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RESUMEN 

AGROXAPP es un proyecto de que ofrece un modelo de negocio innovador dentro del 

mercado peruano, el cual trata de un aplicativo móvil que busca conectar empresarios y 

criadores de ganado vacuno y equino con profesionales veterinarios que ofrecen diversos 

servicios para el cuidado de sus animales. Puesto que estos empresarios buscan conectar 

con profesionales de confianza para entregarles a sus animales, es que se busca crear una 

comunidad de confianza entre ambos y de esta manera mantener una relación estable y de 

apoyo entre ambas partes. 

Realizada la evaluación del mercado y sus preferencias, esta app busca ofrecer diversos 

servicios además de ser el medio de conexión entre ganaderos y veterinarios, es por ello 

que contará con opciones como la creación de un espacio para que los empresarios 

ganaderos puedan intercambiar experiencias e inquietudes comunes, convirtiéndose en una 

especie de comunidad de apoyo mutuo, un blog en el cual se busca entregar contenido de 

valor para este sector que abarque diversos temas importantes, el propósito es, mientras 

avance el tiempo y el desarrollo del proyecto, ir entregando y ofreciendo opciones diversas 

de acuerdo a las nuevas necesidades que se vayan descubriendo en el camino. Es así como 

esta propuesta inicial de servicios tiene la posibilidad de variar y aumentar conforme se 

descubran nuevas funcionalidades demandadas por nuestros usuarios objetivos.  

El modelo de negocio ha sido validado a través de diversos experimentos como entrevistas, 

encuestas, concierge, entre otros más. Además, se ha desarrollado la planificación y 

presupuestación de aspectos de ventas, marketing, operaciones, finanzas y recursos 

humanos necesarios para empezar la propuesta de negocio. Asimismo, con ello se puede 

corroborar que es un modelo de negocio rentable y con potencial en el mercado. 

 

Palabras clave: App; confiable; rentable; vacuno; equino; conexión. 
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Connection app for livestock and equine - agroxapp 

ABSTRACT 

AGROXAPP is a project that offers an innovative business model within the Peruvian 

market, which is a mobile application that seeks to connect entrepreneurs and breeders of 

cattle and horses with veterinary professionals who offer various services for the care of 

their animals. Since these entrepreneurs seek to connect with trusted professionals to 

deliver their animals, they seek to create a community of trust between them and in this 

way maintain a stable and supportive relationship between both parties. 

After evaluating the market and its preferences, this app seeks to offer various services in 

addition to being the means of connection between farmers and veterinarians, which is why 

it will have options such as creating a space for livestock entrepreneurs to exchange 

experiences and concerns common, becoming a kind of community of mutual support, a 

blog in which it is sought to deliver valuable content for this sector that covers various 

important topics, the purpose is, as time progresses and the development of the project, to 

deliver and offer diverse options according to the new needs that are discovered along the 

way. This is how this initial service proposal has the possibility of varying and increasing 

as new functionalities demanded by our target users are discovered. 

The business model has been validated through various experiments such as interviews, 

surveys, and concierge, among others. In addition, the planning and budgeting of aspects 

of sales, marketing, operations, finance and human resources necessary to start the business 

proposal has been developed. Likewise, this can confirm that it is a profitable business 

model with potential in the market. 

 

 

 

 

Keywords: App, reliable, profitable, cattle, equine, connection 
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1. FUNDAMENTOS INICIALES  

1.1. Equipo de trabajo 

i Descripción de las funciones y roles a asumir por cada integrante 

Tabla 1: Equipo de trabajo 

AUGUSTO SIFUENTES BOZA 

Estudiante del décimo ciclo de la carrera de 

Contabilidad y Administración en la 

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas 

(UPC). 

 

ROL ASUMIDO  

Analista Financiero 

FUNCIONES 

- Evalúa los riesgos y los determina de 

acuerdo con el estado financiero de la 

empresa. 

- Evalúa la capacidad de inversión de la 

empresa. 

- Elabora los estados financieros tanto 

mensuales, trimestrales y anuales. 

- Monitorea las inversiones. 

Fuente: Elaboración Propia 

GERARDO AGUADO RAMOS  

Estudiante del décimo ciclo de la carrera de 

Contabilidad y Administración en la 

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas 

(UPC). 

 

ROL ASUMIDO  

Analista de Recursos Humanos 

FUNCIONES 

- Desarrollo de programas de capacitación 

al personal. 

- Se encarga del proceso de selección y 

reclutamiento. 

- Genera un buen ambiente laboral. 

- Establece relaciones directas y canales de 

comunicación internos. 

Fuente: Elaboración Propia 
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CARLA ORTEGA CASTILLA  

Estudiante del décimo ciclo de la carrera de 

Contabilidad y Administración en la 

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas 

(UPC). 

 

ROL ASUMIDO  

Analista Comercial 

FUNCIONES 

- Generar y analizar reportes. 

- Analizar el movimiento del mercado. 

- Velar por el cumplimiento de las 

metas. 

- Desarrollar iniciativas que se 

encuentren relacionadas al mercado. 

Fuente: Elaboración Propia 

ALESSIA LÓPEZ ATENCIA  

Estudiante del décimo ciclo de la carrera de 

Contabilidad y Administración en la 

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas 

(UPC). 

 

ROL ASUMIDO  

Gerente General 

FUNCIONES 

- Seguimiento de los procesos de la 

empresa. 

- Controlar los fondos fijos y recursos 

de la empresa. 

- Seleccionar los productos que 

formarán parte del aplicativo. 

- Supervisar el cumplimiento de las 

políticas y de las funciones de cada 

personal. 

Fuente: Elaboración Propia 
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MARIELLA HUAMANI HUAMANI  

Estudiante del décimo ciclo de la 

carrera de Administración y 

Marketing en la Universidad Peruana 

de Ciencias Aplicadas (UPC). 

 

ROL ASUMIDO  

Analista de Marketing 

FUNCIONES 

- Realizar un plan de marketing. 

- Desarrollo y evaluación de la 

estrategia de marketing. 

- Investigación de mercado y sus 

competidores. 

- Desarrollar promociones con 

gestores publicitarios. 

Fuente: Elaboración Propia 
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2. VALIDACIÓN DEL PROBLEMA  

2.1. Breve explicación del problema que se va a resolver  

Existe dificultad para que criadores de caballos y ganado vacuno encuentren 

proveedores de servicios de asistencia veterinaria. Además, existe poca satisfacción en 

los servicios ya que no existe un lugar donde puedan verificar la calidad del mismo. 

Cabe resaltar que estos servicios abarcan grandes costos de transporte, por lo que 

existen inseguridades para elegir un proveedor desconocido. 

2.2.  Diseño y guía de entrevistas de exploración 

i. Entrevista a personas del público objetivo 

EXPERIENCIA 

1. Cuéntame tu experiencia sobre la última vez que te sentiste 

satisfecho/insatisfecho con el servicio y el trato que recibió tu animal en un 

proceso de reproducción.   

2. ¿Cómo logras hacer que tus animales se sientan cómodos a la hora de ser 

trasladados?   

3. ¿Alguna vez tuviste alguna emergencia con tus animales? ¿Qué tal fue la 

atención que le brindaron los veterinarios?   

USO DEL SERVICIO 

4. ¿Cuál es la frecuencia con la que adquieres un servicio que te ayude en la 

reproducción de tus animales?   

5. ¿Con qué frecuencia sueles trasladar a tus animales y hacia cuál destino?   

6. ¿En qué fechas realizas habitualmente la reproducción de tus animales?   

PROCESOS 

7. ¿Cuál es el proceso de cuidado que realizas a tus animales?   

8. ¿Cómo/dónde encuentras aquellos servicios? ¿Qué tan eficientes son?   

9. ¿Cuáles son las principales cualidades que buscas para relacionar a tus 

animales con los de otros ganaderos?   

10. ¿Cuánto tiempo te toma completar todo el proceso de búsqueda y 

reproducción de tu ganado?  

PLATAFORMAS 

11. ¿Has usado alguna plataforma digital a la hora de relacionar a tus animales?   
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ii  Entrevistas a expertos 

1. ¿En qué sector labora y con qué especies?  

2. ¿Qué te motivó a trabajar en el rubro de ganado vacuno/crianza de 

caballos?   

EXPERIENCIA 

3. Coméntanos algunas experiencias positivas que se le haya presentado al 

brindar el servicio.  

4. Mencione algunas experiencias negativas que se le haya presentado al 

brindar el servicio.  

5. ¿Con qué continuidad recibes ofertas por tus servicios? (Asistencia 

veterinaria)  

6. ¿Con qué medios de comunicación logran tener contacto contigo (Redes 

sociales, correo, llamadas, etc.)?  

7. ¿Cuáles son las tendencias que presenta el rubro en la actualidad?  

COSTOS O GASTOS 

8. ¿Cuáles son los gastos esenciales en los que se incurre al trabajar en este 

rubro?  

9. ¿Qué aspectos adicionales requeridos en este rubro para poder articular el 

negocio? 

10. ¿Cuáles son los principales costos, monetarios o no, que abarca los servicios 

de veterinaria de tus animales?  

FACILIDAD DE BUSCAR UN PROVEEDOR 

11. ¿Con qué facilidad se encuentran proveedores de este tipo de animales que 

cumplan con todos los requisitos/cualidades para realizar el cruce entre 

ellos?   

12. ¿Conoces algunas compañías, profesionales o técnicos que lideran el 

mercado en donde operas?  

PROCESOS 

13. ¿Cuáles son las principales cualidades/requisitos que los criadores exigen a 

la hora de contratar los servicios? (Asistencia veterinaria)   

14. En base a tu conocimiento ¿Cuál es el proceso que los ganaderos o criadores 

de caballos realizan para la reproducción de sus animales?  
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2.3. Síntesis de los resultados obtenidos 

Resultados de los usuarios 

La mayoría de ellos prefieren que el servicio esté dentro de la empresa donde laboran 

para una mayor eficiencia. Asimismo, cuando se da el caso de contratar este tipo de 

servicios, generalmente buscan recomendaciones porque no confían su ganado a 

cualquiera, es por ello que encontrar personas de confianza para realizar el cruce de 

sus animales es una de sus prioridades. De todos modos, recurren muy poco a los 

servicios de veterinaria y prefieren ser ellos mismos los encargados de darle asistencia 

a sus animales, salvo sea una emergencia, ya que no es fácil encontrar una veterinaria 

cercana o especializada. Para ellos es importante brindarle una alimentación 

balanceada a su ganado y que al momento de que estos sean transportados por terceros 

estos le provean de comodidad a sus animales para evitar futuras lesiones en ellos. Por 

otro lado, para la reproducción de sus animales, el tiempo estimado del proceso es 

entre 1 a 2 semanas.  

Resultados de los expertos 

Mencionan que uno de los gastos más importantes de este rubro recae en la 

alimentación, dado que, a diferencia de los otros servicios, la alimentación se da con 

frecuencia diaria. Asimismo, comentan que el motivo por el cual deciden laborar en 

este rubro es porque desde muy pequeños tuvieron experiencias con animales y se 

enfocaron en que más adelante podrían brindarles los mejores servicios en salud, 

alimentación y cuidado en general.  

En cuanto a la reproducción de los animales, generalmente se basa en reproducción 

asistida, es decir, a través de la inseminación artificial y transferencia de embriones, 

siendo este un método más efectivo que en una reproducción natural, dado que se 

pueden tratar factores de tiempo y linaje. Un aspecto importante exigido por los 

criadores es la experiencia y la coordinación en servicio que recibirán, ya que esto 

afecta directamente en el tiempo y la sincronización en la reproducción. 
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2.4. Breve explicación de los hallazgos principales de cada una de las entrevistas 

desarrolladas 

Al realizar las entrevistas tanto a usuarios y expertos, concluimos que la mayoría de 

los participantes en este rubro buscan personas de confianza para el tratamiento de su 

ganado, específicamente en la reproducción. Además, si está dentro de sus 

posibilidades optan por tener a su cargo personal de veterinaria propio antes que 

recurrir a un servicio de terceros, ya que, para ellos su ganado es algo de sumo cuidado 

que merece dedicación. Asimismo, se llegó a la conclusión que el gasto mayor está en 

el cuidado del ganado equino, debido a que estos requieren de alimentación 

balanceada, ya que de no recibirla afecta la estética del animal. Otro de los gastos está 

en la reproducción, ya que se deben cumplir una serie de requisitos especiales, por lo 

que la mayoría opta por el método de inseminación artificial, cuyo procedimiento es 

más práctico y eficaz. 

2.5. Aprendizajes 

Dentro de la información que se pudo recoger, es que el conectar criadores de caballos 

y ganado vacuno con una serie de proveedores de servicios debe ser un proceso fácil 

y práctico para cada una de las partes a fin de evitar altos costos futuros, por lo que 

será necesario el desarrollo de un aplicativo. Asimismo, nos dimos cuenta de que 

ofrecer una variedad de servicios puede ser contraproducente si excede nuestra 

capacidad de respuesta. Es por ello, que de momento la propuesta es brindar servicios 

de asistencia veterinaria especializados en ganado vacuno y equino de forma práctica, 

rápida y segura, promocionado principalmente a través de redes sociales.  

En conclusión, se decide implementar un sitio web con la idea de dar a conocer el 

servicio que brindan los diferentes proveedores a mayor profundidad y, asimismo, se 

dará el plus de que cada proveedor o cliente posee información acerca del ganado 

vacuno o criaderos de caballo para que todos estén a la expectativa de lo que sucede 

en ese rubro. 
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2.6.  Sustentación de la validación del problema  

En síntesis, gracias a las entrevistas realizadas por el equipo de trabajo, se logró 

comprobar la validación del problema y satisfacciones de las necesidades del público 

objetivo a través de una aplicación innovadora que conecta a los criadores de caballo 

y ganado vacuno con proveedores de servicios especializados en asistencia veterinaria. 

De esta manera, nuestro público objetivo podrá realizar las contrataciones 

correspondientes con mayor seguridad y practicidad. 

Enlaces de entrevistas a usuarios 

 Adriana Espinoza: https://drive.google.com/file/d/18qMnJdQ_CWqQrJ-

VkoaCa3iZs3HTcQFX/view?usp=drivesdk 

 Antonella Navarro: https://youtu.be/9DnkF9FB6 

 César Aguilar: https://soundcloud.com/user-3564723/entrevista-con-aguilar  

 César Becerra: https://youtu.be/DxdE54Bj98j 

 Enzzo Arbocco: https://youtu.be/0xlD2Dr9i6k 

 Gustavo Palacios https://youtu.be/03UtB2eQgsw 

 Ilich Rivas: https://soundcloud.com/mvb10/Ilich-rivaso 

 Jaime Marín: https://youtu.be/ExdD5Vn62j 

 Jhon Aguilar: https://soundcloud.com/user-874547060/entrevista-jhon-aguilar-slee 

 Juan Calderón https://www.youtube.com/watch?v=0GzBPP7puJw  

 Juan Lozano: https://youtu.be/RxUJ67B86 

 Marco Antonio Caro Sleé: https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-

marco-caro-slee  

 Mariana Chicchon: https://soundcloud.com/mvb10/mariana-chicchon 

 Michelle Huang: https://soundcloud.com/mvb10/michelle-huang 

 Nicolas Nolazco: https://soundcloud.com/mvb10/nicolas-nolazco 

 Olivier Castillo: https://soundcloud.com/mvb10/olivier-castillo 

 Rafael Ponte Gaitán: https://soundcloud.com/juan-padilla-33697416/entrevista1 

https://drive.google.com/file/d/18qMnJdQ_CWqQrJ-VkoaCa3iZs3HTcQFX/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/18qMnJdQ_CWqQrJ-VkoaCa3iZs3HTcQFX/view?usp=drivesdk
https://youtu.be/9DnkF9FB6
https://soundcloud.com/user-3564723/entrevista-con-aguilar
https://youtu.be/DxdE54Bj98j
https://youtu.be/0xlD2Dr9i6k
https://youtu.be/03UtB2eQgsw
https://soundcloud.com/mvb10/Ilich-rivaso
https://youtu.be/ExdD5Vn62j
https://soundcloud.com/user-874547060/entrevista-jhon-aguilar-slee
https://www.youtube.com/watch?v=0GzBPP7puJw
https://youtu.be/RxUJ67B86j
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-marco-caro-slee
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-marco-caro-slee
https://soundcloud.com/mvb10/mariana-chicchon
https://soundcloud.com/mvb10/michelle-huang
https://soundcloud.com/mvb10/nicolas-nolazco
https://soundcloud.com/mvb10/olivier-castillo
https://soundcloud.com/juan-padilla-33697416/entrevista1
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 Renzo Silva: https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-renzo-silva-e  

 Ricardo Bejar Luque: https://soundcloud.com/juan-padilla-33697416/entrevista-

con-bejar-luque 

 Sebastián García: https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-sebastian-

garcia-el 

Enlaces de entrevistas a expertos 

 Carmen Velázquez: https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-dra-

carmen-velazquez  

 Gustavo Hernando Carillo Yzarra: https://soundcloud.com/user-

874547052/entrevista-gustavo-carrillo  

 Linn Blanco López: https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-

veterinario-linn-blanco-lopez  

 Sayuri Wakabayashi: https://soundcloud.com/mvb10/sayuri-wakabayashi 

 Walter Farromeque: https://soundcloud.com/mvb10/walter-farromeque 

  

https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-renzo-silva-e
https://soundcloud.com/juan-padilla-33697416/entrevista-con-bejar-luque
https://soundcloud.com/juan-padilla-33697416/entrevista-con-bejar-luque
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-sebastian-garcia-el
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-sebastian-garcia-el
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-dra-carmen-velazquez
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-dra-carmen-velazquez
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-gustavo-carrillo
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-gustavo-carrillo
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-veterinario-linn-blanco-lopez
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-veterinario-linn-blanco-lopez
https://soundcloud.com/mvb10/sayuri-wakabayashi
https://soundcloud.com/mvb10/walter-farromeque
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3. VALUE PROPOSITION CANVAS  

3.1. Perfil del cliente  

El público objetivo de nuestro proyecto son empresarios de ambos géneros mayores 

de 24 años hasta 55 años del rubro de criadores de caballo y ganado vacuno que de 

acuerdo con esta investigación requieren contratar diversos servicios de asistencia 

veterinaria. 

Figura 1: Perfil del cliente 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 Alegrías: En este cuadrante se reflejan los beneficios o resultados para el cliente, 

cumpliendo el objetivo de brindarle conexión con los profesionales o empresas 

de asistencia veterinaria especializada en crianza de caballos o ganado vacuno 

de una forma práctica, sencilla y segura. 

