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Glosario

Alquiler: “Dicho especialmente de un inmueble o de un medio de transporte: Que se alquila y a

tal fin se destina.”. (Diccionario de la lengua Espafiola, 2019)

Aplicacion movil: Aquella que se usa especificamente para usar en dispositivos méviles como
celular o tabletas, tienen caracteristicas diferentes para ser usadas dentro de estos dispositivos,

por lo que suelen tener menor capacidad de almacenamiento y procesador. (ALEGSA, 2017)

Comercio en Linea: Se refiere al intercambio de bienes y servicios mediante medios electrénicos
como paginas web o aplicaciones, normalmente entre personas, aunque muchas empresas ya han

lanzado sus paginas de comercio en linea. (Alamo Cerillo, 2016)



Resumen

El proyecto presentado a continuacion consistira en exponer las ideas e investigaciones pertinentes
que se realizaron para el posible desarrollo de una aplicacion, la cual permite dar en alquiler o
tomar productos alquilados. Asi mismo, esta basada en la economia circular, con la que se
pretende reducir desechos que hoy en dia se generan por medio de la produccion masiva y generar
ingresos con aquellos objetos que solo son utilizados por un tiempo limitado. Dicha aplicacién
sera nombrada “Te lo alquilo”, esta se encargard de satisfacer diferentes necesidades las cuales
estan clasificadas por categorias como lo son: entretenimiento, nifios, deportes, electrodomésticos
y de construccion y viaje. Cada una de ellas tendra un determinado niumero de productos que
estaran a completa disposicion del usuario para que pueda alquilarlo o, si se desea ponerlo en el
mercado, para aumentar sus ingresos. El valor de los productos sera propuesto por los usuarios y
“Te lo alquilo” obtendra un porcentaje por el alquiler de estos.

Para el desarrollo de este proyecto se aplicaron diferentes conceptos y teorias adquiridas a lo largo
del proceso formativo profesional, las cuales fueron las herramientas necesarias para evaluar la
viabilidad de la aplicacion analizando el mercado, la competencia, las necesidades y percepciones

que tiene el usuario, asi como la rentabilidad de esta plataforma.

Palabras Clave

Economia circular, aplicacion, usuario, analisis del mercado, alquiler, necesidades.



Abstract

The following paper will expose the pertinent ideas and research conducted for the possible
development of an application, which allows whether to rent out or rent products. In this way, it is
based on the circular economy, whose aim is to reduce the amount of waste produced nowadays
through mass manufacturing and to generate income thanks to those objects that are only used
during a limited period. The app mentioned will be named “Te lo alquilo” and will satisfy several
needs classified in categories such as entertainment, kids, sport, electrical appliances, construction,
and trips. Each one of them will have a determined number of products that will be available for
the user to rent or, if they wish to place them on the market, to increase their income. The price of
the products will be suggested by users and “Te lo alquilo” will get a percentage for their rental.

For the development of this paper, diverse concepts and theories acquired throughout the
professional training process were employed, which were key tools in order to evaluate the
viability of the application through the analysys of the market, the competition, the needs and

perceptions of users, as well as the profitability of said platform.

Key Words

Circular economy, application, user, market analysis, rent, needs.



1. Introduccion

En laactualidad la creacion y el desarrollo de productos o servicios innovadores es esencial
para alcanzar segmentos de mercado cuyas necesidades no han sido satisfechas, o para generar e
incentivar en los consumidores nuevas oportunidades que garanticen una relacion de lealtad entre
la empresa y el cliente potencial.

Un producto o servicio debe tener ciertas caracteristicas y atributos diferenciales para
captar la atencion de las generaciones actuales, quienes se han convertido en consumidores con
mayor acceso a la informacién y pueden identificar con criterio propio antes de la realizacion de
la compra o del uso del servicio si la adquisicion les generara algun tipo de beneficio.

Teniendo en cuenta la importancia de la creacion de productos que generen valor a los
consumidores, para las empresas se ha convertido en un componente clave la investigacion que
permita la ampliacion de sus portafolios y para los emprendedores la innovacién ha evolucionado
generando que se consideren todas las variables en el desarrollo de un producto.

Las variables de precio, costo y calidad han dejado de ser los Unicos elementos
determinantes para introducir un producto o servicio a los mercados. En la actualidad si el objetivo
es desarrollar de manera integral el posicionamiento de la idea generada, las estrategias de
marketing deben estar orientadas a impactar y generar valor en cada uno de los eslabones de la

cadena de suministros de la empresa.



2. Objetivos

2.1 General

< Plantear una idea de emprendimiento innovadora y rentable sobre la cual desarrollar

un modelo de negocio en el mercado bogotano.

2.2 Especificos

< Generar un posicionamiento de marca en el mercado a través del planteamiento de
estrategias de producto y marketing.

< Generar un marco de investigacion con el cual se genere un modelo de negocio
holistico y solido.

< Plantear una prospectiva financiera adecuada que brinde a los socios rentabilidad y
estabilidad en el mercado.

< Definir los atributos y caracteristicas del producto o servicio que generen
diferenciacion entre los clientes objetivo.

< Obtener una propuesta de valor significativa para satisfacer las necesidades de los

clientes.



3. Presentacion de la generacion de las 5 ideas de producto y la necesidad que cubre

cada una

Las cinco ideas de producto o servicio escogidos y con base en las cuales escogimos la
definitiva son:

< Mantra: Es una panaderia integral abierta a jévenes adultos y nifios que ofrece una
amplia variedad de productos completamente saludables en un espacio comodo y agradable en el
cual se puede compartir e incluso disfrutar de la musica y los juegos de mesa.

< iTe lo Alquilo!: Es una plataforma virtual (aplicacién, pagina web) en la que
puedes alquilar o pedir alquilado desde un martillo hasta una camara fotogréfica profesional.
Generando ingresos con eso gque no usas todo el tiempo y ahorrando dinero en compras de eso que
solo se utiliza un par de veces.

< Tejiendo tu estilo: Se basa en productos como zapatos, bolsos y audifonos tejidos
con lana e hilo Crochet, adicionando algunos materiales reciclados que promuevan el sentido de
pertenencia con el medio ambiente y la industria nacional. Satisfaciendo a la vez necesidades de
confort, seguridad y disefio.

< Pick pets: Es una plataforma de transporte que permite a los duefios viajar con sus
mascotas en autos aptos, sin quejas ni problemas, brindando comodidad y rapidez.

< Go&play: Es un espacio de juegos para nifios entre los 9 meses y 12 afios, con
diferentes atracciones y con una cafeteria donde se puede tomar onces saludables y pasar tiempo
de calidad en familia.

Una vez se expusieron las ideas se procedio al proceso de tamizado con el fin de soportar

la seleccion de la idea Optima.
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4. Variables de atractividad y de competitividad de mercado para el proceso de

tamizado de los productos.

Para el desarrollo de tamizado de las ideas de negocio se tuvieron en cuenta dos variables:
de atractividad y competitividad.

Las variables de atractividad cumplen la funcion de ser una guia para determinar los
factores clave para el éxito de las ideas de negocio, dentro del proceso de tamizado esta variable
comprende un peso del 40% del resultado final. Los criterios de evaluacion para determinar la
competitividad se muestran en la Tabla 1.

Pasando a las variables de competitividad, estas ya se enfocan en el producto o servicio y
la ventaja que tendran frente a otros servicios directos o indirectos que estan ya en el mercado
colombiano. Los criterios de evaluacién se muestran en la Tabla 2, en donde su peso porcentual

tiene un valor de 60% para el tamizado final.



