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Resumen

En el presente trabajo se plantearon proyectos que buscaban el desarrollo de un producto o
servicio para el mercado colombiano. Con el objetivo de desarrollar el producto que se ajustara
con las necesidades del mercado y tendencias, se evaluo la viabilidad de cada proyecto. Las
distintas variables de atractividad y competitividad fueron el criterio para escoger el proyecto
ganador. Keeper fue el postulado con mayor puntuacion. Posteriormente se buscd realizar el
desarrollo del servicio por medio de la creacién del concepto, segmentacion del mercado,

identificacion del usuario, los costos de desarrollo y la rentabilidad esperada.

Palabras Clave

Desarrollo de producto, propuesta de valor, Canvas business model, Propuesta de valor de

marca, variables de atractividad, variables de competitividad.

Abstract

In this document, a creative development was carried out through the proposal of projects that
sought the development of a product or service for the Colombian market. To develop the
product that meets the needs and trends of the market, the viability of each project was evaluated.
The different attractive and competitive variables were the criteria for choosing the winning

project. Keeper was the postulate with the highest score. Subsequently, the development of the



service was sought through the creation of the concept, market segmentation, user identification,

development costs and expected profitability.

Key Words

Product development, value proposition, Canvas business model, Brand value proposition,

attractiveness variables, competitiveness variables.



1. Introduccioén

Este trabajo esta enfocado en el desarrollo de un servicio innovador para el mercado
colombiano. Para el desarrollo del servicio se realiz un proceso creativo y de investigacion en
donde se generaron cinco posibles ideas potenciales de negocio. Posteriormente, se elabord un
tamizado con el cual se establecid el servicio base para su desarrollo. Luego, se aplicaron
diferentes herramientas como el posicionamiento de la marca, la identificacion del cliente, el
desarrollo del concepto, diferentes lienzos, entre otras; con el objetivo de estandarizar el servicio
de acuerdo con la segmentacién del cliente al que debe ir dirigido. De igual modo, se realizaron
encuestas junto a un focus group para evaluar la percepcion de los clientes potenciales frente al
servicio. Por altimo, se evaluo la viabilidad del proyecto teniendo en cuenta el margen de

rentabilidad, costos, indicadores y punto de equilibrio.

1.1 Objetivos

1.1.1 Objetivo general.



Desarrollar un producto o servicio que cubra necesidades insatisfechas en los consumidores

en el mercado colombiano.

1.1.2 Objetivos especificos

Lograr el desarrollo de un producto o servicio que cubra necesidades del mercado
colombiano.

Brindar un servicio que sea Util para nuestros clientes.

Establecer posicionamiento de marca mediante experiencias, lazos emocionales con los
clientes para generar fidelidad y garantizar la recompra.

Obtener rendimientos positivos por medio de la comercializacién del producto o servicio.

2. Presentacion de la generacion de las cinco ideas de producto

A continuacion, se presentan las cinco ideas que se tuvieron en cuenta para establecer sobre

cdal de ellas se desarrollaria el proyecto.

2.1 Benji-Boo



Benji-Boo seria una cafeteria para perros que buscaria realzar el amor y la importancia hacia
estos; esta estaria ambientada con el mas novedoso estilo y productos frescos llenos de sabores y
aromas. Se pretende ofrecer un espacio en el cual duefios y mascotas puedan interactuar de una
manera diferente y divertida. No sin olvidar que a través de esta también busca fomentar el
respeto y crear conciencia sobre los animales en condicién de calle y es por esto que el dia

domingo se contaria con una jornada de adopcion.

Grafica 1
Cafeteria para perros
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Fuente: (Boris&Horton, 2019).



Gréfica 2
Desayuno cafeteria para perros
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Fuente: (Boris&Horton, 2018).

Gréfica 3
Cafeteria para perros

Fuente: (Boris&Horton, 2018).

2.2 Quimérico



Seria un espacio dirigido a estudiantes universitarios en el cual puedan socializar, trabajar,
comer, hacer actividades ludicas y participen en eventos emocionantes, en el que pueden beber
bebidas tanto frias como calientes. En este proyecto se podra sentir como en casa. Donde se

pagaria por minuto, en el cual todo lo consumido es gratis excepto el tiempo que se pasa alli.

Gréfica 4
Espacio de ocio para estudiantes universitarios

Fuente: (Micah Purnell, 2015).

Gréafica 5
Imagen alusiva a Quimérico

Fuente: (Allwork.Space - Press, 2017)



2.3 Luxury pet spa app

Esta seria una aplicacion (app) de servicio a las mascotas, donde su amo escoger de un
catalogo generoso de ofertas de servicio de lujo como: tipo de masaje, hora de comida y tipo de
comida (diferentes mends- restaurante) y juegos para que escoja de acuerdo a la rutina que su
mascota quiere que tenga (programar cita), asi cuando la mascota llegue al Spa ya tendré su

itinerario listo.

Grafica 6
Ejemplo de disefio app para mascotas

Fuente: (Westtownevet, 2018).

2.4 Eco-bag



Eco-bag seria una bolsa de bio-plastico elaborada por medio del almidén residual de la
cascara de platano lo cual permite una degradacion completa en un periodo de un mes. Eco-bag

es una alternativa para el uso de las bolsas plasticas y un mejor cuidado del medio ambiente.

Grafica 7
Bolsa Bio-plastico

Fuente: (Avanieco, 2020).

2.5 Keeper

Keeper es una aplicacién que busca liberar y hacer tiempo a los viajeros frecuentes.
Estaremos fisicamente disponibles a través de puntos aliados como hoteles, bares, tiendas ,etc.,
en la ciudad de Bogota, que cuenten con espacio disponible para almacenaje, en donde los
usuarios podran guardar sus pertenencias de forma segura y confiable, mientras realizan
cualquiera de sus actividades hasta el momento que lo deseen (Connector StartUp Accelerator,

2019) (Promocionado, 2018).



Gréfica 8
Ejemplo App Keeper
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Somos una empresa dedidcada a liberar y
hacer tiempo a los viajeros de negocios
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distribuidos por toda la ciudad de Bogota,
como hoteles, bares, tiendas, que cuentan
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£~ 3 Vigila tus pertenencias .
tus pertenencias de forma segura.

© Copyrights

Fuente: Elaboracion Propia

3. Variables de atractividad y competitividad de mercado para el proceso de tamizado de

los servicios o productos.

A continuacion, se muestra el cuadro con la definicidn de las variables de Atractividad, que
representan la viabilidad de los servicios para el mercado colombiano. El resultado de esta

herramienta tiene un peso porcentual del 40% en el tamizado final.