 Frustraciones: En esta etapa del cuadrante se muestran las molestias que 

perciben los clientes durante el proceso. Las cuales fueron la posible baja calidad 

del servicio contratado, pocos o nula presencia de proveedores que cubran su 
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zona, publicidad excesiva y estafas o engaños al contratar un servicio mediante 

el aplicativo. 

 Trabajo del cliente: En este último cuadrante muestran las actividades que el 

cliente intenta resolver en la vida laboral del rubro en el que opera. La más 

relevante es el correcto cuidado de los animales, búsqueda del óptimo servicio, 

registrar una cuenta en el aplicativo, calificar el servicio contratado y pagar la 

suscripción mediante el aplicativo. 

3.2. Mapa de valor  

El siguiente mapa de valor nos refleja los principales factores respecto a nuestra 

propuesta de valor que guarda relación con el perfil del cliente. 

Figura 2: Mapa de valor 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 Producto o servicio: Está conformado por el aplicativo móvil tiene como 

objetivo conectar a los criadores de caballo o ganaderos de vacuno con diversas 

empresas o profesionales especializados en asistencia veterinaria. Dentro de esta 

app los usuarios podrán seleccionar el tipo de servicio que requieren, a su vez 

podrán acceder a las reseñas y calificaciones otorgadas a cada proveedor, así 
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como contenido de valor enfocado en aumentar el conocimiento de diferentes 

áreas implicadas en el rubro, tales como alimentación, salud, tecnología y demás.  

 Creadores de alegría: Se considera a la propuesta de valor como un servicio 

diferenciado al resto, ya que genera al usuario mayor seguridad y confianza al 

contratar un servicio mediante la creación de un aplicativo interactivo que trabaja 

la confianza y cercanía con el cliente a través de diversos medios online. 

Asimismo, se tendrá una amplia lista de proveedores que oferten precios 

competitivos al usuario, con la finalidad de lograr que sientan que realizan el 

pago de un precio justo por el servicio a recibir. Por otro lado, se crea alegría al 

brindar rapidez al contratar eficientemente los servicios de diversos proveedores, 

puesto que se proporciona un medio óptimo para ello, en este caso el aplicativo. 

 Aliviadores de frustraciones: Mediante la creación de esta app, los usuarios se 

sentirán aliviados con la suscripción de una cuenta premium que les permite 

acceder al aplicativo sin las molestias que genera la publicidad online. 

Asimismo, proporciona confiabilidad en su uso al garantizar que los proveedores 

de los servicios respeten estándares de calidad y compromiso. Gracias al amplio 

contenido que ofrece esta app, el usuario se mantendrá actualizado con las 

promociones de los servicios y con mayores conocimientos del rubro que 

permitan romper una posible brecha de información. Además, proporciona 

herramientas interactivas que ayudan al usuario a conectar con los proveedores 

según el tipo de asistencia veterinaria. 

  



25 
 

3.3. Encaje  

Figura 3: Encaje Producto - Mercado 

 

Fuente: Elaboración Propia 

PROBLEMA: Los criadores no ubican con facilidad a especialistas veterinarios para 

poder atender bien al ganado bovino y caballos, además de ello existe un nivel de 

satisfacción baja porque no se puede verificar la calidad, trato y experiencia de los 

veterinarios. 

La propuesta se basa en crear un aplicativo que facilite la conexión entre los ganaderos 

y los proveedores de servicios veterinarios, dentro de la app se puede escoger el 

servicio que se necesita y el veterinario de su elección, cabe resaltar que cada uno de 

los proveedores cuenta con una reseña de sus servicios y su historial académico, ello 

les genera alegría por la versatilidad y practicidad del aplicativo, la gran cantidad de 

proveedores en base a un precio acorde para el público objetivo.  Por otro lado, se 

brinda un networking entre los mismos ganaderos a manera de crear una comunidad 

de apoyo entre ellos. 

Con lo descrito anteriormente, el proyecto que presentamos brinda una mayor 

confianza y seguridad para el usuario y con ello, el encaje que presenta en esta 

oportunidad es producto ï mercado. 

3.4. Descripción de la propuesta de valor 

El presente proyecto propone la propuesta de facilitar la conexión de los criadores de 

caballos y ganaderos con una amplia cartera de proveedores o empresas que brindan 

servicios de asistencia veterinaria. Lo que se busca es crear un networking teniendo 
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asistencia de las redes sociales, en este espacio se espera que nuestro público objetivo 

congenie y puedan compartir experiencias, recomendaciones y realizar transacciones 

económicas con el ganado.  

Por otro lado, también nos enfocaremos en contactar con los servicios de asistencia 

veterinaria, ya que es un servicio clave para nuestro público. Los servicios que se 

pretende abarcar son los siguientes: 

 Cirugía 

 Medicina Interna 

 Reproducción y obstétrica 

 Podología 

 Herraje ortopédico  

 Exámenes y análisis pre compra 

 Medicina Preventiva 

3.5. Identificación de elementos diferenciales 

Se realizará una matriz de competidores, en el cual se podrá analizar diferentes 

variables. 

Tabla 2: Matriz de competidores 

Variables/

Empresas 
AGROXAPP TUDDER BOVCONTROL  VACAPP 

Calidad Alta Alta Alta Medio alto 

Precio Bajo Medio Alta Medio 

Ventas 

online 
Sí Sí Sí No 

Prestigio Medio Medio Medio alto Medio Alto 

Innovación Alto Medio Alto Medio Medio Alto 

Publicidad 

por redes 

sociales 

Sí Sí Sí Sí 

Fuente: Elaboración Propia 

 Tudder: Aplicación de ligoteo entre vacas y toros, el ganadero que esté buscando 

aparear a su res podrá elegir a su pareja. Esta aplicación cuenta con una alta 

calidad de sus animales, ya que existen una variedad de animales y sus precios 

son considerados como justos al momento de aparear una vaca con un toro. 
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Asimismo, estas conexiones se realizan a través de ventas online con un previo 

acuerdo. Además de ello, Tudder es una de las aplicaciones más reconocidas del 

sector ganadero en Inglaterra, ya que en la actualidad cuentan con más de 10,000 

perfiles de vacas que buscan parejas y esto ha sido gracias la idea innovadora 

que plantea la aplicación, y a la publicidad constante que se realiza.  

 Bovcontrol: Aplicación enfocada en un base datos sobre la producción de leche, 

carne y también en genética y reproducción animal. Esta aplicación cuenta con 

una calidad media en cuanto a sus productos, ya que tiene un control de 

inventario del rebaño, control sanitario y nutricional de los animales. Es por ello 

que sus precios son elevados por todo lo que ofrece y por el prestigio que obtiene 

dentro del mercado. Asimismo, su innovación es medio debido a que existen 

otras aplicaciones que ofrecen lo mismo. 

 Vacapp: Aplicación diseñada para tener un control exhaustivo de vacas, toros y 

terneros, y en la última actualización ya ha incluido también caballos, cabras y 

ovejas. Esta aplicación cuenta con un historial acerca del mercado ganadero, en 

donde ofrecen servicios de una calidad mediada a sus clientes. Asimismo, esta 

no realiza ventas online, solo se encarga de brindar información a través de su 

aplicación. Cuenta con un buen prestigio e innovación, ya que se adapta a los 

requerimientos o al tipo de ganado del productor. 
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4. BUSINESS MODEL CANVAS 

4.1. BMC 

Figura 4: BMC 

 

Fuente: Elaboración Propia 

4.2. Desarrollo y sustento de cuadrantes 

 Propuesta de valor: La idea de negocio propuesta es ofrecer un aplicativo que 

permita al ganado vacuno y a los criaderos de caballo conectar de manera fácil y 

práctica con una amplia cartera de proveedores o empresas que brinden servicios 

de asistencia veterinaria en el momento que lo necesiten. Agroxapp no solo será 

un medio de conexión entre ambas partes, porque además contará con una página 

web orientada a brindar contenido relevante y sugerencias para la mejora y 

potenciamiento de la crianza de los animales, contenido al que tendrán accesos en 

cualquier momento y que busca contribuir a mejorar su conocimiento en el rubro.  

 Relación con el cliente: Se ofrecerá un servicio automatizado, dónde los clientes 

podrán adquirir el servicio de manera automática y práctica para ellos, con el 

propósito de optimizar procesos y simplificar el uso. Además, se contará con una 

atención personalizada para responder de manera inmediata los problemas que 

pudieran tener cada uno de los usuarios, reflejando el buen trato y responsabilidad 

de la empresa para el cliente a fin de otorgar confiabilidad y se tendrá accesos a 

una comunidad virtual amplia, en la cual los usuarios tendrán el conocimiento de 

sus proveedores cercanos. También, se buscará estar más cerca al cliente a través 
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de las redes sociales donde podremos mantener comunicación constante con ellos 

y descubrir sus necesidades a futuro, conocer su experiencia y absolver las dudas 

a tiempo sobre el uso del aplicativo. 

 Canales: Se brindará el servicio al cliente a través de las redes sociales (Facebook 

e Instagram) y la página web, los cuales también servirán para atraer y dirigir al 

público a la descarga y adquisición del aplicativo.  Con el gran impacto que tienen 

las redes se podrán realizar diferentes actividades para dar a conocer los servicios 

que ofrece la aplicación y con ello llegar al público objetivo. Asimismo, dentro de 

la página web se encontrará toda la información necesaria que el cliente requiere 

para contratar algún servicio, así como información sobre el plan de pago. Por 

último, uno de los canales a utilizar es el correo electrónico donde se enviará 

información sobre cómo acceder al plan y las funciones que ofrece.  

 Socios claves: Estos son los pequeños agricultores y ganaderos que ofrecen sus 

servicios de forma más cercana y familiar. Asimismo, los centros veterinarios que 

se asocien a la aplicación nos ayudarán ofreciendo sus servicios de manera 

inmediata a la comunidad. Por último, contaremos con la asociación de los centros 

veterinarios a este proyecto, los cuales deberán cumplir con altos estándares de 

calidad.  

 Actividades claves: Estas comprenden la publicidad en medios online para atraer 

al público objetivo a la plataforma mediante activaciones que promocionen la 

aplicación en diferentes medios También, se deberá mantener actualizada la 

página web con contenido de valor para los usuarios para crear una relación 

duradera y fidelizarlos en el largo plazo. El desarrollo de contenido también 

deberá gestionarse en las redes sociales, ya que Facebook e Instagram, representan 

los medios con mayor utilización. 

 Recursos claves: Para ofrecer y mantener el aplicativo al mercado, se deberá de 

contar con servidores para poder almacenar la información del sitio web para así 

emitirlas a internet y que los usuarios puedan visitar; una  base de datos de los 

proveedores y clientes que nos permita almacenar grandes cantidades de 

información de forma organizada para poder encontrarla y hacer uso de ella de 

manera fácil y rápida; el mantenimiento del aplicativo a fin de que esté actualizada 
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y funcional siempre, y una plataforma virtual que permita la ejecución de diversos 

programas en un mismo lugar.  

 Segmento del mercado: El aplicativo estará enfocado a empresarios agropecuarios 

que requieran de proveedores para el cuidado y atención de sus animales, en 

especial para vacas y caballos. Asimismo, pertenecerán a la región Costa 

pertenecientes al sector ñno pobreò. Estas ser§n personas que busquen un servicio 

que les transmita la confianza necesaria como para tratar temas de salud y/o 

reproducción de sus animales. 

 Estructura de costos: Dentro de desembolsos incurridos para el desarrollo y 

crecimiento del aplicativo están los pagos al personal administrativo, necesarios 

para poner en marcha las operaciones; mantenimiento y desarrollo de la aplicación 

que nos permita actualizar sus funcionalidades y practicidad. Asimismo, se 

incurrirán en pagos por publicidad y marketing a fin de atraer una mayor cantidad 

de usuarios e incrementar el posicionamiento; y por último se efectuarán pagos 

por el alquiler de oficina, necesaria para desarrollar el trabajo del equipo de trabajo 

en un espacio físico.  

 Fuentes de ingreso: Esta consta de dos fuentes principales, la primera es en base 

a las suscripciones a las cuentas premium, la cual ofrecerá una amplia cartera de 

proveedores tanto nacionales como internacionales, y sin anuncios publicitarios. 

Y segundo, se generarán ingresos a través de las comisiones por publicidad que 

podrá desembolsar cada empresario que desee ofrecer productos o servicios a 

partir de sus animales.  
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5. VALIDACIÓN DE LA SOLUCIÓN  

5.1. Validación técnica de la solución 

5.1.1. Experimento 1  

a. Objetivo del experimento  

Tabla 3: Hipótesis 1 

CONCEPTOS 

Hipótesis 
Los usuarios están interesados en adquirir la 

aplicación. 

Cuadrantes que valida Segmentos del cliente, Interés de compra. 

Método Anuncio falso  

Métrica  

Nro. de personas que confirmaron que se inscribieron 

en la landing page para contactarnos con ellos VS 

Nro. de personas que recibieron que reaccionaron a la 

publicación. 

Criterio de éxito 

Más del 50% de personas que confirmaron que se 

inscribieron en la landing page para contactarnos con 

ellos. 

Fuente: Elaboración Propia 

b. Diseño y desarrollo del experimento 

i. Descripción del experimento 

En primer lugar, se ha procedido a crear la página de la landing page para que 

los usuarios puedan conocer un poco del aplicativo y contactarse con nosotros si 

requieren de una mayor información. En segundo lugar, se creó la página de 

Facebook para postear el anuncio falso, el cual tendrá el link de la landing page 

para que los usuarios interesados en adquirir el aplicativo, se pongan en contacto 

con nosotros y con ello nos confirmen a través de los comentarios que se han 

inscrito. En tercer lugar, se verificará el número de personas inscritas para 

contactarnos con ellas. 
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ii.  Bitácora de actividades 

Para conocer si los usuarios se encuentran interesados en adquirir el aplicativo, 

se procederá a realizar 2 actividades, la primera es postear un anuncio falso con 

el fin de dar a conocer el aplicativo a través de la landing page y la segunda 

actividad es realizar una revisión en la landing page para corroborar que existen 

interesados en el aplicativo. 

Tabla 4: Bitácora de actividades del experimento 1 de la validación técnica de 

la solución 

ACTIVIDAD  TAREA  RESULTADO 

Postear un anuncio falso Dar a conocer el 

aplicativo a través de la 

landing page. 

Los usuarios reaccionaron 

al anuncio falso con una 

breve presentación del 

aplicativo. 

Revisar que los usuarios 

se hayan contactado con 

nosotros a través de la 

landing page. 

Contactarnos con los 

usuarios, enviándole 

toda la información que 

puede encontrar dentro 

del aplicativo. 

Más de 50% de usuarios 

nos confirmaron que se 

contactaron con nosotros a 

través de la landing page. 

Fuente: Elaboración Propia 

c. Análisis e interpretación de resultados 

Gracias al anuncio falso posteo en la página de Facebook se obtuvo como resultado 

un gran interés de adquirir el aplicativo, ya que más del 50% de usuarios 

confirmaron que se habían inscrito en la landing page para contactarnos con ellos y 

brindarles una mayor información de cómo adquirir el aplicativo.  
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Tabla 5: Malla receptora del experimento 1 de la validación técnica de la solución 

Puntos fuertes, lo más relevante Críticas constructivas, aspectos para 

mejorar  

 Publicar anuncios en las redes 

sociales, llamó la atención de los 

usuarios. 

 Los usuarios consideran una 

aplicación innovadora. 

  Los servicios que se brindarán 

dentro del aplicativo. 

 Conectarlos con proveedores de 

alto prestigio. 

¿Qué preguntas nuevas tenemos a 

partir de este experimento? 
Opiniones interesantes, nuevas ideas 

 ¿Qué más se le podría 

implementar al aplicativo? 

 ¿Qué otros servicios requieren? 

 El aplicativo tiene la función de 

conectar a empresarios con 

proveedores que brinden 

servicios veterinarios, lo cual no 

se encuentra con facilidad en el 

mercado peruano y por ello, se 

considera una idea innovadora. 

Fuente: Elaboración Propia 

d. Aprendizajes ï Cambios a realizar 

Durante las últimas décadas los usuarios han tenido problemas al momento de 

contactarse con una veterinaria que los ayude con los diferentes problemas de sus 

animales que se pueden presentar durante el día, ya que no ha habido una asistencia 

veterinaria que brinda sus servicios de manera inmediata y que tenga atención las 

24 horas al día, sobre todo que sea especializada en el ganado vacuno y caballos. 

Por ello, al lanzar esta idea innovadora al mercado, el público objetivo ha visto 

como una facilidad que se le está brindando para poder tener una mayor conexión 

con diferentes proveedores que ofrecen servicios de alta calidad. 
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e. Sustentación de las validaciones  

Figura 5: Publicación de la hipótesis 1 

 

Fuente: Facebook Agroxapp 

Figura 6: Comentarios positivas dentro publicación de la hipótesis 1 

 

Fuente: Facebook Agroxapp 
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5.1.2. Experimento 2  

a. Objetivo del experimento 

Tabla 6: Hipótesis 2 

CONCEPTOS 

Hipótesis 
La idea innovadora tiene una gran aceptación dentro 

del mercado. 

Cuadrantes que valida Relaciones con los clientes, segmento de clientes. 

Método Anuncio en redes sociales 

Métrica  
Nro. de comentarios positivos VS Nro. de 

comentarios. 

Criterio de éxito 
Más del 70% de comentarios deja un comentario 

positivo. 

Fuente: Elaboración Propia 

b. Diseño y desarrollo del experimento 

i. Descripción del experimento 

En primer lugar, se decidió crear una página de Instagram, ya que en la 

actualidad es la red con mayor movimiento de usuarios y por ende se podrá llegar 

a un mayor público objetivo. En segundo lugar, se procedió a difundir la red 

social a personas cercanas a nuestro entorno invitándolos a seguir nuestra idea 

innovadora y, asimismo, se les sugirió que la compartieran con personas 

interesadas en el proyecto. Esto conlleva a obtener una gran cantidad de 

seguidores que se conviertan en un futuro en nuestros usuarios dentro de la 

aplicación. En tercer lugar, se procedió a realizar anuncios sobre el aplicativo, 

dando a conocer la idea y los servicios que los proveedores ofrecerán dentro de 

la aplicación.  
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ii.  Bitácora de actividades 

Para conocer si la idea innovadora tiene una gran aceptación dentro del mercado 

se procederá a realizar 2 actividades, la primera se posteó un post en todas las 

redes sociales para dar a conocer la idea con el fin de saber si será aceptada por 

los usuarios o no, y la segunda es subir otro post indicando los servicios que los 

posibles proveedores brindarán dentro del aplicativo. 