Tabla 1
Variables de atractividad
ATRACTIVIDAD
Mo. CRITERIOQ DE EVALUACION DEFINICION DE LA VARIABLE
ESPERTIZ DE LA FUERZA DE LA
1 Nivel de espertise de las fuerzas de ventas que estan en el mercado
VENTA
2 FACILIDAD DE USO Adaptabilidad del producto al consumidor.
- LR SR Busca Establecer. si la legislacién actual, puede obstaculizar el
desarrollo de la idea o proyecto.
Necesidad de cumplir con ciefos requisitos nacionales para
4 SALUBRIDAD mantener sanos los alimentos que se estdn consumiendo o
transportando, o las materias primas del producto.
5 AMENAZA DE APARICION DE |Es un producto que puede desempefiar la misma funcion gque
PRODUCTOS SUSTITUTOS  |nuestro producto en el mercado.
Los cambios en las condiciones econdmicas politicas y sociales del
13 RIESGO PAIS pais pueden convertirse en factores de riesgo que deben
considerarse a la hora de evaluar nuestra idea.
7 MNIVEL DE CALIDAD Que tan exigente y selectivo es el consumidor o usuario, con
DEMANDADO respecto a la calidad del producto.
- PODER DE NEGOCIACION DE |Los proveedores pueden ser oportunistas y obtener los beneficios
LOS PROVEED ORES del mercado limitando nuestros rendimientos.
CAPACIDAD DE ADAPTACION . .
9 AL T Que tan facil es que el producto se acredite en el mercado
. INGRESO DE NUEV 05 Cuantos proveedores hay con el el mismo producto o con un
COMPETIDORES sustituta
. O TR TR Conformado p.u.rtndu:-'..; los enf:es del merctadn total quetal?lemas de
desear un servicio o bien, estan en condiciones de adquirirlas
POTENCIAL DEL CRECIMIENTO
12 Que tan creciente es el segmento
DEL MERCADO
. AGRESIVIDAD DE LA Supuesto del tiempo gue podria demormar una empresa comao
COMPETENCIA potencial competidor en copiar el producto o servicia
o || e T e T Establece qu? t?" ai.J:actlvu r_*.s nur_*.stn:u producto & senjflc.m p.a'ra los
canales de distribucion que intervienen en su comercializacion.
B T —————— La .accembllu:lad I|n|:||ca la facilidad con la que alge puede ser usade,
visitedo o accedido en general por todas las personas
- T TR TR Rapidez con la que s& necesita hacer difucion del producto dentro
de una mercado.
MUMERCQ DE COMPETIDORES
17 Que tantos proveedores estan supliendo el mercado.
ACTUALES EN EL MERCADO
- INVERSION PUBLICITARIA Y |Mecesidad de realizar una inversion en publicidad para el ipo de
PROMOCION producto considerado.
19 MNECESIDADES DE LOS Evalua si ctualmente el cliente cuenta con productos que satisfagan
CONSUMIDORES la necesidad a la cual orientamos los beneficios de nuestr idea.
- Esta variable hace referencia al potencial de duracion del producto
en el mercadao

Explicacion de las variables de competitividad utilizadas para la realizacion de un estudio del mercado

Fuente: Propia
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Tabla 2
Variables de competitividad
COMPETITIVIDAD
Ma. CRITERIO DE EVALUACION DEFIMICI O DE LA VARIABLE
- ———_—— Optimizacion de costos fijos y variables para ser competitivos en el
mercado.
2 FODER DE NEGOCIACION DE LOS Presencia en €l memado de provesdores con poder de negociacion
PROVEED ORES P P i :
KNOW H OW EXPERIENCIA ¥ Conocimiento de los integrantes de la empresa en cuanto al Core
3 | CONOCIMIENTO ENTODAS LAS del negocio y la forma degllevarln a cabo i
AREAS geiay '
- IMPLEMENTACI ON DE Facilidad de desamollar ofertas premocionales que contribuya a la
PROMOCIONES comercializacian del producta
5 ESTRATEGIA DE LANZAMIENTO Tacticas que se crean antes de salir al mercado
DEL PRODUCT O 9 -
B e Que.Lé calidad de sewvicic que damos luege de la compra del
servicio o producto
CAPACIDAD PARA CREAR Y . i s .
7 e Creacion de clientes nuevos y retencion de clientes
- T Que tantas rEfenf.'n.clas se van incluyendo en el portafolio de
productos o servicios
EQUIPO DE VENTAS -
9 e Grupo de ventas calificado
- e s Mar!f.jar la cadena de abastfzflmlentu para que el producto o
servicio llegue pronto a el cliente o usuaria
- INVERS ON MARKETING % de inversion sobre |as ventas para posicionar y mantener el
REQUERID O producto o servicio en e mercado
= ADECUACION DEL PORTAFOL O DE [El portafolic de la compariia se adecue a las necesidades del
LA COMPANIA mercado.
13 APPEAL DEL PRODUCT O N!'l.-'E| de atlactllwdad de la idea o producto para cautivar a un
cliente potencial.
12 | DIFERENCIACION DEL PRODUCT O Que bEI'I_EfICIl:I y atributo tiene el producto o servicio a diferencia de
los demds que se encuentran en & mercado.
15 PRECIOS EN EL MERCADD CDF‘I.'IFPEIE(IDI'I |:|E|. posible precio de venta del producto con algunos
sustitutos que existen actualmente en el mercado.
16 CUALIDADES DISTINTIVAS Capacidad de diferenciacion con productos actualmente en el
mercado.
17 FUE DE LA C OMPETENGIA MEdI(IE:I‘I de |la capacidad de reaccion de empresas posibles
competidoras.
18 C OMPATIBILIDAD CLIENTE- Compartir los mismos objetivos y estrategias con el distribuidor del
DISTRIBUIDOR producto.
19 | ADECUACION FUERZA DE VENTAS |Mivel de posibilidad de entrenamiento de la fuerma comencial.
20 MIVEL DE CALIDAD Calidad respecto a tecnologia o propueta de sewvicio presente en el

mercado.

Explicacion de las variables de competitividad utilizadas para la realizacion de un estudio del mercado

Fuente: Propia

12



13

5. Tablas de resultados del proceso de tamizaje de cada producto

El proceso de tamizaje se realiza con el fin de conocer cuél de las ideas de producto
propuestas es la que mayor valor, atractividad y viabilidad puede tener en el mercado. Este proceso
se realiza mediante la evaluacion de variables determinadas en los cuadros de atractividad y
competitividad mostrados en las tablas 1 y 2, cada una de estas variables cuenta con un valor, el
producto con mayor valor al final del proceso es el que tendrd mejor desempefio en el mercado.

En la Tabla 3 se puede ver el cuadro de competitividad con su correspondiente valor por

cada variable.

Tabla 3
Valoracion de variables de competitividad
VARIABLES DE COMPETITIVIDAD CALIFICACION DE LA VARIABLE
10 30 50 90

1 m DEL PRODUCTO MUY ALTOS ALTOS BAJOS MUY BAJOS

2 [I’ODERDENEEOMDEI.DSFM‘UE MUY ALTOS ALTOS NORMAL BAIO

3 |KNOW HOW EXPERIENCIA Y CONOCIMIENTO EN TODAS LAS AREAS BAJO NORMAL ALTO MUY ALTO

4 |IMPLEMENTACION DE PROMOCIONES BAJO NORMAL ALTO MUY ALTO

5 [BTHA'I'EGIA DE LANZAMIENTO DEL PRODUCTO MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL

6 10 POSVENTA MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL

7 DAD PARA CREAR Y MANTENER CLIENTES MUY DIFICIL DIFICIL NORMAL FACIL

8 |INNOVACION EN PORTAFOLIO MUY POCAS POCAS ALGUNAS MUCHAS

9 [EHJNDEM“BPW EXPERIMENTADO | MUY EXPERIMENTADO | ESPECIALIZADA | MUY EXPECIALIZADA

10JUST ON TIME EXPERIMENTADO | MUY EXPERIMENTADO | ESPECIALIZADA | MUY EXPECIALIZADA

11 MARKETING REQUERIDO MUY ALTO ALTO BAJO MUY BAJO

12 DEL PORTAFOLIO DE LA COMPARIA MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL

I.IIAFFEAI.III.PIID!I.IC‘I‘O MUY BAID BAJO ALTO MUY ALTO
MUY BAJIAS BAJAS ALTAS MUY ALTAS

NADA COMPETITIVO| POCO COMPETITIVO | COMPETITIVO | MUY COMPETITIVO

MUY BAJAS BAJIAS ALTAS MUY ALTAS
MUY ALTA ALTA BAJA MUY BAJA
MUY BAJA BAJA ALTA MUY ALTA
MUY BAJA BAJA ALTA MUY ALTA
MUY BAJA BAIA ALTA MUY ALTA

Fuente: Propia

La calificacion de las variables es determinada por el grupo de estudio, se califican el total de acuerdo con el criterio que se tenga.




14

Seguido, se encuentra el cuadro de atractividad en la Tabla 4 con sus respectivas variables

y calificacion.