Tabla 1

Definicién de las variables de atractividad

Criterio de evaluacion

Definicién de la variable

Espertiz de la fuerza

de venta

Facilidad de uso

Legislacion actual

Salubridad

Amenaza de aparicion

de productos sustitutos

Riesgo pais

Nivel de calidad
demandado

Poder de negociacion
con proveedores

Capacidad de

adaptacion del mercado

Nivel de espertise de las fuerzas de ventas que estan en el
mercado
Adaptabilidad del producto al consumidor.
Busca establecer si la legislacion actual, puede obstaculizar el
desarrollo de la idea o proyecto.
Necesidad de cumplir con ciertos requisitos nacionales para
mantener sanos los alimentos que se estan consumiendo o
transportando, o las materias primas del producto.
Es un producto que puede desempefiar la misma funcién que
nuestro producto en el mercado.
Los cambios en las condiciones econdmicas politicas y
sociales del pais pueden convertirse en factores de riesgo que
deben considerarse a la hora de evaluar nuestra idea.
Que tan exigente y selectivo es el consumidor o usuario, con
respecto a la calidad del producto.
Los proveedores pueden ser oportunistas y obtener los

beneficios del mercado limitando nuestros rendimientos.

Que tan facil es que el producto se acredite en el mercado
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Ingreso de nuevos

competidores

Tamarno del mercado

Potencial de
crecimiento del mercado
Agresividad de la

competencia

Canales de

distribucion

Accesibilidad del

mercado

Velocidad de difusién

Numero de
competidores actuales en
el mercado

Inversion publicitaria

y promocion

Necesidades de los

consumidores

Cuantos proveedores hay con el mismo producto o con un
sustituto.

Conformado por todos los entes del mercado total que ademas

de desear un servicio o bien, estan en condiciones de adquirirlas.

Que tan creciente es el segmento

Supuesto del tiempo que podria demorar una empresa como
potencial competidor en copiar el producto o servicio.
Establece que tan atractivo es nuestro producto o servicio para
los canales de distribucidn que intervienen en su
comercializacion.
La accesibilidad indica la facilidad con la que algo puede ser
usado, visitado o accedido en general por todas las personas.
Rapidez con la que se necesita hacer difusién del producto

dentro de un mercado.

Que tantos proveedores estan supliendo el mercado.

Necesidad de realizar una inversion en publicidad para el tipo
de producto considerado.
Evalla si actualmente el cliente cuenta con productos que
satisfagan la necesidad a la cual orientamos los beneficios de

nuestra idea.
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Durabilidad del

producto

Esta variable hace referencia al potencial de duracion del

producto en el mercado.

La definicion de las variables de atractividad es vital para la posterior evaluacion y calificacion de los proyectos
con el fin de determinar cual es el proyecto con mayor viabilidad y asi continuar con el desarrollo del producto o

servicio.
Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion, se muestra el cuadro de competitividad, el cual establece variables que se

deben considerar en cuanto a las caracteristicas propias del producto y lo que se debe tener en

cuenta para el desarrollo de la linea de este. El peso porcentual que tiene esta herramienta es de

60% en el tamizado final.

Tabla 2
Variables de competitividad

Criterio de evaluacion

Definicién de la variable

Costo del producto

Poder de negociacién con proveedores

Know How, experienciay

conocimiento en todas las areas

Implementacion de promociones

Optimizacion de costos fijos y variables para
ser competitivos en el mercado.
Presencia en el mercado de proveedores con
poder de negociacion.
Conocimiento de los integrantes de la
empresa en cuanto al Core del negocio y la
forma de llevarlo a cabo.
Facilidad de desarrollar ofertas
promocionales que contribuya a la

comercializacion del producto.
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Estrategia de lanzamiento del producto

Servicio post venta

Capacidad para crear y mantener

clientes

Innovacién en portafolio

Equipo de ventas especializado

Just on time

Inversién marketing requerido

Adecuacion del portafolio de la

compaiiia

Appeal del producto

Diferenciacion del producto

Téacticas que se crean antes de salir al
mercado.
Que la calidad de servicio que damos luego
de la compra del servicio o producto
Creacion de clientes nuevos y retencion de
clientes
Que tantas referencias se van incluyendo en
el portafolio de productos o servicios
Grupo de ventas calificado

Manejar la cadena de abastecimiento para

que el producto o servicio llegue pronto a el

cliente o usuario.

% de inversion sobre las ventas para

posicionar y mantener el producto o servicio en

el mercado
El portafolio de la compafiia se adecue a las
necesidades del mercado.
Nivel de atractividad de la idea o producto
para cautivar a un cliente potencial.
Que beneficio y atributo tiene el producto o
servicio a diferencia de los demas que se

encuentran en el mercado.
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Precios en el mercado

Cualidades distintivas

Fuerza de la competencia

Compatibilidad cliente-distribuidor

Adecuacion fuerza de ventas

Nivel de calidad

Comparacién del posible precio de venta del
producto con algunos sustitutos que existen
actualmente en el mercado.
Capacidad de diferenciacién con productos
actualmente en el mercado.
Medicion de la capacidad de reaccién de
empresas posibles competidoras.
Compartir los mismos objetivos y
estrategias con el distribuidor del producto.
Nivel de posibilidad de entrenamiento de la
fuerza comercial.
Calidad respecto a tecnologia o propuesta de

servicio presente en el mercado.

Por medio de la definicién de las variables de competitividad se busca evaluar y calificar los proyectos segin su
rentabilidad y la dificultad de su inmersion en el mercado de acuerdo a la competencia y condiciones del mercado

Fuente: Elaboracion Propia

3.1 Tablas de resultados de proceso de tamizaje de cada producto

El proceso de tamizaje consiste en la reduccién de opciones, con el fin de determinar el

producto o servicio que sea acorde con los objetivos, recursos, valores e imagen de la empresa.

Mediante la evaluacion de las variables de atractividad y competitividad determinamos cual era

el proyecto mas afin y viable para su desarrollo.
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Tabla 3
Ponderacidn de las variables de atractividad
Proyecto propuesto Total atractividad
1 Benji-Boo 1040
2 Quimérico 880
3. Luxury Pet Spa App 1060
4. Eco-bag 880
5. Keeper 1240

La tabla anterior muestra la calificacion de cada uno de los proyectos propuestos luego de la evaluacion de las
variables de atractividad.
Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 4
Ponderacion de las variables de competitividad
Proyecto propuesto Total Competitividad
1 Benji-Boo 11000
2 Quimérico 900
3. Luxury Pet Spa App 960
4. Eco-bag 840
5. Keeper 1060

La tabla anterior muestra la calificacion de cada uno de los proyectos propuestos luego de la evaluacion de las
variables de competitividad.
Fuente: Elaboracion Propia

4. Presentacion del producto ganador
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Luego de la realizacion del tamizado de las dos variables, se observo que el servicio Keeper

adquiere un puntaje superior con respecto a los demas productos o servicios. Para la evaluacion

se tomaron en cuenta diferentes pesos porcentuales para cada matriz, de esta manera, se

determind que la variable de atractividad obtendria un peso de 40% y la variable de

competitividad es de 60%.