Tabla 7: Bitácora de actividades del experimento 2 de la validación técnica de 

la solución 

ACTIVIDAD  TAREA  RESULTADO 

Subir un post para dar a 

conocer la idea. 

Conocer la aceptación de 

la idea por parte de los 

usuarios. 

El 100% de los usuarios 

tuvieron comentarios 

positivos sobre la idea. 

Subir un post para dar a 

conocer los servicios 

que los proveedores 

brindarán dentro del 

aplicativo. 

Interactuar con los 

usuarios para conocer sus 

requerimientos o 

necesidades. 

Los usuarios consideran 

que los servicios que se 

brindan son esenciales 

para el cuidado de un 

animal. 

Fuente: Elaboración Propia 

Para conocer si la idea innovadora tiene una gran aceptación dentro del mercado 

se procederá a realizar 2 actividades, la primera se posteó un post en todas las 

redes sociales para dar a conocer la idea con el fin de saber si será aceptada por 

los usuarios o no, y la segunda es subir otro post indicando los servicios que los 

posibles proveedores brindarán dentro del aplicativo. 

c. Análisis e interpretación de resultados 

Durante el primer día de dar a conocer el aplicativo, se ha generado un grado alto 

de aceptación por parte de los usuarios, ya que el número de seguidores ha 

incrementado de manera inmediata y esto ha conllevado a generar una aceptación 

por parte del mercado hacia el aplicativo. Asimismo, el 100% de los usuarios han 

tenido buenos comentarios y reacciones acerca de los servicios que se pueden 
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encontrar dentro del aplicativo, ya que resaltan que es una idea innovadora que no 

ha podido encontrar a lo largo de los años.  

Tabla 8: Malla receptora del experimento 2 de la validación técnica de la solución 

Puntos fuertes, lo más relevante Críticas constructivas, aspectos 

para mejorar 

 Dentro del aplicativo se puede 

encontrar una variedad de 

servicios especializados en 

vacas y caballos. 

 Interacción con los usuarios para 

conocer sus necesidades y 

requerimientos. 

 Brindarles un listado de 

proveedores prestigiosos, 

especificando un rango de 

precios. 

¿Qué preguntas nuevas tenemos a 

partir de este experimento? 

Opiniones interesantes, nuevas 

ideas 

 ¿Cómo se consigue cumplir con 

todos sus requerimientos 

solicitados? 

 Implementar más servicios. 

Fuente: Elaboración Propia 

d.  Aprendizajes ï Cambios a realizar 

El principal aprendizaje de este experimento se basa en conocer los 

requerimientos y necesidades que tiene nuestro público objetivo, para poder 

contactarnos con proveedores que cumplan con dichos requerimientos y con ello, 

satisfacer al cliente. Por otro lado, se ha llegado a la conclusión que la idea de 

brindar información relevante acerca del ganado vacuno y criaderos de caballo 

ayudaría a los clientes a que estén en constante actualización de lo que sucede 

dentro del rubro. 
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e. Sustentación de las validaciones  

Figura 7: Primer anuncio presentando la propuesta de valor de aplicativo de la 

hipótesis 2 

  
Fuente: Instagram Agroxapp 

Figura 8: Segundo anuncio dando a conocer los servicios que podrán encontrar 

dentro del aplicativo de la hipótesis 2 

  
Fuente: Instagram Agroxapp 
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Fuente: Instagram Agroxapp 

5.2. Validación de la experiencia de usuario 

5.2.1. Experimento 1  

a. Objetivo del experimento 

Tabla 9: Hipótesis 3 

CONCEPTOS 

Hipótesis A los usuarios les agrada el logo de la aplicación. 

Cuadrantes que valida Propuesta de valor, Actividades claves y Canales. 

Método Encuestas virtuales a través de las redes sociales.   

Métrica  

Nro. de personas que respondieron que consideran el 

logo muy llamativo o llamativo VS Nro. total de 

personas que respondieron. 

Criterio de éxito 
Más del 50% de personas consideran el logo muy 

llamativo o llamativo. 

Fuente: Elaboración Propia 
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b. Diseño y desarrollo del experimento 

i. Descripción del experimento 

Se decidió realizar una encuesta virtual a través de la red social Instagram con 

la pregunta ñàQu® tal te parece el logo de nuestro aplicativo?ò y con las 

alternativas ñMuy llamativoò ñLlamativoò ñPoco llamativoò ñNada llamativoò. 

Asimismo, se realizar§ otra encuesta con la pregunta ñàQu® cambio o mejora le 

har²as al logo?ò, en donde las respuestas ser§n libres, es decir que nos enviar§n 

sus respuestas directamente al DM (mensajes). Con estas encuestas, se podrá 

conocer que tanto es el agrado del logo ante los usuarios o si se necesita realizar 

un cambio, ya que se considera que el logo es el reflejo de la idea planteada. 

ii.  Bitácora de actividades 

Para conocer si a los usuarios les agrada el logo de la aplicación se procederá a 

realizar 2 encuestas virtuales, una con la pregunta ñàQu® tal te parece el logo de 

nuestro aplicativo?ò y con las alternativas ñMuy llamativoò ñLlamativoò ñPoco 

llamativoò ñNada llamativoò, con el fin de conocer si es el agrado de los usuarios 

o no, y la segunda encuesta con una pregunta abierta ñàQu® cambio o mejora le 

har²as al logo?ò, para saber si se deben de realizar cambios o no. 

Tabla 10: Bitácora de actividades del experimento 1 de la validación de la 

experiencia de usuario 

ACTIVIDAD  TAREA  RESULTADO 

Realizar una encuesta 

virtual con la pregunta 

ñàQu® tal te parece el 

logo de nuestro 

aplicativo?ò y con las 

alternativas ñMuy 

llamativoò ñLlamativoò 

ñPoco llamativoò ñNada 

llamativoò. 

Conocer si el logo del 

aplicativo les agrado a 

los usuarios. 

Los usuarios consideran 

que el logo refleja la idea 

del aplicativo. 
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Realizar una encuesta 

virtual abierta con la 

pregunta ñàQu® cambio 

o mejora le harías al 

logo?ò. 

Saber si se requiere 

realizar un cambio de 

color o de diseño. 

Los usuarios consideran 

que se podrá variar entre 

los tonos marrones, 

verdes y amarillos. 

Además, mencionaron 

que el tipo de letra no 

encaja con el concepto. 

Fuente: Elaboración Propia 

c. Análisis e interpretación de resultados 

Después de las 24 horas que dura las encuestas en las historias de Instagram, se 

obtuvo como resultado en la primera encuesta que un mayor porcentaje de 

respuestas son en la opci·n ñLlamativoò, es decir que el logo ha logrado reflejar la 

idea innovadora del aplicativo. En cuanto a la segunda encuesta con respuesta libre, 

nos mencionaron que podríamos hacer variaciones del logo con tonos verdes y 

amarillos, ya que estos tonos tienen relación con los animales y la naturaleza.  

Tabla 11: Malla receptora del experimento 1 de la validación de la experiencia de 

usuario 

Puntos fuertes, lo más relevante Críticas constructivas, aspectos para 

mejorar  

 El prototipo ha generado 

atracción de la mayoría de los 

usuarios. 

 Los colores se deben de variar 

entre verde y amarillo para que 

sea un poco más llamativo. 

¿Qué preguntas nuevas tenemos a 

partir de este experimento? 
Opiniones interesantes, nuevas ideas 

 ¿Cómo podríamos crear un 

prototipo más colorido? 

 ¿El prototipo debe de tener una 

imagen referencia a sus 

funciones o solo el nombre del 

aplicativo? 

 Si bien es cierto, el logo del 

aplicativo ha generado polémica 

en las encuestas, hay un cierto 

porcentaje de usuarios que 

consideran importante relacionar 

el tipo de letra de acuerdo con la 



42 
 

función del aplicativo, así como 

los colores verdes y amarillos que 

tienen relación con la naturaleza y 

animales. 

Fuente: Elaboración Propia 

d. Aprendizajes ï Cambios a realizar 

El primer aprendizaje que se obtuvo de este objetivo es realizar variaciones del logo 

con tonos verdes y amarillos. Estos podrían ser incluidos dentro del logo, aplicativo 

o feed de las redes sociales para hacerlo más llamativo ante los usuarios. 

El segundo aprendizaje que se obtuvo fue variar el tipo de letra, ya que, según las 

respuestas de las encuestas, esta no tiene relación con el concepto que brinda la 

aplicación. 

e. Sustentación de las validaciones  

Figura 9: Presentación de la hipótesis 3 

  

Fuente: Instagram Agroxapp 
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Figura 10: Primera encuesta de la hipótesis 3 

 

  

Fuente: Instagram Agroxapp 
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Figura 11: Segunda encuesta de la hipótesis 3 

   

Fuente: Instagram Agroxapp 

5.2.2. Experimento 2  

a. Objetivo del experimento 

Tabla 12: Hipótesis 4 

CONCEPTOS 

Hipótesis 

Los usuarios se encuentran satisfechos con la atención 

brindada las 24 horas dentro de la aplicación y además 

les agrada la idea de comentar sobre los servicios 

brindados por los veterinarios. 

Cuadrantes que valida Segmentos del mercado y Relación con el cliente 

Método Encuesta a usuarios 

Métrica  
Nro. de personas interesados en la atención de las 24 

horas VS Nro. de personas encuestadas. 

Criterio de éxito El 60% de personas encuestadas están interesadas. 

Fuente: Elaboración propia 
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b. Diseño y desarrollo del experimento 

i. Descripción del experimento 

Con respecto a la validación del proyecto presentado se procedió a realizar una 

encuesta a nuestro público objetivo, criadores de ganado. Esta encuesta se hizo 

a través de la cuenta de Google, y tiene como restricción una respuesta límite. 

Además, dentro del cuestionario se explicó sobre el objetivo que tiene nuestra 

aplicación, y se hizo la consulta sobre la atención de 24h al día por el aplicativo 

y el comentario de los servicios brindados. 

ii.  Bitácora de actividades 

Para conocer si los usuarios se encuentran satisfechos con la atención brindada 

las 24 horas dentro de la aplicación y además les agrada la idea de comentar 

sobre los servicios brindados por los veterinarios, se procederá a realizar 2 

actividades, la primera es crear un cuestionario con el fin de conocer los canales 

por donde los usuarios desean conocer la satisfacción de los usuarios con 

respecto al horario de servicio y la segunda es revisar las respuestas de filtro. 

Tabla 13: Bitácora de actividades del experimento 2 de la validación de 

experiencia de usuario 

ACTIVIDAD  TAREA  RESULTADO 

Crear un cuestionario. Conocer los canales por 

donde los usuarios desean 

conocer la satisfacción de 

los usuarios con respecto 

al horario de servicio. 

Los usuarios contestaron 

de la forma esperada al 

cuestionario. 

Revisar las respuestas 

de filtro. 

Enviar a los usuarios el 

cuestionario respectivo. 

Más del 60% se 

encuentra de acuerdo con 

la atención y los 

comentarios que se 

pueden realizar dentro de 

la app. 

Fuente: Elaboración propia 
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  c.   Análisis e interpretación de resultados 

Gracias a la encuesta realizada se pudo verificar que la atención en el aplicativo 

por las 24h del día es bien recibida por los usuarios, con un 87.5% de aceptación. 

También, podemos observar que la idea de brindar comentarios por los servicios 

recibidos es aceptada en la comunidad porque esta genera confianza en los 

profesionales veterinarios. 

Tabla 14: Malla receptora del experimento 2 de la validación de experiencia de 

usuario 

Puntos fuertes, lo más relevante Críticas constructivas, aspectos 

para mejorar 

 Los clientes se encuentran 

satisfechos con el servicio de 

24 horas.  

 El 16% de los usuarios se 

encuentra indeciso con 

respecto a compartir sus 

opiniones de los servicios 

recibidos. 

¿Qué preguntas nuevas tenemos a 

partir de este experimento? 

Opiniones interesantes, nuevas 

ideas 

 ¿Necesitamos incentivar las 

recomendaciones o feedback 

de los clientes con respecto al 

servicio recibido? 

 En este experimento no hubo 

nuevas ideas, porque las preguntas 

estaban enfocadas a los servicios 

brindados. 

Fuente: Elaboración propia 

d. Aprendizajes ï Cambios a realizar 

En esta oportunidad no se darán cambios a realizar, ya que las preguntas no han 

sido de libre respuesta, solo fueron objetivas. 
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e. Sustentación de las validaciones  

Figura 12: Primera pregunta de la hipótesis 4 

 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 13: Segunda pregunta de la hipótesis 4 

 

Fuente: Elaboración propia 
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6. VALIDACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO  

6.1. Validación de canales 

6.1.1. Experimento 1  

a. Objetivo del experimento 

Tabla 15: Hipótesis 5 

CONCEPTOS 

Hipótesis 
Los potenciales clientes están dispuestos a utilizar los 

canales brindados. 

Cuadrantes que valida Canales, Relación con el cliente 

Método Encuesta a usuarios 

Métrica  
Nro. de personas interesados en los canales de 

servicios VS Nro. de personas encuestadas. 

Criterio de éxito 
El 60% de personas encuestadas están interesadas en 

los servicios de la aplicación. 

Fuente: Elaboración propia 

b. Diseño y desarrollo del experimento 

i. Descripción del experimento 

Con respecto a la validación del proyecto presentado se procedió a realizar una 

encuesta a nuestro público objetivo, criadores de ganado. En este cuestionario 

se explicó sobre el objetivo que tiene nuestra aplicación, sobre conectar a los 

ganaderos con proveedores de servicios veterinarios. Además de crear una 

comunidad amigable entre ellos. La encuesta tiene como restricción una 

respuesta límite por cuenta de Google. 
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ii.  Bitácora de actividades 

Para conocer si los potenciales clientes están dispuestos a utilizar los canales 

brindados, se procederá a realizar 2 actividades, la primera es crear un 

cuestionario para conocer los canales por donde los usuarios desean conocer de 

los beneficios de nuestro proyecto y la segunda es revisar las respuestas de filtro 

con el fin de enviar a los usuarios el cuestionario respectivo. 

Tabla 16: Bitácora de actividades del experimento 1 de la validación de canales 

ACTIVIDAD  TAREA  RESULTADO 

Crear un cuestionario. Conocer los canales por 

donde los usuarios 

desean conocer de los 

beneficios de nuestro 

proyecto. 

Los usuarios contestaron 

de la forma esperada al 

cuestionario y además 

agregaron ideas extras. 

Revisar las respuestas 

de filtro. 

Enviar a los usuarios el 

cuestionario respectivo. 

Más del 60% desea 

conocer nuestros 

servicios por las redes 

sociales. 

Fuente: Elaboración propia 

Para conocer si los potenciales clientes están dispuestos a utilizar los canales 

brindados, se procederá a realizar 2 actividades, la primera es crear un 

cuestionario para conocer los canales por donde los usuarios desean conocer de 

los beneficios de nuestro proyecto y la segunda es revisar las respuestas de filtro 

con el fin de enviar a los usuarios el cuestionario respectivo. 

c. Análisis e interpretación de resultados 

Gracias a la encuesta realizada se logró identificar que los usuarios contactan los 

servicios de veterinaria por recomendaciones en un 39.1% y en segundo lugar se 

ubica las redes sociales. 
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Tabla 17: Malla receptora del experimento 1 de la validación de canales 

Puntos fuertes, lo más relevante Críticas constructivas, aspectos 

para mejorar 

 Los potenciales clientes aceptan 

los canales que proponemos.  

 Invertir en publicidad por 

radio, ya que a un sector le 

gusta recibir información por 

este medio. 

¿Qué preguntas nuevas tenemos a 

partir de este experimento? 

Opiniones interesantes, nuevas 

ideas 

 ¿Qué nuevos canales se pueden 

utilizar para ofrecer los servicios 

de veterinarios? 

 Las personas optan por recibir un 

servicio mayormente cuando 

recibe una recomendación. 

Fuente: Elaboración propia 

d. Aprendizajes ï Cambios a realizar 

Se puede apreciar que se puede los usuarios aceptan los canales de las redes sociales 

en mayor cuantía que el aplicativo móvil, además están interesados en obtener 

publicidad por folletos y la radio. 

e. Sustentación de las validaciones  

Figura 14: Primera pregunta de la hipótesis 5 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 15: Segunda pregunta de la hipótesis 5 

 

Fuente: Elaboración propia 

Figura 16: Tercera pregunta de la hipótesis 5 

 

Fuente: Elaboración propia 
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6.2. Validación de recursos clave 

6.2.1. Experimento 1 

a. Objetivo del experimento 

Tabla 18: Hipótesis 6 

CONCEPTOS 

Hipótesis A los usuarios les agrada el diseño de la plataforma 

Cuadrantes que valida Recursos claves 

Método Se envió link de la plataforma a los usuarios  

Métrica  

Nro. de personas que les agradó el diseño de la 

plataforma VS Nro. personas a las que se le envió el 

link  

Criterio de éxito Más del 50% les agradó la plataforma  

Fuente: Elaboración propia 

b. Diseño y desarrollo del experimento 

i. Descripción del experimento 

Se procedió a crear la página del landing page para que los usuarios puedan 

apreciar la plataforma. En segundo lugar, se habilitó la opción para que nuestros 

usuarios dejen sus comentarios acerca de la plataforma. En tercer lugar, se 

verificará el número de usuarios que dejaron comentarios favorables sobre la 

plataforma. 

ii.  Bitácora de actividades 

Para conocer si a los usuarios les agrada el diseño de la plataforma se procedió 

a realizar 2 actividades, la primera fue crear el landing page y publicar contenido 

acerca del aplicativo, y la segunda actividad fue enviar el link de la página para 

que los usuarios dejen sus comentarios acerca del diseño. 
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Tabla 19: Bitácora de actividades del experimento 1 de la validación de 

recursos clave 

ACTIVIDAD  TAREA  RESULTADO 

Crear el landing page Publicar la plataforma a 

través del landing page 

Los usuarios comentan 

sobre el diseño de la 

plataforma 

Enviar el link del 

landing page e 

incentivar a los usuarios 

que dejen sus 

comentarios sobre el 

diseño 

Leer los comentarios 

favorables o no que los 

usuarios han dejado 

sobre el diseño de la 

plataforma 

Más del 50% de usuarios 

han dejado comentarios 

favorables acerca del 

diseño de la plataforma 

Fuente: Elaboración propia 

Para conocer si a los usuarios les agrada el diseño de la plataforma se procedió 

a realizar 2 actividades, la primera fue crear el landing page y publicar contenido 

acerca del aplicativo, y la segunda actividad fue enviar el link de la página para 

que los usuarios dejen sus comentarios acerca del diseño. 

c.   Análisis e interpretación de resultados 

Se procedió a revisar cada uno de los comentarios que los usuarios han dejado 

acerca del diseño de la plataforma y se obtuvo una aceptación favorable mayor 

al 50% de los usuarios sobre el diseño de la plataforma. Así mismo, los usuarios 

han dejado comentarios positivos sobre el servicio y propuestas de mejora. 

