y corrientes con una buena y/o gran idea (STARTUP Perú). 

 

Factor social:  

                                                 
2 DIARIO GESTIÓN 2017 
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En el Perú se movilizan millones de personas para ir a centros laborales y centros 

educativos principalmente3. Según el observatorio limeño, Lima como vamos, el Cercado 

de Lima es el principal distrito donde los limeños se dirigen para ir a estudiar y/o trabajar 

(14.5%), seguido por San Juan de Lurigancho (8.1%) y Santiago de Surco (6.4%). Con 

relación al distrito de San Juan de Lurigancho, la misma encuesta indica que el 3.6% de 

la población usa a la moto taxi como transporte individual así como  colectivo para 

movilizarse. 

Por otra parte, el acceso a las movilidades es escaso en hora punta. El servicio del 

alimentador del metropolitano4, es 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 a cualquier punto de la capital, pero aun así es insuficiente. De manera paralela, 

existen las moto taxis, este servicio de acercamiento para tramos cortos es la solución más 

inmediata y económica. 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 ilícitos5.  

Con el fin de contar con un servicio accesible, económico y contribuir a combatir la 

informalidad en las mototaxis, BIGA se constituye  como punto atractivo para incentivar 

a los mototaxistas debidamente registrados a través del BIGA APP. Esto ayudará a frenar 

el avance de mototaxis piratas, pues incentivará a que se integren a asociaciones 

formalmente registradas, y así reducir los  eventos ilícitos en estas unidades. 

 

Factor Tecnológico: 

El uso de smartphones en el mundo es un hecho irreversible, y que está en constante 

aumento exponencial. A su vez las plataformas que brindan el servicio se incrementan y 

amplían el ecosistema de hardware y sobre todo software útil 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. Atrás quedaron las grandes empresas que eran amos y señores de la 

                                                 
3 RPP NOTICIAS 2017 
4 DIARIO PERÚ21 2017 
5 DIARIO CORREO 2017 
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innovación. A través del software libre se generan muchas soluciones y negocios 

millonarios en la palma de la mano. 

En este sentido, el Perú ha apostado y replicado como en otros países de la región por la 

innovación en el campo de la tecnología y nuevas soluciones6.  

Con respecto al App Biga se tiene identificado la problemática y la solución como fuente 

alternativa a la eficiencia de este medio de transporte. No obstante, ninguno de los 

integrantes del grupo cuenta con conocimientos en programación para la aplicación, este 

es un aspecto netamente técnico a solucionar para la viralización del App por sus 

bondades. 

Según información de Uptodown, la segunda plataforma de descarga de Apps para 

Android y la tercera a nivel global, el Perú es un mercado muy importante y por eso están 

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 relación al aspecto legal podemos encontrar en la actualidad el Perú cuenta con 

diversas entidades respaldadas por el estado y empresas privadas, que brindan el apoyo 

necesario para asesorar y ser socio de tu emprendimiento7. Estas entidades 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 económicamente viable y sostenible 

para el éxito de la misma y respaldo por los mencionados anteriormente. 

Otro punto importante es que en el distrito contamos con un proyecto de ordenanza que 

regula el servicio de transporte público de vehículos menores como son las mototaxis, 

inclusive cuentan con especificaciones mínimas que deben de cumplir a fin de brindar las 

medidas de seguridad al usuario y contribuyan con el orden público. En ese sentido, esta 

normativa favorece al proyecto.  

                                                 
6 INNOVATE PERÚ 2017 
7 DIARIO GESTIÓN 2017 
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3.2. Análisis Interno  

3.2.1. Análisis de las 5 fuerzas de Porter 

Competidores 

El negocio de transporte en tramos cortos en San Juan de Lurigancho y en la mayoría de 

distritos, actualmente, es atendido principalmente por mototaxis. El negocio que 

buscamos implementar se apoya en las asociaciones de mototaxistas por ser un grupo 

formal y busca integrar a otros conductores de este vehículo a fin de que operen dentro 

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

ya que cumplen con la función básica de nuestro negocio y a un menor precio, pero sin 

las medidas de seguridad. A continuación, se mencionan las características del servicio 

brindado por la competencia: 

 

Mototaxis Informales: 

Ventajas: 

¶ Alta disponibilidad 

¶ Precios bajos 

Desventajas: 

¶ Incomodidad por el mal estado del vehículo 

¶ Inseguridad (temor de los clientes al asalto) 

¶ Existe mucha informalidad, puesto que la gran mayoría de conductores   no cuenta 

con papeles en regla. 

¶ Negligencia e irresponsabilidad de los conductores al manejar la mototaxi (muchas 

veces son menores de edad). 