Tabla 4
Valoracion de variables de atractividad

VARIABLES DE ATRACTIVIDAD CALIFICACION DE LA VARIABLE
10 30 50 90

1, JESPERTIZ DE LA FUERZA DE LA VENTA EXPERIMENTADO MUY EXPERIMENTADD ESPECIALIZADA MUY EXPECIALIZADA
1. |FACILIDAD DE USO MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACL
3. Illﬁw ACTUAL MUY COMPLICADD COMPLICADD NORMAL FAOL
4, Ismlm MUY DIFICIL DIFICIL FACIL NO APLICA
5. hmum DE PRODUCTOS SUSTITUTOS MUY FACIL FACIL DIFICIL MUY DIFICIL
6. |IHEO DEL PAIS MUY INSEGURD INSEGURD SEGURD MUY SGURD
1. I““mmﬂ POCD EXIGENTE EXIGENTE MUY EXIGENTE DEMASIADO EXIGENTE
8 Im“mﬂlmm BAJD INFLUYENTE POCO INFLUYENTE INFLUYENTE MUY INFLUYENTE
9 |caPACIDAD DE ADAPTACION DEL MERCADD BAIO NORMAL ALTO MUY ALTO
10 |INGRESO DE NUEVOS COMPETIDORES MUY ALTO ALTO BAJO MUY BAIO
11 |TAMARO DEL MERCADO BAIO NORMAL GRANDE MUY GRANDE
12 |POTENCIAL DEL CRECIMIENTO DEL MERCADO BAIO POCO POTENCIAL NORMAL MUCHO
13 | AGRESIVIDAD DE LA COMPETENGIA MUY ALTA ALTA MEDIA BAIA
14 JcanaLes pE pisTRIBUGIGN BAIO NORMAL ALTO MUY ALTO
15 |ACCESIBILIDAD DEL MERCADOD POCA BAJA NORMAL ALTA
16 JVELOCIDAD DE DIFUSION BAIA NORMAL ALTA MUY ALTA
17 |NUMERO DE COMPETIDORES ACTUALES EN EL MERCADO MUCHOS ALGUNOS POCOS MUY POCOS O NINGUNO
18 |INVERSION PUBLICTTARIA Y PROMOCION BAJO NORMAL ALTO MUY ALTO
19 |NECESIDADES DE LOS CONSUMIDORES BAIA NORMAL ALTA MUY ALTA
20 |DURABILIDAD DEL PRODUCTO MENOS DE 1 ARO ENTRE 1Y 2 AROS ENTRE 2 5 ANDS MAS DE 5 ANOS

La calificacion de las variables es determinada por el grupo de estudio, se califican el total de acuerdo con el criterio que se tenga.

Fuente: Propia
Después de haber hecho la valoracion para cada de variable con los 5 productos el resultado
final que se obtuvo en atractividad y competitividad se muestran en las Tablas 5 y 6

respectivamente.
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Tabla 5
Resultado de variables de atractividad.
IDEA TOTAL ATRACTIVIDAD
1 Mantra 200
2 Intercambio 1040
[3. Tejiendo tu estilo 920
4. PIC PET 880
5 GO &PLAY 960

La idea que tenga un mayor puntaje en el total de la calificacion de atractividad es la que debera ser elegida por los investigadores.

Fuente: Propia

Tabla 6
Resultado de variables de competitividad.

IDEA TOTAL COMPETITIVIDAD
1 Mantra 1160
2 Inter-cambio 1080
3. Tejiendo tu estile T
[4 PIC PET 520
5. GO & PLAY 980

La idea que tenga un mayor puntaje en el total de la calificacion de competitividad es la que debera ser elegida por los
investigadores.

Fuente: Propia

Como se puede observar para las variables de atractividad el producto con mas valor es
Inter-cambio seguido por GO & PLAY, en cuanto a las variables de competitividad el producto

con mas valor es Mantra, seguido por Inter-Cambio.

6. Presentacion del producto ganador

El producto que se escogio fue la plataforma jTe lo Alquilo! Sin embargo, con respecto a

la puntuacién total que se obtuvo de las matrices correspondientes se puede observar que el
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producto Mantra también alcanzé una puntuacion alta a pesar de esto en mutuo acuerdo se

proyectd y se escogid la plataforma como el producto que se realizard y se entregard al final de

este proyecto.

Tabla 7

Porcentaje de variables de atractividad y competitividad.

deracion sobre % de Atractividad y Competitividad

LISTA DE NUEVAS IDEAS ATRACTIVIDAD I COMPETITIVIDAD | A0%% | PUNTUACION TOTAL
Mantra 80O 1160 320 696 1016
Intercambio 1040 1080 416 648 1064
Tejiendo tu estilo 920 960 3638 576 944
PIC PET 830 920 352 552 S04

GO & PLAY 960 980 a4 588 972

Las ideas que obtuvieron el mayor puntaje en la calificacién de cada una de las variables se le otorga un porcentaje en donde

atractividad tiene un 40% y competitividad el 60% esto para determinar entre las dos ideas obtenidas.

Fuente: Propia

Ahora bien, teniendo en cuenta la tabla anterior se puede determinar que Mantra obtiene el

lo obtuvo en la

puntaje mas alto con respecto a la competitividad y por otro lado intercambio

variable atractividad a continuacion se mostrara con mayor detalle las variables en que cada

producto logré la mayor puntuacion, lo cual se utiliz6 como herramienta para tomar la decision de

qué producto realizar.

6.1 Variables de atractividad

Tabla 8

Detalle de resultado de variables de atractividad.
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4, [5ALUBRIDAD

MUY DIFICIL

DIFICIL

FACIL

NO APLICA

1 |Mantra

| 2 Jinter-cambio
[ 5. |AMENAZA DE APARCIGN DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

MUY FACIL

DIFICIL

MUY DIFICIL

1 [Mantra

1

2 |inter-cambio

1

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

BAJO INFLUYENTE

POCO INFLUYENTE

INFLUYENTE

MUY INFLUYENTE

-

Mantra

1

(8]

Inter-cambio

1

11 |[TAMARO DEL MERCADO

BAID

NORMAL

GRANDE

MUY GRANDE

=

Mantra

1

2 |(Inter-cambio

1 %

17 [NOMERO DE COMPETIDORES ACTUALES EN EL MERCADO

MUCHOS

ALGUNOS

POCOS

MUY POCOS O NINGUNO

[ 1 [mantra

1

2 ||\mer-cambi0

1 %0

20 || DURABILIDAD DEL PRODUCTO

MENOS DE 1 ANO

ENTRE 1Y 2 ANOS

ENTRE 2 Y 5 ANOS

MAS DE 5 ANOS

1 [Mantra

1

2 ||Imer-camh\0

Las variables de atractividad fueron calificadas en un rango de muy dificil a no aplicay se obtuvieron las ideas con mayor puntuacion.

Fuente: Propia

Frente a las 20 variables que se calificaron en esta matriz el puntaje total correspondiente

a esta matriz fue de 870 siendo el puntaje mas alto en comparacién con los otros productos y en 6

de estas obtuvo la puntuacion mas alta que el producto Mantra el cual

lugar.

6.2 Variables de competitividad

también quedo en primer

Tabla 9
Detalle de resultado de variables de competitividad.

1 |[cosTo DEL PRODUCTO MUY ALTOS ALTOS BAJOS MUY BAJOS

1 [[Mantra 1 30
2 |inter-cambio 1 50
2 ||PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES MUY ALTOS ALTOS NORMAL BAIO

1 |[Mantra 1 30
2 "\nler-mmbio 1 50
B "SEK\I’ICID POSVENTA MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL

1 "Mantra 1 30
2 "Inler-c:ambio 1 90
11 |INVERSION MARKETING REQUERIDO MUY ALTO ALTO BAIOD MUY BAIO

1 [Mantra 1 30
2 [inter-cambio 1 50
14 (|DIFERENCIACION DEL PRODUCTO MUY BAIAS BAJAS ALTAS MUY ALTAS

1 [[mantra 1 50
2 |inter-cambio 1 S0
16 ||CUALIDADES DISTINTIVAS MUY BAJAS BAJAS ALTAS MUY ALTAS

1 [[mantra 1 50
2 |Inter-cambio 1 90
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Las variables de competitividad fueron calificadas en un rango de muy dificil a no aplica'y se obtuvieron las ideas con mayor
puntuacion.

Fuente: Propia

Con respecto a las variables de competitividad en las que se obtuvieron mayor puntaje son
las que aparece en la tabla anterior en el resto de las variables tiene puntajes similares entre estas,
teniendo en cuenta la variable fue una de las herramientas que se tuvieron en cuenta para tomar la

decision final ya que se prefirio tener un puntaje mas alto en competitividad que en atractividad.

7. Concepto del producto ganador

7.1 Concepto

i Te lo Alquilo! es una plataforma virtual en la que puedes alquilar o pedir alquilado desde
un martillo hasta una cdmara fotografica profesional. Generando ingresos con eso que no usas todo

el tiempo y ahorrando dinero en compras de eso que solo se utiliza un par de veces.

7.2 Slogan

iAlguien puede necesitar lo que ta tienes y tu puedes necesitar lo que alguien tiene!

7.3 Logo

GRAFICO 1
Logo “ Te lo Alquilo.com!



.com

Fuente: Propia

7.4 Lienzo de atributos beneficios y valores
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Utilizado para determinar qué es lo que quiere el cliente potencial y de esta manera tener bases
para la correcta creacion del perfil del usuario.