 

 

 

 

 

 



54 
 

Tabla 20: Malla receptora del experimento 1 de la validación de recursos clave 

Puntos fuertes, lo más relevante Críticas constructivas, aspectos para 

mejorar  

 Diseño atractivo. 

 Comentarios positivos acerca 

del Landing page. 

 Imágenes llamativas dentro de 

la plataforma. 

 Implementar un chat para tener 

comunicación directa con los 

usuarios. 

¿Qué preguntas nuevas tenemos a 

partir de este experimento? 
Opiniones interesantes, nuevas ideas 

 ¿Qué podemos implementar 

para llamar la atención de los 

usuarios? 

 El diseño es la clave para que el 

usuario se convierta en un cliente 

potencial. 

Fuente: Elaboración propia 

d. Aprendizajes ï Cambios a realizar 

El principal aprendizaje de este experimento se basa en conocer los aspectos de la 

plataforma que le agradan al usuario y los aspectos de mejorar para que el usuario 

se sienta más cómodo con la plataforma. Concluimos que las imágenes que se 

encuentran en la plataforma es un elemento clave para transmitir el tipo de servicio 

que ofrecemos a través de esta. Además, aprendimos que el diseño es clave para 

que el usuario se convierta en un cliente potencial, pues al sentirse satisfecho y 

cómodo con el diseño es probable que se interese por adquirir el aplicativo. 
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e. Sustentación de las validaciones  

Figura 17: Correos electrónicos de la hipótesis 6 

 

 

Fuente: Página web Agroxapp 
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6.3.  Validación de actividades clave 

6.3.1. Experimento 1  

a. Objetivo del experimento 

Tabla 21: Hipótesis 7 

CONCEPTOS 

Hipótesis 

Los usuarios se sentirán atraídos por el servicio gracias 

a la primera publicación realizada en el Facebook de 

AGROXAPP, ya que la mayoría de las personas utiliza 

este medio social. 

Cuadrantes que valida Actividades claves 

Método 
Primer post publicado en Facebook para la generación 

de conciencia de marca. 

Métrica  

Nro. de usuarios que reaccionaron con ñMe gustaò o 

ñMe encantaò a la publicaci·n VS Nro. de usuarios que 

no registró ninguna actividad en la publicación. 

Criterio de éxito 

El 40% del total de las personas que siguen la página 

de Facebook le dio ñMe gustaò o ñMe encantaò a la 

publicación. 

Fuente: Elaboración propia 

b. Diseño y desarrollo del experimento 

i. Descripción del experimento 

Para este experimento se hizo uso de la creación de página de Facebook, a través 

del cual se publica la primera foto del servicio que vendría a ser la primera 

actividad de en esta página social como parte de la primera fase en el embudo 

de conversión, la adquisición, permitiendo dar visibilidad y notoriedad para la 

atracción de un mayor número de visitas a la página de Facebook. 

ii.  Bitácora de actividades 

Para conocer si los usuarios se sentirán atraídos por el servicio gracias a la 

primera publicación realizada en el Facebook de AgroxApp, se procedió a 

realizar 2 actividades, la primera fue configurar el primer post en Facebook 

mediante la presentación del logotipo de la marca y la segunda fue monitorear 
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el alcance logrado a través del post, con el fin de conocer el porcentaje de 

personas que interactuaron con la página de Facebook. 

Tabla 22: Bitácora de actividades del experimento 1 de la validación de 

actividades clave 

ACTIVIDAD  TAREA  RESULTADO 

Configurar la primera 

actividad en Facebook 

mediante la presentación 

del logotipo de la marca. 

Elaboración del logo de 

la marca con la finalidad 

de generar intriga y 

conocimiento de marca. 

Para luego ser 

presentada mediante una 

publicación en 

Facebook. 

El anuncio resultó ser del 

interés del usuario por lo 

que se logró captar su 

atención por la nueva 

propuesta. 

Monitorear el alcance 

logrado a través de este 

post. 

Revisar el informe 

estadístico del alcance 

orgánico del post. 

Mayor cantidad de 

personas potenciales a las 

cuales se les puede ofrecer 

el servicio. 

Fuente: Elaboración propia 

Para conocer si los usuarios se sentirán atraídos por el servicio gracias a la 

primera publicación realizada en el Facebook de Agroxapp, se procedió a 

realizar 2 actividades, la primera fue configurar el primer post en Facebook 

mediante la presentación del logotipo de la marca y la segunda fue monitorear 

el alcance logrado a través del post, con el fin de conocer el porcentaje de 

personas que interactuaron con la página de Facebook. 

c. Análisis e interpretación de resultados 

Luego de poco más de 24 horas de haber sido subido el post con el logotipo de 

la marca como primer paso de la presentación en la página de Facebook, se pudo 

obtener más de 30 personas con reacción positiva a la nueva propuesta de un 

total de 70 personas que siguen la página. 
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Tabla 23: Malla receptora del experimento 1 de la validación de actividades 

clave 

Puntos fuertes, lo más relevante Críticas constructivas, aspectos 

para mejorar 

 Los usuarios se sienten 

atraídos por la primera 

publicación realizada en 

Facebook. 

 Los usuarios empiezan a 

seguir a la página para 

conocerla. 

 Impulsar el aplicativo a 

través de anuncios 

publicitarios en las redes 

sociales. 

¿Qué preguntas nuevas tenemos a 

partir de este experimento? 

Opiniones interesantes, nuevas 

ideas 

 ¿Cómo incrementó el 

número de seguidores? 

 ¿Detallo todos los 

servicios que ofrece el 

aplicativo en Facebook? 

 Necesidad de los usuarios 

por encontrar un medio 

que les facilite la 

conexión con proveedores 

de asistencia veterinaria. 

Fuente: Elaboración propia 

d. Aprendizajes ï Cambios a realizar 

Una vez analizado la llegada obtenida por este primer acercamiento al público 

objetivo, se concluye la importancia del uso de las redes sociales más 

demandadas como medio promocional de la propuesta. Asimismo, permite 

observar la necesidad de los usuarios por encontrar un medio que les facilite la 

conexión con proveedores de asistencia veterinaria. 
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e. Sustentación de las validaciones  

Figura 18: Prototipo de la hipótesis 7 

 

Fuente: Facebook Agroxapp 

6.4. Validación de socios clave 

6.4.1. Experimento 1  

a. Objetivo del experimento 

Tabla 24: Hipótesis 8 

CONCEPTOS 

Hipótesis 
Preferencia del usuario por conocer el servicio a través de 

las redes sociales (Facebook e Instagram). 

Cuadrantes que valida Socios Claves 

Método Anuncio en Redes promocionando la página 

Métrica  

Cantidad de personas que reaccionaron a darle ñMe gustaò 

y ñSeguirò a la p§gina de Facebook e Instagram VS 

Cantidad de personas que no reaccionaron ni siguieron a la 

página a pesar de haberles enviado la invitación. 

Criterio de éxito 

Cantidad de 50 Me gusta en la página de Facebook en un 

rango de 2 días y en Instagram de 100 seguidores en un 

rango de 3 días. 

Fuente: Elaboración propia 
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b. Diseño y desarrollo del experimento 

i. Descripción del experimento 

Se procede a crear el Facebook e Instagram de la app que permita acercarnos al 

público objetivo y presentar la propuesta de valor. En cada red social se crean 

una serie de post para engancharlos y generar expectativa entre ellos. 

ii.  Bitácora de actividades 

Para conocer la preferencia del usuario por conocer el servicio a través de las 

redes sociales (Facebook e Instagram), para ello se procedió a realizar un post 

en cada red social. 

Tabla 25: Bitácora de actividades del experimento 1 de la validación de socios 

clave 

ACTIVIDAD  TAREA  RESULTADO 

Creación de la página de 

Facebook para dar a 

conocer la aplicación en 

primera instancia 

Promocionar la página a 

través de nuestros 

contactos más cercanos, 

para posteriormente 

llegar al usuario ideal 

La estrategia utilizada 

ayudó a que diversos de 

nuestros contactos 

compartan la página con 

sus propios contactos, lo 

que generó un mayor 

alcance 

Creación y lanzamiento 

de la página de 

Instagram para 

comunicar la nueva 

propuesta 

Incentivar el uso e 

interacción para con la 

página, mediante la 

promoción boca a boca 

Se consigue una mayor 

interacción a la esperada, 

superando positivamente 

la expectativa 

Fuente: Elaboración propia 

c. Análisis e interpretación de resultados 

En el caso de Facebook, se obtuvo un 26% más de lo esperado y en menos de los 2 

días propuestos, así como en Instagram se obtuvo un 250% más de lo esperado. Si bien 
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es cierto en ambas se supera el límite propuesto, es clara la preferencia que existe hacia 

una red social en particular. 

Tabla 26: Malla receptora del experimento 1 de la validación de socios clave 

Puntos fuertes, lo más relevante Críticas constructivas, aspectos para 

mejorar  

 Anuncios publicitarios a través de 

las redes sociales (Facebook e 

Instagram). 

 Realizar mayor movimiento en 

la red social de Facebook.  

¿Qué preguntas nuevas tenemos a 

partir de este experimento? 
Opiniones interesantes, nuevas ideas 

 ¿En qué red social se debe invertir 

mayor publicidad? 

 ¿Se debe mejorar la interacción en 

la página de Facebook? 

 La mayoría de los usuarios han 

tenido interacción a través de 

Instagram, ya que en la actualidad 

es la red con mayor preferencia. 

Fuente: Elaboración propia 

d. Aprendizajes ï Cambios a realizar 

Con lo anterior, nos hemos podido dar cuenta que en Instagram se obtiene una gran 

cantidad de audiencia en muy poco tiempo. Por lo que la decisión debería estar en si 

se debe incentivar un mayor uso de promoción mediante esta red o si se debe enfocar 

los esfuerzos en mejorar la interacción en la página de Facebook y con ello mantener 

con la misma interactividad y conexión a ambas redes. 

e. Sustentación de las validaciones  

Figura 19: Instagram de la hipótesis 9 

 

Fuente: Instagram Agroxapp 
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Figura 20: Facebook de la hipótesis 9 

 

Fuente: Facebook Agroxapp 

6.5. Validación de estructura de costos 

6.5.1. Experimento 1  

a. Objetivo del experimento 

Tabla 27: Hipótesis 9 

CONCEPTOS 

Hipótesis 

Los proveedores nos proporcionan con éxito el costeo 

de diseño y desarrollo del aplicativo, manejo de redes, 

publicidad para determinar el costo fijo y variable. 

Cuadrantes que valida Estructura de costos 

Método 
Entrevista y/o solicitud de cotizaciones de servicios 

(Correos). 

Métrica  
Nro. de correos enviados VS Nro. de correos 

respondidos. 

Criterio de éxito Obtener por lo menos 2 respuestas de los especialistas. 

Fuente: Elaboración propia 
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b. Diseño y desarrollo del experimento 

i. Descripción del experimento 

Se enviarán correos y se entrevistará a especialistas para el diseño, desarrollo, 

funcionamiento, mantenimiento y lanzamiento del aplicativo, website y redes 

sociales. 

Los especialistas serán: 

 Community Manager o freelancer 

 Programador o ingeniero de sistemas 

ii.  Bitácora de actividades 

Para conocer si los proveedores nos proporcionan con éxito el costeo de diseño 

y desarrollo del aplicativo, manejo de redes, publicidad para determinar el costo 

fijo y variable, se procedió a realizar 2 actividades, la primera fue proveedores 

de community manager y programadores a los cuales se le enviaron un correo 

solicitando las cotizaciones de sus servicios y la segunda actividad fue obtener 

los costos asociados a los servicios requeridos. 

Tabla 28: Bitácora de actividades del experimento 1 de la validación de 

estructura de costos 

ACTIVIDAD  TAREA  RESULTADO 

Buscar proveedores de 

Community Manager y 

programadores 

Enviar correos a los 

posibles proveedores 

solicitando cotizaciones 

de servicios 

El 60% de los 

proveedores respondieron 

con éxito las solicitudes 

requeridas 

 

Obtener los costos 

asociados a los servicios 

requeridos 

Entrevistar a los 

posibles proveedores 

Los costos encontrados 

son menores a los que 

esperábamos 

Fuente: Elaboración propia 
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c.   Análisis e interpretación de resultados 

Después de realizar las actividades propuestas se obtuvo como resultado que 

solo el 30% de los correos enviados fueron respondidos con éxito para solicitar 

una cotización. 

Tabla 29: Malla receptora del experimento 1 de la validación de estructura de 

costos 

Puntos fuertes, lo más relevante Críticas constructivas, aspectos 

para mejorar 

 La tercera parte de las 

cotizaciones de los 

proveedores están dispuestos 

a trabajar con nosotros. 

  Mejorar nuestro logo y 

nombre contratando 

diseñadores creativos con 

cierto grado de experiencia. 

¿Qué preguntas nuevas tenemos a 

partir de este experimento? 

Opiniones interesantes, nuevas 

ideas 

 ¿Los proveedores nos 

otorgarán crédito? 

 ¿Cuántos proveedores del 

rubro médico veterinario 

debemos de contar como 

mínimo? 

 Entablar el concepto de la 

marca para generar un gran 

impacto en el lanzamiento. 

 Adquirir un óptimo hosting 

y nube que soporte la data 

del aplicativo. 

Fuente: Elaboración propia 

d. Estructura de costos fijos, variables y unitarios 

Costos fijos 

Para el coste del desarrollo del aplicativo nos contactamos con el coordinador 

de infraestructura de Anikama Group Christian Vásquez Sandoval, quien nos 

proporcionó una cotización mediante correo. Por otro lado, el costeo de servicios 

de Branding Strategy fue proporcionado mediante una entrevista con el director 

creativo Kenny Quiroz, quien nos explicó su modo de trabajo y nos proporcionó 

ciertas estrategias de desarrollo de marca y un óptimo enfoque en las redes 

sociales. 
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Tabla 30: Información sobre cotización del desarrollo del aplicativo 

Nombre Frank Kenny Quiroz S. 

Edad 30 años 

Ocupación Publicista - Director Creativo en Fahrenheit DDB 

Método Entrevista 

Resumen Cotización de Branding Strategy a un precio de S/6,800. 

*Coaching de manejo de marca 

*Formulación de la identidad de marca 

*Lineamientos y desarrollo de línea gráfica 

*Comunicación de medios masivos 

*Estrategia de lanzamiento de marca 

*Implementación de lanzamiento de marca 

*Tiempo de servicio 3 meses 

Servicio de Community Manager a un precio de S/.750 

mensuales. 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 31: Información sobre cotización de servicios de branding strategy  

Nombre Christian Vásquez Sandoval 

Edad 34 años 

Ocupación Ingeniero de Sistemas-Coordinador de Infraestructura 

Método Llamada telefónica y correo 

Resumen Cotización: 

 *Diseño y desarrollo del aplicativo S/. 3,500 

*Infraestructura en la Nube y hosting S/.2,500 

*Mantenimiento y optimización S/. 2,000 semestrales  

*Tiempo de entrega 2 meses 

Fuente: Elaboración propia 
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Además, hemos estimado costos esenciales en la planilla del personal y otros 

servicios contratados por terceros en la primera etapa de lanzamiento del 

aplicativo con sueldos acorde al mercado a través de la página Bumeran. 

Asimismo, se llegó a la conclusión que el gasto por alquiler de oficina no era 

vital en el corto plazo debido a que se optará por las labores remotas; sin 

embargo, se presentará un precio estimado de una pequeña oficina amoblada en 

San Borja. 

Tabla 32: Costos de planilla de personal y otros servicios 

Asistente Comercial Sueldo promedio S/. 2,200 

Asistente de Marketing Sueldo promedio S/. 2,000 

Alquiler Oficina  Gasto promedio S/. 1,805 

Estudio Contable Gasto promedio S/. 800 

Fuente: Elaboración propia 

Costos variables 

Debido a que el modelo de negocio es digital, el costo variable más importante 

es el gasto en publicidad mediante redes sociales según el presupuesto y 

proyección de ventas que se designe. Dado que dependerá de la propuesta que 

realice el área de Marketing y los costos asociados de Facebook e Instagram 

según el rango de personas alcanzadas y días de circulación. 

Tabla 33: Costos de Facebook e Instagram según rango de personas alcanzadas 

y días de circulación  

Días de 

circulación 

Personas 

alcanzadas 

Costo Veces por 

mes 

Costo 

total 

5 2.6 mil ï 7.5 mil S/ 500.00 1 S/ 500.00 

5 0.8 mil ï 2.5 mil S/ 100.00 3 S/ 300.00 

Fuente: Elaboración propia 

Costos unitarios 

El costo unitario es generado a partir de los costos fijos y variables que dependen 

de la cantidad generada o vendida. Siguiendo el correcto funcionamiento del 
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aplicativo y tomando en cuenta los datos anteriores se estima que el costo 

unitario es de S/.16. 

e. Sustentación de las validaciones  

Entrevista a experto 

Link: https://youtu.be/cwaP4B5VyiQ 

 

Fuente: Elaboración propia (entrevista) 

Figura 21: Búsqueda de gasto de alquiler de oficina 

 

Fuente: Adondevivir 

https://youtu.be/cwaP4B5VyiQ
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Figura 22: Cotización de publicidad en redes sociales 

 

Fuente: Indeed 

Figura 23: Cotización ï Correo electrónico 

 

Fuente: Elaboración propia 
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7. VALIDACIÓN DEL INTERÉS DE COMPRA  

Tabla 34: OBJETIVOS 

AGROXAPP Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 

OBJETIVOS 

Los usuarios 

están 

dispuestos a 

pagar S/. 21.90 

mensual por el 

uso del 

aplicativo con 

el primer mes 

de prueba. 

Conocer si los 

usuarios aceptan 

la publicidad que 

cada proveedor 

realiza dentro del 

aplicativo.  

Identificar cuál 

es el canal de 

mayor potencial 

por el cual los 

usuarios pueden 

adquirir el 

aplicativo. 