Tabla s
Puntuacion total

Lista de propuestas | Atractividad | Competitividad 40% 60% | Puntuacion total
Keeper 1240 1060 496 636 1132
Benji-Boo 1040 11000 416 660 1076

Luxury Pet Spa App 10600 960 424 576 1000
Quimérico 880 900 352 540 892

Eco-bag 880 840 352 504 856

Muestra la puntuacion total de cada proyecto propuesto.

Fuente: Elaboracién Propia
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5. Concepto del producto ganador

Keeper es una aplicacién que busca liberar y hacer tiempo a los viajeros frecuentes, donde los
usuarios podran guardar sus pertenencias de forma segura y confiable, mientras realizan
cualquiera de sus actividades hasta el momento que lo deseen. Estaremos fisicamente disponibles
a través de puntos aliados como hoteles y tiendas en la ciudad de Bogota, que cuenten con

espacio disponible para almacenaje.

Gréfica 9
Ejemplo Concepto producto ganador

Fuente: Elaboracidn Propia
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5.1 Posicionamiento de marca

Para: Viajeros de Negocios

Valor de: Valoran la comodidad de moverse libremente y desprenderse del pesado equipaje,
valoran igualmente la seguridad, vigilancia e importancia con las que sus pertenencias son
manejadas en los diferentes puntos establecidos.

Necesidad a cubrir: Buscan nuestros segmentos tener facil acceso a traves de la app para
poner al cuidado de forma segura sus pertenencias, poder tener monitoreo por parte de ellos y un
servicio rapido que encontrar para suplir la necesidad de trabajar y desplazarse sin
incomodidades.

Nombre: Keeper

Es: Una aplicacion que busca liberar de equipaje a los viajeros de negocios. A través de esta
aplicacion el usuario podra ver disponible los diferentes puntos distribuidos en la ciudad de
Bogota (tiendas y hoteles) que cuenten con bodega para almacenar su equipaje de forma segura 'y
confiable.

Qué solo brinda: Les brinda un responsable cuidado al equipaje de los viajeros para que estos
puedan realizar sus actividades comodamente.

Por qué: Se garantiza un excelente servicio y ética al cuidar sus pertenencias ademas de una

trazabilidad en el proceso.
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5.2 Construccion de concepto

Valores del usuario: La confianza y la seguridad que le garantiza el servicio al usuario de
dejar sus pertenencias en distintos lugares y poder disfrutar de sus actividades programadas en
comodidad y sin cargas. Poder visitar lugares turisticos y asistir a reuniones sin apuros ni
incomodidades.

Beneficios: Cuidado de las pertenencias de forma segura. El usuario tendra facil acceso a
traves de la app para encontrar los puntos Keeper en la ciudad y hacer la solicitud del servicio.
Monitoreo de la bodega en tiempo real por parte del usuario. Rapidez para encontrar un Keeper,
para monitorear sus pertenencias, para hacer la orden, etc.

Atributos: Aplicacion de facil acceso para el publico. Espacio amplio de bodegas. GPS.
Camaras de vigilancia. Habeas Data (Base de datos segura). Tarifas seguin tamafio y peso de

maleta.

6. Presentacion de lienzos trabajado para la construccion de la propuesta de valor y

modelo de negocio del producto ganador.

6.1 Lienzo mapa de percepcion del cliente



19

Este lienzo nos permite adquirir conocimiento méas profundo sobre los clientes potenciales,

ademas sirve para determinar el comportamiento del consumidor, sus gustos, preferencias,

habitos, influencias, actitudes, etc.

Grafica 10
Matriz de caracterizacion del usuario del servicio
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Fuente: Elaboracién Propia

6.2 Lienzo propuesto de valor
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Esta matriz nos permite dar respuestas a las frustraciones y alegrias de los clientes

potenciales, teniendo en cuenta sus necesidades, presentamos un servicio acorde con sus

expectativas.
Gréfica 11
Lienzo de propuesta de valor
Precios
cuidar sus Accesibles

lugar seguro para
pertenencias

Creadores de alegrias

Trazabilidad en la
ubicacién de sus
pertenencias

QO

‘ Keeper

__-\;_
sentir que sus

pertenencias

estan seguras
Ahorro de
tiempo

Asistira
reuniones

Alegrias

Comodidad

Visitar lugares
turisticos

L)

hotel y tenga
su equipaje

) seguro v
Trabajo(s)
del cliente

Que no se
L quede en &l

L J
—

®

Aliviadores de frustraciones

Entrega y cuidado de
equipaje en el luga requerido

1

Fuente: Elaboracion Propia
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6.3 Lienzo Canvas

Nuestra propuesta de valor es una aplicacion llamada Keeper, esta se compromete a cuidar el
equipaje y/o pertenencias de sus clientes mientras realizan diferentes actividades libremente en la
ciudad de Bogota, esta dirigida a hombres y mujeres entre 25 y 55 afios, que sean viajeros
frecuentes o personas de negocios. El servicio estara disponible o sera distribuido a través de la
aplicacion, en los locales donde se recibiran las pertenencias de los clientes y la oficina central.
La relacién con los clientes se dard a través de un excelente servicio pre y post venta, ofreciendo
un trato rapido, eficaz y eficiente, captando su atencion a través de mensajes desde la app y redes
sociales ofreciendo promociones o regalos en fechas determinadas. Nuestra fuente de ingresos
serd una tarifa diaria por maleta que sea depositada en las bodegas, pago que se hara a través de
Tarjetas de débito o crédito, PayPal y efectivo. Nuestros recursos claves mas importantes en
nuestro negocio seran los tecnoldgicos tanto la plataforma como las cdmaras de vigilancia,
ademas el recurso humano desde los gerentes de cada una de las areas hasta el personal que nos
colaboraré en el recibimiento y entrega de maletas a los clientes. Nuestras actividades clave
seran las politicas de tratamiento y proteccion de datos personales, una buena relacion con los
intermediarios, ofrecer una aplicacién de facil uso para nuestros clientes y el seguro de maletas
que les brindamos para mayor seguridad. Nuestros aliados clave seran los establecimientos que
prestaran sus bodegas para guardar las pertenencias de los clientes tales como tiendas de ropa,
accesorios, deportivas, igualmente hoteles y negocios que cuenten con el espacio necesario de
almacenamiento. Finalmente, nuestra estructura de costos la componen la infraestructura

tecnoldgica, el marketing digital, la publicidad y presencia en eventos, los pagos a los
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proveedores de espacios arrendados, impuestos, ingenieros, la adecuacién de bodegas en cuanto

al monitoreo con camaras de seguridad y costo logistico.

Gréfica 12

Modelo de negocio canvas

Aliados Clave
MNuestros proveedores
claves son los
establecimientos que
prestaran sus bodegas
para guardar las
pertenencias de los
clientes, tales como:

- Tiendas

- Hoteles

- Negocios que
cuentes con el
espacio necesario
de
almacenamiento

Actividades Clave

- Politica de
tratamiento y
proteccidn de
datos personales

- Buena relacidon
con los
intermediarios

- Aplicacién de
facil uso

- Seguro para las
maletas

Recursos Clave

- Plataforma
Tecnolégica.