GRAFICO 2

Beneficios buscados y escala de valores

VALORES DEL
USUARIO

Facilidad Seguridad Ahorro
Respansabilidad medigmbiental Variedad (alidad

FUNCIONAL - ECONOMICO - PSICOSOCIAL

Ingresos adicionales

BENEFICIOS Menos gastos Lomprar para que dure Lonservar los recursas del medio ambiente
BUSCADOS Ahnrrn de espacio No limitaciones Alargar I vida util de los productos
Adguirir-utilizar un elemanto gue quizds antes 0o podias por su gl valor
' Faril acceso Manejo de Inf. segura Rapidez
ATRIBUTOS Buen servicio Diseno sistema integral de entrega  Aplicacion para i0S y Android

JOH N3OV YIOVH Ye3n4v. 30,

4POR [!JE.E%P[H'AHE ’\
/

Fuente: Propia



20

8. Lienzos para la construccion de la propuesta de valor y modelo de negocio del

producto ganador

8.1 Lienzo de mapa de percepcion del cliente

Este lienzo se encuentra centrado en determinar y conocer el ideal que tiene el consumidor
frente al producto que se quiere exponer, asi mismo, se conoce cuales son sus gustos, necesidades,

habitos y comportamientos que tiene.

GRAFICO 3
Mapa de percepcion del cliente

| . . | = =
No tener gastos No tiene el tiempo suficiente no tienen problema en Tener un ingreso extra. No les van a cumplir
extras. paracomprar utilizar algo usado con lo deseado.

‘e

* 4 Losproductos No tienen el Desconfianza Ayudar a los demés. Van a danar mi
producto.

50N COst0s0s dinero
e suficiente.
-~

— i’ [
-~
-~
-~
D - PIElSI Y SIENTE

.~

ESFUERZOS RESULTADOS

- Ganar dinero extra.

- Ahorra espacio y dinero.

- Adquirir el producto que se necesite.

- El producto adquirido supla la necesidad.

- No quiere perder dinero

- No quiere invertir mucho dinero.

- Ser victima de un robo.

- No poder conseguir el producto que se necesita.

Fuente: Propia



8.2 Lienzo de propuesta de valor
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Mediante esta matriz se pretende dar respuesta a las frustraciones y alegrias de los clientes

potenciales, al examinar sus necesidades para brindar un producto acorde con sus expectativas.

GRAFICO 4
Propuesta de Valor

Respaldado

Garantias Plataforma de facil por péliza

acceso

Ahorro tiempo y Garantia en tiempos
dinero de entrega

Accesible desde
cualquier
dispositivo

Acceso a articulos por mejor precioy
durante el tiempo necesario

Amplio portafolio de
productos

Plataforma Ahorrar \

Alquiler con servicio
Plataforma de domicilio
alquiler segura
Altos niveles

S Inversion de
de aceptacion

Facilusoy tiempo en otras

I actividades
rapidez Reduccién del

estrésdefilasy

altos costos en
tiendas dinero en otras

actividades

Puede invertir el

segura dinero
dejar de buscar o
Productos en buen Servicio Y, cotizar
==
estado rapido 3
Ahorrar dinero o no
Productos funcionales  Encontrar desperdiciarlo *
para mi necesidad lo que se
busca Ahorrar/ optimizar tiempo
Cubrir rapidamente una
emergencia
Ahorrar espacio
Hacer fila en compras
Adquirir un producto que
Gastar dinero en productos no podia comprar
poco necesarios ,
Costo de mantenimiento o \ Adquidteun
lazo de un product profueto
reemplazo de un producto répidamente
Estrés

Querer o necesitar algoy
no tener la plata para

comﬁrlo

Fuente: Propia
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8.3 Cuadro de la planeacion estratégica

Utilizado para determinar y analizar los factores necesarios para el éxito de la aplicacion.

GRAFICO 5
Lienzo Canvas

Fuente: Propia

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

9.1 Encuesta prueba de concepto

Se realiz6 una encuesta de manera virtual la cual consta de 3 secciones, en la primera
seccion se preguntan los datos personales para determinar el segmento demogréafico al que se
quiere llegar, en la siguiente seccion se realizaron 8 preguntas en las que se quiere establecer el
comportamiento del consumidor con respecto a aplicaciones digitales y la claridad del concepto

de la aplicacion para los posibles consumidores, en la tercera y ultima seccion consta de 8
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preguntas donde se quiere determinar la intencién de compra. Esta encuesta se realiz6 a 84
personas, hombres y mujeres de diferentes rangos de edades, los cuales hacen uso constante de

aplicaciones digitales.

9.2 Objetivo general de la realizacion de la encuesta

El objetivo de esta encuesta es recolectar informacion acerca de la intencion de uso de una
plataforma virtual, asi como las caracteristicas demograficas y psicogréaficas de los potenciales

usuarios de este servicio, la aceptacion de esta y el precio que se esta dispuesto a pagar.

9.3 Metodologia de la encuesta

La encuesta se desarrollada de manera virtual y de manera anénima. De esta manera la
recoleccion de la informacidn es mas rapida y se genera confianza en las respuestas por parte de
los encuestados siendo mas sinceros. Se realizan preguntas abiertas y cerradas con el fin de evaluar

variables cuantitativas y cualitativas.

9.4 Ficha Técnica de la investigacion

Tabla 10
Ficha técnica encuesta jte lo Alquilo!

Grupo Objetivo Hombres y Mujeres/ Mayores de 22 afios/Estrato de
2a4l
Tipo de investigacion Concluyente

Metodologia Cuantitativa y cualitativa




Cobertura geografica Bogota

Fecha de campo 15 a 19 de abril

Fuente: Propia

9.5  Formato de la encuesta con las preguntas

GRAFICO 6
Encuesta App Teloalquilo.com

Encuesta App TeLoALquiLo.com

El objetivo de esta encuesta es recolectar informacion acerca de la intencion de uso de una una
plataforma virtual, asi como las caracteristicas demograficas y psicograficas de los potenciales
usuarios de este servicio. De antemano agradecemos su colaboracion.

SIGUIENTE

Google no cred ni aprobo este contenido. Denunciar abuso - Condiciones del servicio

Google Formularios

24



Encuesta App TeloAlquilo.com

*Obligatoric

DATOS PERSONALES

Género *

(O Femenino

(O Masculino

Rango de edad *

Entre 18 y 25 anos
Entre 26 y 33 anos
Entre 34 y 41 anos
Entre 42 y 50 anos

Entre 51 y 60 anos

Estade Civil *
(O Soltero

(O Ccasado

(O Casado con Hijos

(O Divorciado

Nivel Socio-Econdémico ™

() Estrato 1

O 0O

Estrato 2

Estrato 3

Estrato 4

Estrato 5




Nivel de Ingresos (Mensual) *

(O $0-500.000
(O $500.000 - $1'500.000
(O $1'500.000 - $2'500.000

o 2'500.000 - 3'500.000
O Mas

Educacién *

() Primaria

(O Bachillerato

(O Universitaria

(O Posgrado/Maestria/Especializacién

Educacién *

() Primaria

(O Bachillerato

(O Universitaria

O Posgrado/Maestria/Especializacion
Ocupacion *

(O Estudiante

(O Empleado

(O Desempleado

(O Independiente

() Pensionado

() Amade casa

ATRAS SIGUIENTE
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INFORMACION DEL USUARIO

;VUtiliza aplicaciones en su celular? *

O si

O No

sEstaria dispuesto a alquilar o pedir alquilado objetos por medio de una
aplicacién? *

O si

O No

(O Talvez

Si su respuesta anterior fue ‘No” o “Tal vez’, jcudl es la razén de su respuesta?

Te Lo Alguilo.com

Es una plataforma virtual en la que puedes alquilar y/o pedir alquilado desde un martillo
hasta una camara fotografica profesional. Generando ingresos con aquelle que no usas
todo el tiempo o ahorrando dinerc en compras de algo que solo vas a utilizar un par de
veces. Por lo gue alguien puede necesitar lo que tu tienes y tu puedes tener lo que alguien
necesita.

Teniendo en cuenta el anterior concepto ;Para usted es claro el servicio? *
O si
O MNo

Si su respuesta anterior fue No' ;Que duda tiene para entender el servicio?

De ser Si su respuesta en la prequnta ;Utilizaria ese servicio?
O si

O No

O Talvez

Si su respuestaes No o Tal vez, jde qué depende?

27
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CATEGORIAS DEL SERVICIO

Sila respuesta a su pregunta ;Utilizaria ese servicio? fue afirmativa, ;jcuanto pagaria por el
alquiler diario de un objeto? Tenga en cuenta la descripcion de las categorias

Categoria 1: Articulos de belleza, como por ejemplo: plancha de cabello,
secador, rizador, tijeras para cabello, efc. *

() $10,000 - $20,000
O $21,000 - $30,000

(O mas de $30,000

O Otros:

Categoria 2: Electrodomésticos pequefios, como: batideras, licuadoras,
procesadores de comida, aspiraderas, maquina de palomitas, efc. *

() $10,000 - $20,000
() $21,000 - $30,000

(O $31,000 - $40,000

O Otros:

Categoria 3: Herramientas de construccién, como: martillos, taladros,
pulidoras, escaleras, elementos de pintura, caja de herramientas, etc. *

(O $10,000 - $20,000
(O $21,000 - $30,000

(O $31,000 - $40,000

(O Otros:

Categoria 4: Bebes y niftos, dentro de esta categoria enfran aguellos articulos
que puedes necesitar durante cortos periodos de tiempo para los mds pequefios,
como por ejemplo: sillas para el carro, corrales, caminadores, pafialeras,
arafias, comunicadores, juegos de mesa, efc. *

(O $10,000 - $14,000
(O $15,000 - $20,000

(O $21,000 - $25,000

(O Otros:
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Cafegoria 3: Tecnologia y ofros, aqui encontrards articulos como: equipos de
sonido, camaras, parlantes, libros, calculadoras, carpas, entre ofros. *

(O $10,000 - $20,000
O $21,000 - $30,000

(O $31,000 - $40,000

(O otros:

Una vez canocido el servicio ;Cudl es su percepeion sobre esfe? *

[7] Muy atractivo
] atractive

[[] Poco atractivo

¢Conoce de ofra aplicacion que tenga la misma funcién? *
O si
QO No

De ser 'Si” su respuesta anferior, ;Cudl es?