El público estará 

mayor 

predispuesto a 

adquirir la 

suscripción al 

activar una 

promoción por 

medio de la 

página web. 

Fuente: Elaboración propia 

7.1. Experimento 1 

a. Objetivo del experimento 

Tabla 35: Hipótesis 10 

CONCEPTOS 

Hipótesis 
Los usuarios están dispuestos a pagar S/. 21.90 mensual 

por el uso del aplicativo con el primer mes de prueba. 

Cuadrantes que valida Fuentes de ingreso, Canales 

Método Encuesta a través de la red social Instagram 

Métrica  
Nro. de personas que respondieron que sí están dispuestos 

a pagar VS Nro. total de personas que respondieron. 

Criterio de éxito 

Más del 50% de personas respondieron que si están 

dispuestos a pagar S/. 21.90 mensual con el primer mes de 

prueba. 

Fuente: Elaboración propia 
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b. Diseño y desarrollo del experimento 

i. Descripción del experimento 

Para realizar este experimento primero se subirá un flyer presentando el precio 

del aplicativo, luego se realizará una primera encuesta virtual a través de la res 

social Instagram para saber si los usuarios están dispuestos a pagar los S/. 21.90 

mensuales, siendo el primer mes totalmente gratis y, por último, se realizará una 

segunda encuesta para conocer por qué no está dispuesto a pagar el precio 

planteado. 

ii.  Estrategias de promoción, fidelización y precio 

 Estrategias de promoci·n: ñUno de los atributos de un sistema de libre 

mercado es el derecho a la comunicación como herramienta de influencia 

e informaci·nò Stanto, Etzel & Walker, 2007, p. 504).   

Según Kotler, Kartajaya & Stiawan (2014) el concepto de promoción ha 

evolucionado a través del tiempo, por el avance tecnológico las redes 

sociales, formularios de Google, entre otros; facilitan mucho la 

comunicación entre las empresas y clientes, esto se debe a que ahora es 

una comunicación bilateral y no unilateral como solía hacerlo hace 

algunos años. Por tales motivos realizará publicidad a través de las redes 

sociales para dar a conocer el nuevo aplicativo y el precio. Además, se 

brindará la promoción del primer mes totalmente gratis. Por estos medios 

de comunicación podemos conocer las opiniones de nuestros clientes, 

mediante sus comentarios en la publicación o sus respuestas en la 

encuesta realizada por la página de Instagram.  

 Fidelización: Se monitorea continuamente el comportamiento de los 

clientes y se realizan encuestas para conocer qué tan satisfecho se 

encuentra de haber adquirido el aplicativo. Con estas acciones lo que se 

busca es que realicen la publicidad boca a boca, ya que Kotler, Kartajaya 

& Stiawan (2014) indican que se ha convertido en la nueva definición de 

lealtad en la última década. Los clientes que son leales hacia un servicio 

o producto tienen la voluntad de respaldar con su experiencia y 

recomendar hacia sus amigos. 
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 Precio: Teniendo en consideración la matriz de competidores presentada 

en líneas más arribas en donde se comparan los precios de nuestros 

competidores. El tipo de precio que se planteó para este experimento es 

el ñPenetraciónò, ofrecemos el aplicativo a un precio bajo para ganar 

participación en el mercado con mayor rapidez.  

iii  Bitácora de actividades  

Para conocer si los usuarios están dispuestos a pagar S/ 21.90 mensual por el uso 

del aplicativo con el primer mes de prueba, se procedió a realizar 3 actividades, 

la primera fue subir un flyer en Instagram dando a conocer el precio establecido, 

la segunda actividad fue realizar una encuesta de ¨sí o no¨ en las historias de 

Instagram y la tercera actividad fue realizar una pregunta abierta ¨Si tu respuesta 

a la anterior encuesta fue NO, ¿Por qué no estarías a pagar el precio? ¨. 

Tabla 36: Bitácora de actividades del experimento 1 de la validación de interés 

de compra 

ACTIVIDAD  TAREA  RESULTADO 

Subir un flyer en la 

red social Instagram 

Dar a conocer el precio 

mensual del aplicativo 

La gran mayoría de usuarios 

tuvieron buenos comentarios 

acerca del precio pactado  

Realizar una 

encuesta de ¨sí o no¨ 

a los usuarios de 

Instagram 

Conocer si los usuarios 

están dispuestos a pagar 

mensualmente S/. 

21.90  

Más del 60% de las personas 

que contestaron la encuesta, 

están dispuestos a pagar el 

precio pactado 

Realizar una 

encuesta con la 

pregunta abierta 

Conocer por qué no 

están dispuestos a pagar 

mensualmente S/. 

21.90 

Los usuarios consideran que es 

un precio muy elevado y que 

toda la información que 

encuentra dentro del 

aplicativo, lo puede encontrar 

en internet 

Fuente: Elaboración propia 
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c. Análisis e interpretación de resultados 

Después de 24 horas del lanzamiento del flyer con el precio, la gran mayoría de 

usuarios tuvieron comentarios positivos, ya que consideran que es un precio 

justo por las facilidades que les brindamos. Así mismo, se realizó una primera 

encuesta virtual con la pregunta ñàEstar²as dispuesto a pagar S/. 21.90 para 

adquirir esta aplicaci·n?ò, y se obtuvo como resultado que m§s del 60% si est§ 

dispuesto a pagar. Por último, se realizó una segunda encuesta virtual con una 

pregunta abierta ñàPor qu® no estar²as dispuesto a pagar S/.21.90?ò, nos 

comentaron que la información que se puede encontrar dentro del aplicativo, 

también se encuentra en internet.  

Tabla 37: Malla receptora del experimento 1 de la validación de interés de 

compra 

Puntos fuertes, lo más relevante Críticas constructivas, aspectos 

para mejorar  

 A los usuarios les parece justo 

el precio pactado. 

 El presentar un flyer con el 

precio, generó mayor 

atracción. 

 Variar el precio de la 

suscripción mensual. 

¿Qué preguntas nuevas tenemos a 

partir de este experimento? 

Opiniones interesantes, nuevas 

ideas 

 ¿Se deberá bajar el precio 

pactado? 

 ¿Qué nuevo e interesante le 

puedo brindar al proveedor 

dentro del aplicativo para que 

acceda a pagar S/. 21.90? 

 Brindar información de alta 

importancia y de primicia a los 

usuarios que adquieran el 

aplicativo. 

Fuente: Elaboración propia 

  



73 
 

d. Aprendizajes ï Cambios a realizar 

El primer aprendizaje de este objetivo es que la mayoría de los usuarios si están 

dispuestos a pagar por el uso del aplicativo. Por otro lado, el segundo aprendizaje 

es brindar información relevante y de primicia acerca del ganado vacuno y 

criaderos de caballo, ya que ayudaría a los clientes a que estén en constante 

actualización de lo que sucede dentro del rubro y que con ello estén dispuestos 

a pagar.  

e. Sustentación de las validaciones 

Figura 24: Flyer presentando el precio mensual del aplicativo de la hipótesis 10 

 
Fuente: Instagram Agroxapp 
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Figura 25: Primera y segunda encuesta de la hipótesis 10 

              

 

 

Fuente: Instagram Agroxapp 
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Figura 26: Intenciones de compra 

  

  

Fuente: Transacciones por Pago Efectivo 
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7.2. Experimento 2 

a. Objetivo del experimento 

Tabla 38: Hipótesis 11 

CONCEPTOS 

Hipótesis 
Conocer si los usuarios aceptan la publicidad que cada 

proveedor realiza dentro del aplicativo. 

Cuadrantes que valida Canales, Propuesta de Valor 

Método 15 mensajes de WhatsApp con usuarios 

Métrica  

Nro. de personas que respondieron el mensaje de 

WhatsApp VS Nro. total de personas a las que se les envió 

un mensaje de WhatsApp. 

Criterio de éxito 
Más del 80% respondieron de forma positiva acerca de la 

publicidad que se realiza dentro del aplicativo. 

Fuente: Elaboración propia 

b. Diseño y desarrollo del experimento 

i. Descripción del experimento 

En la semana dos, el experimento realizado busca conocer la aceptación por 

parte de los usuarios de la publicidad que les aparecerá dentro del aplicativo, 

donde cada proveedor tendrá la oportunidad de publicitar las promociones que 

ofrece de sus servicios. Por ello, para conocer su opinión nos contactaremos con 

ellos a través de mensajes de WhatsApp.  

ii.  Estrategias de promoción, fidelización y precio 

 Estrategias de promoción: Según Kotler, Kartajaya & Stiawan (2014) 

las adquisiciones de un servicio pueden ser impulsivas cuando existe una 

promoción adecuada y el precio es bajo en el mercado. Somos 

conscientes de que la publicidad tradicional no es muy atractiva para los 

potenciales clientes, ya que la conectividad por internet permite 

conversar y absuelve las interrogantes de los usuarios. Por esos motivos 

el experimento busca que los clientes permitan la publicidad de cada 

proveedor dentro del aplicativo, para que se puedan hacer conocidos y 

llegar a ser reconocidos por los servicios que brindan.  
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 Fidelización: Kotler & Armstrong, nos indican que las empresas usan 

sus bases de datos para incrementar la lealtad en los clientes ya que la 

compañía aumenta el interés y entusiasmo cuando se le envía 

información personalizada. A partir de esa explicación brindada en el 

experimento realizamos la fidelización a través de mensajes 

personalizados por Whatsapp y además nuestros clientes están 

dispuestos a brindar sus números personales para brindarnos su opinión 

acerca del servicio ofrecido. 

 Precio: Ofrecimiento de precios competitivos en el mercado por cada 

uno de los proveedores que motiven a optar por la contratación de sus 

servicios. 

iii.  Bitácora de actividades  

Para conocer si los usuarios aceptan la publicidad que cada proveedor realiza 

dentro del aplicativo, se procedió a realizar 1 actividad, la cual fue enviar 

mensajes de WhatsApp a los usuarios para que nos puedan brindar su punto de 

vista acerca de la publicidad que se encontrará dentro del aplicativo. 

Tabla 39: Bitácora de actividades del experimento 2 de la validación de interés 

de compra 

ACTIVIDAD  TAREA  RESULTADO 

Enviar un mensaje de 

WhatsApp a los 

usuarios acerca de la 

publicidad que se 

encontrará dentro del 

aplicativo. 

Conocer el punto de 

vista de los usuarios. 

Los usuarios consideran 

que, al haber publicidad 

de los diferentes 

proveedores, se tendrá 

mayor opción de 

contratar un servicio. 

Fuente: Elaboración propia 

c.   Análisis e interpretación de resultados 

Después de enviar los mensajes de WhatsApp pidiendo sus opiniones acerca de 

la publicidad que se encontrará dentro del aplicativo, obtuvimos como resultado 

que les parece beneficioso, ya que podrán tener mayores alternativas para 
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contratar un servicio, basándose en las opiniones y calificaciones de los clientes. 

Así mismo, nos comentaron que sería bueno que hubiera una pestaña donde 

indique que proveedores cobran más caro que otros, y los rangos de precios por 

adquirir un servicio. 

Tabla 40: Malla receptora del experimento 2 de la validación de interés de 

compra 

Puntos fuertes, lo más relevante Críticas constructivas, aspectos 

para mejorar 

 Calificación y opiniones de los 

clientes acerca de los servicios 

que ofrecen los proveedores. 

 Publicidad a través de paneles 

publicitarios dentro de Lima 

metropolitana. 

¿Qué preguntas nuevas tenemos a 

partir de este experimento? 

Opiniones interesantes, nuevas 

ideas 

 ¿Sería bueno que los 

proveedores implementen los 

precios de cada servicio que 

ofrecen? 

 ¿En qué tanto influye conocer el 

precio de los servicios? 

 Creación de una nueva 

pestaña dentro del aplicativo 

para dar a conocer los 

proveedores que tienen 

precios altos y bajos. 

Fuente: Elaboración Propia 

d.   Aprendizajes ï Cambios a realizar 

El principal aprendizaje de este experimento es lo significante que es la 

publicidad para los clientes, ya que con ello tiene mayores opciones de compra 

o de adquirir un servicio, puede realizar comparaciones en precios o comentarios 

que los clientes les dejan a los proveedores. Además, nos comentaron que la 

publicidad les permitirá ver a los proveedores más activos dentro del aplicativo 

y que será más efectiva la búsqueda. Por último, se tomará en cuenta la 

implementación de los rangos de precios de los proveedores dentro del 

aplicativo. 
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e.    Sustentación de las validaciones 

Figura 27: Mensajes de WhatsApp de la hipótesis 11 

   

Fuente: WhatsApp Agroxapp 

7.3. Experimento 3 

a. Objetivo del experimento 

Tabla 41: Hipótesis 12 

CONCEPTOS 

Hipótesis Identificar cuál es el canal de mayor potencial por el 

cual los usuarios pueden adquirir el aplicativo 

Cuadrantes que valida Canales, Propuesta de Valor 

Método Encuesta virtual a través de Google Formulario 

Métrica  
Nro. de personas que seleccionaron algún canal VS 

Nro. total de personas a las que se les envió la 

encuesta. 

Criterio de éxito Más del 50% seleccionaron alguna alternativa 

Fuente: Elaboración propia 
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b. Diseño y desarrollo del experimento 

i. Descripción del experimento 

Se procederá a realizar una encuesta virtual a través de Google Formulario y se 

publicará en la red social Facebook, dónde se colocará los siguientes canales: 

Instagram, Facebook, Google, YouTube. Esto se realizará con el fin de 

identificar cuál es el canal de mayor potencial por el cual los usuarios pueden 

adquirir el aplicativo. 

ii.  Estrategias de promoción, fidelización y precio 

 Estrategias de promoción: Se realizará publicidad a través de las redes 

sociales para dar a conocer el nuevo aplicativo y que los usuarios puedan 

acceder a adquirir el plan premium. 

 Fidelización: Reflejar el interés por conocer la opinión de los usuarios a 

fin de construir una relación duradera y brindar una experiencia superior 

al usuario. 

 Precio: Se seguirá trabajando el precio base y estándar determinado para 

la suscripción y adquisición del servicio, el cual podrá ser visualizado en 

la página web del proyecto. 

iii.  Bitácora de actividades  

Para identificar cuál es el canal de mayor potencial por el cual los usuarios 

pueden adquirir el aplicativo se procedió a realizar una encuesta con alternativas 

en Google Formulario y luego fue enviada a los usuarios para conocer por cuál 

canal adquiriría el aplicativo. 

Tabla 42: Bitácora de actividades del experimento 3 de la validación del interés 

de compra 

ACTIVIDAD  TAREA  RESULTADO 

Realizar una encuesta 

con alternativas en 

Google Formulario 

Conocer cuál es el canal 

potencial por el cual los 

usuarios puede adquirir 

el aplicativo 

Los usuarios consideran 

que a través de la red 

social Instagram, podrán 

acceder al aplicativo 

Fuente: Elaboración propia 



81 
 

Para identificar cuál es el canal de mayor potencial por el cual los usuarios 

pueden adquirir el aplicativo se procedió a realizar una encuesta con alternativas 

en Google Formulario y luego fue enviada a los usuarios para conocer por cuál 

canal adquiriría el aplicativo. 

c. Análisis e interpretación de resultados 

Según la encuesta realizada a los usuarios, se concluyó que los usuarios 

consideran que podrán conocer y acceder al aplicativo a través de la red social 

Instagram, ya que en la actualidad es la principal red a nivel mundial por lo que 

millones de personas están conectadas a dicha red. Así mismo, la segunda red 

más votada por los usuarios fue la red social Facebook, sin embargo, en la 

actualidad tiene un menor movimiento a comparación de otras redes. Por último, 

un porcentaje pequeño consideró que se debe promocionar el aplicativo a través 

de YouTube. 

Tabla 43: Malla receptora del experimento 3 de la validación del interés de 

compra 

Puntos fuertes, lo más relevante Críticas constructivas, aspectos para 

mejorar  

 El aplicativo cuenta con una 

página de Instagram 

 Mejorar la página web para que 

se vea más llamativa. 

¿Qué preguntas nuevas tenemos a 

partir de este experimento? 
Opiniones interesantes, nuevas ideas 

 ¿Se debería realizar 

publicidad a través de 

YouTube? 

 ¿Se debería invertir en una 

mayor publicidad dentro de la 

red social Facebook y 

Google? 

 Una de las opiniones interesantes 

que se puede resaltar, es acerca 

de la principal red a nivel 

mundial ñInstagramò, aquella 

cuenta con millones y millones 

de personas conectadas. 

Fuente: Elaboración propia 
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d. Aprendizajes  

Dentro de este experimento se obtuvo como aprendizaje que habrá una fuerte 

inversión dentro del canal de Instagram, para que promocione el aplicativo y así 

pueda llegar a nivel nacional. El segundo canal en el cual se invertirá, pero con 

una menor inversión a comparación del canal de Instagram, será en Facebook, 

ya que cuenta con una fuerte llegada a usuarios. 

e. Sustentación de las validaciones 

Figura 28: Publicación realizada en Facebook de la hipótesis 12 

 

Fuente: Facebook Agroxapp 

Figura 29: Encuesta en Google Drive de la hipótesis 12 

 

Fuente: Elaboración propia 
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7.4. Experimento 4 

a. Objetivo del experimento 

Tabla 45: Hipótesis 13 

CONCEPTOS 

Hipótesis 

Corroborar si los usuarios estarían mayor 

predispuestos a adquirir el servicio al activar una 

promoción por medio de la página web. 

Cuadrantes que valida Actividades Claves, Canales 

Método Primer anuncio de promoción en la página web 

Métrica  
Nro. Personas que enviaron sus correos personales VS 

Nro. Nro. De personas que no mostraron interés 

Criterio de éxito 
Obtener al menos el envío de 20 correos para activar 

la promoción de usuarios interesados. 

Fuente: Elaboración propia 

b. Diseño y desarrollo del experimento 

i. Descripción del experimento 

En la página web, se hará uso de una promoción con duración de un mes para 

ser obtenida, siendo el único requisito el envío de los correos personales de los 

usuarios interesados para proceder a registrarlos en una base de datos de las 

personas que obtendrán un descuento en todo el primer año del plan premium de 

S/ 21.90, además, a dichos correos se le hará el envío de información detallada 

del servicio. El objetivo principal de este experimento es generar una mayor 

atracción hacia el plan de pago. 

ii.  Estrategias de promoción, fidelización y precio 

 Estrategias de promoción: En este caso se hizo uso de una promoción 

de venta, a través de un descuento por la página web para acceder a 

ciertos servicios y entradas limitadas en la landing page para personas 

que adquieren el plan de pago establecido.  