- Entidades que
nos daran su
aval para ofrecer
su servicio de
bodega.

- Camaras de
vigilancia

Propuesta de Valor

-  Keeper se
compromete a
cuidar el
equipaje y/o
pertenecias de
sus clientes de
manera segura
mientras
realizan
diferentes
actividades.

- Liberar y hacer
tiempo a
viajeros
frecuentes

Relacién con el
Cliente

- Excelente servicio
pre y post venta

- Ofrecer un trato
rapido, eficaz y
eficiente

- Mandar mensajes
desde la app
ofreciendo
descuentos para
fechas
determinadas

Canales
- App
- locales donde se
reciben las
maletas
- Call center

Segm

entos de Clientes
Viajeros
frecuentes
negociantes
Personas que
viajan ligeras
personas gue
poseen un poder
adquisitive medio
u alto

Personas entre 25
y 55 afios

Estructura de Costes
- Infraestructura tecnologica.
- Marketing y presencia en eventos.

- Pago a proveedores.
- Adecuacién de las bodegas.

Estructura de Ingresos

-Cobro diario de la maleta

-Medio de pago: Tarjeta de crédito, PayPal y efectivo
= Cuidado vy vigilancia al 100% de las maletas/bultos
- El cliente podra monitorear sus pertenencias mediante la
aplicacién mientras se encuentran en bodega

Fuente: Elaboracion Propia

6.4 Propuesta de valor
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Tabla 6
Propuesta de valor de la marca
Variable Descripcion

Propuesta de | Keeper se compromete a cuidar el equipaje y/o pertenecias de sus clientes de

Valor manera segura mientras realizan diferentes actividades. Liberar y hacer
tiempo a viajeros frecuentes

Clientes Viajeros frecuentes, Personas de negocio, Personas que viajen ligeras,
Personas que poseen un poder adquisitivo medio y alto, Personas entre 25y 55
afios
Se utilizan diversos canales como: App, locales donde se reciben las maletas,

Canal
Call center
Se gestiona a través de mandar mensajes desde la app ofreciendo descuentos

Relacion para fechas determinadas, ofrece un trato rapido, eficaz y eficiente, con un
excelente servicio pre y postventa

Ingresos Nuestros principales flujos de ingresos son a través de cobro diario de la
maleta, medio de pago por tarjeta de crédito, PayPal y efectivo

Recursos Para entrar a este modelo negocios, los principales recursos que usamos son
logistica, recurso humano, publicidad, tecnologia (camaras de vigilancia).

Actividades | Politica de tratamiento y proteccion de datos personales, buena relacion con
los intermediarios, aplicacion de facil uso, seguro para las maletas

Alianzas Nuestros proveedores claves o alianzas mas importantes son los

establecimientos que prestaran sus bodegas para guardar las pertenencias de
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los clientes, tales como: Tiendas o Hoteles (negocios que cuenten con el

espacio necesario de almacenamiento)

Costes

La estructura de costes que soporta el modelo de negocio tiene 5 elementos
clave: Infraestructura tecnoldgica, Marketing y presencia en eventos, Pago a
proveedores, adecuacion de bodegas, comision por maleta ingresada a las

bodegas.

Fuente: Elaboracién Propia

7. Metodologia de evaluacion de productos por medio de las encuestas

7.1 Encuesta prueba de concepto

Se realiz6 la encuesta de prueba de concepto de manera virtual integrada por 12 preguntas,

para poder determinar la claridad del concepto del producto, entender en qué segmento de

mercado nos enfocaremos y el valor que estarian dispuestos a pagar nuestros clientes potenciales

por nuestro servicio. Esta encuesta fue realizada a 104 personas, tanto hombres como mujeres

viajeras de diferentes rangos de edades.

7.2 Objetivo general de la realizacién de la encuesta
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Comprender la respuesta del mercado frente a las variables propuestas como el entendimiento

del concepto, la aceptacion del producto y el precio a pagar por este servicio.

7.3 Metodologia de la encuesta

A través de los formularios de Google, de manera digital, realizamos la encuesta a 104

personas, hombres y mujeres entre diferentes rangos de edad.

7.4 Ficha técnica de la investigacion

Tabla 7

Ficha técnica para investigacion de nuevos productos

VARIABLES

KEEPER

Herramienta

Encuestas digitales a posibles clientes

potenciales de diferentes rangos de edad

Técnica de muestreo

Estratificada y Simple

Muestra

104 muestras, teniendo cada encuesta 12

preguntas de prueba de concepto
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Target Hombres y Mujeres, entre 20 y 40 afios, que

sean viajeros frecuentes

Duracion 5 a 8 minutos promedio

Fecha de campo Encuestas digitales, entre del 4 al 8 de

noviembre de 2019

Fuente: Elaboracién Propia

7.5 Formato de la encuesta con las preguntas

A continuacion, se encuentra el cuestionario que se utilizd para obtener la informacién de
relevancia de nuestra prueba de concepto. Esta encuesta tuvo como finalidad determinar la
aceptacion del servicio en el mercado, su entendimiento y el precio al cual los clientes
potenciales estaran dispuestos a pagar para adquirir Keeper.

El presente cuestionario a continuacion nos permitira determinar la informacion relevante de
nuestra prueba de concepto. La finalidad de esta encuesta es permitirnos determinar el
entendimiento del concepto, la aceptacion del servicio en el mercado y el precio a los cuéles los
clientes potenciales estarian dispuestos a pagar para adquirir el servicio Keeper.

Las siguientes preguntas hacen parte de nuestro trabajo de grado, de la Universidad del
Rosario, siendo estos recolectados exclusivamente para uso académico. Esta encuesta no le

tomara mas de 10 minutos de su tiempo. Agradecemos su colaboracion y tiempo.

1. Género



3.

4.

5.

a. Femenino

b. Masculino

a. Entre 20 -30
b. Entre 25- 30
c. Entre31-35
d. Entre 35-40
e. Masde 40
Estado Civil
a. Soltero /Soltera
b. Casado/Casada
c. Divorciado/ Divorciada
d. Viudo/Viuda
e. Uniodn libre
¢Segun sus recibos publicos, en que estrato esta usted clasificado?
a. Estratoly?2
b. Estrato3y4
c. Estrato5y6
Nivel Educativo
a. Bachiller
b. Técnico/ Tecndlogo
c. Profesional

d. Especializacion /Maestria /Doctorado

27



6.

7.