Fuente: Propia

9.6 Andlisis Univariado de las encuestas

Se llevaron a cabo un total de 84 encuestas, la informacion en detalle se expondra a
continuacion:

< En cuanto a la pregunta de género, se obtuvo una muestra mas representativa para
el caso de las mujeres que de los hombres, siendo un 78.6% las mujeres encuestadas y un 21.4%

hombres.
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GRAFICO 8
Resultados género encuesta

Género
84&nbsp;respuestas

@ Femenino
@® Masculino

Fuente: Propia

< Los tres rangos de edades mas representativos son: las personas entre 18 y 25 afios
con un 48.8%, seguido de las personas entre los 42 y 50 afios con un 20.2% Y las edades entre 26
y 33 afios con 15.5% del 100%. Esto debido a la facilidad que encuentras este grupo al desarrollar
este formato de encuestas y disponibilidad de tiempo. Igualmente, aungue se venga presentando
el aumento de teléfonos inteligentes y el uso de aplicaciones los rangos entre los 18 y 25 son los

mas cercanos al uso de estos.

GRAFICO 9
Resultados rango de edad encuesta
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Rango de edad

84&nbsp;respuestas

@ Entre 18 y 25 afios
@ Entre 26 y 33 afios

@ Entre 34 y 41 afios
@ Entre 42 y 50 afios
@ Entre 51 y 60 afios

Fuente: Propia

<> En lo referente al estado civil, son més los solteros con un 64.3%, esto
correlacionado con las edades de los encuestados; seguido de los casados con un 15.5% vy las

personas casadas con hijos con un 13.1%.

GRAFICO 10
Resultados estado civil encuesta

Estado Civil

84&nbsp;respuestas

@ Soltero

@ Casado

@ Casado con Hijos
‘ @ Divorciado

Fuente: Propia
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< Teniendo en cuenta del estrato socioeconémico uno al cinco se obtuvo que el estrato
3 es en el que més personas se encuentran, esto con un porcentaje de 42.9%; seguido del estrato 2

con 27.4% y el estrato 4 con un 17.9%.

GRAFICO 11
Resultados nivel socio- econdmico encuesta

Nivel Socio-Economico

84&nbsp;respuestas

@ Estrato 1
@ Estrato 2

Estrato 3
@ Estrato 4
@ Estrato 5
—_—

Fuente: Propia

2

< El nivel de ingresos, el cual puede estar correlacionado con el estrato y la ocupacién
de las personas, sefiala que un 34.5% de las personas cuentan con una cantidad maxima de
$500.000 pesos mensualmente. De igual manera, un 34.5% de los encuestados cuentan con un
nivel de ingresos entre $500.000 y $1°500.000 pesos mensualmente. Estas cifras seguidas de otra
igualdad, esta vez entre el rango de ingresos de 1°500.000 y 2°500.000 con un nivel de ingresos

superior a 3°500.000, ambos con un porcentaje de 10.7%.

GRAFICO 12
Resultados nivel de ingresos encuesta
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Nivel de Ingresos (Mensual)
84&nbsp;respuestas

@ 30 - $500.000

@ $500.000 - $1'500.000
@ $1'500.000 - $2'500.000
@ 2'500.000 - 3'500.000
@ Mas

Fuente: Propia

< Con respecto al nivel de educacion, se encontrd que un 63.1% de los encuestados
se encuentran estudiando en la universidad o ya cuentan con un pregrado; seguido con un 31% de

personas con Bachillerato y un 6% con un posgrado, Maestria o especializacion.

GRAFICO 13
Resultados nivel de educacion encuesta
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Educacion
84&nbsp;respuestas

@ Primaria

@ Bachillerato

@ Universitaria

@ Posgrado/Maestria/Especializacion

Fuente: Propia

< Por el lado de la ocupacion, son mas los estudiantes encontrados con un 40.5%;

seguido de las personas empleadas con un 28.6% y las personas independientes con un 28.6%.

GRAFICO 14
Resultados ocupacion encuesta

Ocupacion
84&nbsp;respuestas

@ Estudiante

@ Empleado

@ Desempleado
@ Independiente
@ Pensionado
® Ama de casa

Fuente: Propia
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O

< Ante la pregunta ¢Utiliza aplicaciones en su celular?, un 98.8% de los 84
encuestados contestaron que si, y solo una persona respondié no. Esto debido a que gran parte de

la poblacion utiliza teléfonos inteligentes, los cuales traen consigo aplicaciones moviles.

GRAFICO 15
Resultados aplicaciones encuesta

¢Utiliza aplicaciones en su celular?

84&nbhsp;respuestas

@® si
® No
Fuente: Propia
< En cuanto a la disposicion de las personas en adquirir un objeto por medio de una

aplicacién a manera de alquiler, un 57.1% respondi6é de manera afirmativa, un 34.5% lo haria, pero
con ciertos “requisitos”, los cuales veremos mas adelante, y un 8.4% respondié que no alquilaria

nada por medio de una aplicacion.

GRAFICO 16
Resultados segunda pregunta encuesta
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¢ Estaria dispuesto a alquilar o pedir alquilado objetos por medio de una
aplicacion?
84&nbsp;respuestas

®sSi
® No

Tal vez

Fuente: Propia

O

< Si su respuesta anterior fue "No” o "Tal vez’, ¢cudl es la razén de su respuesta?
Del total de encuestados 31 personas no estan dispuestos a usar la plataforma o tienen
dudas desde la postura de proveedores, es decir, la idea de alquilar elementos propios les genera
desconfianza y temor haciendo evidente a través de las respuestas abiertas que el factor clave que
puede impedir el uso de la plataforma por parte de los usuarios es el nivel de inseguridad y el
riesgo de robo o dafio a los elementos que se alquilen. Por otro lado, una minoria de las respuestas
muestra que existen personas que no tienen la necesidad ni el interés de ser participes en este tipo

de plataformas que promueven una economia compartida.

GRAFICO 17
Resultados segunda pregunta encuesta
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Desconfianza

DEPENDE DEL TIPO DE OBJETO

Depende de qué objetos se ofrezcan.

Por inseguridad

Es interesante |a idea, sin embargo me da desconfianza hacer uso de esta
Tocaria ver mas a fondo de qué se trata.

Depende del tipo de objeto que se alguile

No me llama la atencion

Inseguridad respecteo al uso que le darian otros a los objetos propios
Dependiendo de el tipo de servicio que agresiva la aplicacion

Mo confio en las plataformas de alguiler

Las app, no tienen una legislacion bien estructurada lo cual puede causar dificultades en la confiavilidad y el
huen desarrollo de lo aue ellas nos venden

Fuente: Propia

< Una vez expuesto el concepto al 100% de las personas les quedo claro en qué
consiste el servicio. Demostrando que no hubo dudas presentadas por los encuestados quizas por

el vocabulario ameno y la presentacion de ejemplos.

GRAFICO 17
Resultados percepcion de concepto encuesta
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Teniendo en cuenta el anterior concepto ;Para usted es claro el servicio?
848&nbsp;respuestas

® si
® No

GRAFICO 17: RESULTADOS PERCEPCION DE CONCEPTO SEGUNDA ENCUESTA
Fuente: Propia

< Una vez obtenidas las respuestas de disposicion de uso y entendimiento del servicio
que se planea prestar, las personas respondieron en un 67.9% que ‘Si’ utilizarian el servicio,
seguido de un 28.6% para ‘Tal vez’ y un 3.5% correspondiente a un ‘No’.

GRAFICO 19
Resultados posible uso de aplicacion

De ser 'Si' su respuesta en la pregunta ;Utilizaria ese servicio?
84&nbsp;respuestas

®si
® No
@ Tal vez

Fuente: Propia
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< Si su respuesta es ‘No' o 'Tal vez', ;de qué depende?

Para los usuarios el uso de la plataforma depende del nivel de seguridad y confianza con el
que se logre estructurar la App para brindar garantia al usuario y la seguridad necesaria de que sus
objetos estaran seguros, es decir el sistema regulatorio es un punto clave en el éxito del servicio
ofrecido. Por otro lado, factores como el precio de alquiler, la calidad del servicio, las referencias

y apreciaciones de otros usuarios son también determinantes para hacer funcional la plataforma.