¶ Finalmente, el análisis de los competidores se ve 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 están representados por todas aquellas personas que busquen trasladarse 

en tramos cortos y tienen la necesidad de transportarse rápidamente, pagando una tarifa 

asequible y con medidas de seguridad razonables. Por esta razón, el poder de negociación 

de los clientes es de  mediano a alto.  

De manera que cualquier alza muy significativa en la tarifas podría determinar que este 

se mueva hacia la competencia y opte por algún servicio de transporte diferente. No 

obstante, con nuestra propuesta buscamos ofrecerle un servicio integral que combina 

principalmente 3 factores (accesibilidad, bajo costo y seguridad).  De esta forma 

buscamos aplicar nuestra estrategia de fidelización, y disminuir el poder de negociación 

del cliente. 

Adicionalmente, nos proyectamos a que también las empresas más representativas del 

distrito  sean nuestros clientes aliados, las cuales, a través de la app podrán distribuir su 

publicidad. El poder de negociación de estos, en este caso, es diferentes ya que es bajo a 

diferencia de los mototaxistas. Esto, debido a que se podría negociar con otras empresas 

que requieran publicidad. 

 

Proveedores 

Los proveedores clave son los conductores formales de mototaxis, ya que gracias a ellos 

se podrá cumplir con el aspecto básico en que se apoya el negocio. El poder de 

negociación es de mediano a alto.  Por ello, planeamos desarrollar estrategias enfocadas 

en incentivos, flexibilidad y fidelización. 

Por otro lado, también contamos con proveedores de la aplicación, APP Biga, quienes 

nos darán el soporte para la construcción, 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 relación a los sustitutos, el cliente siempre es libre de escoger. Para el caso de 

transporte de tramos cortos, existen otros medios de transporte por los que el cliente pueda 

optar. Así tenemos: microbuses y taxis. A continuación, algunas de sus características en 

relación al negocio. 

Microbuses: 

Ventajas 

Bajo costo 

Desventajas 

No es un transporte de punto a punto. 

Inseguridad 

Informalidad 

 

Taxis: 

Ventajas 

¶ Comodidad 

¶ Transporte de punto a punto 

¶ Mediana seguridad 

Desventajas 

¶ Costo elevado 

 

Competidores potenciales 
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Actualmente, se sabe que está 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 supera con creces y balancea un poco  

los que pueden ofrecer los servicios de transporte mencionados anteriormente, lo cual 

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

Adicionalmente, la empresa Honda, el fabricante de motos más grande del mundo, se ha 

asociado estratégicamente con Grab para lanzar a futuro un servicio compartido tipo 

UBER pool. 

http://gestion.pe/empresas/honda-motor-invierte-servicio-mototaxis-compartido-

2176907 

 

3.2.2. Análisis FODA 

 

FODA CRUZADO 

 

 

 

 

 

 

 

FODA  

 

 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

O1 Apoyo por parte del 

gobierno e instituciones 

privadas a las start up. 

O2 Tendencia de las 

personas a usar medios de 

transportes seguros. 

O3Financiamiento bancario 

y/o externo. 

O4 Mercados amplios con 

necesidades insatisfechas 

 

A1 Copia del modelo 

de negocio. 

A2 Políticas 

municipales adversas.  

A3 Barreras legales. 
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FORTALEZAS 

 

F1 Modelo de negocio 

innovador. 

F2 Socios comprometidos 

con el negocio. 

F3 Buena relación con 

aliados estratégicos.  

F4 Buena aceptación por 

parte de clientes y usuarios 

potenciales. 

F5 Seguridad y confianza al 

cliente.  

F6 Bajos costos operativos. 

F7 Mototaxis calificados, 

cómodos y seguros. 

F8 Conductores registrados 

en asociaciones de mototaxis 

seguras. 

 

 

 

FO 

 

Aprovechar que nuestro 

modelo de negocio es 

innovador y existe una 

buena relación con nuestros 

clientes y usuarios 

potenciales para aplicar a un 

financiamiento externo. 

(F1,F2, O3) 

 

Aplicar una estrategia de 

penetración de mercado, 

incursionando en nuevos 

distritos, no solo SJL. 

(F4, O4) 

 

Utilizar la seguridad que 

brindan los mototaxistas 

que se encuentran 

registrados en las 

asociaciones para 

aprovechar la tendencia de 

los usuarios de usar medios 

de transportes seguros. 

(F5,O2) 

 

FA 

 

Aprovechar la buena 

relación que tenemos 

con los aliados 

estratégicos 

(asociaciones de 

mototaxis), así como 

el compromiso de los 

socios para evitar las 

posibles copias de 

nuestro modelo de 

negocio. 