10.
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Ocupacion

a. Empleado (a)

b. Estudiante

c. Independiente

d. Pensionado(a)

e. Ama de casa

f. Otro
Nivel de Ingreso Mensual

a. 1.500.000 a 1.900.000

b. 2.500.000 a 3.000.000

c. 5.000.000 a 7.000.000

d. Maés de 7.000.000
Para usted es claro el siguiente servicio. (Si 0 No) - Keeper es una aplicacion que
busca liberar y hacer tiempo a los viajeros frecuentes. Estaremos fisicamente
disponibles a través de puntos aliados como hoteles, bares, tiendas,etc., en la
ciudad de Bogota, que cuenten con espacio disponible para almacenaje, en donde
los usuarios podran guardar sus pertenencias de forma segura y confiable,
mientras realizan cualquiera de sus actividades hasta el momento que lo deseen.

a. Si

b. No
De ser No la respuesta anterior; ¢ Qué duda tiene para entender ese servicio?
De ser si, su respuesta en la pregunta anterior ¢Utilizaria ese servicio?

a. Si
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b. No
11. De ser si su respuesta anterior, ,Cuanto pagaria por tamafio de maleta y maleta
adicional?
a. Maleta pequefia =4.000 — Maleta grande= 9.000 — Maleta Adicional =3.000
b. Maleta pequefia =3.5000 — Maleta grande = 8.200 — Maleta Adicional =2.000
c. Maleta pequefia =5.000 — Maleta grande =10.000 — Maleta Adicional = 4.000
d. Maleta pequefia= 6.000 — Maleta grande =11.000 — Maleta Adicional =4.500
12. ¢Depositaria su confianza de sus objetos personales como maletas, carteras,
documentos en el servicio propuesto?
a. Si
b. No

iMuchas Gracias por su colaboracion!

7.6 Analisis univariado de las encuestas prueba de concepto

GENERO

Los resultados de la encuesta arrojaron que el 52.9 de los viajeros frecuentes de negocios
encuestados son hombres. Sin embargo, la diferencia no es muy significativa por lo cual la marca

debe dirigirse a ambos publicos.
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Gréfica 13
Respuesta Género

@ Femenino
@ Maculing

Fuente: (Google, 2019)

EDAD

El resultado observado fue que la edad objetivo se encuentra en el rango de los 25 a 35 afios,

esto indica que es un grupo objetivo joven, por lo cual la estrategia de marketing debe ser

Ilamativa y funcional.

Grafica 14

Respuesta Edad
@ Entre 20- 30
@ Entre 31-35
@ Entre 35-40
@ Vias de 40
@ Entre 25-30

Fuente: (Google, 2019)
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ESTADO CIVIL

El 55,9% de los encuestados son solteros, por lo cual las estrategias de marketing deben

enfocarse en este estilo de vida.

Grafica 15
Respuesta Estado Civil

@ Soltero/ Soltera
@ Casado/ Casada
Divorciado/Divorciada

® Vviudo/Viuda
@ Union Libre

Fuente: (Google, 2019)

ESTRATO Y NIVEL EDUCATIVO

Los resultados mostrados evidenciaron que el target group se ubica en personas de

estratificacion social 4 y 5y un nivel educativo profesional seguido por aquellos que poseen una

especializacion o maestria.
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Gréafica 16
Respuesta Estrato

@ Estrato 1y 2
@ Estrato 3y 4
@ Estrato 5y 6

61.5%

Fuente: (Google, 2019)

Gréafica 17
Respuesta Nivel Educativo

@ EBachiller

@ Técnico/ Tecndlogo

@ Profesional

@ Especializacion/ Maestria/ Doctorado

18.6%

Fuente: (Google, 2019)

OCUPACION

La encuesta arrojé que un 41,2% de los encuestados son empleados, por lo cual si estos

desean adquirir el servicio para la comodidad de sus viajes sera costeado por parte de la empresa

empleadora.



Grafica 18
Respuesta Ocupacion

@ Empleado (a)
@ Estudiante

@ Independiente
@ Pensionado (&)
@ Ama de Casa
@ Ofro

Fuente: (Google, 2019)

NIVEL DE INGRESO MENSUAL

El resultado con mayor frecuencia fue aquellos que poseen un ingreso entre dos y tres
millones mensuales. Esto indica una capacidad adquisitiva adecuada para el servicio asi como

patrones de consumo de un estilo de vida alto.

Gréafica 19

Respuesta Nivel de Ingreso

@ 1.500.000 a 1.900.000
@ 2.000.000 a 3.000.000
@ 5.000.000 a 7.000.000
@ Mas de 7.000.000

Fuente: (Google, 2019)
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CONCEPTO

Se mostré un resultado donde el 92% de los encuestados entendieron el concepto del servicio
y solo un 7,8% no entendieron el concepto. El cual se sugiere enfocar parte de las camparias de

publicidad a ese grupo para tener mayor cobertura del mercado.

Grafica 20
Respuesta Concepto

@ Si
@ No

Fuente: (Google, 2019)

INTENCION DE COMPRA

El 85,3% respondio que utilizaria el servicio. Esto se puede ver vinculado con la confianza de

entregar sus valiosas pertenencias a desconocidos, dado que actualmente no existe nada parecido

en el mercado.



Gréfica 21
Respuesta Intencion de Compra

Fuente: (Google, 2019)

PRECIO

@ s
@ No

Los encuestados se dirigieron hacia el menor valor que se encontraba plasmado.

Gréfica 22
Respuesta Precio

Fuente: (Google, 2019)

@ Maleta pequefia= 3 4.000 - Maletas
grandes= % 9.000 - Maleta Adicional=
$3.000

@ Naleta pequefia= 2 3.500 - Maletas
grandes= % 8.200 - Maleta Adicional=
$2.000

& Maleta pequefia= 3 5.000 - Maletas

grandes= % 10.000 - Maleta Adicion. ..

@ Maleta pequefia= § 6.000 - Maletas
grandes= % 11.000 - Maleta Adicion...
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8. Resultado de la prueba de producto

8.1 Objetivo general de la realizacidén de prueba de producto

Determinar la aceptacién de la aplicacion Keeper, mediante un focus group, compuesto por 5
personas las cuales realizan viajes frecuentemente. Ademas se buscaba que estos viajeros
frecuentes interactuaran con la aplicacion, saber su intencién de uso y comprension de la misma

y asi determinar la viabilidad del servicio en el mercado objetivo.

8.2 Metodologia de evaluacién de concepto

La prueba consistio en reunir a un grupo de viajeros frecuentes conformado por 5 personas en
Bogota, con el fin de contestar unas preguntas acerca del servicio Keeper y generar una discusion
sobre este.

Este focus group se realiz6 el 13 de noviembre de 2019 en la Carrera 13 #157 — 40. En la cual
asistieron 5 personas, las cuales se identificaron que era viajeros frecuentes. La prueba de
concepto duro6 aproximadamente 30 minutos, en la que se queria que los viajeros frecuentes

seleccionados interactuaran con la aplicacion Keeper de manera directa, para entender su
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perspectiva sobre el proyecto, sus opiniones, su intencion de uso y el precio que estarian

dispuestos a pagar.