GRAFICO 20
Resultados posible uso de aplicacion encuesta

De la confianza que me brinde la plataforma al hacer negocios con alguien que no conozco y dados los avances
tecnoldgicos se puede hacer uso de estos para hechos inescrupulosos

De como seria el funcionamiento una vez que tenga la app

Del precio y confianza gque me genere quién va a utilizar mi objeto

Si conozco primero a alguien que la haya usado y asegure su confiabilidad entonces si

De gue tantos buenos comentarios tenga la aplicacion

Del servicio en general, puedes prestarme un martillo pero si no sr estructura bien el estado del martille y todas
las variaciones de dinamicas no es factible o fructuferc para el alquiler y lo que se intenta desarrollar con estos
implementos.

Facilidad en los tramites y del precio

No me sentiria comoda prestando mis cosas a personas exiranas.

Del disefid he informacion al dar

El poco conocimiento sobre la misma

De la garantia del servicio -

Fuente: Propia

< Al presentar la Categoria 1 de productos que se pretende ofrecer, es decir, articulos

de belleza, la mayor proporcion de personas estarian dispuestas a pagar por el alquiler diario entre
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$10.000 y $20.000 pesos con un 71.4%, seguido de un rango entre los $21.000 y $30.000 pesos

con un 13.1%.

GRAFICO 21
Resultados categoria 1 encuesta

Categoria 1: Articulos de belleza, como por ejemplo: plancha de cabello,

secador, rizador, tijeras para cabello, etc.
84&nbsp;respuestas

@ $10,000 - $20,000
@ $21,000 - $30,000
mas de $30,000
/ @ No pediria ere tipo de productos
,./—-—_ @ Menos, realmente no me gustaria dar
mas de 5.000 pesos por un instrum...
@ No alquilaria en esta categoria
@ 5.000
@ Menos de 10000
@ 34.000

Fuente: Propia

< Con respecto a la categoria 2, Electrodomésticos pequefios, el precio al que la
mayoria de las personas estaria dispuesta a pagar es de $10.000 a $20.000 pesos con un 45.2%,
continuando con un rango de $21.000 a $30.000 pesos y $31.000 a $40.000 pesos con un

porcentaje de 32.1% y 20.2% respectivamente.

GRAFICO 22
Resultados categoria 2 encuesta
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Categoria 2: Electrodomésticos pequenos, como: batidoras, licuadoras,

procesadores de comida, aspiradoras, maquina de palomitas, etc.
84&nbsp;respuestas

@ $10,000 - $20,000

@ $21,000 - $30,000
$31,000 - $40,000

@ Menos, realmente no me gustaria dar
mas de 5.000 pesos por un
instrumento de uso personal, que no
se su recorrido y el hijiene que de le
ha tenido. Y depende del tiempo que
de va a alquilar.

@ mas de $80.000

Fuente: Propia

< En la categoria 3, herramientas de construccion, el rango con mayor disposicién de
pago fue de $10.000 y $20.000 pesos con un 52.4%; continuando con un rango de $21.000 a

$30.000 pesos y $31.000 a $40.000 pesos con un porcentaje de 31% y 14.3% respectivamente.

GRAFICO 23
Resultados categoria 3 encuesta
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Categoria 3: Herramientas de construccion, como: martillos, taladros,

pulidoras, escaleras, elementos de pintura, caja de herramientas, etc.
84&nbsp;respuestas

@ $10,000 - $20,000

@ $21,000 - $30,000
$31,000 - $40,000

@ Menos, realmente no me gustaria dar
mas de 5.000 pesos por un
instrumento de uso personal, que no
se su recorrido y el hijiene que de le
ha tenido. Y depende del tiempo que
de va a alquilar.

@ mas de $50.000

Fuente: Propia

< La categoria 4 llamada Bebés y Nifios, presenta variacién con respecto a las
anteriores mencionadas, en esta la disposicidn a pagar mas es mayor, un 41.7% de los encuestados
estarian dispuestos a pagar por el alquiler entre $21.000 y $25.000 pesos; seguido con 33.3%

dispuestos a pagar entre $15.000 y $20.000.

GRAFICO 24
Resultados categoria 4 encuesta
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Categoria 4: Bebes y ninos, dentro de esta categoria entran aquellos

articulos que puedes necesitar durant..., comunicadores, juegos de mesa, etc.
84&nbsp;respuestas

@ $10,000 - $14,000

@ $15,000 - $20,000

@ $21,000 - $25,000

@ Menos, realmente no me gustaria dar
mas de 5.000 pesos por un
instrumento de uso personal, que no
se su recorrido vy el hijiene que de ...

@ No aplica

® 50.000

@ mas de $80.000

Fuente: Propia

< En cuanto a Tecnologia y otros, categoria 5, un 51.2% de las personas estarian
dispuestas a adquirir los productos por un rango que va desde $31.000 a $40.000; seguido de un

rango de $21.000 a $30.000 pesos para un 27.4% de los encuestados.

GRAFICO 25
Resultados categoria 5 encuesta
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Categoria 5: Tecnologia y otros, aqui encontraras articulos como: equipos

de sonido, camaras, parlantes, libros, calculadoras, carpas, entre otros.
84&nbsp;respuestas

@ 510,000 - $20,000

@ 521,000 - $30,000

@ $31,000 - $40,000

@ Menos, realmente no me gustaria dar
mas de 5.000 pesos por un
instrumento de uso personal, que no
se su recorrido y el hijiene que de le
ha tenido. Y depende del tiempo que
de va a alquilar.

@ 80.000

Fuente: Propia

< A manera de conocer la percepcion del cliente sobre el servicio expuesto, el 60%
de las 84 personas contestaron que lo encuentran atractivo y un 20% lo encuentra muy atractivo y

el restante lo encuentra poco atractivo.

GRAFICO 26
Resultados atractividad encuesta

Una vez conocido el servicio ;Cual es su percepcion sobre este?
84&nbsp;respuestas

Muy atractivo

Atractivo

Poco atractivo
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Fuente: Propia

< Como informacion de apoyo para nuestra investigacion, quisimos conocer si los
encuestados conocian de otra plataforma que cumpliera con las mismas caracteristicas de
Intercambio, ante esto solo dos personas respondieron de manera afirmativa. Sin embargo, no

recordaron el nombre.

GRAFICO 27
Resultados competencia encuesta

iConoce de otra aplicacion que tenga la misma funcion?
84&nbsp;respuestas

®si
® No

Fuente: Propia

GRAFICO 28
Resultados nombre competencia encuesta
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De ser "SI’ su respuesta anterior, ;Cual es?

Mo se el nombre, pero he cido de una

No recuerdo

Fuente: Propia

10. Resultado de prueba de producto

10.1 Objetivo General de la realizacion de la prueba de producto

Identificar la forma en que las personas interactdan con la aplicacion, su intencion de uso,
las reacciones y la percepcion de esta misma, asimismo, es importante que el usuario tenga total

claridad y comprension de este para determinar la viabilidad del producto en el mercado objetivo.
10.2 Metodologia de evaluacién de concepto

La prueba de concepto es la reunién de un grupo de personas que se encuentren dentro del
segmento demografico al que va dirigido el producto, este grupo es formado por 7 a 12 personas,
con el objetivo de contestar una serie de preguntas acerca de la percepcion e intencién de uso que
se tenga de esta asi mismo, conocer las opiniones de los posibles usuarios.

Para esta prueba se realizé un focus Group en la Universidad del Rosario Sede Norte el dia

30 de mayo del presente afio, el cual se reunieron 8 personas las cuales cumplian con las
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caracteristicas del segmento al que se quiere llegar. La prueba tuvo una duracién de 30 minutos en

donde se pudo analizar la reaccion, percepcion e intencion de uso.

10.3 Formato de la encuesta con las preguntas

Ahora, se mostrara el formato de preguntas que se tuvieron en cuenta para realizar la prueba
de producto, las cuales fueron Utiles para determinar el comportamiento que tiene el posible
usuario frente a la aplicacién que se desea lanzar en el mercado.

Gracias por su tiempo. Este formulario tiene como objetivo determinar el grado de

aceptacion, la percepcion y valores asociados respecto a la propuesta de la aplicacion movil.

GRAFICO 29
Formato Encuesta



App TeloAlquilo

Gracias por su tiempo. Este formulario iene como objetivo determinar el grado de aceptacion, la
percepcion y valores asociados respecto a la propuesta de |a aplicacion movil.

1. 1. ;Es clara para usted la anterior definicidn de producto 2
Marca solo un ovalo.

S

; Mo

2. 2. Al hacer uso de este tipo de servicio mediante aplicacion, ;Qué es lo primero que tendria
en cuenta ?