 Fidelización: Realizar historias en las redes sociales a través de una 

imagen, como método de recordación de la campaña activa hasta antes 

de su finalización y así obtener mayores intenciones de compra, así 

como, mantener activa la ventana emergente en la página web a la hora 
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de ingresar a ella. En cuanto al precio, se utilizará una estrategia de 

precios por descremado, ya que se otorga el acceso a entradas limitadas 

en la página web a través de un descuento del 20% por el primer año de 

suscripción. 

 Precio: En este caso se hace uso de una estrategia de precios por 

descremado, ya que se otorga el acceso a entradas limitadas en la página 

web a través de un descuento del 20% por el primer año de suscripción. 

iii.  Bitácora de actividades  

Para corroborar si los usuarios estuviesen mayor predispuestos a adquirir el 

servicio al activar una promoción por medio de la página web, se procedió a 

realizar 2 actividades, la primera fue configurar la primera actividad 

promocional a través de la página web de la marca y la segunda fue controlar 

y monitorear el alcance obtenido a través del primer post promocional. 

Tabla 46: Bitácora de actividades del experimento 4 de la validación del interés 

de compra 

ACTIVIDAD  TAREA  RESULTADO 

Configurar la primera 

actividad promocional a 

través de la página web 

de la marca. 

Publicar el inicio y 

duración de la 

promoción a través de 

las redes sociales de la 

marca. 

Esta promoción resultó 

ser del agrado de los 

usuarios alcanzados, 

visibilizando su interés 

por adquirir el servicio. 

Controlar y monitorear 

el alcance obtenido a 

través del primer post 

promocional. 

Incentivar y promover el 

uso de la promoción, 

mediante la recordación 

en redes sociales. 

Se registra una mayor 

cantidad de personas 

potenciales de adquirir 

el plan. 

Fuente: Elaboración propia 
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c. Análisis e interpretación de resultados 

Después de dos días de haber realizado el post promocional en la página web, se 

obtuvo los correos personales de más de 30 personas interesadas en obtener el 

beneficio. Es decir, antes de terminar la promoción se supera la meta planteada. Por 

lo que se infiere que para finales de esta promoción se obtendría una mayor ratio de 

personas interesadas. 

Tabla 47: Malla receptora del experimento 4 de la validación del interés de compra 

Puntos fuertes, lo más relevante Críticas constructivas, aspectos para 

mejorar  

 Los usuarios están conformes con el 

descuento obtenido. 

 Existe mayor cercanía al usuario, al 

obtener su correo de uso personal. 

 Establecer los momentos adecuados 

para lanzar estrategias 

promocionales. 

¿Qué preguntas nuevas tenemos a 

partir de este experimento? 
Opiniones interesantes, nuevas ideas 

 ¿Será necesario lanzar promociones 

una vez al mes? 

 ¿Qué tanto se acostumbra el usuario 

a ello? 

 ¿Será la única forma de aumentar la 

atracción del usuario hacia el 

servicio? 

 Ofrecer contenido relevante a través 

de los correos brindados a fin de 

fidelizar al usuario. 

Fuente: Elaboración propia 

d. Aprendizajes  

Se puede ver que los usuarios responden correctamente y mejor a lo esperado a 

una estrategia de promoción. Sin embargo, es necesario reconocer cuándo será 

el momento adecuado para lanzar otra estrategia promocional a fin de que el 

usuario no se acostumbre a este y por ende se incurra en disminuir demasiados 

los precios que terminarían en pérdidas para el proyecto. 
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e. Sustentación de las validaciones 

Figura 30: Publicación de promoción activa para plan de pago en la página web de 

la hipótesis 13 

 

Fuente: Página web de Agroxapp 

Figura 31: Ventana emergente para el envío de correos personales de la hipótesis 13 

 

Fuente: Página web de Agroxapp 

Figura 32: Registro de envío de correos de la hipótesis 13 

 

Fuente: Página web Agroxapp 
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8. PLAN FINANCIERO  

META MERCADO 

Líneas arriba, se ha mencionado que el segmento al cual va dirigido la idea de negocio 

es para personas que se encuentran entre el rango de edad de 25 ï 55 años de NSE A 

y B de Lima Metropolitana. A continuación, se presentarán algunos cuadros para 

realizar la estimación de tamaño de mercado. 

SEGMENTACIÓN GEOGRÁFICA 

Según ENAHO, se estima que existen alrededor de 700 mil productos agropecuarios, 

de los cuales el 92% se encuentran ubicados en la sierra. 

 

Tabla 48: Productores agropecuarios en Perú 

REGIÓN NATURAL  
TOTAL DE 

PRODUCTORES 
% 

Costa 49,664 7.08% 

Sierra 648,342 92.39% 

Selva 3,750 0.53% 

TOTAL  701,756 100% 

Fuente: ENAHO  

SEGMENTACIÓN DEMOGRÁFICA 

Según ENAHO, existe un 45% de productos agropecuarios pobres y pobres extremos, 

y el 55% restante le corresponde a los no pobres. 

Tabla 49: Proveedor según nivel socioeconómico 

REGIÓN 

NATURAL  

POBRE 

EXTREMO  
POBRE 

NO 

POBRE 

TOTAL DE 

PRODUCTORES 

Costa 1,428 13,242 24,994 49,664 

Sierra 84,568 216,202 3,347,572 648,342 

Selva 562 1,232 1,956 3,750 

TOTAL  86,558 230,676 384,522 701,756 

Fuente: ENAHO 
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MERCADO POTENCIAL 

Como se mencionó líneas arriba, este aplicativo se enfocará en la región Costa con un 

nivel socioecon·mico ñNo pobreò, la cual hace referencia a 24,994 productores 

agropecuarios. 

Tabla 50: Proveedor según región y nivel socioeconómico 

REGIÓN NATURAL  NO POBRE 

Costa 24,994 

 Fuente: Elaboración propia 

MERCADO OBJETIVO 

De acuerdo al análisis realizado líneas arriba, se obtuvo que el mercado potencial es de 

24,994 empresarios agropecuarios y para desarrollar la intención de compra, se 

procederá a realizar una breve encuesta al público objetivo con el fin de conocer su 

interés para adquirir una cuenta premium. 

Figura 51: Intención de compra 

 
Fuente: Elaboración propia 

  

Dada la encuesta realizada a un tamaño de muestra de 100 encuestados, el 70% está 

dispuesto a adquirir la aplicación que conecta a los criadores de caballo y ganado vacuno 

con proveedores de servicios especializados en asistencia veterinaria. Por ende, el 

mercado objetivo al cual se dirige es a 17,496 empresarios agropecuarios de la región 

Costa. 
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Tabla 52: Mercado Objetivo 

Tipo de mercado N°/% 

Mercado potencial 24,994 

Intención de compra 70% 

Mercado objetivo 17,496 

Fuente: APEIM 

TAMAÑO Y VALOR (EN SOLES) DE MERCADO 

Una vez determinado el mercado objetivo en personas se procede a hallar el valor de 

estas en soles. 

Tabla 53: Valor en soles del mercado objetivo 

Consideraciones para realizar un segmento definido  

Pago mensual por suscripción S/ 21.90 

Meses 12 

Tamaño de mercado de proveedores 17,496 

Total del valor del mercado en soles S/ 4ô597,948.80 

Fuente: Elaboración propia 

8.1. Proyección de ventas 

Para el desarrollo de la proyección de venta hemos tomado del concierge, datos 

como la cantidad de suscripciones por semanas a través de nuestros cuatro canales - 

como la tienda de aplicaciones para Android y IPhone, redes sociales, página web y 

por correo- considerando tanto las descargas, así como los abandonos. 
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Tabla 54: Concierge Semanal 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

En la tabla 54, tenemos la cantidad de suscriptores en un periodo de 8 semanas y la 

cantidad en soles de las suscripciones bajo una tarifa de 21.90 soles. De ello, se obtiene 

la tasa de crecimiento semanas promedio y se calcula la proyección de ventas a través 

de nuestros cuatro canales como la tienda de aplicaciones para Android y IPhone, redes 

sociales, página web y por correo en un plazo de 3 años. 

El primer año de funcionamiento, se planea vender 7,224 suscripciones al plan premium 

a través de los 4 canales (la tienda de aplicaciones para Android e IPhone, redes sociales, 

página web y por correo). Esto debido a las tasas de crecimiento identificadas en el 

concierge, lo que permite crecer en promedio un 21%. Siendo el canal de redes sociales 

el que predomina por sobre los demás, esto se explica en la publicidad que invertirá la 

compañía a través de redes sociales. Respecto a los ingresos, las suscripciones 

generarían un ingreso proyectado de 317,092 de soles con un costo por suscripción de 

21.90 soles. 

Tabla 55: Cantidad de suscripciones en el año 1 

 

Fuente: Elaboración propia  
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Tabla 56: Ingresos del año 1 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

En el segundo y tercer año de funcionamiento, se planea vender 13,185 y 24,727 

suscripciones respectivamente del plan premium a través de los 4 canales (la tienda de 

aplicaciones para Android e IPhone, redes sociales, página web y por correo). Siento el 

canal de redes sociales el que predomina por sobre los demás, esto se explica en la 

publicidad que invertirá la compañía a través de redes sociales a lo largo del plazo de 3 

años. Respecto a los ingresos, las suscripciones generarían un ingreso proyectado de 

S/288,747 y S/541,515 respectivamente con un costo por suscripción de 21.90 soles. 

Tabla 57: Cantidad de suscripciones en el año 2 y 3 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 58: Ingresos del año 2 y 3 

 

Fuente: Elaboración propia 
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8.2. Presupuesto de inversión del proyecto 

La inversión inicial del proyecto asciende a S/ 31,230. El primero corresponde a la 

inscripción del desarrollador de la aplicación en las tiendas de aplicaciones de Android 

y iOS y que es renovada anualmente por $99 y para su publicación es obligatorio la 

creaci·n de una ñCuenta Desarrolladorò con el pago ¼nico de $25. Ambos por un 

monto aproximado de S/ 477. 

Luego se contempla los trámites como la Reserva de nombre en SUNARP, 

constitución de la minuta y servicios notariales por un monto de S/ 620 que 

corresponden a los desembolsos de formalización, el diseño y desarrollo de aplicación 

por S/ 3,500, infraestructura del hosting y almacenamiento de la información por 

S/2,500, estos dos últimos realizado por un tercero.  

Por otro lado, se incurrirá en la inversión de activos, los cuales serán cinco laptops 

marca Lenovo y una impresora multifuncional con un costo total de S/ 14,831 con el 

objetivo de entregársela a los empleados para que desarrollen sus actividades laborales. 

Después tenemos al Branding Strategy que consiste en asesoramiento de estrategias 

de marca, logo, enfoque y otros temas de marketing como orientación en temas de 

publicidad y mercadeo por un monto de S/ 6,800. Finalmente invertiremos en 

publicidad a través de las redes sociales antes de iniciar operaciones para que nuestro 

público vaya conociendo y a su vez generar interés en el proyecto, y desarrollaremos 

la página web, pues también servirá como canal de ventas.  
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Tabla 59: Inversión total 

 
Fuente: Elaboración propia 
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8.2.1. Formalización  

Este punto abarca los requisitos y procesos para la formalización del proyecto, el 

cual inicia en su etapa pre-operativa con la reserva del nombre en Registros 

Públicos, comienza con la búsqueda de un nombre disponible, seguidamente se 

decide el tipo de empresa a constituirse: se optó en generar una empresa bajo la 

denominación S.A.C., ya que cumple con el mínimo de dos accionistas, al 

inscribirse la totalidad de cinco socios formando una Junta general de accionistas, 

en la cual su capital aportado estará inscrito en Registros Públicos. Después, se debe 

presentar a SUNARP el formulario de solicitud de reserva de nombre de persona 

jurídica, DNI vigente y el pago correspondiente de S/. 20.00. La segunda etapa es 

la elaboración de la minuta o acto constitutivo mediante una notaría con los 

respectivos DNIôs vigentes de los socios, el documento de búsqueda y reserva de 

nombre, giro de negocio, la lista de bienes para el capital y el formato de declaración 

jurada y fecha de solicitud de constitución de empresas. La tercera etapa es el abono 

de capital de los accionistas el cual asciende a S/. 15,631 soles. La cuarta etapa 

inicia con la elaboración de la Escritura Pública firmada por los socios frente al 

notario público. Seguidamente, el notario se encarga de inscribir la escritura pública 

en SUNARP. La quinta etapa es la inscripción al RUC para persona jurídica en la 

mesa de partes de SUNAT. Además, se optará por el régimen MYPE Tributario, 

debido a que se acomoda con los límites de ingresos y las obligaciones contables 

son factibles al declarar el IGV y renta mensual (PDT 621), DDJJ anual y libros 

contables electrónicos. Por último, se decidirá por el régimen especial de recursos 

humanos, con la finalidad de disminuir la carga en gastos de planilla. 

8.2.2. Operaciones 

Para ello se tiene contemplado ciertos gastos para el desarrollo y funcionamiento, 

entre ellos está el pago de servicios como servicio de luz, internet y teléfono en la 

oficina, el alquiler y garantía de la misma, pero serán gastos a incurrir a partir del 

segundo año, pues en el primer año aún no se piensa contar con un espacio físico 

para realizar las operaciones. 

Además, tenemos gastos en contabilidad que será a través de un outsourcing, para 

evitar cargas laborales. Asimismo, cada uno de los costos varía año a año, es por 

ello que el gasto operativo en el año 1 es de S/ 28,358 en el año 2 es de S/ 77,786 y 

para el año 3 de S/ 99,438. 
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Tabla 60: Gastos operativos 

 

Fuente: Elaboración propia
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Tabla 61: Presupuesto Operativo - Año 2022 

 

Tabla 62: Presupuesto Operativo - Año 2023 

 
 

Tabla 63: Presupuesto Operativo - Año 2024 

 

 
Fuente: Elaboración propia 
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8.2.3. Recursos Humanos 

Estos gastos contemplan la contratación del personal y equipo de trabajo necesario 

para el funcionamiento del proyecto dentro de los 3 años a presupuestar. Para ello, 

será necesario contratar a un gerente general que se encargue de planificar y 

desarrollar estrategias para cumplir año a año, así como ver la parte de gestión 

operativa, será quien represente a la empresa para defender sus intereses dentro del 

rubro de trabajo. Se contará con un jefe de marketing a fin de que optimice la 

imagen de marca, trabaje la fidelización de los clientes y el posicionamiento de la 

empresa, entre otras actividades como desarrollar campañas de publicidad para 

seguir captando al público objetivo y evaluar los nuevos canales y medios de 

marketing a utilizar. Por otro lado, se tendrá a un analista comercial para que dirija 

y coordine el sistema comercial para lograr los objetivos comerciales planteados y 

de diseñar el plan comercial y de ventas. Estos y otros puestos más serán necesarios 

para costear el gasto de recursos humanos, obteniendo para el año 1 S/ 109,346, 

para el año 2 S/ 195.346 y para el año 3 S/ 277.543, dado que año a año se busca ir 

aumentándole el sueldo al equipo conforme se vayan obteniendo mayores 

ingresos. Cabe mencionar que todos esos gastos de personal en planilla mantienen 

sus respectivos costos laborales según se indica en la tabla 66 bajo el régimen 

especial de recursos humanos. 

Tabla 64: Presupuesto mensual y anual RRHH 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Fuente: Elaboración propia 

Tabla 65: Dotación de personal 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 66: Costos de personal 

 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 67: Presupuesto de Recursos Humanos - Año 2022 

 

Tabla 68: Presupuesto de Recursos Humanos - Año 2023 

 

Tabla 69: Presupuesto de Recursos Humanos - Año 2024 

 

Fuente: Elaboración propia
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8.2.3.1. Descripción de puestos de trabajos requeridos 

Tabla 70: Puesto - Gerente General 

Unidad Gerencia 

Reporta a - 

Supervisa a  Todas las áreas 

Función general 

Se encarga de planificar, organizar, controlar, dirigir, analizar y conducir el trabajo en la 

organización. Vocero y representante de la organización ante otras entidades, ya sea 

gubernamentales, autoridades, prensa y medios de comunicación.  

Funciones específicas 

ǒ Planificar los objetivos generales y específicos de la empresa a corto plazo. 

ǒ Liderar la gestión estratégica de la empresa. 

ǒ Organizar la estructura actual y a futuro de la empresa. 

ǒ Diseñar las funciones y los cargos a necesitar. 

ǒ Seleccionar, capacitar y contratar al personal necesario para cada cargo. 

ǒ Proporcionar información oportuna y veraz respecto de hechos que pudieran 

afectar la estabilidad de la empresa. 

ǒ Definir y elaborar las políticas generales de administración en la empresa. 

ǒ Analizar los problemas financieros, administrativos, contables y de personal de 

la empresa. 

Perfil del cargo 

ǒ Licenciado en Administración de empresas o afines. 

ǒ Máster en administración, finanzas o afín al cargo. 

ǒ Experiencia mínima de 2 años como Gerente General o cargos similares. 

ǒ Dominio de inglés avanzado. 

ǒ Conocimiento y manejo de Office avanzado. 

ǒ Habilidades de liderazgo, comunicación, buenas relaciones interpersonales, 

inteligencia emocional y responsable.  

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 71: Puesto - Analista de Marketing 

Unidad Marketing 

Reporta a Gerente General 

Supervisa a  - 

Función general 

Implementar estrategias de marketing que optimicen la imagen de marca, fidelicen a los 

clientes y mejoren el posicionamiento.  

Funciones específicas 

ǒ Diseño e implementación de un plan de marketing. 

ǒ Diseñar y realizar estrategias de campañas digitales con la finalidad de generar 

nuevos leads y prospectos. 

ǒ Elaboración de briefs de las campañas asignadas y seguimiento a todo el 

proceso hasta su publicación en medios.  

ǒ Desarrollo de ideas de mercadeo. 

ǒ Desarrollo de reportes de análisis data. 

ǒ Identificar oportunidades de negocio y propuestas relacionadas al plan del área. 

ǒ Conocimiento de composiciones creativas audiovisuales. 

Perfil del cargo 

ǒ Egresado de las carreras de Administración, Marketing, Comunicaciones o 

afines. 

ǒ Deseable especialización o diplomado en Marketing Digital. 

ǒ Experiencia de 1 año en posiciones similares. 

ǒ Dominio de inglés avanzado. 

ǒ Manejo de Office a nivel avanzado. 