8.3 Formato de la encuesta con las preguntas

A continuacion, se da a conocer el formato de preguntas de la prueba de producto(servicio)
Keeper, las cuales permitieron identificar la intencion de compra o uso, el entendimiento de este,
el nivel de atractividad e interaccion que los viajeros frecuentes entrevistados tienen con el

mismo.

Hola, de ante mano muchas gracias por su tiempo y participacion en este focus group. Les
pedimos de manera atenta que respondan las siguientes preguntas de acuerdo con su experiencia
con el servicio.

1. Para usted es clara la siguiente descripcion de servicio: Keeper es una aplicacion que
busca liberar y hacer tiempo a los viajeros frecuentes mientras realizan cualquiera de sus
actividades hasta el momento que lo deseen. Estaremos fisicamente disponibles a través de
puntos aliados como hoteles, tiendas, etc., en la ciudad de Bogota, que cuenten con espacio
disponible para almacenaje.

a. Si
b. No

2. Al tomar un servicio como este que es lo primero que tiene en cuenta:



a. Precio
b. Garantia
c. Calidad
d. Seguridad
e. Funcion
f. Trayectoria
g. Todas las anteriores
3. Aproximadamente cuanto duran sus viajes de negocios

a. Turespuesta

4. ;Cuanto equipaje suele llevar a sus viajes de negocios?

a. Turespuesta

5. ¢Cémo percibe este servicio para los viajeros de negocios?
a. Muy atractivo
b. Atractivo
c. Poco Atractivo
d. Nada Atractivo
6. ¢Considera que en Bogota hay algun servicio que brinde los mismos beneficios?
a. Si
b. No
7. ¢Haria uso de este servicio?

a. Si

38
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8.4 Analisis Univariado de la encuesta

Con relacidn a las personas que realizaron la encuesta, el entendimiento de la descripcién del

servicio fue 100% claro.

Gréfica 23
Respuesta 1

1. Para usted es clara la siguiente descripcion de servicio: Keeper es una aplicacion que
busca liberar y hacer tiempo a los viajeros frecuentes mientras realizan cualquiera de sus
actividades hasta el momento que lo deseen. Estaremos fisicamente disponibles a través de
puntos aliados como hoteles, tiendas, etc., en la cuidad de Bogota, gue cuenten con espacio
disponible para almacenaje.

5 responses

®si
@ No

Fuente: (Google Forms, 2019)

Con relacion a las respuestas de la prueba de producto se evidencia que a la hora de tomar un
servicio como Keeper lo primero que tienen en cuenta las personas que realizaron la encuesta es
el precio, garantia, calidad y seguridad. Dandole una mayor importancia a las variables garantia
y calidad con un 60% y por ultimo la variable seguridad con un 80%. Por otro lado, se puede

determinar que la variable precio no tiene gran peso.
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Grafica 24

Respuesta 2
2. Al tomar un servicio como este que es lo primero que tiene en cuenta

5 responses

Precio 2 (40%)

Garantia 3 (B0%)

Calidad 3 (60%)

Seguridad 4 (B0%)

Funcian 0 (0%)

Todas las anteriores 0 {0%)

0 1 2 3 4
Fuente: (Google Forms, 2019)

Se puede evidenciar con base a las personas encuestadas que sus viajes de negocios no suelen

durar més de dos dias, que son viajes relativamente cortos.

Gréfica 25
Respuesta 3

3. Aproximadamente cuanto duran sus viajes de negocios

5 responses

10 horas
Dos dias
Dos dias
De un dia para otro

Al rededor de un dia

Fuente: (Google Forms, 2019)

En la siguiente grafica se evidencia que la totalidad de los encuestados respondié que el
equipaje que suelen llevar a sus viajes de negocios son maletas pequefias o de mano dado a que

son viajes de corta duracion.
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Grafica 26
Respuesta 4

4. ;Cuanto equipaje suele llevar a sus viajes de negocios?

O

5 responses

3 (60%)

Maleta de mano
Count: 1

1 (20%) 1(20%)

1 maleta Maleta de mano Una maleta pequefia

Fuente: (Google Forms, 2019)

Con relacion a la percepcion del producto el 60% de las personas encuestadas consideran que
el servicio Keeper es muy atractivo para los viajeros de negocios, mientras que un 40%
respondio que era atractivo. En términos generales, el servicio Keeper tiene alta aceptacion en el

mercado.
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Gréfica 27

Respuesta 5
5. ;Como percibe este servicio para los viajeros de negocios? |E|

5 responses

@ Muy atractivo

@ Atractivo

O Poco atractivo
@ Nada atractiva

Fuente: (Google Forms, 2019)

Estas preguntas al ser respondidas por viajeros frecuentes de negocios y estar inmersos en este
ambiente, estos no conocen un servicio en Bogota que brinde las mismas funciones y beneficios

que Keeper.

Gréfica 28

Respuesta 6
6. ;Considera que en Bogotd hay algun servicio que brinde los mismos beneficios? |D

5 responses

® Si
@ No

Fuente: (Google Forms, 2019)
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Lo que se busca con la siguiente pregunta es medir la intencion de compra por parte de los
encuestados, donde se evidencia que el 100% de los encuestados estarian dispuestos a hacer uso

del servicio Keeper.

Grafica 29
Respuesta 7
7. ;Haria uso de este servicio? |E|

B responses

® s
@ No

Fuente: (Google Forms, 2019)

8.5 Conclusién de resultado de encuesta

Con base en los resultados del focus group, se concluye que el servicio que pretendemos
ofrecer tendria una gran aceptacion por parte del publico, puesto que ain cuando se les informo
que por medio de este se pretendia guardar sus pertenencias de valor se mostraron abiertos a la
idea de confiar en el servicio.

Por otro lado, se pudo determinar durante el desarrollo de la prueba de producto que el
segmento de mercado al que deseamos dirigirnos ve la idea de negocio como algo que realmente

necesita el mercado colombiano; méas especificamente la ciudad de Bogots, al ser esta la capital y
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lugar donde se llevan a cabo grandes negocios por parte de los empresarios. Igualmente sugieren
que el servicio es muy innovador y atractivo puesto que no hay una propuesta de negocio que se
le parezca a la que les planteamos, no sin olvidar, que nuestras personas entrevistadas sugirieron
que a largo plazo el servicio podria ser prestado no solo a viajeros si no a todo tipo de persona
que desee realizar sus actividades del diario vivir y desee llevarlas a cabo sin necesidad de estar
pensando en sus paquetes o bultos.

En suma, al finalizar la prueba los encuestados propusieron un rango de precios el cual
estarian dispuestos a pagar por nuestro servicio y pudimos notar que eran altamente elevados
comparados con los que habiamos propuesto inicialmente, lo que evidencia claramente que los
clientes relacionan directamente las variables calidad-precio. Igualmente, al desarrollar nuestro
estado de resultados con los precios propuestos por estos, pudimos notar que el negocio podria
llegar a ser altamente viable y atractivo para los inversionistas dado los margenes de utilidad que

arroja.