Selecciona fodosz los que comespondan.
El precia

La calidad

Lo funcional

La seguridad o garantia
La facilidad

D OoOdda

Ot

3. 3. ;Utiliza aplicaciones o paginas web para comprar o alquilar articulos?
Marca solo un avalo.

s
Mo

|z.\ (.\I

4. 4. 5i la respuesta anterior fue si, por favor
indique que paginas y/o aplicaciones suele
utilizar o visitar.

£, 5. ; Como percibe este producto o servicio para el alquiler de articulos?
Marca zolo un dwvalo.
) Muy atractivo
[ ) Atractivo

'} Pooo atractive

/ Mada atractive

hitps:does. google. cOMMOMS/A ] YIMps-fWADSS G2 Culg4kj 3P 2O TMM_CowToj 1 XG\wiadt
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&, 6. ; Conoce usted en la actualidad una pagina o aplicacion que le ofrezca el mismo servicio?
Marca zolo un dvalo.

S

7. 7. Usted cree gque este servicio le ofrecera :
Selecciona fodos los que comespondan.

I:‘ Alguiler con servicio domicilio
|:| Inversion de tiempo en otras actividades
|:| Invertir el dinere en otras actividades
|:| Reduccion del estrés de filas
|:| Evitar alios costos en tiendas
2. 8. ; Usaria este servicio ?
Marca zolo un dvalo.
S0

— Mo

} Probablemente

9. 9. 5i su respuesta anterior fue No o prebablemente especifique ; por que?

Fuente: Propia

10.4 Anélisis univariado de la encuesta
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Como se puede ver en la grafica que se muestra a continuacion, teniendo en cuenta el

namero de personas encuestadas (8) la definicion de producto es 100 % claro.

GRAFICO 30
Primera pregunta
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1. ¢Es clara para usted la anterior definicién de producto ?

£ respuestas

® =i
& Mo

Fuente: Propia

Con respecto a la pregunta dos la cual hace referencia a los aspectos mas importantes que
se tienen con el uso de la aplicacion la opcion seguridad o garantia obtiene el mayor porcentaje el
cual esta representado con un 87,5 % y donde el resultado arroja que fue seleccionada 7 veces
evidenciando lo importante que es este factor para el usuario.

Por otro lado, los aspectos como el precio, calidad y facilidad de uso tuvieron la misma
representacion porcentual del 25% cada una de ellas marcada 2 veces de lo cual se puede
determinar la poca importancia que tiene, por Gltimo, para el usuario lo funcional no genera tanta
importancia frente a los otros aspectos anteriormente nombrados y se representa con un 12,5% el

mas bajo de los resultados.

GRAFICO 31
Segunda pregunta
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2. Al hacer uso de este tipo de servicio mediante aplicacion, ;Qué es lo
primero que tendria en cuenta ?

8 respuestas

El precio 2 (25 %)

La calidad 2 (25 %)
Lo funcional 1{12,5 %)

La seguridad o garantia T (87,5 %)

La facilidad 2 (25 %)

Fuente: Propia
Con respecto a la pregunta 3 que hace referencia a la importancia de hallar aplicaciones
similares a la que se desea lanzar en el mercado la mitad de los encuestados (4 personas) las cuales
representan el 50% dicen no conocer aplicaciones o sitios web similares a jTe lo Alquilo! de lo
que se puede determinar que es una ventaja frente al mercado objetivo, mientras que el otro 50 %

del total de los encuestados dice haber usado o conoce ya una aplicacion similar.

GRAFICO 32
Tercera pregunta
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3. ¢Utiliza aplicaciones o paginas web para comprar o alquilar articulos?

8 respuestas

® s
® Mo

Fuente: Propia
Teniendo en cuenta la pregunta anterior los encuestados que respondieron que tenian
conocimiento sobre aplicaciones similares a jTe lo Alquilo! determinaron que estas eran, Daffiti,
Amazon, Rappi, Wish y MercadoL.ibre, las cuales tienen en comudn que son plataformas donde se

brindan diferentes productos con lo que se busca satisfacer determinada necesidad.

GRAFICO 33
Cuarta pregunta

4. Si la respuesta anterior fue si, por favor indique que paginas y/o
aplicaciones suele utilizar o visitar.

4 respuestas

Daffiti
Amazon
Rappi, Wish, Amazon.

Mercado Libre

Fuente: Propia
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En la pregunta 5, la cual hace referencia a la percepcion que los encuestados lograron
obtener de la aplicacion, los resultados obtenidos arrojan que para el 62,5% el cual representa 5
personas del total de encuestados la aplicacion resulta ser atractiva esto es importante ya que
evidencia el éxito que tendré esta dentro del mercado objetivo, sin embargo, para 2 personas es
decir el 25% su atractividad es poca y, por Ultimo, solo para 1 persona es muy atractiva. Si se suma
el total de personas que percibieron la aplicacion como “atractiva” y “muy atractiva” se puede

evidenciar que la aplicacion tendria buena acogida.

GRAFICO 34
Quinta pregunta

5. ¢ Como percibe este producto o servicio para el alquiler de articulos?

o respuesias

@ Muy atractivo

@ Atractivo
Poco afractivo

@ Mada atractivo

Fuente: Propia

Con respecto a la pregunta 6 la que indica que si se conoce una aplicacion que brinde un
servicio similar el 100 % dijo no tener conocimiento con respecto a aplicacion o paginas web,

esto da un indicio de que no se tiene una competencia directa.
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GRAFICO 35
Sexta pregunta

6. ; Conoce usted en la actualidad una pagina o aplicacion que le
ofrezca el mismo servicio?

8 respuestas

@5
® Mo

Fuente: Propia

Con relacion a la pregunta 7 en la que se pretende determinar cuales son las creencias que
tiene el consumidor acerca de la aplicacion, el “alquiler con servicio domicilio” fue seleccionada
6 veces el cual representa un porcentaje del 75 % del total, otros aspectos como la “reduccion del
estrés de filas” y “evitar altos costos en tiendas” fue seleccionado 4 veces para tener cada una un
porcentaje del 25%. De esta manera se puede determinar que el objetivo central de la aplicacion

fue entendido con claridad por los futuros usuarios.

GRAFICO 36
Séptima pregunta
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7. Usted cree que este servicio le ofrecera :

B respuestas

Alquiler con servicio domicilio 6 (75 %)

Inversion de tiempo en otras
actividades

Invertir el dinero en ofras
actividades

Reduccion del estrés de filas 2(25 %)

Evitar altos costos en tiendas 2025 %)

Fuente: Propia

La pregunta 8 en la que se quiere calificar la intencion de uso, arrojo los siguientes
resultados, donde 5 del total de las personas encuestadas representa un 62,5% en que si estarian

dispuestos a usar el servicio y 3 de esta misma muestra es decir el 37,5% probablemente lo haria.

GRAFICO 37
Octava pregunta

8. i Usaria este servicio ?

8 respuestas

@ =i
@ Mo

Frobablemente

Fuente: Propia
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De acuerdo con la pregunta anterior segin las personas las cuales respondieron
probablemente se puede evidenciar que el uso de esta seria solo si satisface una necesidad

especifica y si se garantiza la seguridad del usuario.

GRAFICO 38
Novena pregunta

9. Si su respuesta anterior fue No o probablemente especifique ;por qué?

Tendria que tener una necesidad especifica y que garantice seguridad.

Siento gue probablemente no la usaria tan seguido ya que hasta ahora nunca he sentido la necesidad de tener un
objeto de forma rapida o urgente.

Normalmente mis necesidades son abastecidas.

Fuente: Propia

10.5 Conclusion del resultado de la encuesta

De acuerdo a los resultados que se obtuvieron del focus group, se puede concluir que la
aplicacién es muy aceptada en el mercado objetivo, de lo que se puede deducir que esta tendra
un crecimiento representativo frente a otras aplicaciones o paginas web que estan en el mercado
como lo son Dafiti, MercadoLibre, Wish entre otros las cuales brindan productos que buscan
satisfacer necesidades especificas, sin embargo, estas plataformas son utilizadas para realizar
compras mas no alquileres lo que se permite calificar como una competencia no directa.

La aplicacion es calificada por los usuarios como innovadora y asi mismo se entiende y
acepta con claridad los beneficios que se generan con su uso lo que indica una alta intencién de

uso por parte del mercado objetivo. Sin embargo, también se debe resaltar que es muy importante
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que dentro de la aplicacion se maneje con mucho cuidado la seguridad por parte del usuario que
esta dispuesto a poner en alquiler sus productos como el que desea adquirirlo ya que fue una de

las méas importantes observaciones que realizaron.

Con respecto al precio se determind que el usuario estaria dispuesto a pagar un porcentaje
maés alto si el servicio presta de igual manera el domicilio, es decir que le facilite ain més la entrega
y recogida de los productos, de igual manera se hace una observacion con respecto a realizar una

evaluacion previa y final al utilizar los productos.