ǒ Conocimientos en Inbound Marketing, Marketing Digital (SEO, SEM 

Analytics) 

ǒ Con iniciativa, flexibilidad, planificado(a) y organizado(a). 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 72: Puesto - Analista de Recursos Humanos 

Unidad Recursos Humanos 

Reporta a Gerente General 

Supervisa a  - 

Función general 

Supervisión de todos los procesos dentro del área, sobre todo los procesos de 

reclutamiento y selección. Seguimiento de las actividades de Capacitación, Evaluación 

del Desempeño y Clima Laboral. 

Funciones específicas 

ǒ Coordinar con distintas áreas de la empresa. 

ǒ Definir los planes de desarrollo individual y diseñar planes de formación. 

ǒ Supervisar y apoyar los procesos de reclutamiento y selección. 

ǒ Gestionar el proceso de gestión del desempeño y establecer planes de desarrollo 

individual.  

ǒ Responsable de la Seguridad y Salud en el trabajo. 

ǒ Administrar y controlar la supervisión mensual de vacaciones. 

ǒ Reportar indicadores de gestión mensual. 

ǒ Realizar y participar en actividades relacionadas al clima laboral. 

ǒ Dar soporte en la elaboración, implementación y gestión de programas 

específicos del área. 

Perfil del cargo 

ǒ Egresado de la carrera de Administración o afines. 

ǒ Especialización en Gestión de RR.HH. 

ǒ Experiencia mínima de 1 año en posiciones similares. 

ǒ Dominio de Office a nivel intermedio. 

ǒ Conocimientos de Legislación laboral y Administración de personal. 

ǒ Alto grado de comunicación asertiva y efectiva. 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 73: Puesto - Analista Financiero 

Unidad Finanzas 

Reporta a Gerente General 

Supervisa a  - 

Función general 

Elaborar reportes de resultados financieros y presupuestos, en base al análisis de 

información de la empresa para la toma oportuna de decisiones gerenciales y rentables. 

Funciones específicas 

ǒ Generar reportes financieros 

ǒ Realizar proyecciones financieras. 

ǒ Elaborar presupuestos. 

ǒ Analizar y dar seguimiento al cumplimiento del presupuesto de las distintas 

áreas. 

ǒ Coordinar la aplicación de medidas correctivas de ser el caso a fin de emitir 

informes y análisis de resultados financieros. 

ǒ Actualizar costos según planes comerciales. 

ǒ Identificar y reportar principales variaciones del costo de ventas VS 

presupuesto. 

ǒ Realizar el control de costos de los contratos. 

ǒ Generación, presentación y seguimiento de reportes. 

Perfil del cargo 

ǒ Titulado o Bachiller de la carrera de Contabilidad, Administración, Economía 

y/o afines.  

ǒ Experiencia de 1 año como Analista de Finanzas. 

ǒ Dominio de Excel a nivel avanzado. 

ǒ Conocimientos de planeación financiera, evaluación financiera de proyectos y 

análisis de costos. 

ǒ Orientación al logro y resultados, orientación al cliente, capacidad de análisis, 

comunicación, iniciativa y proactividad 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 74: Puesto - Analista Comercial 

Unidad Comercial 

Reporta a Gerente General 

Supervisa a  - 

Función general 

Planificar, dirigir, controlar y coordinar el sistema comercial de la empresa, a través del 

diseño de estrategias para el logro de los objetivos.  

Funciones específicas 

ǒ Elaborar reportes de ventas a fin de hacer seguimiento a la estrategia de ventas. 

ǒ Dar seguimiento a las promociones de los clientes. 

ǒ Gestionar las oportunidades de ventas incrementales. 

ǒ Desarrollar reportes de análisis de precio sobre la competencia y dashboards 

sobre análisis de datos. 

ǒ Analizar ratios y rentabilidad del negocio. 

ǒ Apoyo en automatizar e implementar reportes en plataformas BI. 

ǒ Analizar detalladamente los datos de ventas ñhist·ricosò con el fin de 

determinar la productividad o mejora del negocio. 

ǒ Elaborar y dar seguimiento a los presupuestos de ventas. 

ǒ Detectar nuevas oportunidades de implementar nuevos servicios al portafolio. 

ǒ Apoyar con la creación de nuevos canales de venta. 

Perfil del cargo 

ǒ Profesional egresado o titulado de Administración o afines al área comercial.  

ǒ Experiencia de 1 año analizando precios. 

ǒ Dominio de Excel a nivel avanzado. 

ǒ Manejo de Power Bi, herramientas de Big Data y Business Intelligence.  

ǒ Conocimientos en SAP. 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 75: Puesto - Auxiliar Administrativo 

Unidad Administración 

Reporta a Gerente General 

Función general 

Dirigir, controlar y ejecutar procesos manteniendo los estándares de calidad. 

Funciones específicas 

ǒ Brindar apoyo a diferentes áreas de la organización. 

ǒ Gestionar y dar solución a los reclamos. 

ǒ Efectuar pagos de transacciones operativas. 

Perfil del cargo 

ǒ Estudios universitarios y/o superior técnico completos. 

ǒ Mínimo 1 año de experiencia en funciones similares. 

ǒ Conocimiento de Excel a nivel intermedio/avanzado. 

ǒ Conocimiento de sistema SAP a nivel intermedio.  

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 76: Practicante 

Practicante 

Unidad Comercial 

Reporta a Analista Comercial 

Función general 

Elaborar y analizar información comercial para dar soporte a las actividades operativas. 

Funciones específicas 

ǒ Coordinar con otras áreas. 

ǒ Dar seguimiento a las oportunidades de servicios y tecnológicos. 

ǒ Preparación de reportes de margen de ventas y estatus de campañas.  

Perfil del cargo 

ǒ Estudiantes de10mo ciclo de Administración de empresas o carreras afines. 

ǒ Inglés intermedio. 

ǒ Deseable experiencia de 6 meses en posiciones similares. 

Fuente: Elaboración propia 
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8.2.3.2. Estructura organizacional 

Figura 34: Organigrama Agroxapp 

 

Fuente: Elaboración propia 

Se maneja una estructura organizacional del tipo funcional, puesto que se va a 

gestionar y desarrollar los procesos a través de funciones donde cada miembro del 

equipo esté a cargo de un área de acuerdo con su especialización que facilita la 

eficiencia operativa de cada área. Además, dentro de esta estructura vertical cada 

trabajador desarrolla un conjunto de tareas especializadas. Bajo esta estructura el 

Gerente General representa el alto mando de la organización y a quien los diferentes 

analistas y auxiliares de cada área deberán reportar sus acciones. Asimismo, incentiva 

a que se cree un ambiente de comunicación asertiva y directa entre sus miembros a 

manera de descentralizar las decisiones y tomar en cuenta las opiniones de todo el 

equipo implicado. 
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8.2.4. Marketing  

Tabla 77: Manejo de marketing en Facebook 

Duración  

Estrategia 

 

Objetivo 

Tipo 

(Push/ 

Pull) 

Tipo de 

Publicación 

 

Tema 

Tipo 

(ATL/ 

BTL)  

 

Requerimiento 

Año 1, 2 y 

3 

Estrategia de 

penetración de 

mercados  

Informar Push Post como 

imagen  

Servicios de 

AgroxApp 

BTL Publicidad pagada 

en Facebook 

Año 1, 2 y 

3 

Estrategia de 

contenido 

Informar Push Post como 

imagen/ video 

Consejos de 

cuidado del 

ganado 

BTL Publicidad pagada 

en Facebook 

Año 1, 2 y 

3 

Estrategia de 

reconocimiento 

y recordación 

Entretener Push Post como gift Curiosidades de 

animales 

BTL Publicidad pagada 

en 

 Facebook 

Año 1, 2 y 

3 

Estrategia de 

promoción de 

ventas 

Informar  Push Post como 

enlace de 

YouTube 

¿Cómo 

suscribirse al 

plan premium? 

BTL Publicidad pagada 

en Facebook 

Año 1, 2 y 

3 

Estrategia de 

medios de pago 

Informar Push Post como 

imagen 

Medios de pago 

de AgroxApp 

BTL Publicidad pagada 

en Facebook 

Año 1, 2 y 

3 

Estrategia de 

fidelización 

Incentivar a 

la compra 

Push Repost de 

historias  

Usuarios en 

concierges 

BTL Publicidad pagada 

en Facebook 

Año 1, 2 y 

3 

Estrategia de 

penetración de 

mercados  

Usuarios 

nuevos y 

potenciales 

Push Post como 

imagen/ 

Historias como 

imagen 

Descuento en 

plan 

BTL Publicidad pagada 

en Facebook 

Año 2 y 3 Estrategia de 

contenido 

Informar Push Post como 

imagen 

Anuncio sobre 

meet con 

profesionales 

del rubro 

BTL Publicidad pagada 

en Facebook 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 78: Manejo de marketing en Instagram 

 

Duración 

 

Estrategia 

 

Objetivo 

Tipo 

(Push/ 

Pull) 

Tipo de 

Publicación 

 

Tema 

Tipo 

(ATL/ 

BTL)  

 

Requerimiento 

Año 1, 2 y 

3 

Estrategia de 

penetración de 

mercados  

Informar Push Post como 

imagen  

Servicios de 

AgroxApp 

BTL Publicidad pagada 

en Instagram 

Año 1, 2 y 

3 

Estrategia de 

contenido 

Informar Push Post como 

imagen/ video 

Consejos de 

cuidado del 

ganado 

BTL Publicidad pagada 

en Instagram 

Año 1, 2 y 

3 

Estrategia de 

reconocimiento y 

recordación 

Entretener Push Post como gift Curiosidades de 

animales 

BTL Publicidad pagada 

en Instagram 

Año 1, 2 y 

3 

Estrategia de 

promoción de 

ventas 

Informar  Push Post como 

enlace de 

YouTube 

¿Cómo 

suscribirse al 

plan premium? 

BTL Publicidad pagada 

en Instagram 

Año 1, 2 y 

3 

Estrategia de 

medios de pago 

Informar Push Post como 

imagen 

Medios de pago 

de AgroxApp 

BTL Publicidad pagada 

en Instagram 

Año 1, 2 y 

3 

Estrategia de 

fidelización 

Incentivar a 

la compra 

Push Repost de 

historias  

Usuarios en 

concierges 

BTL Publicidad pagada 

en Instagram 

Año 1, 2 y 

3 

Estrategia de 

penetración de 

mercados  

Usuarios 

nuevos y 

potenciales 

Push Post como 

imagen/ 

Historias como 

imagen 

Descuento en 

plan 

BTL Publicidad pagada 

en Instagram 

Año 2 y 3 Estrategia de 

contenido 

Informar Push Post como 

imagen 

Anuncio sobre 

meet con 

profesionales 

del rubro 

BTL Publicidad pagada 

en Instagram 

Año 2 y 3 Estrategia de 

reconocimiento y 

recordación 

Usuarios 

y/o 

seguidores 

Push Repost de 

historias de 

líderes de 

opinión 

Beneficios de 

usar AgroxApp 

BTL Publicidad en 

Instagram 

Fuente: Elaboración propia 

  



109 
 

Tabla 79: Manejo de marketing en Youtube 

 

Duración 

 

Estrategia 

 

Objetivo 

Tipo 

(Push/ 

Pull) 

Tipo de 

Publicación 

 

Tema 

Tipo 

(ATL/ 

BTL)  

 

Requerimiento 

Año 1, 2 y 3 Estrategia de 

canales de 

promoción 

Informar Push Anuncio en 

video  

Servicios de 

Agroxapp 

BTL Publicidad 

pagada en 

YouTube 

Año 1, 2 y 3 Estrategia de 

reconocimiento 

Informar Push Anuncio en 

video 

Beneficios de 

usar 

Agroxapp 

BTL Publicidad 

pagada en 

YouTube 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 80: Manejo de marketing en el correo electrónico 

 

Duración 

 

Estrategia 

 

Objetivo 

Tipo 

(Push/ 

Pull) 

Tipo de 

Publicación 

 

Tema 

Tipo 

(ATL/ 

BTL)  

 

Requerimiento 

Año 1, 2 y 3 Estrategia de 

penetración de 

mercados  

Informar Push Imagen o texto 

explicativo  

Servicios de 

Agroxapp 

BTL Email Marketing 

Año 1, 2 y 3 Estrategia de 

canales de 

promoción 

Informar Push Imagen o texto 

explicativo  

¿Cómo 

suscribirse al 

plan 

premium? 

BTL Email Marketing 

Año 1, 2 y 3 Estrategia de 

medios de pago 

Informar Push Imagen o texto 

explicativo  

Medios de 

pago de 

Agroxapp 

BTL Email Marketing 

Año 1, 2 y 3 Estrategia de 

fidelización 

Incentivar 

a la 

compra 

Push Imagen o texto 

explicativo  

Usuarios en 

concierges 

BTL Email Marketing 

Año 1, 2 y 3 Estrategia de 

penetración de 

mercados 

Usuarios 

nuevos y 

potenciales 

Push Imagen o texto 

explicativo  

Descuento en 

plan 

BTL Email Marketing 

Año 1, 2 y 3 Estrategia de 

contenido/ 

fidelización 

Informar/ 

Entretener 

Push Imagen o texto 

explicativo   

Tips/ 

Curiosidades

/ Consejos 

BTL Email Marketing 

Fuente: Elaboración propia 

Para obtener mayor reconocimiento en el mercado se ha optado por invertir en 

plataformas digitales y usarlas como medio para obtener un mayor alcance del servicio 

a ofrecer. Para cada uno de los 3 años se abordará un presupuesto para la plataforma de 

Facebook, Instagram y la página web. Estas actividades por gestionar serán del tipo BTL 

(Below The Lines), ya que se hará uso de la creatividad e impacto social del material a 

publicar a través de publicidad online y el marketing digital. Asimismo, el emplear 
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canales digitales permite segmentar mejor a quienes se desea que llegue la publicidad 

centrándose a los clientes potenciales por medio de un canal directo. Se hará uso de 

estrategias Push para el reconocimiento, recordación de marca y contenido, estrategias 

de penetración de mercado y promoción de ventas. Además, cada costo de post o 

publicación pagada en cualquier medio digital empleado sea publicidad en Facebook, 

Instagram o YouTube tendrá un costo diferente año a año, ya que se maneja una cantidad 

de post distintos y una mayor inversión en los mismos de forma progresiva, bajo este 

planteo se obtiene gastos anuales de S/ 5,629.20 para el primer año, S/ 11,252.88 para 

el segundo año y S/. 16,744.08 para el tercer año.  

Tabla 81: Presupuesto anual de marketing 

Presupuesto Anual de Marketing Año 2022 Año 2023 Año 2024 

Pago de promoción en Facebook S/1.470,00 S/2.640,00 S/4.560,00 

Pago de promoción en Instagram S/1.890,00 S/.4.050,00 S/.6.210,00 

Pago de Email Marketing  S/858,00 S/2.210,88 S/2.210,88 

Pago de promoción en YouTube S/.1.411,20 S/.2.352,00 S/.3.763,20 

Total S/.5.629,20 S/.11.252,88 S/.16.744,08 

Fuente: Elaboración propia
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Tabla 82: Presupuesto de Marketing Anual - Año 2022 

Gastos de Marketing C.U.(1er  Sem.) C.U.(2do Sem.) Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Año 2022 

Pago de promoción en Facebook S/ 15,00 S/ 20,00 S/105,00 S/105,00 S/105,00 S/105,00 S/105,00 S/105,00 S/140,00 S/140,00 S/140,00 S/140,00 S/140,00 S/140,00 S/1.470,00 

Pago de promoción en Instagram S/ 20,00 S/ 25,00 S/140,00 S/140,00 S/140,00 S/140,00 S/140,00 S/140,00 S/175,00 S/175,00 S/175,00 S/175,00 S/175,00 S/175,00 S/1.890,00 

Pago de Email Marketing S/ 71,50 S/ 71,50 S/71,50 S/71,50 S/71,50 S/71,50 S/71,50 S/71,50 S/71,50 S/71,50 S/71,50 S/71,50 S/71,50 S/71,50 S/858,00 

Pago de promoción en YouTube S/ 39,20 S/ 39,20 S/117,60 S/117,60 S/117,60 S/117,60 S/117,60 S/117,60 S/117,60 S/117,60 S/117,60 S/117,60 S/117,60 S/117,60 S/1.411,20 

Total S/434,10 S/434,10 S/434,10 S/434,10 S/434,10 S/434,10 S/504,10 S/504,10 S/504,10 S/504,10 S/504,10 S/504,10 S/5,629,20 

Tabla 83: Presupuesto de Marketing Anual - Año 2023 

Gastos de Marketing C.U.(1er Sem.) C.U.(2do Sem.) Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24 Total Año 2023 

Pago de promoción en Facebook S/ 25,00 S/ 30,00 S/200,00 S/200,00 S/200,00 S/200,00 S/200,00 S/240,00 S/240,00 S/240,00 S/240,00 S/240,00 S/240,00 S/240,00 S/2.640,00 

Pago de promoción en Instagram S/ 35,00 S/40,00 S/315,00 S/315,00 S/315,00 S/315,00 S/315,00 S/360,00 S/360,00 S/360,00 S/360,00 S/360,00 S/360,00 S/360,00 S/4.050,00 

Pago de Email Marketing S/ 184,24 S/ 184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/2.210,88 

Pago de promoción en YouTube S/ 39,20 S/ 39,20 S/196,00 S/196,00 S/196,00 S/196,00 S/196,00 S/196,00 S/196,00 S/196,00 S/196,00 S/196,00 S/196,00 S/196,00 S/2.352,00 

Total S/895,24 S/895,24 S/895,24 S/895,24 S/895,24 S/895,24 S/980,24 S/980,24 S/980,24 S/980,24 S/980,24 S/980,24 S/11,252,88 

Tabla 84: Presupuesto de Marketing Anual - Año 2024 

Gastos de Marketing C.U.(1er Sem.) C.U.(2do Sem.) Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36 Total Año 2024 

Pago de promoción en Facebook S/ 45,00 S/ 50,00 S/360,00 S/360,00 S/360,00 S/360,00 S/360,00 S/360,00 S/400,00 S/400,00 S/400,00 S/400,00 S/400,00 S/400,00 S/4.560,00 

Pago de promoción en Instagram S/55,00 S/60,00 S/495,00 S/495,00 S/495,00 S/495,00 S/495,00 S/495,00 S/540,00 S/540,00 S/540,00 S/540,00 S/540,00 S/540,00 S/6.210,00 

Pago de Email Marketing S/ 184,24 S/ 184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/184,24 S/2.210,00 

Pago de promoción en YouTube S/ 39,20 S/ 39,20 S/313,60 S/313,60 S/313,60 S/313,60 S/313,60 S/313,60 S/313,60 S/313,60 S/313,60 S/313,60 S/313,60 S/313,60 S/3.763,20 

Total S/1.352,84 S/1.352,84 S/1.352,84 S/1.352,84 S/1.352,84 S/1.352,84 S/1.437,84 S/1.437,84 S/1.437,84 S/1.437,84 S/1.437,84 S/1.437,84 S/16,744,08 

Fuente: Elaboración propia
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8.3. Ingresos y egresos 

Ingresos 

Se está tomando en cuenta las intenciones de compra o suscripción obtenidas en el 

concierge a través de la página web, las redes sociales y correo que se dieron en el 

plazo del experimento. Para ello, fue necesario promocionar el servicio a través de 

los medios digitales. 