Anexo de fotos:

Grafica 30
Entrevista Concepto

Fuente: Elaboracidn Propia

Gréfica 31
Entrevista Concepto

Fuente: Elaboracidn Propia
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9. Presentacion del P&G y de la inversion inicial

9.1 Analisis de los resultados del servicio Keeper

El principal ingreso de la compafiia Keeper proviene del precio por el servicio como
depositario de maletas de viajeros frecuentes, las cuales se hacen a través de empresas o
depositos particulares que se afilian y hacen uso de la aplicacion Keeper, con la que se hace el
contacto entre estos y los viajeros frecuentes, ubicadas en puntos estratégicos de la ciudad de
Bogotd, a las que se les reconoce una comision del 20% del precio del servicio. Este servicio esta
dividido en dos grupos, en servicio de deposito para maletas pequefias y medianas (con
dimensiones de hasta 69cm x 45cmx 25¢cm con un valor de 12.000 pesos) y servicio de depdsito
para maletas grandes (con dimensiones de 79cm x 45cm x25cm con valor de 20.000 pesos), por
el servicio de 24 horas.

Hechas las proyecciones para cada uno de los servicios para llegar a nuestro punto de
equilibrio, se establecid que el costo unitario para el servicio de las maletas pequefias — medianas
llega a $3.238 pesos. Hallado el punto de equilibrio se determind que las unidades a vender para
este grupo son de 963 unidades a un precio unitario del servicio de 12.000 pesos, con esta
informacion se determiné que el margen bruto para este servicio es de un 49%. La utilidad
operativa antes de impuestos (nopbt) se ubica en el 35,1% y después de impuestos en el 22,1%.
Luego de descontarle el costo de capital invertido que se ubica en el 1,3%, el valor econémico

agregado (Eva), alcanza el 1%.
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Asi mismo se estableci6 que el costo unitario para el servicio de las maletas grandes llega a la
suma de a $4.838 pesos. Hallado el punto de equilibrio se determind que las unidades a vender
para este grupo son de 201 unidades a un precio unitario del servicio de 20.000 pesos, con esta
informacidn se determind que el margen bruto para este servicio es de un 39%. La utilidad
operativa antes de impuestos se ubica en el 25,2% y después de impuestos en el 15,9%. Luego de
descontarle el costo de capital invertido que se ubica en el 1,3%, el valor econémico agregado
(Eva), alcanza el 1%.

Al determinar el P&G general, 0 estados de resultados consolidado de los servicios, se
establece que el margen de utilidad bruto es del 27%. El nopbt (antes de impuestos) llega a
32,5% y el nopbt (después de impuestos) llega al 20,5%. Luego de descontarle el costo de capital
invertido que se ubicaen el 1,3% y el Eva, alcanza el 1%.

Con las unidades determinadas de venta se cubren los gastos fijos y variables, los impuestos y
el costo de los inversionistas definitivos para el caso, haciendo que sea factible el proyecto.

Maleta Pequefia

Tabla 8

Costo de producto
Referencia Costo
Costo desarrollo aplicacion $ 288
Comisidn al establecimiento $2.400
Papeleria $50
Péliza de seguro $ 500
Total, costo del producto $3.238

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 9
Punto de equilibrio
Referencia Costo Unds Costo total del \Ijg(:](tzéoa(rjﬁes Total venta
servicio producto de VA bruta
Maleta pequefia
$3.238 963 $3.117.877 $12.000 $ 11.556.000

55x40x20 cm

Fuente: Elaboracion Propia



Tabla 10

P&G
P&G del Servicio

Valores % De Participacion
Ingresos ] 11.556.000 100%
Por ventas 3 11.656.000 100%
Descuentos comerciales
Costos ] 5.883.200 51%
Costos o gastos Variables 3 3ANT.8YT 27%
Arriendo de Oficina 3 1.440.000 12%
Personal 3 2.699.200 25%
Servicio Internet 3 344.000 3%
Hosting 200 GB 3 720,000 6%
Mantenimiento 3 280.000 2%
Equipo de computo (depreciacion) 3 200.000 2%
Gastos ] 1.617.840 14,0%
Publicidad Off Line 3 462.240 4,0%
Publicidad en Digital 3 57T.800 5,0%
Imprevisto (5%) 3 57T.800 5,0%
nopbt [ Antes de impuestos) ] 4,054,960 35,1%
Impuestos 3 1.500.335
nopat [ Después de impuestos) 3 2.554 625 221%
Capital invertido § 113.600.000
App 3 33.600.000
Publicidad 3 80.000.000
Wacc 1,3%
cargo por capital 3 1.420.000
eva ] 1.134.625 1,0%

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 11
Referencia maleta Grande

COSTO DE PRODUCTO

Referencia

Costo Desarrollo APP 5 288
Coamisidn al Establecimienta 5 4.000
Papeleria i a0
Costo Poliza de Seguro 5 500
Total Costo del producto ] 4.838

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 12
Costo por unidad

Referencia Uds Costototalde Preciode Total venta
producto  venta Antes Bruta
de VA
Maleta Grande 79cmxd5emx25em | 5 4 B38 201 | § gv2.372 [§ 20000 | § 4.020.000
1 NO MOVER
Precio de pago Sugerido en la encuesta $20.000 EL CLIENTE ESTA
DISPUESTO A PAGAR-
ENCUESTA

Fuente: Elaboracién Propia



Tabla 13
P&G maleta grande

P&G del Servicio

Valores % De Participacion
Ingresos 3 4.020.000 100%
Por ventas 3 4.020.000 100%
Descuentos comerciales
|Costos § 2443172 61%
Costos o gastos Variabfies b gy2.372 24%
Arriendo de Oficina b 360.000 9%
Personal b 724,800 18%
Servicio Internet b 86.000 2%
Hosting 200 GB b 180.000 4%
Mantenimiento b 70.000 2%
Equipo de computo (depreciacion) 3 50.000 1%
Gastos l 562.800 14,0%
Publicidad Off Line b 160.800 4,0%
Publicidad en Digital b 201.000 5,0%
Imprevisto (5%) b 201.000 5,0%
nopbt [ Antes de impuestos) l 1.014.028 25,2%
Impuestos b 375.190
nopat [ Después de impuestos) b 636.638 15,9%
Capital invertido 5 28.400.000
App 3 6.400.000
Publicidad $  20.000.000
wacc 1,3%
cargo por capital 3 355.000
eva 3 283.838 1,0%