(F2, F3, A1) 

 

Aprovechar la buena 

aceptación por parte 

de clientes y la 

seguridad que brinda 

este medio para poder 

contrarrestar alguna 

política municipal 

adversa. 

(F4, F5, A2) 
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DEBILIDADES 

D1 Falta de financiamiento 

económico por parte de 

accionistas. 

D2  Mala imagen de 

mototaxistas.  

D3 Accionistas no cuentan 

con conocimientos en 

desarrollo de plataformas 

tecnológicas. 

D4 Necesidad de uso de 

internet y de capacidad de 

dispositivos móviles. 

 

 

DO 

 

Minimizar la mala imagen 

que tienen los mototaxistas, 

brindando al cliente un 

soporte tecnológico seguro, 

el cual le genere 

satisfacción.  

(D2,O2) 

 

Contrarrestar la falta de 

financiamiento por parte de 

los accionistas mediante el 

posible financiamiento 

bancario y/o externo. 

(D1, O3) 

 

 

DA 

 

Brindar a los 

mototaxistas la 

oportunidad de 

cambiar su mala 

imagen, mediante la 

formalización 

inscribiéndose en una 

asociación de 

mototaxis, de esta 

manera 

contrarrestaríamos las 

posibles barreras 

municipales de 

operatividad. 

(D2, A2) 

 

3.3. Visión 

ñSer una empresa l²der en el servicio de transporte en tramos cortos a nivel de Lima 

Metropolitana que brinde disponibilidad,  bajo costo y seguridad, garantizando así la 

satisfacci·n de nuestros clientesò. 
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3.4. Misión 

ñBrindar un servicio diferenciado de transporte en tramos cortos enfoc§ndonos en el uso 

de tecnolog²a  a  precios competitivosò. 

 

3.5. Objetivos estratégicos 

 

¶ Nuestros objetivos son: 

¶ Lograr el financiamiento por parte de inversionistas externos, para poder en marcha 

nuestro aplicativo. 

¶ Posicionar a BIGA  en el sector empresarial al que vamos dirigidos. 

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

de servicio seguro y confiable. 

¶ Incursionar en nuevos mercados, aplicando la estrategia competitiva de penetración 

de mercado, pues inicialmente nos enfocaremos en el distrito de San Juan de 

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

¶ Lograr la formalización de nuestros clientes (Mototaxistas) mediante su inscripción 

en las asociaciones de mototaxis. De esta manera, obtendrán mayores beneficios 

económicos y nosotros como organización contribuiremos al desarrollo del distrito. 

¶ Brindar a las Asociaciones 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 investigación de nuestro mercado a atender podemos observar que está 

compuesto por personas entre 18 y 50 años que  deciden optar por el servicio de mototaxi. 

La información sobre la cual nos apoyamos está basada en las encuestas emitidas por 

Lima como vamos sobre la realidad en el uso de mototaxis, en donde éstas representan el 

3.6% de la actividad más frecuente de transporte a nivel de Lima metropolitana. Es por 

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

 

4.1. Diseño metodológico de la investigación / metodología de hipótesis 

Al empezar el estudio de nuestro proyecto usamos la matriz Canvas para poder determinar 

nuestro modelo de negocio y cuáles serían los actores que intervendrían en nuestro 

negocio.  

A continuación mostraremos el resultado de la elaboración de dicha herramienta y el 

desarrollo del mismo.



   

 

 

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas - UPC Página 1 

 

CANVAS BIGA!  
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DESCRIPCIÓN DE ACTORES INTERVINENTES EN EL MODELO DE 

NEGOCIO 

Segmentos de Mercado 

Los segmentos de mercado que se analizan en este modelo de negocios son:  

¶ Usuarios de mototaxis: El público objetivo, en este caso, aquellas personas entre 18 

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

¶ Mototaxistas: Conductores que cuentan con sus mototaxis inscritas en asociaciones 

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 enfocados hemos considerado 

desarrollar dos mapas de empatía.  

Uno de ellos para el segmento de clientes,  y el otro para mototaxistas. Líneas abajo se 

encuentra el desarrollo de los mapas que corresponde a cada segmento: 
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http://rpp.pe/lima/obras/el-75-de-limenos-se-moviliza-en-transporte-publico-y-el-

 D25-viaja-2-horas-noticia-992721 

El segmento N°1 del mapa nos describe a los Usuarios, quienes son aquellas personas 

que tienen la necesidad de encontrar un medio de transporte para tramos cortos, que sea 

accesible, a un precio asequible y que sea seguro.   