 

Durante las primeras 8 semanas se obtuvo 45 intenciones de compra, semana a 

semana se obtuvo un crecimiento promedio de 21% en los canales, resultando en 

7,224 suscripciones el primer año y en la proyección de ventas se obtuvo S/ 158,195 

de ingresos el primer año, S/ 288,747 el segundo año y S/ 541,515 el tercer año 

como futuros ingresos por las suscripciones premium de S/ 21.90 mensuales. 

Tabla 85: Ingresos de los 3 años 

  Ingresos de suscripciones en Soles 

Producto Canal 

Total Año 

2022 

Total Año 

2023 

Total Año 

2024 

Plan 

Premium 

Tienda de aplicaciones S/ 37.083 S/ 47.532 S/ 60.924 

Instagram/Facebook S/ 100.103 S/ 199.483 S/ 397.608 

Página web S/ 12.095 S/ 24.059 S/ 47.856 

Correo S/ 8.913 S/ 17,673 S/ 35.128 

Proyección de Ventas S/ 158.195 S/ 288.747 S/ 541.515 

Fuente: Elaboración propia 

Egresos 

Estos representan cada uno de los gastos que se incurre para iniciar las operaciones 

del proyecto. Los desembolsos de dinero se encuentran distribuidos según su 

naturaleza tales como: operativos, de recursos humanos y de marketing, los cuales 

han sido detallados en los puntos 8.2.1, 8.2.2 y 8.2.3. los cuales ascienden en 

S/140,546, S/260,160 y S/355,470 para el año 2022, 2023 y 2024, respectivamente. 

Por otro lado, se planea incurrir en egresos en alquiler de oficina para el año 2, 

realizando labores remotas o homeoffice durante el primer año con el objetivo de 

disminuir costos. Por último, se presentan otros gastos con terceros como 

Community Manager, mantenimiento y otros gastos varios de administración. 



113 
 

8.4. Flujo de caja 

Para desarrollar el flujo de caja del proyecto se tomaron las proyecciones de ventas del 

punto 8.1. y los egresos de los puntos 8.2.1, 8.2.2., 8.2.3. y 8.2.4. Se agregó el impuesto 

a la renta, inversión del proyecto y apalancamiento de la etapa preoperativa. 

A continuación, se mostrará un flujo de caja mensualizado por el primer año y un flujo 

de caja anual por la vida útil del proyecto. 

Tabla 86: Flujo de caja mensual 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 87: Flujo de Caja Anual 

 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 88: Flujo Financiero 

 
Fuente: Elaboración propia 
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8.5. VAN 

Para poder analizar el VAN del proyecto, se han descontado los flujos que se ha 

generado en los 3 años de evaluación del proyecto y hemos considerado la tasa del 

WACC. Además, debemos de recalcar que se ha incluido el flujo de efectivo libre. Por 

otro lado, para hallar el WACC se ha procedido a hallar COK; y para ello se tuvo que 

realizar la búsqueda de los siguientes datos: 

Tabla 89: Datos para hallar el COK 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

La beta desapalancada del sector fue extraída del compendium Damodaran en donde se 

ubica la información a nivel global de los diversos sectores económicos, dicha 

información se encuentra actualizada en enero del 2021. Nuestro sector es el software y 

aplicaciones, por ende, la beta del sector es 0.89. La estructura del préstamo es de 75% 

brindado por los accionistas y 25% por terceros, entonces la ratio D/E es de 0.33. 

Para poder hallar el COK tuvimos que rescatar la tasa de libre riesgo del Perú según las 

estadísticas del Banco Central de Reserva del Perú, el riesgo de mercado según la Bolsa 

de Valores de Lima y el riesgo país que se extrajo del Banco Central de Reserva del 

Perú. Después, se halló la tasa de descuento que es de 12,02% y se consideró la inflación 

anual esperada en Perú por 2,45%, dando como resultado un COK de 15%.  
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El WACC se desarrolla de la siguiente manera:  

Tabla 90: WACC 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

Debido a que el VAN sale positivo el proyecto es rentable, el importe del VAN 

calculado con la tasa de descuento del WACC es de 71,967 soles. 

Tabla 91: Indicadores  

 
Fuente: Elaboración propia 

En esta parte se puede apreciar los indicadores desarrollados para el WACC, se 

consideró solo el flujo económico de la empresa para evaluar el VAN del proyecto. 

Para hallar el VAN del accionista hemos tenido en consideración el pago del préstamo 

con terceros. Además, se debe de tener en consideración que el Payback es de 8 meses. 

Por otro lado, como la tasa interna de retorno del proyecto es superior a la tasa de 

retorno del accionista podemos indicar que el proyecto es viable.    

8.6. Financiamiento 

Debido a que se trata de un star-up, los accionistas decidieron aportar el 75% del 

importe que se necesita para empezar a operar y el 25% restante se financiará bajo el 

modelo de Family, friends and fools (3Fôs) la cual tiene la siguiente estructura de 

capital. 

Tabla 92: Financiamiento de las 3Fôs 

 

Fuente: Elaboración propia 
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La amortización de la deuda será durante el tiempo de evaluación del proyecto (3 años), 

la tasa efectiva anual es de 16%, ésta es menor de las tasas que ofrece el banco. 

 

El cronograma de pago hacia nuestros familiares y amigos es el siguiente: 

Tabla 93: Datos para el cronograma de pagos 

 
 

 

Fuente: Elaboración propia 

La cuota mensual acordada es de 270,39 soles para realizar el pago mensualmente hacia 

nuestros prestamistas. 

  

CUOTA MENSUAL  S/. 270.39 
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Tabla 94: Cuadro de Financiamiento 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

El importe que aportarán los accionistas es de S/ 23,422.22 en total y esperan una tasa de 

retorno del 16%. Asimismo, se decidió que el aporte sea equitativamente. 

Tabla 95: Aportes de los accionistas 

 

Fuente: Elaboración propia 
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9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES  

 Se concluye que la idea de negocio lanzada al mercado ha adquirido una gran 

aceptación por parte de los usuarios, ya que, durante los últimos años, los 

empresarios agropecuarios han tenido problemas en cuanto a la asistencia 

veterinaria para sus caballos o vacas. Lo que quiere decir, que está fomentará la 

conexión de manera rápida y eficiente de empresarios con proveedores que 

brindan diversos servicios. 

 El encaje que se presenta es mercado producto, porque se ha validado con post 

en nuestras páginas de redes sociales, entrevistas y encuestas a nuestro público 

objetivo, y en todos los experimentos se ha validado el interés de ellos. 

 Se ha validado los canales donde se ofrecerá los servicios del aplicativo. Esto se 

pudo verificar con un cuestionario, a través de los cuestionarios de Google 

Forms. Cabe resaltar que se aplicó la restricción de una respuesta por cuenta. 

 Tras la aceptación lograda en las redes sociales de la propuesta, tanto Facebook 

e Instagram, se concluye la importancia del manejo y monitoreo constante de las 

mismas para maximizar la recordación constante y reforzar el acercamiento 

hacia un mayor número de usuarios potenciales. 

 A través de las redes sociales, principalmente en Instagram, hemos podido tener 

un mayor alcance a potenciales usuarios, pues Instagram es la primera aplicación 

donde el público busca servicios y productos, ya que permite conocer la calidad 

y referencias de este. 

 La presentación o diseño de la plataforma tiene alta importancia, pues la primera 

impresión en los usuarios hace que sea un motivo de compra. Los usuarios que 

han percibido a la plataforma amigable, entendible y práctica han sido quienes 

han dado comentarios favorables y tendencia al consumo de este. 

 Una recomendación que nos brindaron los usuarios es mejorar los colores del 

logotipo y en las redes sociales, ya que, si bien el color marrón es representativo 

a la idea de negocio, también es un color fuerte. Por ende, se ha decidido que en 

las siguientes validaciones se implementarán nuevos colores para hacer más 

atractivas las redes sociales. 
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 Tras costear la primera etapa de implementación del aplicativo, hemos 

observado que los precios de mercado fueron elevados respecto a lo que 

habíamos estimado. Dado que se espera que el producto desarrollado sea 

funcional y refleje gran impacto en el público objetivo. 

 Ante el auge de la tecnología y el desarrollo de aplicativos móviles funcionales 

sumado a ello la coyuntura sanitaria, ha logrado que esta innovación tenga un 

nivel de aceptación alto. Debido a que facilita al usuario la búsqueda e 

interacción al contratar un servicio de asistencia veterinaria de forma práctica y 

segura. 

 Si bien los servicios brindados a través de aplicaciones han aumentado 

impulsados por la pandemia y la proyección de ventas posee un crecimiento, 

para mantenerlo se debe desarrollar actualizaciones del servicio, mejoras y crear 

motivos para seguir llamando la atención de los suscriptores, pues todos los 

mercados deben estar a la par de los avances tecnológicos e innovaciones de 

servicios. 

 Tras evaluar el préstamo bajo el modelo de friends, family and fools es necesario 

replantear los tiempos del préstamo, ya que el importe no es significativo y como 

máximo podemos pagar la deuda dentro del corto plazo, un año. 

 Se recomiendo que el proyecto debe siempre estar pendiente de los nuevos 

competidores y actualizar estrategias, pues el mercado tiene potencial de 

crecimiento. 

 Como recomendación es importante encontrar un equilibrio en el 

financiamiento, porque podemos recurrir a más maneras de financiamiento 

externo, para buscar el 50% de financiamiento externo. Se pudo haber realizado 

una presentación en las ferias de star-up para conseguir capital o exponer el 

proyecto para conseguir financiamiento del estado. 

 En lo que respecta a los presupuestos trabajados para los 3 años tanto operativo, 

de recursos humanos y de marketing, fueron trabajados de manera estratégica, 

ya que el fin es desarrollar un modelo de negocio rentable demostrados en 

indicadores financieros como el VAN. 
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 Será necesario seguir realizando experimentos a fin de conocer las nuevas 

tendencias y necesidades del mercado, dado que el comportamiento y las 

preferencias de los usuarios siempre están en cambio constante e influenciados 

por factores externos. 

 La coyuntura actual tras la emergencia sanitaria ha impactado en la mayoría de 

los negocios, obligando a la mayoría a emigrar a canales digitales para ofrecer 

sus productos y servicios. Es por ello, que ahora será mucho más importante 

trabajar con los medios digitales para mejorar la exposición y posicionamiento 

del negocio que se está elaborando. 

 Se recomienda iniciar un plan de internacionalización, en cual se expanda a los 

mercados más aledaños dentro de Sudamérica como Uruguay, Argentina, Brasil 

y Bolivia. Los cuales presentan un mayor desarrollo de mercado en el sector 

equino y vacuno, captando un amplio mercado que repercutirá en los ingresos 

del proyecto. 
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11. ANEXOS 

Anexo 1:  

Entrevista a usuarios 

1. Cuéntame tu experiencia sobre la última vez que te sentiste satisfecho/insatisfecho 

con el servicio y el trato que recibió tu animal en un proceso de reproducción.   

2. ¿Cuál es la frecuencia con la que adquieres un servicio que te ayude en la 

reproducción de tus animales?   

3. ¿Cómo/dónde encuentras aquellos servicios? ¿Qué tan eficientes son?   

4. ¿Cuáles son las principales cualidades que buscas para relacionar a tus animales 

con los de otros ganaderos?   

5. ¿Cuánto tiempo te toma completar todo el proceso de búsqueda y reproducción de 

tu ganado?  

6. ¿Con qué frecuencia sueles trasladar a tus animales y hacia cuál destino?   

7. ¿Cómo logras hacer que tus animales se sientan cómodos a la hora de ser 

trasladados?   

8. ¿Cuál es el proceso de cuidado que realizas a tus animales?   

9. ¿Alguna vez tuviste alguna emergencia con tus animales? ¿Qué tal fue la atención 

que le brindaron los veterinarios?   

10. ¿Has usado alguna plataforma digital a la hora de relacionar a tus animales?   

11. ¿En qué fechas realizas habitualmente la reproducción de tus animales?   

Entrevistas a expertos 

1. ¿En qué sector labora y con qué especies?  

2. ¿Qué te motivó a trabajar en el rubro de ganado vacuno/crianza de caballos?   

3. Coméntanos algunas experiencias positivas que se le haya presentado al brindar el 

servicio.  

4. Mencione algunas experiencias negativas que se le haya presentado al brindar el 

servicio.  
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5. ¿Con qué continuidad recibes ofertas por tus servicios? (Asistencia veterinaria)  

6. ¿Con qué medios de comunicación logran tener contacto contigo (Redes sociales, 

correo, llamadas, etc.)?  

7. ¿Cuáles son los gastos esenciales en los que se incurre al trabajar en este rubro?  

8. ¿Qué aspectos adicionales requeridos en este rubro para poder articular el negocio? 

9. En base a tu conocimiento ¿Cuál es el proceso que los ganaderos o criadores de 

caballos realizan para la reproducción de sus animales?  

10. ¿Con qué facilidad se encuentran proveedores de este tipo de animales que cumplan 

con todos los requisitos/cualidades para realizar el cruce entre ellos?   

11. ¿Conoces algunas compañías, profesionales o técnicos que lideran el mercado en 

donde operas?  

12. ¿Cuáles son las principales cualidades/requisitos que los criadores exigen a la hora 

de contratar los servicios? (Asistencia veterinaria)   

13. ¿Cuáles son los principales costos, monetarios o no, que abarca los servicios de 

veterinaria de tus animales?  

14. ¿Cuáles son las tendencias que presenta el rubro en la actualidad?  
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Anexo 2: 

Enlaces de entrevistas a usuarios 

 Adriana Espinoza: https://drive.google.com/file/d/18qMnJdQ_CWqQrJ-

VkoaCa3iZs3HTcQFX/view?usp=drivesdk 

 Antonella Navarro: https://youtu.be/9DnkF9FB6 

 César Aguilar: https://soundcloud.com/user-3564723/entrevista-con-aguilar  

 César Becerra: https://youtu.be/DxdE54Bj98j 

 Enzzo Arbocco: https://youtu.be/0xlD2Dr9i6k 

 Gustavo Palacios https://youtu.be/03UtB2eQgsw 

 Ilich Rivas: https://soundcloud.com/mvb10/Ilich-rivaso 

 Jaime Marín: https://youtu.be/ExdD5Vn62j 

 Jhon Aguilar: https://soundcloud.com/user-874547060/entrevista-jhon-aguilar-slee 

 Juan Calderón https://www.youtube.com/watch?v=0GzBPP7puJw  

 Juan Lozano: https://youtu.be/RxUJ67B86 

 Marco Antonio Caro Sleé: https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-

marco-caro-slee  

 Mariana Chicchon: https://soundcloud.com/mvb10/mariana-chicchon 

 Michelle Huang: https://soundcloud.com/mvb10/michelle-huang 

 Nicolas Nolazco: https://soundcloud.com/mvb10/nicolas-nolazco 

 Olivier Castillo: https://soundcloud.com/mvb10/olivier-castillo 

 Rafael Ponte Gaitán: https://soundcloud.com/juan-padilla-33697416/entrevista1 

 Renzo Silva: https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-renzo-silva-e  

 Ricardo Bejar Luque: https://soundcloud.com/juan-padilla-33697416/entrevista-

con-bejar-luque 

https://drive.google.com/file/d/18qMnJdQ_CWqQrJ-VkoaCa3iZs3HTcQFX/view?usp=drivesdk
https://drive.google.com/file/d/18qMnJdQ_CWqQrJ-VkoaCa3iZs3HTcQFX/view?usp=drivesdk
https://youtu.be/9DnkF9FB6
https://soundcloud.com/user-3564723/entrevista-con-aguilar
https://youtu.be/DxdE54Bj98j
https://youtu.be/0xlD2Dr9i6k
https://youtu.be/03UtB2eQgsw
https://soundcloud.com/mvb10/Ilich-rivaso
https://youtu.be/ExdD5Vn62j
https://soundcloud.com/user-874547060/entrevista-jhon-aguilar-slee
https://www.youtube.com/watch?v=0GzBPP7puJw
https://youtu.be/RxUJ67B86j
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-marco-caro-slee
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-marco-caro-slee
https://soundcloud.com/mvb10/mariana-chicchon
https://soundcloud.com/mvb10/michelle-huang
https://soundcloud.com/mvb10/nicolas-nolazco
https://soundcloud.com/mvb10/olivier-castillo
https://soundcloud.com/juan-padilla-33697416/entrevista1
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-renzo-silva-e
https://soundcloud.com/juan-padilla-33697416/entrevista-con-bejar-luque
https://soundcloud.com/juan-padilla-33697416/entrevista-con-bejar-luque
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 Sebastián García: https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-sebastian-

garcia-el 

Enlaces de entrevistas a expertos 

 Carmen Velázquez: https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-dra-

carmen-velazquez  

 Gustavo Hernando Carillo Yzarra: https://soundcloud.com/user-

874547052/entrevista-gustavo-carrillo  

 Linn Blanco López: https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-

veterinario-linn-blanco-lopez  

 Sayuri Wakabayashi: https://soundcloud.com/mvb10/sayuri-wakabayashi 

 Walter Farromeque: https://soundcloud.com/mvb10/walter-farromeque 

Anexo 3: 

Link de la Landing page -  https://carla260799.wixsite.com/website 

 

https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-sebastian-garcia-el
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-sebastian-garcia-el
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-dra-carmen-velazquez
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-dra-carmen-velazquez
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-gustavo-carrillo
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-gustavo-carrillo
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-veterinario-linn-blanco-lopez
https://soundcloud.com/user-874547052/entrevista-veterinario-linn-blanco-lopez
https://soundcloud.com/mvb10/sayuri-wakabayashi
https://soundcloud.com/mvb10/walter-farromeque
https://carla260799.wixsite.com/website
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Link de la página de Instagram - https://instagram.com/agrox.app?igshid=16ras4pv4hy6x 

 

https://instagram.com/agrox.app?igshid=16ras4pv4hy6x