Fuente: Elaboracion Propia




Tabla 14

P&G Total
KEEPER
P&G del Servicio Total

Valores % De Participacion
Ingresos $ 15.576.000 100%
Por ventas b 15.576.000 100%
Descuentos comerciales
Costos ] 11.444.249 3%
Costos o gastos Variables 5 4.090.249 26%
Arriendo de Oficina 5 1.800.000 12%
Personal 5 3.624.000 23%
Servicio Internet b 430,000 3%
Hosting b 200.000 6%
Mantenimiento ] 350.000 2%
Equipo de computo (depreciacion) 5 250,000 2%
Gastos ] 2.180.640 14,0%
Publicidad Off Line ] G23.040 4,0%
Publicidad en Digital 5 7TE.600 5,0%
Imprevisto (5%) 5 TTB.800 5,0%
nopbt ( Antes de impuestos) ] 5.068.988 32,5%
Impuestos ] 1875526
nopat [ Después de impuestos) 5 3193462 20,5%
Capital invertido $ 142.000.000
App b 42,000,000
Publicidad & 100.000.000
wacc 1,3%
cargo por capital & 1.775.000
eva E 1.418.462 1,0%

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 15
Inversion inicial

Referencia del Insumo Costo en pesos

Costo de la APP S 42.000.000
Publicidad S 100.000.000
Total S 142.000.000

Fuente: Elaboracién Propia

10. Empaque y presentacion del producto

Con relacion al nombre del servicio, la palabra “Keeper” hace referencia a guardian en inglés,
ya gue con este queremos dar a entender a nuestros usuarios y al mercado, nuestro principal
objetivo que es guardar de forma segura sus pertenencias. De igual forma, los colores escogidos
para el logo y la aplicacion son el azul y el blanco, ya que simboliza lo frescura, madurez y
transparencia que queremos proyectar como valores de nuestro servicio, permitiendo tener un
efecto tranquilizador para la mente. Ademas de esto, queremos con este logo, crear lealtad hacia
la marca Keeper, permitiendo que la marca este posicionada en la mente de los usuarios como
una aplicacion que transmite verdad, confianza, seguridad y sabiduria. Utilizamos una silueta de
maletas horizontales con pequefios puntos blancos para simbolizar tanto nuestro servicio de
guardar de forma segura maletas tanto pequefias, medianas y grandes, como la cuidad en donde

estaremos ubicados, en este caso la ciudad de Bogota. Y por ultimo con nuestro slogan “Siempre



cémodo y seguro”, queremos transmitir el valor y los beneficios que ofrece nuestro servicio

Keeper.

Slogan: “Siempre comodo y seguro”

Gréfica 31
Presentacion del Producto

Keepers
QUIENES SOMOS
ORDEN

PUNTOS KEEPER

CONTACTANOS

Keeper

o Vigila tus pertenencias

© Copyrights
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Keeper

Somos una empresa dedidcada a liberar y
hacer tiempo a los viajeros de negocios
frecuentes, con nosotros podras encontrar
diferentes establecimientos disponibles
distribuidos por toda la ciudad de Bogota,
como hoteles, bares, tiendas, que cuentan
con espacio disponible donde podras dejar
tus pertenencias de forma segura.
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Vigila tus pertenencias

Aqui podras monitorear 24/7 tus pertencias
siempre que lo desees en tiempo real, para
asi tener plena seguridad que tus pertencias
estan como y donde las dejaste.

Hazclickenel
siguiente link: https://www.google.com.co/se

i

= oilta = . 5.2
- L Feyueiv

TU ORDEN & Mediano
[J Grande

NUMERO DE ORDEN: 56737
DETALLES

Namero de maletas 4

1 - Color, material, disefio, marca
CONTACTO: *

FECHA ALEJANDRO PEREZ

28 noviembre 2019 " Numero de teléfono invalido
RECOGE: "

HORA * ALEJANDRO PEREZ

12 * . 30 - Numero de teléfono invalido
PRECIO*

TAMANO MALETA

cop 12.000 $
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- >

&
Lemon Tree
LEM N o
I 1292 CI. 82 Comuna

Chapinero

HOTEL MOVICH E
BURO 206

#102-20 Ac. 26 Fontibon

CASSATURURY Lemon Tree Store
HOME @ 1292 CI. 82 Comuna Chapinero
1921 CI. 87 Rincon del

: Este establecimiento es una tienda de
. Chico

ropa femenina que brinda variedad y

. exclusividad a la hora de vestir.
Almacen Santa

Maria HORARIOS DE ATENCION:
Bogota Caminos de San i
B Lorerso Siibia LUNES A SABADO: 10:00 AM- 8:00 PM
\ DOMINGOS Y FESTIVOS: 11:00AM-
: 6:00PM

Fuente: Elaboracion Propia



11. Pieza de comunicacion BTL

Gréfica 32
Pieza de comunicacién

jasématl
despreocil

Kepor
Fuente: Elaboracion Propia

iSOLO FALTA TU
EQUIPAJE!

Fuente: Elaboracién Propia
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12. Conclusiones Generales

A continuacion, se presentaran las conclusiones que se obtuvieron durante el desarrollo del
modelo de negocio de Keeper:

Estudiando la estructura de costos, la inversion inicial del proyecto, los precios sugeridos y
los costos tanto variables como fijos, se llegd a la conclusion que esta aplicacidn tiene una
proyeccion viable puesto que si se facturan 100 maletas diarias, se cubrira del total del potencial
de mercado de 548.009 viajeros un 6,6%, generando un beneficio directo al total del
38,3%,cubriendo todos los gastos, considerando que el precio del servicio sera de 12.000 para la
maleta pequefia — mediana y 20.000 para la maleta grande.

Se determiné que la inversion inicial del proyecto incluye el desarrollo de la aplicacién y la
publicidad con un total de 142.000.000 pesos.

Teniendo en cuenta las investigaciones realizadas encontramos que el segmento, los viajeros
de negocios frecuentes, si estarian interesados en la aplicacion, ya que buscan siempre estar
cdémodos, tener seguridad en sus pertenencias, aprovechar el tiempo y tener soluciones rapidas
para su dia a dia; esta aplicacion seria de gran ayuda para hacerles la vida més fécil.

Asi mismo, de acuerdo con el focus group realizado podemos concluir que la aplicacion
Keeper es de facil uso, entretenida, interactiva, comoda y concreta, lo cual gener6 un grado de
aceptacion alto por parte de los entrevistados, los viajeros frecuentes, teniendo en cuenta que la
hora de hacer el check out del hotel y la hora de salida de los vuelos no coinciden la mayoria de
las veces, lo que le genera a los viajeros incomodidades y temores con respecto al lugar donde

dejar sus maletas y la seguridad de estas.
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Igualmente se concluy6 que los segmentos a los que la aplicacién impactara en un futuro
seran amplios, no solo se llegara a los viajeros frecuentes sino también a cualquier persona que
necesite guardar su equipaje de forma segura y confiable. Se concluye que los viajeros de
negocios frecuentes viajan minimo 1 dia y maximo 1 semana, lo que los lleva a utilizar tanto una
maleta pequefia- mediana como una grande.

Finalmente, en Bogoté no hay un servicio similar a Keeper, lo que lo hace ser ain mas

atractivo, innovador y util para los viajeros frecuentes.
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