11. Presentacion del P&G y de inversion inicial

Para comenzar, se presenta a continuacion el cuadro de inversion inicial, la cual tiene como
valor la suma de sesenta y dos millones doscientos cuarenta y seis mil pesos ($62.246.000). El
detalle de sus componentes se detalla en la misma tabla.

Tabla 10
Inversion Inicial

Referencia del Insurno Costo en pesos
Desarrollo de |a app 5 25.000.000
Licencia de App Store y Play Store | 5 396.000
Computadores (5) 5 3.500.000
Asesoria legal S 2.000.000
Inscripcion de patente 5 350.000
Pdlizas propia (Back up) 5 25.000.000
Inmohiliario de oficina S 700.000
Seguridad circuito cerrado 5 1.500.000
Documentacion de cdmara de com| 300.000
Intermediario personal (3) 5 2.500.000
Datacidn de personal (5) 5 1.000.000
5 62.246.000

Fuente: Propia
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En cuanto al precio de venta al publico, dado el modelo de negocio se estimé un precio
promedio el cual fue estimado a partir de los ingresos que se generaban por categoria para luego
tomar el dicho precio total y dividirlo de acuerdo con el nivel de participacion de las categorias.
Dicho precio se evidencia en la siguiente tabla el cual es de ciento tres mil seiscientos diecisiete

pesos ($ 103.617) por alquiler. Vale la pena recalcar que este es un precio promedio.

Tabla 11
Precio promedio

COSTO MEMNSUAL INGRESO MENSUAL =] Promedio de precio

$ 248774175 | & 3.080.46375 [ 5 51808785 |5 103.617,57
5 318609225 | & 3.845 585,50 5 51.808,79
5 127280263 S 1.575.078,75 5 155.426,36
5 491772438 [ & 5.091.233,75 5 103.617,57
5 68782832 (% 850.263,75 5 103.617,57
S 1255228028 | § 15.542 635,50 5 103.617,57

Fuente: Propia

Una vez obtenido el precio promedio unitario de un alquiler se halld las unidades necesarias
que se debian alquilar para estar en el punto de equilibrio, en este caso son 121 unidades de
articulos que se debe alquilar al mes, esto multiplicado por el precio antes hallado generaria un

ingreso total de $12°492.594 mensual.

Tabla 12
Ingreso mensual
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rreviuv us

Costo
Costo venta Total venta

Referencia total de
Servicio . . Antes de Bruta
servicio nn

Volumen de alquileres 121 | S - S 103.618 | S 12.492.594

Precio promediado S 103.618

Fuente: Propia

Tras establecer los ingresos mensuales promedio por un total de $12.492.594 que se
evidencia en la imagen anterior se puede desarrollar el p&g de jTe lo Alquilo!, para esto sé
determinaron los costos y gastos necesarios para completar la operacién mes a mes, el primer
costos corresponde a una comision comercial equivalente al 3.5% sobre los ingresos mensuales
para los socios del negocio El segundo costos equivale a el dinero que se debe destinar mes a mes
para cubrir la inversién inicial en un determinado tiempo el valor del coste total es de 5.630.162
como se observa en la imagen.

Por otra parte, en cuanto a los gastos mensuales que se deberan tener en cuenta se incluyen
la publicidad en medios digitales, el arriendo de un local para desarrollar las actividades cotidianas
del negocio y los servicios que se deberan pagar en el establecimiento, también gastos de papeleria

y de contratacion con una empresa temporal para los domiciliarios.

Tabla 13
P&G de Producto
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P&G de Producto

Valores % De Participacion
Ingresos $ 12.657.000
por ventas $ 12 .657.000
descuentos comerciales
costos $ 5.630.162 44%
personal Comision de la venta 5 442 995 3,5%
Recupe Inver 5.187.167
gastos $ 6.782.850 54%
Publicidad en Digital 5 632.850 5%
Arriendo 1.200.000
Serv b 550.000 4%
Papel 300.000
Temporal 5 4.100.000 5%
|nopht ( Antes de impuestos) 243.988 2%

Fuente: Propia

Finalmente, y con los datos que se determinaron para el desarrollo mensual de la actividad
de jTe lo Alquilo! se puede determinar que la diferencia entre los ingresos y los costos/gastos
generan una utilidad antes de impuestos de $243.998 equivalente a un margen del 2% tomando la

utilidad sobre los ingresos operacionales.

Tabla 14
NOPAT
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nopbt ( Antes de impuestos) 243.988 2%

imiuestos 87.836

Fuente: Propia

Posteriormente si la empresa genera ingresos superiores a lo establecido legalmente debera
asumir un monto equivalente al 36% de la utilidad antes de impuestos para pagar los impuestos
establecidos para las empresas en Colombia y el margen de ganancia después del pago de los
impuestos como se observa en la imagen disminuiré al 1% mensual.

Para finalizar el capital invertido seré recuperado en 12 meses, este tiempo es determinado
si se cumplen los alquileres diarios minimos (121) al precio promedio establecido ($103.618) y
mes a mes retornan como minimo $5.187.167. Bajo este supuesto el objetivo del equipo es reducir
el tiempo a la mitad a través de una fuerza comercial constante que serd promovida en las

universidades, colegios y organizaciones privadas para incrementar el # de alquileres diarios.

12. Empaque y presentacion del producto

Enlace prototipo: https://youtu.be/80EjhYAIFNM

GRAFICO 39
Prototipo


https://youtu.be/80EjhYAIFnM

iBienvenido!

ALQUIL !

-
Scom

jAlguicn puede necesitay le que tii tienes i tii
puedes necesitav lo que alguien tiene!

) Dar en Alquiler
Registrarse

C 10

Términos y condiciones  Politicas de privecidad  Ayuda

< Buscar. (R —

<

—_—
niretenimiento 0 o=
—

Se encontraron 113 items.

k Fifa 18 Ps4 Original
Disponibie
Precio dia: $31.000

Par de Controles Xbox
Alquilado hasta 3/06/19
Precio dia: $§19.000

Pictionary Mattel Clasico.
Disponible
Precio dia: $21.000

2 .
rrPE L s 1

8
s 2PN

Minecraft Premium
Disponible
Precio dia: $24.000

Guitarra Acustica
/] Disponible
Precio dia: $49.000

Fuente: Propia
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GRAFICO 40
Piezas de comunicacion

Lo hace mas facil

LO QUE NECESITES
EN LA PUERTA DE TU CASA

13. Pieza de comunicacién BTL

éHaz pensado que...

ALGUIEN PUEDE NECESITAR LO QUETU
AL , TIENES ¥ TU PUEDES NECESITAR LO QUE
ALGUIEN TIENE

L]
Lcom

Lo hace mas facil

LO QUE NECESITES
A UN CLICK

LO QUE NECESITES
A UN CLICK

GRAFICO 41
Valla Publicitaria

Fuente: Propia

&Haz pensado que...

ALGUEN PUEDENECESTAR LOUE TU
TS ¥ TUPIEDESECESTAR O -
LGN TN

Fuente: Propia
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14. Conclusiones generales

La plataforma es una oportunidad de negocio potencial en el mercado de la ciudad de
Bogota, mas sin embargo su desarrollo necesitara de afrontar una serie de retos que son impuestos
en gran medida por el perfil del cliente.

Dentro de dichos retos fundamentales se encuentra la seguridad, siendo un elemento
trascendental y transversal en el desarrollo de la operacidn, asi como de la experiencia 6ptima del
cliente. Sera primordial para el modelo de negocios generar esquemas de seguridad no solo dentro
del sistema operativo de manejo de datos de la aplicacion sino ademas en la generacion de garantias
y polizas que le generen confianza a aquellos que pongan en alquiler sus objetos para que estos
regresen a sus duefios en las mismas condiciones en que fueron entregados inicialmente. Es por
esto por lo que en cuanto a este Ultimo aspecto se llegd a la conclusion de la necesidad de
implementar un protocolo de evaluacion de productos pre y pos-alquiler con el fin de proporcionar
confianza entre los usuarios garantizando el estado de los objetos.

Por otro lado, se encontrd que con el fin de ser mas atractivos y generar mas aceptabilidad
entre los potenciales clientes resultaba necesario contar con variedad entre las categorias de
articulos para ofrecer en alquiler, es asi como se cred la categoria de viajes, se unifico la categoria
de electronicos con la de construccion y se incluyd dentro de la categoria de entretenimiento
articulos relacionados con la musica, esto gracias a los aportes generados en el focus group.

Tambien, la investigacion arrojé que los clientes estarian dispuestos a pagar mas por cada
alquiler si este incluye el domicilio, ya sea esto por razones de seguridad o por disponibilidad de

tiempo, sin embargo, al tener el consejo de expertos en el manejo de operaciones dentro de la
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organizacion, esto significa cambiar el Core de negocios de la aplicacion por lo que la parte de

domicilios se trabajaria de manera externa, con una empresa de mensajeria seguramente.
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