Fuente 1: Elaboración propia. 

http://www.google.com.pe/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwjcouPRzLbSAhUKOiYKHYqLD-sQjRwIBw&url=http://piensacomorico.com/el-dinero-cambia-a-las-personas/&psig=AFQjCNE4VSBMNARS_evHC89tYj6rik49LQ&ust=1488502113958446
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El segmento N°2 del mapa nos describe a los Clientes, quienes son los mototaxistas, cuya 

necesidad principal es la de generar más ingresos por el incremento de su número de 

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

 

Propuesta de Valor 

En este cuadrante Nro. 2 encontramos las siguientes propuestas de  valor para los 

segmentos a los que vamos dirigidos: 

                            

PARA USUARIOS: El valor adicional que presentaremos a los usuarios es la 

accesibilidad al contar con un aplicativo fácil que les permita transportarse de manera 

rápida, además de contar con un ambiente cómodo a  precios accesibles para el usuario. 

 

Fuente 2: Elaboración propia. 

http://www.fotosearch.es/fotos-imagenes/mototaxi.html
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PARA CLIENTES:  La propuesta de valor para el caso de los mototaxistas  es la difusión 

de sus servicios mediante una aplicación gratuita. Además el contar con mayor difusión 

por la app, le permitirá al mototaxista el incrementar sus ingresos por el incremento de 

viajes al acercar a los usuarios hacia los servicios que ellos ofrecen. Asimismo, les 

ayudará a tener un manejo óptimo del tiempo, ya que  no habr§ ñhoras muertasò.  

Otra propuesta de valor con el que contamos es el de incrementar los ingresos de uno de 

los socios clave  ñempresas aliadasò, a trav®s de publicidad de sus productos y/o servicios 

en nuestros espacios  virtuales, de tal modo que no solo facilite el traslado de un usuario 

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

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

 

Canales de llegada:  

Los canales de llegada tanto para USUARIOS y CLIENTES será la App Biga!, una 

aplicación gratuita que podrá ser utilizada fácilmente desde los Smartphone (Android). 

Asimismo contamos con una Fan Page, publicada en Facebook  para que el cliente se 

pueda informar de qué se trata la aplicación y cómo funciona Biga. Además contamos 

con una fan page, la cual nos permite acercarnos e 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, además se sabe que los usuarios de hoy en día están conectados a las 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 caída de un nuevo 

sistema, o simplemente consultas realizadas por los usuarios, es vital para mantener y/o 

construir relaciones de largo plazo con los clientes.  

 

Fuentes de ingreso 
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Las fuentes de ingresos de Biga  se basan en un porcentaje de comisión por viaje 

realizado. A futuro, consideramos unir a empresas para que difundan su publicidad en un 

espacio que será visto en el Smartphone del usuario al momento de usar la app.  

 

Recursos clave 

 

Biga! al ser una App solo tiene como recurso principal a la plataforma tecnológica que 

utilizará para el desarrollo de sus actividades. Esta plataforma incluye a la persona que 

desarrolla el aplicativo, así como el soporte que se brindará a los clientes en caso se 

presente alguna falla de sistema. 

 

Actividades Clave 

 

Se tendrá que realizar un desarrollo de la plataforma Biga! con un proveedor externo 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 deberá contar 

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

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

medios virtuales  para sacar adelante la marca en el mercado.  

 

Socios clave 

 

Nuestros socios claves serán los conductores expertos quienes se encargarán de realizar 

el traslado de un punto a otro a los usuarios. Además, de 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 están dispuestos a invertir en este 

proyecto con la finalidad de obtener rentabilidad.  

Finalmente, el proveedor de la app debe  tener información y control de las rutas que 

realicen los mototaxistas. Proporcionándonos la construcción, mantenimiento y 

alojamiento del aplicativo.  

 

Estructura  de costos 

Nuestra estructura básica de costos se manejara por una inversión en la infraestructura 

tecnológica que nos servirá de apoyo para el funcionamiento del app.  

En segundo lugar, el pago de la comisión a los mototaxistas integrantes de esta red. 

Asimismo contaremos con una cantidad de empleados base que nos permita realizar 

soportes de línea.  

Finalmente, con relación al marketing digital aplicaremos un porcentaje de nuestros 

ingresos en la promoción del App Biga (publicidad en redes sociales) 

 

VALIDACIÓN DE HIPÓTESIS DEL PROBLEMA 

Para poder realizar la validación de nuestra hipótesis hemos utilizado una herramienta 

llamada Experiment Board, la cual nos ayudará a determinar nuestro problema de 

investigación. 
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A continuación mostraremos el esquema mencionado:
























































































































































































































































































